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AUTORA: Contreras Salvatierra Olga Magdalena

RESUMEN

EL proyecto de tesis tiene como objetivo elaborar un Plan de Negocio para la
implantacién de una microempresa de elaboracién y comercializacion de ropa
deportiva en el canton La Mana provincia de Cotopaxi, afio 2012, al no existir un
lugar adecuado que cubra las necesidades de los habitantes esto ocasiona que los
habitantes de la ciudad viajen a otros lados para adquirir las prendas de vestir en la
busqueda de calidad y nuevos disefios, el tipo de investigacion que se emple6 para
el desarrollo de la misma fue: la investigacion exploratoria, descriptiva y
correlacional. Mediante la técnica de aplicacion de las encuestas se logré conocer
datos como: la demanda, oferta, gustos y preferencia de los clientes, el estudio
econdémico arrojo un TIR 20,79% y un VAN 62.740,50 y un coeficiente
beneficio costo 3,82 concluyendo que el proyecto es factible para su ejecucion.

Palabras claves: Plan de Negocio, Comercializacion, Gestion Empresarial,

Microempresa.
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THEME: “BUSINESS PLAN FOR THE IMPLEMENTATION OF A
DEVELOPMENT AND COMMERCIALIZATION OF SPORTSWEAR
SMALL BUSINESS IN LA MANA CANTON, COTOPAXI PROVINCE,
YEAR 2012”

AUTHOR: Contreras Salvatierra Olga Magdalena

ABSTRACT

The project aims to create a business plan for the establishment of a small
business for development and commercialization of sportswear in La Mana canton
Cotopaxi Province in 2012, in the absence of a suitable location that covers the
needs of the citizens, this brings that people travel to other places to buy clothing
in search of quality and new designs, the type of research that was used to develop
the same was: exploratory, descriptive and correlational research. By applying the
technique surveys achievement data known as: demand, supply, tastes and
preferences of customers, the economic study throw an IRR of TIR 20,79%, VAN
and a NPV of 62.740,50; and a benefit cost ratio of 3,82 and concluded that the
project is feasible for implementation.

Keywords: Business Plan, Commercialization, Business Management, Small

Business.
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INTRODUCCION

La presente Tesis que tiene por tema Plan de Negocio para la implantacion de una
microempresa de elaboracion y comercializacion de ropa deportiva en el canton
La Mana provincia de Cotopaxi, afio 2012, se origind con la necesidad de
conocer la factibilidad de la elaboracidén y comercializacion de la ropa deportiva
en la poblacion, ademas de beneficiar al mercado del cantéon La Man4, el plan de
negocios sera muy importante para la generacion de rentabilidad de los
emprendedores y de fuentes de trabajo para la ciudadania lamanenses y fomentar
mas el deporte.

El principal objetivo de este proyecto es implantar una microempresa de
confeccion de ropa deportiva en el cantdon de La Mané que satisfaga la demanda
existente ofreciendo un producto de calidad a un precio accesible ademas,
satisfaga las necesidades del cliente en cuanto a ropa deportiva se refiere,
estableciendo los elementos necesarios para elaborar las prendas de vestir y

determinar la factibilidad del plan de negocios.

El trabajo se halla técnicamente expuesto en tres capitulos que permiten el

correcto desarrollo cronolégico del tema objeto de estudio.

El Capitulo I estd compuesto por las categorias fundamentales y se desarrolla el
marco tedrico con el aporte de varios autores sobre diferentes tematicas

relacionadas al trabajo de investigacion.

La investigacion se fundament6 en el disefio no experimental para realizar un
analisis de datos reales, orientado a determinar recomendaciones para el disefio
del plan de negocios también se aplicé el método de induccidn por cuanto los
resultados de la encuesta aplicados a la muestra se pueden generalizar para toda la

poblacion del canton La Mana.



Para llevar adelante esta idea de negocio se investigd la industria textil y otro
aspectos macro econdémicos que proporcionan un enfoque real de las posibilidades

para la presente propuestas.

En el Capitulo 1 se realizé la respectiva investigacion de mercado por medios de
herramientas como las encuestas, tabulacion e interpretacion de los datos
obtenidos, para dar cumplimiento, las mismas que arrojaron resultados positivos
que le fueron dando vida a este proyectoy obtener dados importantes de los

consumidores como los gustos y preferencias al momento de adquirir una prenda.

El Capitulo 11l se desarrollo la propuesta establecida con el disefio del plan de
negocios para la elaboracion y comercializacion de ropa deportiva en el canton
La Mané provincia de Cotopaxi, donde se sefialan cada uno de los pasos a seguir:
estudio de mercado, estudiado técnico, estudio econdmico, en este Ultimo se
obtiene los indicadores econdémicos TIRYy VAN, para luego efectuar las
conclusiones y las recomendaciones de la investigacion, continuando con las
referencias bibliograficas y los anexos que sirven de apoyo adicional sobre los
aspectos tratados se puede concluir de acuerdo a los resultados tanto de la
investigacion de mercado y como del analisis financiero tiene una importante

aceptacion.



CAPITULO |

1.1 Antecedentes Investigativos

1.1.1 Proyecto 1

Plan de Negocios de la Comercializadora Insports insumos para la

Confeccion de Ropa Deportiva, en Bogota.

INSPORTS serd una empresa privada del sector secundario de la economia
Colombiana, esta constituida como una sociedad por acciones simplificadas, con
profesionales en areas de Administracién de Empresas, Contabilidad y Comercio

Exterior.

Segun el informe de Andi hay cerca de 450 fabricante de textiles y 10.000 de
confecciones. La mayoria son pequefias. Se ubican en las principales ciudades
tales como: Medellin, Bogota, Cali, Pereira, Manizales, Barranquilla, Ibagué y

Bucaramanga.

La empresa INSPORTS requiere de una inversion total de $ 87.835.861 millones
de pesos, de los cuales Carlos A Miranda aportard $ 61.485.103 millones y

solicitara $ 26.350.758 millones a una entidad financiera.

La rentabilidad del proyecto, en un andlisis a 5 afios, es del 42.6%. El valor
presente neto a una tasa de descuento igual al WACC de 19.90%, alcanza un valor
positivo de $142.927.561 y el periodo estimado de recuperacion de la inversion es
de 1.7 afios. (MIRANDA SALCEDO Carlos Arturo, 2012, pag. 11-12).



Valoracién

Para la presente investigacion se ha tomado en cuanta la tesis del sefior Miranda
Salcedo Carlos Arturo con el tema de Plan De Negocios De La Comercializadora
Insports Insumos Para La Confeccion De Ropa Deportiva, En Bogoté porque se
pudo determinar datos importantes y relevantes para el desarrollo del proyecto por
ser una empresa establecida en la ciudad de origen cuenta con poder de
negociacion a pesar de que existe una gran competencia directa e indirecta como:
los fabricante de textiles de las empresas y modistas, ha podido mantenerse en el

mercado competitivo teniendo una gran aceptacion.

1.1.2 Proyecto 2

Estudio de Factibilidad para la creacion de una Microempresa de confeccion
de ropa deportiva y ropa de nifio para la asociacién de madres comunitarias

de la Parroquia de Alpachaca- Canton Ibarra.

El presente estudio se debe a los resultados obtenidos del estudio del mercado de
las microempresas de confecciones de ropa deportiva y de nifio; estdn comparadas

con la Produccién actual.

El objetivo planteado presenta una propuesta de solucion a este déficit, realizando
procesos administrativos y operativos para la implementacion de un centro de
confecciones artesanal. En la nueva microempresa de confecciones, se tratara de

reducir al maximo todos los problemas que afecten al rendimiento del mismo.

La metodologia aplicada fue por método cientifico basado en estudio de campo
utilizando técnicas, herramientas y estrategias, entre las cuales tenemos para un
analisis interno de la asociacion de mujeres comunitarias: riesgos y oportunidades,
evaluacion econémica, flujo de caja, estudio de mercado, marco tedrico, estudio

econdmico y financiero.



El Estudio Econdémico muestra que el proyecto si es rentable financieramente
siempre y cuando los escenarios en los que se hizo el disefio no cambien
significativamente. Ademas se contempla la estructura organizativa del proyecto
para el adecuado funcionamiento y su forma de comercializacién, en lo que se
refiere a los impactos los de mayor significacion corresponde al social,
econdmico, educativo, empresarial, ambiental y tecnoldgico. (ALARCON
CORAL Juan Pablo y YANEZ GARZON Paola Fernanda, 2012, pag. 2).

Valoracién

Se tomd en cuenta este proyecto por la factibilidad que tiene, por qué oferta
nuevas fuentes de trabajo enfocado en el crecimiento econémico brindando
productos de calidad con personal capacitado satisfaciendo las necesidades que
tiene cada consumidor, proyectado a ir creciendo en un mercado competitivo
incursionando con modelos y tendencias actuales brindando mayor comodidad y

confort

1.2 Categorias Fundamentales

GRAFICO 1
CATEGORIAS FUNDAMENTALES
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Comercializacion

Realizado por: Contreras Salvatierra Olga Magdalena



1.3 Marco Teorico

1.3.1 Gestion Empresarial

Es una ciencia social que estudia la organizacion de las empresas y la manera de
cémo se gestionan los recursos, procesos y resultados de sus actividades para
poder lograr resultados. (SILVA Jorge, 2011, pag. 129).

Es la actividad empresarial que busca a través de personas mejorar la
productividad de la empresa 0 negocio. Una Optima gestion no busca solo hacer
las cosas mejor, lo mas importante es hacer las cosas correctas. (BELLIDO
Carlos, 2010, pag. 41)

Permite a cada empresa tener un enfoque para desarrollar y captar nuevos
mercados involucrando en nuevas actividades a los integrantes de cada
organizacion. Se enfoca en desarrollar actividades en equipos de trabajos para

lograr un mayor crecimiento y poder cumplir con las metas y objetivos propuesto.

1.3.1.1 Importancia

La globalizacion y los cambios tecnologicos que se han producido en la sociedad
ampliado el campo de la gestion, hoy en dia las organizaciones enfrentan un gran
reto con respecto al mercado en consecuencia de diversos factores tecnologicos,
econdmicos, politicos, sociales, culturales, cada uno de estos factores obliga a las
compafias a estar en constantes cambios de menor o mayor impacto a nivel

interno o externo

En las primeras etapas del desarrollo econdémico, las empresas se definian
porque realizaban tareas repetitivas, faciles de definir, en el taller o en la oficina

el personal sabia exactamente cual era y seguiria siendo su mision.



1.3.1.2 Finalidad de la Gestiébn Empresarial

La gestion se apoya a través de personas, por lo general equipos de trabajo, para
poder lograr resultados, con frecuencia se promocionan en la empresa a
trabajadores competentes para asumir cargos de responsabilidad. Un ejemplo
claro son los vendedores, que son promocionados a jefes de venta fracasara en su
nuevo puesto a menos que asuma nuevas actitudes y adquiriera la formacion
adecuada. (WATSON HIAM Alexander, 2010 pag. 66).

GRAFICO 2
FUNCIONES FUNDAMENTALES DE LA GERENCIA
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Realizado por: Contreras Salvatierra Olga Magdalena.
Funciones Fundamentales de toda Gerencia:
1.3.1.2.1 Planificacién
Ver sus necesidades y tomar las decisiones correctas para utilizar bien los recursos

de la empresa determinar, el mejor camino, adecuado que lleven a la empresa
alcanzar los objetivos planteados. (CABEZA Rolando, 2009, pag. 208).



1.3.1.2.2 Organizacion

En la cual se agruparan todos los recursos que cuenta la empresa, haciendo que
trabajen en conjunto de una manera ordenada y coordinada para asi obtener un
mayor aprovechamiento de los mismos aumentar las posibilidades de mejores
resultados. (ROSENBERG Manuel, 2009, pag. 126).

1.3.1.2.3 Direccién

Un elevado nivel de comunicacion con su personal y habilidad para crear un
ambiente propicio para alcanzar los objetivos de eficacia y rentabilidad de las
empresas. (BUCHELE Robert, 2010, pag. 220).

1.3.1.2.4 Control

Evalla, cuantifica y mejora el progreso de los empleados en la organizacién de
acuerdo a los objetivos que se habian propuesto en un principio. (CAJIGAS
Margot, 2010, pag. 138).

1.3.2 Microempresa

Desde el punto de vista el financiamiento a las microempresas se les puede
conceptuar como unidades econémicas de caracter familiar, cuyas necesidades de
financiamiento son para capital de trabajo. Actualmente este mercado constituido
por las micro y pequefias empresas. (VARELA Rodrigo, 2009, pag. 126).

De acuerdo a LONGENECKER Justin, una microempresa puede ser definida como
una asociacion de personas que operando en forma organizada, utiliza sus
conocimientos y recursos: humanos, materiales, econdmicos y tecnoldgicos para
la elaboracion de productos y/o servicios que se suministran a consumidores,
obteniendo un margen de utilidad luego de cubrir sus costos fijos variables y

gastos de fabricacion.



Las microempresas son entidades pequefias que se desarrollan con el fin de

generar nuevas fuentes de empleo mediante un pequefio grupo de personas

organizadas con una vision clara para la implantacion de una nueva idea de

negocio en la actualidad estan surgiendo y estan acaparando mercado lo cual ha

posibilitado tener un crecimiento continuo y lograr posesionarse.

1.3.2.1 Ventajas de una Microempresa

La microempresa tiene sus ventajas en comparacion con las medianas y grandes

empresas, COMO se Vera a continuacion:

X/
°e

X/
°e

Tiende a ser econdmicamente mas innovadora que las compafias mas
grandes, es mas apta para responder a las cambiantes exigencias del
consumidor, mas dispuesta a crear oportunidades para las mujeres y
grupos minoritarios y para emprender actividades en las zonas

empobrecidas.

Tiene la capacidad de realizar alianzas y sociedades, a diferencia de las

grandes empresas con intereses competitivos demarcados

Actlia como punto de entrada a la economia de trabajadores nuevos o

previamente menospreciados.

1.3.2.2 Desventajas de la Microempresa

Como es natural, paralelamente a las ventajas, la microempresa tiene también sus

desventajas, como se detalla a continuacion:

X/
L X4

Los emprendedores de microempresas, en muchas ocasiones, tienen que
dejar su empleo para iniciar su empresa o lo hacen cuando sufren un
despido, lo cual implica un cambio dréastico no solo en lo econémico, sino

también en el modo de vida.



+« En la primera etapa, los emprendedores de microempresas suelen pasar por
momentos de privaciones, como consecuencia de haber invertido sus
ahorros, haber incurrido en préstamos y contraido obligaciones (sueldos,

alquileres, impuestos, etc.).

«+ Las microempresas suelen cerrar sus puertas con mas frecuencia que las
grandes empresas, debido principalmente a la falta de recursos
econdmicos, capacidad técnica (para ofrecer productos de calidad) y/o de

suficientes clientes como para mantenerlos en funcionamiento.

« Las pequefias empresas tienen menor poder de negociacion con los
proveedores que las medianas o grandes, debido a sus bajos volimenes de

compras.

1.3.3 Comercializacion

La comercializacion es el conjunto de las acciones encaminadas a comercializar
productos, bienes o servicios. Estas acciones o actividades son realizadas por
organizaciones, empresas e incluso grupos sociales. (KOTLER Philip, 2010, pag.
399).

Es un factor clave para que un emprendimiento pueda sostenerse y crecer, a la vez
es un conjunto de actividades realizadas por organizaciones, y un proceso social,
poner a la venta un producto o darle las condiciones y vias de distribucion para su
venta. (Lambin, 2010, pag. 410).

Es el conjunto de actividades que se realiza para comercializar los productos,

poder llegar al consumidor final con los bienes o servicios y cumplir los objetivos

de la empresa.

10


http://definicion.de/producto/

1.3.3.1 Funciones de Comercializacién

THOMSEN y COSELA Marcus y Eduardo (2010), en su obra Comercializacion,
Edicion Limitada, las funciones universales de la comercializacién son: comprar,
vender, transportar, almacenar, estandarizar y clasificar, financiar, correr riesgos y
lograr informacion del mercado. El intercambio suele implicar compra y venta de

bienes y servicios.

A continuacion se detallan las funciones principales:

1.3.3.1.1 Funcion Comprar: Significa buscar y evaluar bienes y servicios

para poder adquirirlos eligiendo el méas beneficioso para nosotros.

1.3.3.1.2 Funcion Venta: Se basa en promover el producto para recuperar

la inversidn y obtener ganancia.

1.3.3.1.3 Funcion Transporte: Se refiere al traslado de bienes o servicios

necesario para promover su venta o compra de los mismos.

1.3.3.1.4 La Financiacion: Provee el efectivo y crédito necesario para

operar como empresa o consumidor.

1.3.3.1.5 Toma de Riesgos: Soportar las incertidumbres que forman parte

de la comercializacion.

1.3.3.2 Mercado

Es el area dentro de la cual los vendedores y los compradores de una mercancia
mantienen estrechas relaciones comerciales, y llevan a cabo abundantes

transacciones de tal manera que los distintos precios a que éstas se realizan
tienden a unificarse.(WESTWOOD, 2009, pag. 83).
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Mercado se conoce como el lugar en que existe la fuerza de la oferta y la demanda
para realizar la transaccion de bienes y servicios a un determinado precio.
(ZIKMUND William, afio 2011, pag. 145).

El mercado es el lugar fisico o virtual donde se realizan indefinidas actividades
econdmicas en el cual se ofrece un bien o servicio que cubra las necesidades de

los consumidores o clientes.

1.3.3.3 Segmentacion del Mercado

Es el proceso que consiste en dividir el mercado total de un bien o servicio en
varios grupos mas pequefios e internamente homogéneos, todos los mercados
estan compuestos de segmentos y éstos a su vez estan formados usualmente por
subsegmentos. (KOTLER Armstrong, 2009, pag. 201).

De acuerdo a KOTLER, Philip (2010) Define que un segmento de mercado esta
constituido por un grupo importante de compradores. La segmentacion es un

enfoque orientado hacia el consumidor y se disefié para identificar y servir a éste

grupo.

Mediante la segmentacion de mercado nos permite dividir el mercado en
segmentos pequefios y poder llegar de una manera mas facil al consumidor por lo
que existe barias forma de segmentar un mercado se lo puede dividir en grupos

como: por edades, sexo Y otros.
1.3.3.3.1 Segmentacién Geogréfica
Requiere que el mercado se divida en varias unidades geograficas como naciones,

estados, condados, ciudades o barrios; se puede operar en una o dos areas, 0 en

todas.
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1.3.3.3.2 Segmentacién Demografica

Es la division en grupos basados en variables demograficas como la edad, el sexo,
el tamafio de la familia, ciclo de vida, nivel de ingreso. Una de las razones por la

gue se utiliza éste tipo de segmentacion es que las necesidades, deseos de uso

estan a menudo estrechamente relacionadas con las variables demograficas.

1.3.3.4 Canal de Distribucioén

De acuerdo a VARGAS Luis, y RODRIGUEZ Natalia (2009). Se definen como
los conductos que cada empresa escoge para la distribucion més completa,
eficiente y econdmica de sus productos o servicios, de manera que el consumidor

pueda adquirirlos con el menor esfuerzo posible.

Es el circuito a través del cual los fabricantes ponen a disposicion de los

consumidores los productos para que los adquieran.

GRAFICO 3
CANAL DE DISTRIBUCION

Productor ) Mayorlsta) Minorista I*
w

Elaborado por: Contreras Salvatierra Olga Magdalena.

Productor

Es la empresa que crea o elabora el producto que se va a comercializar.
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Mayorista

Empresas con gran capacidad de almacenamiento que compran al productor para

revender el articulo. Esta reventa no suele destinarse al consumidor final.

Minorista

También conocido como detallista, son empresas pequefias que compran el
producto al productor o al mayorista para venderlo al consumidor final. Es el
ultimo eslabdn del canal de distribucion. Un minorista tiene un contacto directo
con el cliente final, por ello, puede influir enormemente en las ventas de los

productos que estan comercializando.

Consumidor
Es una persona u organizacion que demanda bienes o servicios proporcionados
por el productor o el proveedor. Es decir, es un agente econdmico con una serie de
necesidades.

1.3.3.4.1 Canales de Distribucién Directos

El productor o fabricante vende el producto o servicio directamente al

consumidor sin intermediarios.

1.3.3.4.2 Canal de Distribucién Indirecto
Un canal de distribucion suele ser indirecto, porque existen intermediarios entre el
proveedor y el usuario o consumidor final. El tamafio de los canales de

distribucion se mide por el nimero de intermediarios que forman el camino que

recorre el producto.
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1.3.4 Plan de Negocios

El plan de negocio contiene una serie de secciones que describen los puntos
basicos el funcionamiento planificado de la nueva iniciativa, es indispensable para
la apertura y desarrollo de cualquier actividad empresarial, en él se expresa todas
las consideraciones necesarias para el correcto funcionamiento de la empresa
proporcionando una idea clara de las actividades necesarias para cumplir los
objetivos establecidos debidos a la importancia que conlleva. (RUBIO Pedro,
2010, pag. 23).

El plan de negocio es un documento imprescindible para justificar un nuevo
proyecto empresarial y describir las acciones 0 recursos necesarios en que se
estructura todas las actividades de la organizacion en él se deben explicar los
propdsitos de la compafiia evaluar a sus competidores, calcular sus ingresos y
gastos. (FIALLOS Gabriela, 2009, pag. 58).

Es la informacion bésica necesaria para planificar una nueva actividad
empresarial, cubre una serie relativamente amplia de actividades de la
organizacion y especifica los pasos mas importantes su orden y su unidad
responsable en el desarrollo de las estrategias necesarias para realizar un proyecto

empresarial.

1.3.4.1 Descripcién del Negocio

Es una herramienta importante de mercadeo que ayuda a encontrar clientes e
iniciar el proceso de ventas desde el primer contacto. Una buena descripcién

comunica su mensaje principal rapidamente y de forma clara y eficaz.
(BALANKO Dickson, 2010, pag. 85).
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1.3.4.2 Razo6n Social

Segun SELLENS Joan es el nombre con el que se constituye una empresa y que
aparece como tal en el documento publico o privado de constitucion o en los

documentos posteriores que la reforman.

Para empezar a desarrollar todas las actividades de la empresa, es importante
constituirla legalmente, mediante escritura publica segln lo que dictamina la ley;
para lo cual se debe cumplir con lo que establece la Superintendencia de
Compaiiias, para tramites de constitucion legal.

1.3.4.3 Nombre Comercial

Se denomina por nombre comercial todo signo susceptible de representacion
grafica que identifica a una empresa en el trafico mercantil y que sirve para
distinguirla de las demas empresas que desarrollan actividades idénticas o
similares.

1.3.4.4 Tipos de Empresas

1.3.4.4.1 La Compariia en Nombre Colectivo

Es aquella que existe bajo una razén social y en la que todos los socios responden
de manera subsidiaria, ilimitada y solidaria de las obligaciones sociales.

1.3.4.4.2 Compariia en Comandita Simple y Dividida por Acciones
Se compone de uno o varios socios, que responden de manera subsidiaria,

ilimitada y solidariamente de sus obligaciones sociales de uno o varios socios que

unicamente se obligan al pago de sus aportaciones.
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1.3.4.4.3 Compariia de Responsabilidad Limitada

Es un tipo de sociedad mercantil en la cual la responsabilidad esta limitada
al capital aportado, y por lo tanto, en el caso de que se contraigan deudas, no se

responde con el patrimonio personal de los socios.

1.3.4.4.4 Compaiia Anénima

La sociedad andnima es una compafia cuyo capital, esta dividido en acciones
negociables, estd formado por la aportacion de los accionistas que responden

Unicamente hasta el monto de sus acciones.

1.3.4.4.5 Compariia de Economia Mixta

Aquella en las que algunos medios de produccion son de propiedad privada y
otros de propiedad publica, la sociedad debera tener minimo cinco o dos socios y
maximo un numero ilimitado. Su constitucién se la podra hacer con cualquier

namero de socios en el sector privado.

1.3.4.5 FODA

De acuerdo a NABARRO Nelson (2010) Se definir como una herramienta de
analisis estratégico, que permite analizar elementos internos a la empresa y por
tanto controlables, tales como fortaleza y debilidades, ademas de factores externos

a la misma y por tanto no controlables, tales como oportunidad y amenazas.

Por medio de este andlisis se puede obtener méas informacion que ayudaria al
producto a saber cuéles son sus ventajas y desventajas que puede tener al ingresar

al mercado como un producto nuevo.
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1.3.4.5.1 Fortalezas

Son las capacidades especiales con que cuenta la empresa, y por los que cuenta
con una posicién privilegiada frente a la competencia. Recurso que se controlan,
capacidades y habilidades que se poseen, actividades que se desarrollan

positivamente.

1.3.4.5.2 Oportunidades

Son aquellos factores que resultan positivos, favorables, explotables, que se deben
descubrir en el entorno en el que actla la empresa, y que permiten obtener

ventajas competitivas.

1.3.4.5.3 Debilidades

Son aquellos factores que provocan una posicion desfavorable frente a la
competencia. Recursos de los que se carece, habilidades que no se poseen,

actividades que no se desarrollan positivamente.

1.3.4.5.4 Amenazas
Son aquellas situaciones que provienen del entorno y que pueden llegar a atentar
incluso contra la permanencia de la organizacion. (NAVAJO Pablo, 2011, pag.
77).
1.3.4.6 Los Objetivo del Plan de Negocio
Ninguna empresa que pretenda competir en los complejos mercados actuales
puede pasar por alto la tarea de imaginar escenarios futuros, pueden no encontrar

apoyo, tambalearse frente a los problemas o quedar olvidadas en el tiempo.
(HARVARD Business, 2010, pag. 92).

18



Los objetivos que justifican la elaboracién de un plan de negocios difieren segun

el momento de la vida de la empresa y el tipo de negocio que vaya a planificarse.

En general, las razones por las que se decide realizar un plan de negocios son:

Tener un documento de presentacion de un proyecto a potenciales
inversionistas, socios o0 compradores.

Asegurarse de que un negocio tenga sentido financiera y operativamente,
antes de su puesta en marcha.

Buscar la forma mas eficiente de llevar a cabo un proyecto.

Crear un marco que permita identificar y evitar potenciales problemas
antes de que ocurran, con el consiguiente ahorro de tiempo y recursos.
Prever necesidades de recursos y su asignacion en el tiempo.

Evaluar el desempefio de un negocio en marcha.

Valuar una empresa para su fusién o venta.

Guiar la puesta en marcha de un emprendimiento o negocio.

1.3.4.7 Componentes del Plan de Negocio

De acuerdo a CHAVEZ GARCIA Carmen (2010) El plan de negocios recorre

todos los aspectos de un proyecto. Introduccion , analisis e investigacion de

mercado, estudio de la competencia, estrategia, factores criticos de éxito, recursos

humanos, tecnologia de produccion, recursos e inversiones, factibilidad técnica,

factibilidad econdmica, factibilidad financiera, direccion y gerencia, conclusiones

Yy anexos.

1.3.4.7.1 Introduccién del Plan de Negocio

Antes de comenzar el desarrollo se debe contextualizar el plan, describiendo:

Cual es el negocio que se desarrollara.
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¢+ Quiénes realizan la presentacion del plan y para que.

++ Si se trata de una empresa en marcha, cuél es su misién y su trayectoria.

% Cudl es la fecha de presentacion y si existe un plazo para la aprobacion del
plan.

% Cudl es el enfoque con que se preparo el plan.

1.3.4.7.2 Estrategia del Plan Negocio

La estrategia es necesaria para marcar el rumbo de la empresa. Aun cuando las
condiciones del mercado cambien, la empresa sabrd cémo proceder si tiene una
estrategia bien definida, basandose en los objetivos delineados en las secciones
anteriores del plan, a los recursos y a los estudios del mercado y de la
competencia, puede definirse una estrategia que sea la mas adecuada para el

negocio en cuestion.

1.3.4.7.3 Enfoque del Plan Negocio

En la actualidad, ésta es la estrategia mas frecuente para la creacién de nuevos
negocios. Reconoce que hay una gran cantidad de oportunidades en el mercado
para una oferta de productos y servicios especializada. El desarrollo de una
estrategia implica la identificacion de un nicho de mercado que aun no ha sido

explotado.
1.3.4.8 Etapas del Plan de Negocio
Un plan de negocios esta compuesto por una serie de pasos que utilizados

correctamente permiten la obtencion de resultados favorables para los
inversionistas del negocio. (GONZALEZ Diana, 2010, pag. 19)
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Siendo estos los siguientes:

«» Estudio de mercado.
«» Estudio técnico

+ Estudio financiero.

1.3.4.9 Estudio de Mercado

Segiin BLOOM K, 2009 el estudio de mercado permite conocer la relacion que
existe entre la oferta y demanda para el producto originario de la nueva unidad

productiva y asi determinar la oferta y demanda de la ropa deportiva.

El estudio de mercado es una herramienta que facilita la obtencién de datos,
informacion que de una u otra forma seran analizados, procesados mediante
herramientas estadisticas y asi obtener como resultados la aceptacién o no de
nuestro producto dentro del mercado. (MALHOTRA S 2010, pag. 35).

Mediante el estudio de mercado que se realiza nos permitira ver si es rentable o no
la implantacion de una microempresa ver si existe una demanda insatisfecha y
poder corregir poco a poco todas las falencias que estén subsistiendo y de esta
forma se podra ver la viabilidad del proyecto.

1.3.4.9.1 Mercado Objetivo

El mercado objetivo designa la totalidad de un espacio preferente donde confluyen
la oferta y la demanda para el intercambio de bienes y servicios. Comprende entre
sus elementos mas importantes el alcance geografico, los canales de distribucion,
las categorias de productos, los competidores directos e indirectos. (ROMERO
Andrés, 2010, pag. 235).
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1.3.4.9.2 Analisis de la Demanda

Es la cantidad de bienes o servicios que el comprador o consumidor esta dispuesto
a adquirir a un precio dado y en un lugar establecido, con cuyo uso pueda
satisfacer parcial o totalmente sus necesidades particulares. (Andrade Simén, 2010
pag. 215).

1.3.4.9.3 Demanda Insatisfecha

Se llama demanda insatisfecha a la cantidad de bienes o servicios que es probable
que el mercado consuma en los afios futuros, sobre la cual se ha determinado que
ningln productor actual podra satisfacer si prevalecen las condiciones en las
cuales se hizo el calculo. (LAWRENCE Kilein, 2010, pag. 19).

1.3.4.9.4 Demanda Satisfecha

La demanda satisfecha indica que lo producido es exactamente lo que el mercado
requiere, es el caso donde la demanda y la oferta son iguales (BACA Gabriel,
2011, pag. 19).

1.3.4.9.5 Proyeccion de la Demanda

La proyeccién de la demanda es un elemento importante debido a que se
constituye en el factor critico que permite determinar la viabilidad y el tamafio del
proyecto. La demanda proyectada se refiere fundamentalmente al comportamiento
que esta variable puede tener en el tiempo, suponiendo que los factores que
condicionaron el consumo histérico del bien actuaran de igual manera en el
futuro. (WILENSKY Alberto, afio 2012, pag. 63).
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1.3.4.9.6 Analisis de la Oferta

Se debe realizar un analisis muy claro de la oferta para obtener una informacion
veraz, de esta manera la oferta es la cantidad de productos que los diversos
fabricantes o prestadores de servicio ponen en los mercados a disposicion de los
consumidores para que estos puedan satisfacerse en sus necesidades. Ademas para
realizar la proyeccion de la oferta se debe considera los siguientes aspectos los
cuales son: datos del pasado de la oferta que han generado los diversos ofertantes,
factores que limitan la oferta futura y las instalaciones y equipamiento de los

diversos oferentes.

1.3.4.9.7 Proyeccion de la Oferta

Para proyectar la oferta se debe estimar la oferta futura, a partir de los datos de
consumo aparente, utilizando uno de los métodos de proyeccion. EI método maés
recomendable es el de extrapolacion de tendencia histérica, que podra reflejar el

crecimiento del nimero de oferentes. (PENA Anyelo, afio 2011, pag. 13).

1.3.4.10 Estudio Técnico

Es la parte del proyecto que por su naturaleza llega a determinar la funcion de
produccion éptima para la utilizacion eficiente y eficaz de los recursos disponibles
para la produccién del bien o servicio deseado, para ello se analizara las
alternativas en que pueden combinarse los factores productivos , identificando , a
través de la cuantificacion y proyeccion en el tiempo de los montos de inversiones
de capital , los costos y los ingresos de operacion asociados a cada una de las
alternativas de produccion.(VACA R. 2010, pég. 253).

Consiste en el disefio de la produccion del producto que se ofrecera al publico, en
este caso ropa casual femenina. Es necesario que las empresas cuenten con un
estudio técnico que facilite sus actividades de produccion y ayude a ejecutar el
plan de negocio optimizando tiempo y costos. (BELLIDO Jaime 2011, pég. 83).
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Mediante este estudio se lograra obtener las maquinarias adecuadas para la
produccion de la ropa y contar con recursos humanos necesarios para la
elaboracion y nos permitird ver cuales serdn los recursos que haran falta para

desarrollar esta actividad.

1.3.4.10.1 Tamafio Optimo de la Empresa

De acuerdo a GAVILANEZ Jorge (2009) Define la determinacion del tamafio de
la empresa, estd dado por la capacidad instalada de produccion de bienes y/o
servicios de la misma, dicha capacidad de produccion expresada en términos de

producto elaborado por ciclo, turno, afio segun el sistema adoptado para trabajar.

1.3.4.10.2 Distribucion de la Planta

Una buena distribucion de la planta es la que brinda condiciones de trabajo
comodas y permite que el proceso de produccién sea mas barato, y que al mismo

tiempo dé seguridad y bienestar a los empleados.

La distribucién va a depender de:

+¢+ El tipo de producto, ya sea un bien o servicio.
¢ EIl proceso de produccion: se debe tomar en cuenta el flujo del proceso
ubicar el equipo de acuerdo al orden de las actividades.

¢+ El volumen de produccion: ya sea alto o bajo.

1.3.4.10.3 Beneficios de tener una Correcta Distribucion de Planta

Con una buena distribucién se logra que el empleado recorra la menor distancia
posible, esto hace que el trabajador ahorre tiempo en realizar su trabajo. Por otro
lado, si el equipo estd muy cercano puede haber problemas de espacio y habria
problemas en el movimiento de la materia prima, y causaria inseguridad para los

empleados, por esto, una buena distribucion da seguridad a los empleados.
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1.3.4.10.4 Capacidad Instalada

La capacidad instalada influye considerablemente en una empresa debido a que
dependiendo del tamafio de la empresa el consumidor se hace idea de la
importancia que tiene la empresa en el mercado. La capacidad instalada de una
empresa también dependera de la demanda existente; si no existe demanda de que

serviria tener una capacidad instalada amplia. (MIRANDA Juan, 2010, pag. 145).

1.3.4.10.5 Localizacion del Proyecto

De acuerdo a PUCHOL Luises importante determinar la ubicacion mas ventajosa
de la planta de produccién o de generacion de servicios que se pretende en el
proyecto de inversion. De esta manera el estudio de la localizacion del proyecto se
realiza en dos niveles siendo estos el nivel macro o zona donde se ubicara la

planta y a nivel micro o el sitio especifico.

% Macro Localizacion: Permite elegir el area en donde se establecera la
planta de produccion o de prestacion de servicios, es decir para tomar esta
decision se debe llevar a cabo principalmente una evaluacion con respecto
al mercado de los consumidores y las fuentes de materias primas, el
analisis consiste en decidir si la planta debera establecerse cerca del area
donde se encuentran los consumidores o donde se localizan las fuentes de

materias primas.

¢+ Micro Localizacion: Se requiere identificar de manera especifica en que
terreno se ubicara la planta que contempla el proyecto, este micro
localizacion se realiza de manera simultdnea con la determinacion de las
especificaciones de las instalaciones, maquinaria y tamafio de la planta de

produccion.

Se debe tener presente que la ubicacién debe satisfacer las necesidades de
magquinaria, instalaciones, dimensiones para alojar el equipo y a los trabajadores,

entre otros.
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1.3.4.10.6 Jerarquizacion

Es el criterio que permite establecer un orden de superioridad o de subordinacion
entre personas, instituciones o conceptos, es decir, la organizacion o clasificacion

de categorias o poderes, siguiendo un orden de importancia.

Organigrama Estructural

Como su palabra lo indica es una representacion grafica de la estructura
organizativa de la empresa, demuestra la organizacién con su estructura,

solamente indicando el cargo y la persona que lo desempefiara.

Organigrama Funcional

El organigrama funcional, es un instrumento el mismo que permite saber las
personas que participaran desde el inicio o se irdn incorporando, se colocara tanto
el cargo, el nombre y por lo menos 3 funciones que llevara a cabo.

Manual de Funciones

Es un instrumento o herramienta de trabajo que contiene el conjunto de normas y
tareas que desarrolla cada funcionario en sus actividades cotidianas y sera
elaborado técnicamente basados en los respectivos procedimientos, sistemas,
normas y que resumen el establecimiento de guias y orientaciones para desarrollar
las rutinas o labores cotidianas. El objetivo primordial del manual es describir con
claridad todas las actividades de una empresa y distribuir las responsabilidades en
cada uno de los cargos de la organizacion, de esta manera se evitan funciones y

responsabilidades compartidas.
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1.3.4.10.7 Marco Legal

No hay que olvidar que un proyecto por muy rentable que sea antes de ponerse en
marcha debe incorporarse y acatar las disipaciones juridicas vigentes, como es la
constitucién legal de la empresa, sus funcionamientos, sus restricciones entre

otros.

1.3.4.10.8 Flujograma de Proceso

Este proceso esta conformado por tres elementos siendo estos el de entrada,
proceso Yy salida, asi pues el proceso de produccion se clasifica segun el volumen
y la rapidez con que procesan los productos. Al igual que el proceso de compra de

materia prima e insumos a este proceso de produccion.

Asi también existe el diagrama de flujo de proceso, siendo este el diagrama mas
utilizado debido a que este representa con mayor detalle los diversos procesos, en

este diagrama se utiliza la siguiente simbologia:

Operacién: se utiliza este simbolo cada vez que ocurre un

cambio en un item.

Transporte: Este indica la accion de transportar algin elemento

de un lugar a otro

Inspeccion: Es la accion de verificar la calidad del proceso o
calidad del producto.

Diamante: Se utiliza este simbolo en el proceso que se deba

tomar una decision.

Documentacion: Se utiliza para indicar que la salida de una

actividad incluyo informacion registrada en papel.
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Espera: Se utiliza cuando un item o una persona deben esperar.

Almacenamiento: Se utiliza cuando exista una condicién de

) almacenamiento.
 ——
—

Direccion Del Flujo: Se emplea una flecha para indicar el

movimiento de un simbolo a otro.

Transmisién: Se utiliza para identificar aquellos casos en los

cuales ocurre la transmision inmediata de la informacién.

Conector: Se utiliza a este simbolo con una letra dentro y este
sirve para indicar que la salida de esa parte de diagrama de flujo

servira como entrada para otro diagrama de flujo.

Limites: A este simbolo se lo utiliza para indicar el inicio y el

fin del proceso.

1.3.4.11 Estudio Financiero

Es la parte del proyecto que por su naturaleza llega a determinar la funcién de
produccion éptima para la utilizacion eficiente y eficaz de los recursos disponibles
para la produccién del bien o servicio deseado, para ello se analizara las
alternativas en que pueden combinarse los factores productivos , identificando , a
través de la cuantificacion y proyeccion en el tiempo de los montos de inversiones
de capital , los costos y los ingresos de operacion asociados a cada una de las
alternativas de produccion.(MACIAS Pineda, 2010, pag. 78).

De acuerdo a ZAPATA Pedro en su libro la Contabilidad General consiste en el
disefio de la produccion del producto que se ofrecera al publico, en este caso ropa
casual femenina. Es necesario que las empresas cuenten con un estudio técnico
que facilite sus actividades de produccion y ayude a ejecutar el plan de negocio

optimizando tiempo y costos.
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Permite ver si la inversion que se realiza no va a implicar una pérdida o a generar
ganancias para la organizacién sino mas bien mide los resultados que se quieren
obtener y poder seguir desarrollandose e incrementando para el desarrollo de las

mismas.

1.3.4.11.1 Necesidades de Capital

Inversién Fija

Comprende todos los activos fijos o tangibles (que se pueden tocar) y diferidos o
intangibles (que no se pueden tocar) necesarios para iniciar las operaciones de la
empresa, con excepcion del capital de trabajo. Puede ver plan de manufactura, en

el estudio técnico.

Capital de Trabajo

Desde el punto de vista contable, es la diferencia aritmética entre el activo

circulante y el pasivo circulante.

Desde el punto de vista practico, estd representado por el capital adicional
(distinto a la inversion en activo fijo y diferido) con el que se cuenta para que
empiece a funcionar una empresa; Esto es, hay que financiar la primera
produccion antes de recibir ingresos; entonces, debe comprarse materia prima,
pagar mano de obra directa que la transforme, otorgar crédito en las primeras
ventas y contar con cierta cantidad en efectivo para sufragar los gastos diarios de

la empresa.
Recursos Financieros Disponibles
Las aportaciones de los socios pueden ser en efectivo o en especie; en este ultimo

caso si la aportacion es un terreno o edificio, se le emiten las acciones por el valor

del activo que esta aportando a la sociedad.
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Pueden ser socios activos en el negocio; otros, conocidos como Socios pasivos,
invierten dinero y poseen una parte de la empresa, pero no ayudan a mejorarla en

sus operaciones diarias.

Financiamiento Externo

Una empresa estd financiada cuando ha pedido capital en préstamo para cubrir
cualquier de sus necesidades econdmicas. Si la empresa logra conseguir dinero
barato en sus operaciones, es posible demostrar que esto le ayudara a elevar
considerablemente el rendimiento sobre su inversién. Debe entenderse por dinero
barato los capitales pedidos en préstamo a tasas mucho mas bajas que las vigentes
en las instituciones bancarias o de otra naturaleza, como cooperativas, financieras

y otras.

Las leyes tributarias permiten deducir de impuestos los intereses pagados por
deuda adquirida por la propia empresa. Esto implica que cuando se pide un
préstamo, hay que saber hacer el tratamiento fiscal adecuado a los intereses y
pago a principal, lo cual es un aspecto vital en el momento de realizar la

evaluacion financiera.
Anélisis y Proyecciones Financieras
El objetivo de las proyecciones financieras es que el empresario visualice desde el
principio hacia donde conduce todos los esfuerzos que realiza en el negocio,
ademas de elaborar informacion que pueda servir para la toma de decisiones.
1.3.4.11.2 Proyeccién de Gastos de Operacién
Una proyeccion de gastos se refiere a las salidas de dinero que se haran por el uso

de materiales, mano de obra y otros que tengan relacion con la produccion de un

bien.
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La proyeccién de los gastos de operacion estd relacionada con el plan de
produccion, ya que va a depender directamente de la cantidad de materia prima,
mano de obra y servicios basicos que se necesarias en la elaboracion de los

productos.

A continuacion se explican los diferentes gastos de operacién:

Mano de Obra

Es el recurso humano necesario para la elaboracién de los productos.

Materiales

Son los elementos necesarios para conformar el producto. Por ejemplo, los

materiales para la confeccion de camisas serian: botones, hilos, tela etc.

Servicios

Son aquellos como energia, transporte, alquiler de local, agua, etc. y todos los

necesarios que contribuyen en la elaboracion del producto final.

Depreciacion y Amortizacion

El término “depreciacion” tiene exactamente la misma connotacién que
“amortizacion”, pero el primero solo se aplica al activo fijo, ya que con el uso,
estos bienes valen menos; es decir, se deprecian; en cambio, la amortizacion solo
se aplica a los activos diferidos o intangible, ya que por ejemplo, si se ha
comprado una marca comercial, ésta, con el uso del tiempo, no baja de precio o se
deprecia, por lo que el termino amortizacion significa el cargo anual que se hace

para recuperar esa inversion.
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Cualquier empresa que esté en funcionamiento para hacer los cargos de
depreciacion y amortizacién correspondientes, debera basarse en la ley tributaria

del pais.

1.3.4.11.3 Proyecciones de Ingresos

De la misma forma como se hacen proyecciones de los gastos, también se debe
hacer proyecciones de los ingresos, o sea, los recursos que recibira el negocio por

la venta de un bien o servicio, ya sea a contado 0 a crédito.

Las proyecciones de los ingresos se hacen basandose en las ventas que se tendran
y el precio al que se vendera el producto o servicio. Se comienza con el afio 0
(cero), el cual es el afio base, donde se hace la inversién. Las ventas del afio cero

son las que se conocen a través de la investigacion de mercado.

Cuando las ventas son al créedito, se entiende que se recibira el pago en partes o de
un solo por lo tanto debe tomarse en cuenta que en el flujo de caja debe de

incluirse solo lo que se recibe al contado en cada periodo.

1.3.4.11.4 Estado de Resultado
El Estado de resultado se prepara periodicamente y en €l se registran ventas,
costos de ventas, gastos y utilidades o pérdidas. (ALVARO Javier, afio 2010, pag.
208)
El valor del efectivo se debe tomar de los flujos de caja proyectados que es donde
se reflejara el efectivo disponible cada ano y que se trasladara a la cuenta de caja

en los balances generales proyectados.

En el caso que se piense comprar maquinaria esta se debera reflejar en la

proyeccion y si esta se hace con financiamiento también debe ser reflejada.
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Es importante anotar que para los balances generales proyectados se debe de

tomar toda la informacion de los flujos de caja financiero.

1.3.4.11.5 Flujo de Caja

Es un estado financiero que muestra el total de efectivo que ingreso o que salio de

la empresa durante un periodo determinado.

De acuerdo a ALVARO Javier en su libro Principios de la Contabilidad el flujo
de caja permite proyectar de manera concreta y confiable, la situacion de la
empresa en tiempos futuros, facilitando a la vez, tanto el calculo de las cantidades
de dinero que se requeriran en fechas posteriores (para compra de equipo, materia
prima, pago de deudas, pago de sueldos, etc.), y como de las cantidades de dinero

que ingresara a la empresa, por concepto de ventas, intereses, otros ingresos, etc.
1.3.4.11.6 Evaluacion Financiera

En este apartado se desarrollaran las diferentes razones financieras tales como el
valor actual neto conocido como VAN, la tasa interna de retorno o TIR, y otras

como liquidez, endeudamiento y rentabilidad.
Valor Actual Neto “VAN”

El valor actual neto consiste en traer todos los flujos de caja netos al valor
presente, este dato nos puede dar como resultado un valor positivo o negativo. Si
el valor es igual a cero o menor el proyecto no es rentable, se vuelve rentable si

este es mayor que cero. Entre mas alto es el valor mas rentable sera el negocio.

Q1 Q- Qn
TavoTarz T ayor

V.ALN.= —A
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Simbologia:

A = Desembolso Inicial
Qs = Flujo de Caja del momento s
n = NUmero de afios que dura la inversion

i = Rentabilidad minima que le exigimos a la inversion.
Tasa Interna de Retorno “TIR”

Es la tasa que reduce a cero las equivalencias del valor presente neto / valor futuro

0 valor anual en una serie de egresos e ingresos.

Q1 Q- Qn
A+ A+ "atnn

0=-A+

Simbologia:

A = Desembolso Inicial
Qs = Flujo de Caja del momento s
n = Numero de afios que dura la inversién
r=TIR
1.3.4.11.7 Las Razones de Rentabilidad

Rentabilidad Sobre Venta

Esta razén dice cuanto pasa a ser utilidad neta de cada ddlar que se vende.

Mientras mas cercana al 100% se encuentre esta razon es mejor.

(Utilidad Neta / Ventas Netas) * 100
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Utilidad Sobre el Activo Total

Esta razon indica que por cada dolar que se invierte en los activos, cuanto se
gener6 de rendimiento (es decir, de utilidad neta en el periodo.) Mientras méas

cercana al 100% se encuentre esta razon es mejor.

(Utilidad Neta / Activos) * 100

Rentabilidad Sobre Capital

Por cada ddlar que invierten los accionistas al capital, que porcentaje se convierte
en utilidad (cuanto corresponde a la utilidad). Es el rendimiento que se les da a los
accionistas por cada dolar que se invierte. Mientras mas cercana al 100% se

encuentre esta razon es mejor.

(Utilidad Neta / Capital) * 100

1.3.4.12 Estudio de Impacto Ambiental

Aunque se reconoce la importancia de los distintos informes que permiten
documentar la evaluacion de impacto ambiental, como son los informes
preliminares y las declaraciones de impacto ambiental, en este capitulo sélo se
analizaran los estudios de impacto ambiental dado el papel central que cumplen en
el proceso. (CALDAS Marco, 2010, pag. 99).

De acuerdo a VENEGAS Carlos, 2010 el estudio del impacto ambiental ofrece
entre sus muchas ventajas el cumplimiento de las normas y la ejecucién de
politicas y procedimientos que permitan alcanzar la eficiencia en los procesos
productivos, con base en la identificacion, valoracion y prevencion de efectos
ambientales negativos, lo cual significa un avance en la cuantificacion y el uso

eficiente de los recursos naturales.
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Este estudio se lo realiza con el fin de comprobar que no exista alguna
contaminacion en el medio ambiente y que no sea perjudicial para la comunidad
lo cual pueda tener algun efecto y atente en la salud de alguien y se disminuira la

contaminacion que esto pueda producir.

1.3.4.12.1 Contenidos de los Estudios de Impacto Ambiental

Los procesos de evaluacion de Impacto Ambiental que se han implementado en
distintos paises generalmente contemplan diversos procedimientos para
actividades que difieran en la significancia de sus impactos ambientales. Cuando
los impactos son menores se presenta ante la autoridad un documento simple
donde se indique que se cumple con las normas ambientales y que los efectos

previstos no son significativos.

1.3.4.12.2 Descripcion del Proyecto

Corresponde a una descripcion del proyecto o actividad en la cual deberian
figurar: nombre del proponente, monto de la inversion involucrada, objetivos y
justificacion del proyecto, descripcion de las actividades en las diferentes fases del
proyecto, marco de referencia legal y administrativo, localizacion, envergadura,

tipos de insumos utilizados y emisiones generadas, entre otros aspectos.

1.3.4.12.3 Antecedentes del Area de Influencia del Proyecto (Linea de

Base)

Considera la definicion del &rea de influencia y del estado en que se encuentran
los factores ambientales antes de la implementacion de la actividad o proyecto.
Cabe destacar que otras acciones implementadas o proyectadas para el area de

influencia también forman parte importante del entorno.
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Generalmente, entre los factores ambientales de mayor relevancia se consideran
aspectos sociales, culturales, de la fauna, de la flora, de los suelos, del agua, del
aire, del clima, bienes materiales, paisajes visuales y sus posibilidades
interacciones, Estas Gltimas variaran dependiendo de la naturaleza del proyecto y
las caracteristicas del entorno afectado

1.3.4.12.4 Identificacion y Analisis de Acciones

Considera la magnitud, la importancia y la temporalidad de los impactos
ambientales identificados, para identificar y analizar las acciones posibles de
considerar para evitar impactos no deseados. Ademas se incluyen analisis de los
eventuales accidentes durante los trabajos de construccion, ejecucion y abandono

de las obras.

1.3.4.12.5 Estrategia de Manejo Ambiental
En este tema se incluyen acciones tendientes a: minimizar impactos negativos,
atenuar riesgos identificados y lograr consenso con la comunidad involucrada en
el proyecto.

1.3.4.12.6 Programa de Saneamiento, Vigilancia y Control
Se identifican los sistemas de seguimiento, vigilancia y control ambiental
tendientes a conocer la evolucidn de la Linea de Base y de las acciones correctivas
propuestas para la accion o proyecto.

1.3.4.12.7 Comunicacion de Resultados
Es una sintesis en un lenguaje simple de los resultados obtenidos conteniendo
informacion relevante, problemas criticos, descripcion de los impactos positivos y

negativos, y las metodologias de estudio utilizadas en la identificacion, analisis y

valoracion de los impactos.
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CAPITULO II

ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS
OBTENIDOS

2.1 Metodologia Empleada

2.1.1 Tipos de Investigacion

Para la elaboracion de este proyecto de tesis se ha empleado las siguientes tipos

de investigacion:
2.1.1.1 Investigacion Exploratoria

Es la cual determina la falta de un plan de negocio para comercializar la ropa
deportiva aplicando estrategias que permita expandirnos en el mercado, utilizando
como instrumento de recoleccion de datos obtenidos de las encuestas realizadas a

los consumidores

2.1.1.2 Investigacion Descriptiva

Mediante este tipo de investigacion, permitio determinar las caracteristicas
fundamentales del problema de estudio, decir planear, ejecutar y evaluar las

diferentes estrategias con el fin de influir en los comportamientos de compra de

los consumidores
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2.1.1.3 Investigacion Correlacional

Permitio determinar el grado de relacion entre la variable independiente y la
variable dependiente, ademas se pudo observar la asociacion entre las variables

como es el plan de negocio y la comercializacion.

2.1.2 Metodologia

En el presente estudio se fundament6 en un disefio metodolégico no experimental
porgue no se va realizar un experimento en si, lo que vamos a obtener es toda la

informacion necesaria para la implantacion de una microempresa.

Esta modalidad permiti6 observar el efecto de la variable dependiente, luego de
que se haya analizado la variable independiente con la delineacion metodoldgica
planteada que se aplica para desarrollar el Plan de Negocio para implantacion de
una microempresa de elaboracion y comercializacion de ropa deportiva en el

canton La Mana provincia de Cotopaxi, afio 2013.

2.2 Unidad de Estudio

2.2.1 Poblacién o Universo

La poblacién a utilizarse en la investigacion de estudio estd compuesta de la
siguiente forma: Un total de 42216 personas, distribuidas 20796 mujeres y 21420
hombres.
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CUADRO 1

Poblacion Por Estrato

ESTRATO POBLACION
Mujeres 20.796
Hombres 21.420
TOTAL 42.216

Fuente: GAD La Man4, afio 2012.
Elaborado por: Contreras Salvatierra Olga Magdalena.

2.2.2 Tamano de la Muestra

La muestra se calculara con la siguiente formula:

Férmula:

(E)2(N-1) + 1
Donde:
n= tamano de la muestra

N= tamafio de la poblacion

E= Error maximo admisible al cuadrado
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Proceso de Calculo

42,216
n=
(0.05)2 (42216-1) +1
42,216
n=
0,0025 (43490.98) +1
42,216
n=
106.54
n= 396

El resultado de la muestra es de 396 personas a encuestar.

2.3 Métodos y Técnicas

2.3.1 Método

2.3.1.1 Deductivo: Se aplicO este método para dar explicaciones de hechos y

situaciones particulares partiendo de aspectos generales.

Por lo tanto el método seré aplicable en la investigacion para la implantacion de un
plan de negocio en la creacibn de una microempresa de elaboracién y
comercializacion de ropa deportiva en el canton La Mana, debido que en el Cantén

no existe una microempresa.

2.3.2 Técnicas

2.3.2.1 Encuesta: Las encuestas se dirigio a la poblacion y casas deportivas del
canton La Mand, mediante la formulacion de un cuestionario, con el proposito de
obtener informacién y saber las opiniones de cada persona en cuanto a gustos y
preferencias de esta forma conocer que es lo que buscan en una prenda de vestir

como lo es: moda, disefio o calidad.
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2.3.2.2 Observacion: Es una técnica que consiste en mirar y observar determinadas
cosas, que permitio obtener informacion de manera directa y conocer acerca de las
preferencias y necesidades del consumidor al momento de adquirir una prenda de

vestir.

2.3.2.3 Encuesta Dirigida a los Consumidores del Canton La Mana.

1. ¢Le gustaria contar con una nueva opcion de empresa donde pueda

adquirir ropa deportiva?

CUADRO 2
OPCION DE UNA NUEVA MICROEMPRESA
Opciones Cant. Cant. Total % % %
Hombre  Mujer Hombre  Mujer Total
Si 198 196 394 50% 49% 99%
No 2 0 2 1% 0% 1%
Total 200 196 396 51% 49% 100%

Fuente: Encuestas dirigidas a la poblacion afio 2014.
Elaborado por: Contreras Salvatierra Olga Magdalena.

Analisis e Interpretacion

El 99% corresponde a una repuesta afirmativa para ejecutar el proyecto mientras

que el 1% no esta de acuerdo.
La mayoria opinan que si deba existir un lugar donde se elabore, disefie y

comercialice ropa deportiva con diversidad de modelos al escoger que cubran las

expectativas del cliente.
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2. ¢;DOnde le gustaria que este ubicada la microempresa?

CUADRO 3
UBICACION DE LA MICROEMPRESA

Opciones  Cant. Cant. Total % % %
Hombre ) ]

Mujer Hombre  Mujer Total
Parque 65 110 175 16.41%  27.78%  44.19%
Central
SRI 47 66 113 11.87%  16.67%  28.54%
Triunfo 88 20 108 22.22% 5.05% 27.27%
Total 200 196 396 50.50%  49.50% 100

Fuente: Encuestas dirigidas a la poblacién afio 2014.
Elaborado por: Contreras Salvatierra Olga Magdalena.

Analisis e Interpretacion

El 44,19% opinan que la ubicacion de esta nueva confeccionaria debe de ser cerca
al parque central, mientras que un 27,27% estan de acuerdo que sea en el triunfo.

Los encuestados afirman que la ubicacion de esta microempresa deberia estar

ubicada cerca al parque central por mayor afluencia de los consumidores y le

facilitaria al momento de adquirir la ropa.
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3 ¢ Qué tipo de ropa adquiere con mayor frecuencia?

CUADRO 4
TIPO DE ROPA QUE ADQUIERE

Opciones Cant. Cant. Total % % %

Hombres Mujeres )
Hombres Mujeres  Total

Formal 17 20 37 4.29% 5.05% 9.34%
Casual 68 66 134 17.17%  16.67%  33.84%
Deportiva 115 110 225 29.04%  27.78%  56.82%
Total 200 196 396 50.50%  49.50%  100%

Fuente: Encuestas dirigidas a la poblacion afio 2014.
Elaborado por: Contreras Salvatierra Olga Magdalena.

Analisis e Interpretacion

El 56.82% de las personas encuestadas tiene preferencia por la ropa deportiva para

mientras que un 9,34% opta por la ropa formal.

En su mayoria las personas prefieren la ropa deportiva por su variedad de
modelos, comodidad y confort a la hora de vestir por ser fresca y comoda en su
uso diario, mientras que hay todavia personas que eligen aun la ropa formal por

ser apropiada para compromisos y eventos importantes.
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4 ¢ Con que frecuencia compra ropa deportiva?

CUADRO 5

FRECUENCIA CON QUE COMPRA ROPA

Opciones Cant. Cant. Total % % %
Hombres Mujeres ]
Hombres Mujeres  Total

Semanal 43 0 43 10.85% 0% 10.85%
Mensual 87 145 232 21.96%  36.62%  58.58%
Semestral 68 51 119 17.17% 12.88%  30.05%
Anual 2 0 2 0.51% 0% 0.51%
Total 200 196 396 50.49%  49.50%  100%

Fuente: Encuestas dirigidas a la poblacion afio 2014.
Elaborado por: Contreras Salvatierra Olga Magdalena.

Analisis e Interpretacion

El 58.58% adquieren la ropa deportiva mensualmente mientras un 0.51% compran

anualmente.

En su mayoria compran la ropa deportiva cada mes por que cobran un salario

mensual y también porque son jovenes y los padres tienen que apoyarles

econdmicamente.
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5 ¢ Cuanto gasta semestralmente en ropa deportiva?

CUADRO 6
GASTOS EN ROPA

Opciones Cant. Cant.  Total % % %
Hombres Mujeres Mujeres Total
Hombres

Menos de 43 40 83 10.86%  10.10% 20.96%
$100

$150 - $200 67 50 117 16.92%  12.63% 29.55%
$250- $300 54 100 154 13.64%  25.25% 38.89%
$350- $400 17 6 23 4.29% 1.52% 5.81%
Mas de $450 19 0 19 4.79% 0% 4.79%
Total 200 196 396 50.50%  49.50% 100%

Fuente: Encuestas dirigidas a la poblacién afio 2014.
Elaborado por: Contreras Salvatierra Olga Magdalena.

Analisis e Interpretacion

El 38.39% gastan semestralmente de $250,00 a $300,00 y un 4.79% invierten mas

de $450,00 en ropa deportiva.

El gasto que una persona hace al comprar ropa deportiva haciende mas de 200,00

dolares pero que su interés por esta ropa es sin duda una necesidad.
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6 ¢ En qué lugar adquiere la ropa deportiva?

CUADRO 7
LUGAR DONDE ADQUIERE ROPA

Opciones Cant. Cant.  Total % % %
Hombres Mujeres ] Total
Hombres Mujeres

Tienda 19 13 32 4.80% 3.28%  8.08%
Plaza 73 30 103 18.43%  7.58% 26.01%
Boutique 90 146 236 22.72%  36.87% 59.59%
Centro 18 7 25 4.54% 1.78%  6.32%
comercial

Total 200 196 396 50.49% 49.51% 100%

Fuente: Encuestas dirigidas a la poblacién afio 2014.
Elaborado por: Contreras Salvatierra Olga Magdalena.

Andlisis e Interpretacion

El 59.59% de los encuestados al momento de compra sus prendas de vestir las

adquieren en las Boutique, mientras que el 6.32% compran en centro comercial.

Las personas adquieren sus ropas deportivas en boutique de la ciudad por su

calidad y seguridad al adquirir esta prenda porgue existen una gama de modelos y

disefios que cubren los gustos y preferencias.

47



7 ¢Qué marca de ropa deportiva le gusta?

CUADRO 8
MARCA DE ROPA QUE LE GUSTA

Opciones Cant. Cant. Total % % %

Hombres Mujeres . Total
Hombres Mujeres

Tommy 28 38 66 7.07% 9.60%  16.67%
Adidas 23 0 23 5.81% 0% 5.81%
Puma 57 39 96 14.39% 9.85%  24.24%
Nike 49 86 135 12.37% 21.72%  34.09%
No se fija 43 33 76 10.86% 8.33%  19.19%
nunca

Total 200 196 396 50.50% 49.50%  100%

Fuente: Encuestas dirigidas a la poblacién afio 2014.
Elaborado por: Contreras Salvatierra Olga Magdalena.

Analisis e Interpretacion

El resultado de esta pregunta me indica que tienen preferencia en marcas
reconocidas Nike un 34.09% y un 16.67% por la marca Tommy.

Como en todo consumidor y por ser una marca reconocida la Nike sigue liderando

a nivel nacional y mundial unas de las marcas reconocias que se ha ganado el

primer lugar en el mercado.
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8 ¢Qué aspecto toma en cuenta al momento de adquirir ropa deportiva, lo

hace por?

CUADRO 9
ASPECTOS QUE TOMA EN CUENTA AL COMPRAR ROPA

Opciones Cant. Cant. Total % % %

Hombres Mujeres )
Hombres Mujeres Total

Precio 72 53 125 18.18%  13.38% 31.56%
Rebaja 43 43 86 10.86%  10.86% 21.72%
Descuento 51 66 117 12.88%  16.67% 29.55%
Promocion 13 24 37 3.28% 6.06%  9.34%
Moda/disefio 21 10 31 5.30% 253%  7.83%
Total 200 196 396 50.50% 49.50% 100%

Fuente: Encuestas dirigidas a la poblacién afio 2014.
Elaborado por: Contreras Salvatierra Olga Magdalena.

Analisis e Interpretacion

Nos dio como resultado que 29.55% compra un producto con descuento y 7.83%
lo hacen por moda y disefio.

Todo consumidor en su mayoria compran 0 compramos un producto siempre
pidiendo descuentos por lo que hay que tomar en cuenta este factor, también
fijandose en el disefio y las ultimas tendencia de la moda para estar a la

vanguardia.
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9 ¢Cuanto es el valor maximo que le gustaria invertir por una prenda de

ropa?
CUADRO 10
VALOR MAXIMO AL INVERTIR EN UNA PRENDA
Opciones Cant. Cant. Total % % %
Hombres Mujeres . Total
Hombres Mujeres

De $16 a $25 13 7 20 3.28% 1.77%  5.05%
De $26 a $35 32 10 42 8.08% 2.53%  10.61%
De $36 a $45 97 23 120 24.49% 5.81%  30.30%
De $46 a 55 49 113 162 12.37%  28.54% 40.91%
Mas de $56 9 43 52 2.27% 10.86% 13.13%
Total 200 196 396 50.49% 49.51%  100%

Fuente: Encuestas dirigidas a la poblacién afio 2014.
Elaborado por: Contreras Salvatierra Olga Magdalena.

Analisis e Interpretacion

El mayor porcentaje que la gente esta dispuesto a pagar por una prenda de calidad

es de hasta $55,00 que representa el 40.91% y mientras que otros con el 5.05% es

de $25,00 valor que es factible para competir con otros productos

Las personas estan dispuestos a pagar por una prenda de calidad que sea variado

en disefios y satisfagan los gustos y preferencia, demostrando lo que prevalece en

un consumidor no es el precio si no la calidad del producto.
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10 (Al momento de compra como le gustaria cancelar?

CUADRO 11
MODALIDAD DE PAGO

Opciones Cant. Cant. Total % % %

Hombres Mujeres . Total
Hombres  Mujeres

Efectivo 0 161 161 0% 40.66% 40.66%

Plan 167 5 172 42.17% 1.26%  43.43%

acumulativo

Crédito 25 26 51 6.31% 6.57% 12.88%

Tarjeta 8 4 12 2.02% 1.01%  3.03%

Especifique 0 0 0 0% 0% 0%

Total 200 196 396 50.50% 49.50% 100%

Fuente: Encuestas dirigidas a la poblacién afio 2014.
Elaborado por: Contreras Salvatierra Olga Magdalena.

Analisis e Interpretacion

Las personas tienen preferencia en pagos con valores acumulativos que asciende

al 43.43% y un 3.03% realizar pagos con tarjetas de créditos.

En su mayoria de los compradores requieren de pagos a créditos o a plan

acumulativo por la facilidad de pago que esto representa.
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2.3.2.4 Encuesta Dirigida a los Sefiores Comercializadores de Ropa

Deportiva del canton La Mana.

1.- ¢Cuénto tiempo tiene usted dedicandose a esta profesion de confeccionar

ropa deportiva?
CUADRO 12

CUAL ES EL TIEMPO DEDICANDOSE A CONFECCIONAR

Opciones Cantidad %

De 1 a5 afios 1 14%
De 5 a 8 afios 2 29%
De 8 a 12 afos 4 57%
Total 7 100%

Fuente: Encuestas dirigidas a las Casas Deportivas afio 2014.
Elaborado por: Contreras Salvatierra Olga Magdalena.

Analisis e Interpretacion

De 1 a 5 afios corresponde el 14% de las casas deportivas que se dedican a esta
actividad y de 8 a 12 afios el 57% han logrado mantenerse en el canton de La

Mana.

Debido a que son casas deportivas que estan iniciando esta actividad no tienen un
mayor numero de afios brindando sus servicios mientras hay otras que han logrado
mantenerse y brindar un servicio de calidad de acuerdo al gusto y preferencia del

consumidor.
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2.- ¢En qué localidad adquiere usted la materia prima?

CUADRO 13

DE DONDE ADQUIERE MATERIA PRIMA

Opciones Cantidad %
Quevedo 0 0%
Empalme 0 0%
Santo Domingo 2 29%
Guayaquil 5 71%
Otros 0 0%
Total 7 100%

Fuente: Encuestas dirigidas a las Casas Deportivas afio 2014.
Elaborado por: Contreras Salvatierra Olga Magdalena.

Analisis e Interpretacion

El 29% de los productores de ropa deportiva adquieren la materia prima en Santo

Domingo mientras que el 71% lo adquieren en Guayaquil.

La mayoria de los productores adquieren la materia prima en Guayaquil por

existir un lugar adecuado para adquirir todo lo necesario para poder elaborar las

prendas.
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3.- ¢ Como adquiere usted la materia prima?
CUADRO 14

COMO ADQUIERE MATERIA PRIMA

Opciones Cantidad %
Contado 1 14%
Creédito 30 dias 2 29%
Crédito 45 dias 4 57%
Otros 0 0%
Total 7 100%

Elaborado por: Contreras Salvatierra Olga Magdalena.
Fuente: Encuestas dirigidas a las Casas Deportivas afio 2014.

Analisis e Interpretacion
El 14% de los comerciantes adquieren la materia prima a contado y el 57% a
créditos de 45 dias.

Por la facilidad de pago prefieren comprar la materia prima a 45 dias plazo porque
de esta manera pueden producir y cubrir el costo que genera la compra de los

materiales que se utiliza para la produccion.
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4. - ¢;Cada qué tiempo realiza la compra de la materia prima?

CUADRO 15

COMPRA DE MATERIA PRIMA

Opciones Cantidad %

Semanal 2 28%

Quincenal 29%
2

Mensual 3 43%

Total 7 100%

Fuente: Encuestas dirigidas a las Casas Deportivas afio 2014.
Elaborado por: Contreras Salvatierra Olga Magdalena.

Anadlisis e Interpretacion

El 28% de los productores realizan las compras semanalmente mientras que el

43% la realizan mensualmente.

Los comercializadores confirman que la compra de la materia prima la realiza con
mayor frecuencia mensualmente, por la cantidad de prendas que tienen que
elaborar y poder ofrecer un producto de calidad, con los materiales adecuados

para la elaboracion.
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5.- ¢ Cuenta con las maquinarias adecuadas para la elaboracion de ropa?

CUADRO 16
MAQUINARIAS ADECUADAS

Opciones Cantidad %
Si 5} 71%
No 2 29%
Total 7 100%

Fuente: Encuestas dirigidas a las Casas Deportivas afio 2014.
Elaborado por: Contreras Salvatierra Olga Magdalena.

Andlisis e Interpretacion

El 29% de las casas deportivas no cuentan con las maquinarias apropiadas y el

71% poseen maquinarias sofisticadas para la elaboracion de las prendas.

La mayoria de las casas deportiva cuentan con las maquinarias necesarias y

adecuadas para la produccion lo que les permite brindar un servicio de calidad.

56



6.- ¢El equipo y maquinaria que utiliza para la elaboracién de ropa es?

CUADRO 17
TIPOS DE MAQUINARIAS

Opciones Cantidad %

Moderno 4 57%
Regular 2 29%
Obsoleto 1 14%
Total 7 100%

Fuente: Encuestas dirigidas a las Casas Deportivas afio 2014.
Elaborado por: Contreras Salvatierra Olga Magdalena.

Analisis e Interpretacion

El 14% de las casa deportivas poseen maquinas obsoletas y el 57% maquinas

modernas.

Las maquinarias que utilizan son moderno lo que facilita la elaboracion de cada

prenda al momento realizarlas.
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7.- ¢Qué publicidad realiza usted para a dar a conocer su

produccién de

ropa?
CUADRO 18

PUBLICIDAD PARA PRODUCCION
Opciones Cantidad %
Hojas Volante 2 29%
Radios 4 57%
Prensa Escrita 1 14%
Total 7 100%

Fuente: Encuestas dirigidas a las Casas Deportivas afio 2014.
Elaborado por: Contreras Salvatierra Olga Magdalena.

Analisis e Interpretacion

El 14% realizan publicidad mediante la prensa escrita y el 57% lo hacen por

medio radial.

La publicidad méas adecuada para poder dar a conocer sus productos y las

promocione que ofrecen es mediante la radio, lo que recurre las casa deportivas.
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8.- ¢Tiene algun convenio con alguna institucién para distribuir la ropa

deportiva?
CUADRO 19
CONVENIO PARA DISTRIBUIR LA ROPA
Opciones Cantidad %
Si 2 29%
No 5 71%
Total 7 100%

Fuente: Encuestas dirigidas a las Casas Deportivas afio 2014.
Elaborado por: Contreras Salvatierra Olga Magdalena.

Analisis e Interpretacion

El 29% de las casas deportivas tienen convenios con instituciones educativas y el

71% no ha podido establecerlos.

Los convenios que han realizados las casas deportiva le benefician porque permite
tener un mayor nimero de produccion y poder brindar un servicio y producto de

calidad.
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9.- ¢Con cual de estas instituciones tiene convenio?
CUADRO 20

CUALES SON LAS INSTITUCIONES QUE TIENEN CONVENIOS

Opciones Cantidad %
Escuela 1 14%
Colegios 6 86%
Universidad 0 0%
Otros 0 0%
Total 7 100%

Fuente: Encuestas dirigidas a las Casas Deportivas afio 2014.
Elaborado por: Contreras Salvatierra Olga Magdalena.

Analisis e Interpretacion

El 14% de las casas deportivas tienen convenios con las escuelas y el 86%

mantienen convenio con los colegios.

Son pocas las casas deportivas que tienen convenios con las instituciones
educativas como las escuelas y sus mayorias con los colegios, dando a conocer la
calidad y variedad de producto que se ofrece asi tratar de llegar a otras

instituciones.
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10.- ¢ Cudl es el estimativo de ingresos por sus ventas mensuales?

CUADRO 21

ESTIMATIVO DE INGRESOS POR VENTA

Opciones Cantidad %
De 200,00 a 300,00 0 0%
De 301,00 a 400,00 5 71%
De 401,00 a 500,00 2 29%
Més de 500,00 0 0%
Total 7 100%

Fuente: Encuestas dirigidas a las Casas Deportivas afio 2014.

Elaborado por: Contreras Salvatierra Olga Magdalena.

Anadlisis e Interpretacion

El 29% de las casas deportivas tienen un ingreso mensual de $ 401,00 a $500,00 y
el 71% de $301,00 a $ 400,00.

El ingreso mensual varia de acuerdo a la produccién que realiza, como en la
temporada de las olimpiadas en las instituciones va aumentar porque va haber un

mayor numero de produccion.
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2.3.2.5 Conclusiones y Recomendaciones

Conclusiones

« Existe factibilidad de ejecutar este proyecto, es decir el negocio de
confeccionar y comercializar ropa deportiva en el canton La Mana, asi

también poder captar demanda de ciudades cercanas del canton.

%+ Son pocos que se dedican a la venta y comercializacion de este producto
en el cantdn La Mané ademas otros negocios no cuentan con equipamiento

suficiente para la planta y con un recurso humano totalmente capacitado.

« Es necesario determinar el impacto ambiental que puede producir el
proyecto y los productores deben tener conocimientos, cumplir con las

normas establecidas para el caso.
Recomendaciones
+«+ Se recomienda la implementacion de nuevas estrategias para comercializar
el producto implantar estrategias y medios de distribucion, que este llegue

dentro y fuera de la ciudad.

++ Se recomienda la obtencion de crédito que ayude a financiar y fortalecer la

empresa para contar con equipos de Ultima tecnologia.

+«+ Dar a conocer que la produccion de ropa no produce ningun impacto y

perjudica al medio ambiente.
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CAPITULO 111

DISENO DE LA PROPUESTA

3.1 Antecedentes

Cotopaxi, es una de las 24 provincias de la Republica del Ecuador, localizada en
la region sierra del pais. Su capital es Latacunga. Esta provincia se encuentra

dividida politicamente en 7 cantones segun el Gltimo ordenamiento territorial,

El Canton La Mana esta localizado en la region natural occidental de las
estribaciones externas de la cordillera de Los Andes, en la provincia de Cotopaxi.
Se ubica en la zona templada subtropical entre los 200 y 1150 msnm, sus
productores llegan directamente a los consumidores y compradores satisfaciendo

sus gustos y preferencias.

En la actualidad existen empresas que se dedican a la actividad de confeccionar
uniformes para Instituciones Educativas, Empresas Publicas y Privadas pero que

no satisfacen las necesidades del consumidor.

Modistas y sastres siempre hubo, pero fue recién hace 30 afios que comenzaron a

llegar los vientos de la alta costura al Ecuador con disefiadores propios.

Fue en la década del noventa cuando comenzaron a crearse los institutos y las
escuelas de disefio de moda en las universidades ecuatorianas, en respuesta a la
demanda de esa carrera por parte de jévenes que querian incursionar en el mundo

de la moda y la alta costura.
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El desarrollo del estudio de una empresa de confeccion y comercializacion de
ropa deportiva en el canton la Mana, no solo se lo realiza Unicamente con la
finalidad de proveer ropa deportiva de calidad que satisfaga las necesidades de los
clientes, sino también con el fin de incentivar a la recreacion mediante la practica

deportiva.

Se plantea que la empresa confeccione, venda y distribuya productos de calidad
como las grandes empresas para todo tipo de cliente y dando la seguridad de
brindar este producto al cantén y otras ciudades cercanas que ya no tengan que
viajar tan lejos para conseguir productos de calidad ya que esta empresa contara
con magquinarias de ultima tecnologia en lo que se refiere para la confeccién de

ropas deportivas con un excelente disefio y apreciacion digital.
En La Mana existen las siguientes casas deportivas dedicadas a esta actividad
econdmica las cuales son las siguientes: Andy Sport, Loren Sport (Tu Casa

Deportiva),Melanie Sport, Novedades y Confecciones Guiseppe, Casa Deportiva

La Man4, Super Pato, Casa Deportiva J.S.

3.2 Datos Informativos

Estudio: “Plan de Negocio para la Implantacion de una Microempresa de
Elaboracién y Comercializacion de Ropa Deportiva en el cantén La Mana
provincia de Cotopaxi, Afio 2012”
Productores: Se reconocieron 7 Casas Deportivas en el cantdn de la Mana
Consumidores: 396 distribuidos en Poblacion Urbana

Poblacién Rural

Ubicacion: Provincia de Cotopaxi, canton La Mana.

Autora: Contreras Salvatierra Olga Magdalena.
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Este estudio se realiz6 a la poblacion del canton La Mana tanto a los productores
como a los compradores, con el afan de reconocer la oferta y la demanda que
existe en nuestro canton, de ropa deportiva, como se comercializa de igual forma
reconocer cuales son los gustos y preferencias de las personas que adquiere este
tipo de prendas de vestir al momento de adquirirlas para el confort y comodidad

de cada uno.

3.3 Justificacion

La presente investigacion se justifica porque una de las razones principales nace
de la necesidad en el cantén La Mand muchas de las personas que se inclinan en
comprar ropa deportivas disefiadas en tallas diversas, no existen modelos iguales,
donde las personas quisieran tener su propio modelo a su gusto y preferencia, y
sobre todo, estar a la vanguardia en continua interaccion con la tendencia de la
moda y no cuentan con una tienda en linea la cual satisfaga sus necesidades en

gustos y preferencia.

La ropa deportiva es sin duda la prenda de vestir favorita de muchos jovenes, la
cual fue un fendmeno en sus inicios, es actualmente el tipo de ropa que mas se
vende a nivel mundial y su historia data de varias décadas atrds. De hecho, es
posible trazar la evolucion de la ropa deportiva como la moda, simplemente
teniendo en cuenta en los logos emblematicos que han salpicado la ropa en los

ultimos seis decenios.

En la actualidad existe mucha variacion de ropa deportiva se dice que no solo
cubre las necesidades de las personas sino que ademas es una vanidad la cual ha
venido evolucionando en todas las tendencias lo que ha provocado la innovacion
de grandes empresas por la que se ha distinguido la ropa deportiva logrando asi

gue marcas importantes a nivel mundial lograran su éxito.
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El actual proyecto tiene como finalidad realizar la elaboracion y comercializacion
de ropa deportiva en el canton La Mana provincia de Cotopaxi, en lo cual vamos

hacer uso de todos los conocimientos adquiridos en las aulas de clase

En el proceso de la investigacion haremos uso de varios instrumentos como
métodos y técnicas para la recopilacion de datos de fuentes primarias y
secundarias tales como: encuestas a los diferentes consumidores bdsquedas en

revistas, libros, internet para la recopilacién de informacion viable.

El trabajo a investigarse si cuenta con una novedad cientifica porque se va a
realizar prendas novedosas y para todas las tallas haciendo de facil adquisicion
para el cliente y no solo se especializara en prendas para damas sino también para

caballeros nifios y nifias.

La realizaciéon de la investigacion es factible y viable desde el punto de vista
econdmico, financiero y humano porque todo esto va ser cubierto por la estudiante

involucrada en la elaboracion del proyecto lo cual generara una fuente de trabajo.

Las limitaciones se pueden dar en cuanto no se logre obtener la materia prima
para la elaboracion de la ropa deportiva y las maquinarias adecuadas para realizar
las prendas, pero se podrd lograr este proyecto buscando fuentes de

financiamiento, mediante un crédito.
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3.4 Objetivos

3.4.1 Objetivo General

Realizar un Plan de Negocio para la implantacion de una microempresa de
elaboracion y comercializacién de ropa deportivas en el canton La Mana

provincia de Cotopaxi afio 2012,

3.4.2 Objetivos Especificos

Elaborar un estudio de mercado para conocer las preferencias de los

consumidores en cuanto a la ropa deportiva.

Analizar los elementos que intervienen en el proceso de produccion para

evaluar la rentabilidad del Plan de Negocio.

Realizar la evaluacion econémica para determinar la rentabilidad del

negocio mediante el VAN y el TIR.
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3.5. Analisis FODA

En el sector textil de prendas deportivas en La Mana se identificaron las

siguientes: Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas.

3.5.1 Fortaleza

1.- Variedad de disefios modernos y exclusivos en ropa deportiva.
2.- Precios accesibles de las prendas de vestir.

3.- Hacer las promociones necesarias.

4.- Adquirir nuevas tecnologias de fabricacion.

5.- Se dispone del talento humano especializado en corte y confeccion.

3.5.2 Oportunidad

1.-Hay un segmento del mercado que podemos atender y todavia no lo estamos
haciendo.

2.-Tenemos posibilidades de mejorar nuestros costos buscando nuevos
proveedores.

3.-Crecimiento de la poblacion del canton La Mana.

3.5.3 Debilidad

1.-Al ser nuevo en el mercado no se tiene una imagen reconocida, aun no
podemos tener posicionamiento de la marca.

2.-Poca publicidad para dar a conocer la variedad de modelos deportivos a
ofrecer.

3.- El producto no es conocido por los consumidores.
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3.5.4 Amenaza

1.-La gran cantidad de marcas deportivas existentes en el mercado.

2.-Acelerada competencia indirecta (modistas y sastres).

3.-La oferta continua que tienen las empresas en busca de captar demandas de
clientes.

4.- El consumidor prefiere mas productos importados que nacionales.

3.5.4.1 Analisis de DOFA

Estrategias Oportunidades y Debilidades (OD)

1.- Realizar promociones para los clientes mas constantes y excedan a compras
mayores de 50.00 dodlares. (O1-D1)

2.- Hacer publicidades radiales y hojas volantes para dar a conocer las variedades

de producto que se va a elaborar. (02-D2).

Estrategias Amenaza y Debilidad (AD)

1.- Brindar un producto de calidad a un precio accesible para el consumidor, en

diferentes modelos para poder competir en el mercado. (A1-D1).

Estrategias Fortaleza y Oportunidades (FO)

1.-Contar con tecnologia y las maquinarias adecuadas para obtener una mejor
produccion (F4-02).
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3.6 Estudio de Mercado

El presente estudio de mercado permitié de manera cualitativa y cuantitativa para
conocer las principales caracteristicas de los consumidores, sus habitos de
consumo, al adquirir las prendas de vestir, la preferencia, gustos y requerimientos
que tienen las personas con el fin de ofrecer un adecuado servicio, determinado

por las siguientes estrategias que se aplicaron:

a. Recorrido por la ciudad en los locales que ofrecen estos productos

b. Observacion del proceso de compra y venta de los consumidores y duefios
de locales.

c. Disefio de preguntas dirigidas tanto para los duefios de los locales
(Vendedores), y los consumidores (compradores).

d. Tabulacidn, resumen y anélisis de los datos obtenidos en las encuestas.

e. Conclusiones que han fortalecido la elaboracion de este proyecto.

Objetivo General

+« Determinar la demanda insatisfecha en el consumo de ropa deportiva en el

canton de La Mana.
Objetivo Especifico
¢+ Establecer la oferta que existe en el canton de La Mana.

+¢+ Evaluar la demanda para determinar el consumo de ropa deportiva.

+¢+ ldentificar el precio promedio para la produccion de la ropa deportiva.

3.6.1. Mercado Objetivo

El mercado objetivo para dar a conocer las prendas de vestir son las familias

lamanenses el producto esta dirigido a nifios jovenes y adultos tanto para hombres
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y mujeres especificamente y contaran con el precio justo y accesible para los

clientes que deseen adquirirlas.

3.6.2 Precio Promedio

El precio serd desde $16.00 a $ 55.00 dolares americanos dependiendo del
modelo y disefio de la prendas de vestir; las blusas tendran un costo de $ 18.00,
las camisetas de hombre estaran valoradas en $ 16.00. Los calentadores tanto de
hombres y mujeres $ 18.00 doélares, las chompas un costo de 18.00 y los conjuntos
puede tener un costo de $ 45.00 hasta $ 55.00.

Estos precios se hayan determinado en base al costo promedio de cada producto,

tal como se demuestra en el siguiente gréafico.

3.6.3. Demanda

Demanda proyectada en el afio 2012 asumiendo un 3,9% para los afios 2013,
2014, 2015, 2016 y 2017

CUADRO 22
DEMANDA FUTURA
ANO Pp= (1+)™ DEMANDA
FUTURA

2013 Pp=28512(1+0,039)* 29.623
2014 Pp= 28512(1+0,039)2 30.779
2015 Pp= 28512(1+0,039)3 31.979
2016 Pp= 28512(1+0,039)* 33.226
2017 Pp= 28512(1+0,039)° 34.522

Fuente: Estudio estimado en base a las encuestas realizadas.
Elaborado por: Contreras Salvatierra Olga Magdalena.
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3.6.4 Oferta

Demanda proyectada en el afio 2012 asumiendo un 3,9% para los afios 2013,
2014, 2015y 2016.

CUADRO 23
OFERTA FUTURA
Afo Pp= (1+i)" Prendas
2013 Pp=21.500(1+0,039)* 22.338
2014 Pp= 21.500 (1+0,039)2 23.209
2015 Pp= 21.500 (1+0,039)3 24.114
2016 Pp=21.500 (1+0,039)* 25.055
2017 Pp= 21.500 (1+0,039)° 26.032

Fuente: Estudio estimado en base a las encuestas realizadas.
Elaborado por: Contreras Salvatierra Olga Magdalena.

3.6.5 Demanda Insatisfecha

La demanda insatisfecha para el afio 2013 asumiendo un 3,9% para el afio 2014,

2015, 2016 y 2017 se demuestra en la siguiente tabla.

CUADRO 24
DEMANDA INSATISFECHA FUTURA
ANO OFERTA DEMANDA D.l.LF
PROYECTADA PROYECTADA
2013 22.338 29.623 7.285
2014 23.209 30.779 7.570
2015 24.114 31.979 7.865
2016 25.055 33.226 8.171
2017 26.032 34.522 8.490

Fuente: Estudio estimado en base a las encuestas realizadas.
Elaborado por: Contreras Salvatierra Olga Magdalena.
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En el cuadro de la oferta y la demanda se puede apreciar que existe una demanda
insatisfecha futura que es mayor que la oferta futura, en lo que se puede
determinar que el Plan de Negocio es factible en los afios proyectados (2013-
2017).

3.7 Estudio Técnico

La microempresa de elaboracion y comercializacion de ropa deportiva se
direccion6 a toda la poblacion de La Man4, las prendas serdn disefiadas en
materiales de calidad de acuerdo al gusto y preferencia de las familias lamanenses
en una amplia gama de modelos y disefios al escoger al momento de adquirirlos.
Objetivo General
¢ Efectuar el Estudio Técnico para establecer la localizacion de la
microempresa el marco legal y el requerimiento para la produccion de la
ropa deportiva.

Objetivo Especifico

¢ ldentificar la ubicacion geografica donde se localizara la microempresa

para la elaboracién y comercializacion de la ropa deportiva.

¢ Determinar la adquisicion adecuada para la produccion de la materia

prima.

¢ Establecer los aspectos legales que debe regirse la microempresa.
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3.7.1 Ubicacion Geografica
3.7.1.1 Macro Localizacion
La empresa va a estar ubicada en el cantén La Mana la misma que contara con un
excelente personal capacitado los cuales desempefiaran sus funciones una vez que

esté en pie la empresa.

GRAFICO 4
MACRO LOCALIZACION
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Fuente: www.inec.gov.ec
Elaborado por: Contreras Salvatierra Olga Magdalena.

Pais: Ecuador
Provincia: Cotopaxi
Ciudad: La Mana
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3.7.1.2 Micro Localizacién

Esta empresa estard ubicada en este canton, en el parque central (esquina), en un
local de 6 x 8 mts cuadrados. El local se encuentra apto para la apertura del
negocio, cuenta con una puerta corrediza y servicios basicos de agua potable,
energia eléctrica y alcantarillado, que se constituyen en la base inicial del

equipamiento.

GRAFICO 5
MICRO LOCALIZACION

SALCEDO

Fuente: www.inec.gov.ec
Elaborado por: Contreras Salvatierra Olga Magdalena

Canton: La Mana
Parroquia: La Mana
Barrio: 19 de mayo

Calle: Av. 19 de mayo
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GRAFICO 6
CROQUIS DE UBICACION

Local
Comercial
microempresa

< Calle principal 19 de mavo >

Parque Central de La Mana

Elaborado por: Contreras Salvatierra Olga Magdalena.

3.7.1.3 Distribucion de la Planta

La distribucion de la planta asociada a la microempresa esta distribuida de la

siguiente manera.
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CUADRO 25

DISTRIBUCION DE LA PLANTA

Area de produoceion

Alaqguinas

]ndnal::ij

Alesas para el corte

Ad_Tupnmdu

Eodegza de las
preadas

DEPTO.
Producocon

-

Dvispensadorde agna

Dficinas

Departamento

De Gerencia

Area de ventas

Drispensador
deagua

e

Eanos

Dhispensador
deagua

Sala deespera

Elaborado por: Contreras Salvatierra Olga Magdalena.
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3.7.1.4 Proceso de Produccion

Para la confeccion de ropa deportiva sé ha establecido el siguiente proceso de

produccion:

1. Adquirir la materia prima nacional, que junte la calidad y caracteristicas
necesarias para la produccion, en este caso la tela, hilos, reatas, elastico,

cierres, forro.

2. Seleccionar y verificar la materia prima para elaborar la prenda, en

especial la tela debe estar sin ningun tipo de falla.

3. Enlatela se procede a realizar el disefio de la prenda, para luego cortarla.

4. Entregar el disefio cortado en piezas a las costureras, para que ellas
procedan a unir las mismas en las maquinas y luego, colocar el elastico,

forro, cierre 0 algo extra que sea necesario.

5. Yacon la prenda terminada las costureras proceden a entregar las mismas
para que corten los hilos o exceso de tela que haya quedado en las prendas

dandoles los altimos retoques.
6. Luego las prendas son dobladas y enfundadas para ser colocadas en el &rea

de entrega (estanterias) y proceder a entregar al cliente cuando vaya a

retirar.
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GRAFICO 7

DIAGRAMA DEL PROCESO DE PRODUCCION
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Elaborado por: Contreras Salvatierra Olga Magdalena.
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3.7.1.5 Equipos del Proyecto

Disponibilidad de Tecnologia

Consiste en definir el tipo de maquinaria y equipo que seré necesario para poder

fabricar el producto o prestar el servicio.

La maquinaria que se utilizard para la confeccion de ropa deportiva serd la

siguiente:

¢+ Una méaquina de coser puntada recta.
¢+ Una maquina de coser Overlock.

++ Una méaquina de coser Recubridora.
% Una maquina de coser Elasticadora.
+«+ Una méaquina cortadora de tela.

«» Mesa de corte.

También se necesitara de una computadora, impresora, teléfono, etc.

CUADRO 26

MAQUINA DE COSER INDUSTRIAL DE PUNTADA RECTA

@
0‘0

Caracteristicas:
Realiza de 7500 a 900

puntadas por minutos.
Lubricacion automatica.
Aceleracion instantanea.
Su funcién es suave.

Es de facil enhebrado.

El hilo se devana en

maquina automaticamente.

la

Elaborado por: Contreras Salvatierra Olga Magdalena.
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Maquina de Coser Industrial Overlock

También Ilamada fileteadora le da a su costura una apariencia profesional, ahorra
tiempo porque corta y cose los bordes con regulador de puntada, sistema ideal
para la costura de materiales livianos, y son apropiadas para coser camisetas,

suertes ropa deportiva.

CUADRO 27
MAQUINA DE COSER INDUSTRIAL OVERLOCK

Caracteristicas.

% Magquina Overlock 5 hilos

% Lubricacién automatica.

% Puntada de seguridad.

% Alimentacion diferencial.

+«+ Cambio de puntada
automatica.

¢ Armada con motor, estante y

tablero.

%+ Totalmente metalica.

% Silenciosa con muy bajo nivel

de vibracion.

Elaborado por: Contreras Salvatierra Olga Magdalena.

Maquina Recubridora
Es una maquina especial para la produccion de prendas de vestir. Puede coser con

gran precision y alta velocidad trajes, calentadores, camisetas, calentadores,

conjuntos.
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CUADRO 28
MAQUINA RECUBRIDORA

Caracteristicas

%+ Guia de enhebrado por colores.
+«+ Cuchilla inferior ajustable.

% Cuchilla Superior retractil.

UK 'i

A

% Enhebrado automatico de las
agujas.

%+ Soporte de 2/3 agujas.

++ Sobrehilado ancho de 5-9 mm.

% Luz de costura.

% Micro interruptor de seguridad.

— %+ Deposito de retales.

Elaborado por: Contreras Salvatierra Olga Magdalena.

Maquina de Coser Elasticadora

Sirve para coser con hilo elastico para hacer blusas o calentadores, o con hilo
normal para pegar tiras se le pueden sacar las agujas para hacer el trabajo que se
necesite ya sea de 9 agujas.
CUADRO 29
MAQUINA ELASTICADORA

Caracteristicas
% Magquina industrial
+« Puntada de seguridad
+ Estante metalico

0,

«» Lubricacion automatica.

Elaborado por: Contreras Salvatierra Olga Magdalena.
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Maquina Cortadora de Tela

Esta maquina realiza la operacién de corte de la tela, esta operacion es decisiva,

una vez realizada es préacticamente imposible corregir errores graves. Al realizar

el corte se pueden utilizar tijeras convencionales 0 maquinas cortadoras, entre

estas ultimas se tienen: maquinas de cuchillas rotatorias, las cuales son adecuadas

para cortes rectos o con curvas graduales.

CUADRO 30
MAQUINA CORTADORA DE TELA

X3

25

Caracteristicas

Placa base pulida para reducir la
friccion y la distorsion del
material.

Motor disefiado y fabricado para
dispersar el calor lejos del
operario.

Disefiada para cortar siguiendo
patrones.

La carcasa del motor integra un
sistema de lubricacion elimina la
necesidad de lubricar durante un
turno de trabajo

Afilador automaético de un solo
toque, para mantener bien

afilada la hoja

Elaborado por: Contreras Salvatierra Olga Magdalena.
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Mesa de Corte

Es donde se va a estar ubicada la tela para dibujar el patrén y proceder acortar las

prendas de vestir.

CUADRO 31

MESA DE CORTE

Caracteristicas
% Larga para poder marcar
el patrén en la tela.
)

% Superficie lisa para que

no deteriore la tela.

Elaborado por: Contreras Salvatierra Olga Magdalena.

3.7.2 Logotipo

El logotipo asociado a la microempresa de Elaboracion y Comercializacion de

ropa deportiva es el que se muestra a continuacion:

GRAFICO 8
LOGOTIPO
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Elaborado por: Contreras Salvatierra Olga Magdalena.

84



3.7.2.1 Productos Ofrecidos

Las prendas de vestir a comercializar comprenden una amplia gama de modelos y

disefios el mismo que sera de calidad que permitan satisfacer las necesidades de

los clientes, se brindara un excelente servicio complaciendo los gustos y

preferencia. Entre las prendas de vestir dirigidos para las familias lamanenses

tenemos: blusa, camisetas y conjuntos tanto para nifios(as), adolescente y adulto.

GRAFICO 9
PRODUCTOS

DISENOS

DESCRIPCION

Conjunto de nifios y nifias.
Disponible en las tallas : 6, 8, 10, 12
y 14

Conjuntos de damas y caballeros.
En las tallas: S, M, L, XL.

Equipos de hombres y mujer.

En las tallas: S, M, L, XL.
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Buzos de hombre y mujer.

En las tallas: S, M, L, XL.

Camisetas y blusas.

En las tallas: S, M, L, XL.

Pantalonetas y short.
En las tallas: S, M, L, XL.

Calentadores de hombre y mujer
En las tallas: S, M, L, XL.

Elaborado por: Contreras Salvatierra Olga Magdalena
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3.7.3 Tabla de Medidas

CUADRO 32
TABLA DE MEDIDAS
PRENDAS FEMENINAS (BLUSA, BUZOS)
Talla
Ccm S M L XL
CONTORNO
DE BUSTO 85-89 90-94 95-96 100-104
CONTORNO
DE 65-70 71-76 77-82 83-88
CINTURA

Elaborado por: Contreras Salvatierra Olga Magdalena.

CUADRO 33
TABLA DE MEDIDAS
PRENDAS FEMENINAS (LICRAS, PANTALONES, SHORTYS)
Talla
Cm S M L XL
CONTORNO
DE 65-70 71-76 77-82 83-88
CINTURA
CONTORNO
DE 90-94 95-99 100-104 105-109
CADERA

Elaborado por: Contreras Salvatierra Olga Magdalena.

CUADRO 34
TABLA DE MEDIDAS
PRENDAS MASCULINA (CAMISETAS, BUZQOS)
Talla
Ccm S M L XL
PECHO 85-95 96-101 102-108 109-119
CONTORNO

DE 74-83 84-94 95-104 105-114

CINTURA

Elaborado por: Contreras Salvatierra Olga Magdalena.
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CUADRO 35
TABLA DE MEDIDAS

PRENDAS MASCULINA (PANTALONES, PANTALONETAS)
Talla
cm S M L XL
CONTORNO
DE 74-83 84-94 95-104 105-114
CINTURA
CONTORNO
DE 85-94 95-103 104-109 110-120
CADERA

Elaborado por: Contreras Salvatierra Olga Magdalena.

3.7.3.1 Etiqueta del Producto

Cuida tus prendas sigue las

instrucciones de lavado.

No lavar a mdquina.
Plancha tibia.

No usar blanqueador. = ~

No retuerza. ézé

Elaborado por: Contreras Salvatierra Olga Magdalena.
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3.7.4 Cartera de Precios

CUADRO 36
CARTERA DE PRECIOS
PRECIOS DE LAS PRENDAS DE

DISENOS VESTIR
Conjunto de nifio y nifia 16,00
6, 8,10, 12 Y 14.

Conjunto de dama 23,00
Conjunto de caballeros 25,00
Camiseta de dama 10,00
Camiseta de caballero 10,00
Short

Elaborado por: Contreras Salvatierra Olga Magdalena

3.7.5 Organizacion

3.7.5.1 Organigrama Estructural

GERENTE GENERAL

Disefiador u Operador Vendedor auxiliar y
Cajero

Elaborado por: Contreras Salvatierra Olga Magdalena
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3.7.5.2 Organigrama Funcional

GERENTE GENERAL

los objetivos de la empresa.

Coordinar, capacitar, planificar, controlar y cumplir con

!

Disefiador U Operador
Disefar y hacer patrones
para luego empezar a
cortar la tela coser y
planchar la prenda.

Vendedor y cajero
Responsable y eficiente,
al momento de ingresar
las facturas al sistema,
realiza cierre de caja,
asesora al cliente sobre
la imagen, realiza las
ventas lleva el
inventario.

Elaborado por: Contreras Salvatierra Olga Magdalena.

3.7.5.3 Manual de Funciones

Puesto: Gerente General

Funcion Principal:

¢+ Cumplir con los objetivos planteados por la empresa.

+«» Capacitar al personal.

+«+ Citar en junta a todos los que conforman la empresa.

«+ Dirigir organizar y planificar la integracion del personal.

¢+ Administrar los recursos economicos financieros de la empresa.

¢+ Autorizar compras requeridas por la empresa.
¢ Revisar los estados financieros.

+«»+ Controlar las funciones que realiza el personal.
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Puesto: Cajero
Funcion Principal:
% Ingresar las facturas al sistema.
+» Realizar el cierre de caja.
+¢+ Cobrar por las ventas de las prendas de vestir.
Puesto: Disefiador u operador
Funcion Principal:
+ Disefar y realizar los patrones.
+¢+ Cortar los modelos aplicandolos en la tela.

+«» Coser los respectivos patrones de corte.

% Planchar las prendas que se elaboran.

3.7.6 Marco Legal

3.7.6.1 Fundamentacion Legal

Para que una empresa textil empiece a funcionar en el mercado se debe cumplir

con los siguientes requisitos legales tales como:
3.7.6.2 Constitucion Legal de la Microempresa
Como Sociedad Andénima
Es una sociedad cuyo capital, dividido en acciones negociables, estad formado por
la aportacion de los accionistas que responden Unicamente por el monto de sus

acciones. La sociedad an6nima puede reunir grandes capitales y se caracteriza

porque es una sociedad de capital propio. El capital suscrito minimo es de $800,
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dividido en acciones negociables. EI nombre de la sociedad comUnmente es a su

objeto, y se agrega las expresiones S.A. o C.A.

Permisos de Funcionamiento

1.- Registro Unico de Contribuyentes da cumplimiento con la Ley del R.U.C.

El R.U.C. permite que el negocio funcione normalmente y cumpla con las normas
que establece el codigo tributario en materia de impuestos. Los requisitos para la

obtencién del R.U.C. son los siguientes:

¢+ Presentar el documento original del registro de la sociedad

% Copia de planillas en las que aparezca la direccién donde funcionara la
compafiia.

%+ Copia certificada de la escritura de constitucion y nombramiento del
representante legal.

% Copia de la cédula de ciudadania y certificado de votacion del
representante legal.

+¢+ Carta de autorizacion a la persona que va a realizar el tramite.

El tramite para la obtencion del registro unico de contribuyentes no tiene ningun

Costo monetario.

2.- Permisos y Patentes Municipales, da Cumplimiento a la Ordenanza

Municipal
Este permiso o documento se lo obtiene en las oficinas de la muy ilustre
municipalidad del cantén.

Presentando la siguiente documentacion:

e Registro Unico de contribuyentes (R.U.C.).

e Copia de la cédula de identidad del representante legal.
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e Copia del certificado de votacion del representante legal.

e Formulario de declaracion para obtener la patente.

3.- Permisos del Cuerpo de Bomberos, da Cumplimiento a la Ley Contra

Incendios

Permiso que es emitido por el benemérito cuerpo de bomberos del canton.
Después que un grupo encargado haya inspeccionado las instalaciones, y revisado
gue se cuenta los recursos necesarios para prevenir y contrarrestar cualquier tipo
de incendio que se presente. Inspeccion por parte del Inspector del Cuerpo de

Bombero.

Instalacion en muy buena condicién.
¢+ Tener una puerta de escape en el Local Comercial.
¢+ Tener un extintor.

Copia del RUC.

+»+ Copia de la Cédula de Identidad.

X/
o

R/
A X4

Copia de papeleta de votacion.

4.- Afiliacion a la Camara de Comercio

Emitido por la camara de comercio donde se vaya a realizar las actividades
comerciales, en este caso las gestiones de afiliacion deberan realizarse en las
instalaciones de la camara de comercio del cantén La Man4, presentando los
requisitos necesarios y el recibo oficia.

Leyes a las que Esta Sujeta la Microempresa

1.- Ley de la Sociedad Andnima

Articulo 1°.- La sociedad anonima es una persona juridica formada por la reunion

de un fondo comun, suministrado por accionistas responsables sélo por sus
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respectivos aportes y administrada por un directorio integrado por miembros

esencialmente revocables.

La sociedad andnima es siempre mercantil, aun cuando se forme para la

realizacion de negocios de caracter civil.

Articulo 2°.- Las sociedades andnimas pueden ser de tres clases: abiertas,

especiales o cerradas.

Son sociedades andnimas abiertas aquéllas que inscriban voluntariamente o por

obligacion legal sus acciones en el Registro de Valores.

Articulo 3°.- La sociedad anénima se forma, existe y prueba por escritura publica
inscrita y publicada en los términos del Articulo 5°. EI cumplimiento oportuno de
la inscripcion y publicacion producird efectos retroactivos a la fecha de la

escritura.

2.- Ley de Gestion Ambiental

La Ley de Gestion Ambiental constituye el cuerpo legal especifico mas
importante atinente a la proteccion ambiental en el pais. Esta ley esta relacionada
directamente con la prevencion, control y sancion a las actividades contaminantes
a los recursos naturales y establece las directrices de politica ambiental, asi como
determina las obligaciones, niveles de participacion de los sectores publico y
privado en la gestion ambiental y sefiala los limites permisibles, controles y

sanciones dentro de este campo.

Se establece el Sistema Descentralizado de Gestion Ambiental como un
mecanismo de coordinacion transitoria, interaccion y cooperacién entre los
distintos ambitos, sistemas y subsistemas de manejo ambiental y de gestién de

recursos naturales. Art. 5, Ley de Gestion Ambiental.
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Dispone que el Ministerio del Ambiente, por su parte, deba coordinar con los
organismos competentes sistemas de control para la verificacion del cumplimiento
de las normas de calidad ambiental referentes al aire, agua, suelo, ruido, desechos
y agentes contaminantes. Por otro lado, se establece que las obras publicas,
privadas o mixtas y los proyectos de inversion publicos o privados que puedan
causar impactos ambientales, deben previamente a su ejecucion ser calificados,
por los organismos descentralizados de control, conforme el Sistema Unico de

Manejo Ambiental.

3.- Ley de Defensa del Artesano

Art. 2 Actividad Artesanal: La practicada manualmente para la transformacion
de la materia prima destinada a la produccion de bienes y servicios, con o sin

auxilio de maquinas, equipos o herramientas.

Taller Artesanal: Es el local o establecimiento en el cual el artesano ejerce

habitualmente su profesion, arte u oficio y cumple con los siguientes requisitos:

1. Que la actividad sea eminentemente artesanal.

2. Que el numero de operarios no sea mayor de quince y que el de aprendices no
sea mayor de cinco.

3. Que el taller se encuentre debidamente calificado por la Junta Nacional de
Defensa del Artesano.

3.8 Comercializacion

3.8.1 Tipo de Comercializacion

Las prendas de vestir son realizadas con personal capacitado y las maquinarias
adecuadas para la produccion de las mimas que permite de manera directa hacer

Ilegar al consumidor final.
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« Comercializacion Interna:

Desde el productor al consumidor final

GRAFICO 11
COMERCIALIZACION INTERNA

A o

me 14 .1

Elaborado por: Contreras Salvatierra Olga Magdalena

3.8.2 Estrategias del Marketing Mix
El Marketing Mix estd compuesto por las 5 “P” del mercado que son:
Precio

v

v" Producto
v Plaza
v

Promocion

96



Precio

Los precios de venta al publico se estableceran en base a los resultados obtenidos
en el trabajo de campo (encuesta), y en relacién a las tendencias del mercado y asi

lograr neutralizar a nuestra competencia tanto directa como indirecta.

Producto

El producto que vamos a fabricar y a comercializar tiene las siguientes
caracteristicas: es de excelente calidad, con novedosos disefios y colores a gusto

de cada cliente.

Plaza

Los canales de distribucion de nuestros productos serian en el mismo local y
también brindaria el servicio a domicilio. Ya que se designaria a una persona para

que le tome las medidas en el propio domicilio o empresa.

Promocion

La promocion estara enfocada directamente a la publicidad las cuales se la
realizara por medio de tripticos, vallas publicitarias, medios de comunicacion
como son radio, television, periddicos, revistas y vallas publicitarias entrando a la

ciudad, etc.

3.8.3 Canales de Comercializacion
Se debe tomar en cuenta con esta distribucion se podra cubrir el mercado meta
especifico, lo que implica que con esto ganaremos un direccionamiento, un

posicionamiento y un enfoque hacia nuestro mercado, ademas que podremos

servir a los clientes de cada segmento elegido y atenderlos satisfactoriamente.
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3.8.3.1 Canal Directo

GRAFICO 12
CANAL DIRECTO

Fuente: Productores de prendas de vestir
Elaborado por: Contreras Salvatierra Olga Magdalena

3.8.3.2. Canal Indirecto

GRAFICO 13
CANAL INDIRECTO

Fuente: Productores de prendas de vestir.
Elaborado por: Contreras Salvatierra Olga Magdalena.
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3.8.3.3. Tarjeta de Presentacion

GRAFICO 14
TARJETA DE PRESENTACION

CREACIONES MAGDALENA

TODO EN LA RAMA DE ROPA
DEPORTIVA (SHORT, CAMISETAS,
CALENTADORES, CHOMPA Y
EQUIPOS).PARA: ESCUELAS, COLEGIOS,
UNIVERSIDADES Y  PUBLICO EN

GENERAL.
TELEFONO: 032-696-722
MAGDALENA CONTRERAS e
GERENTE PROPIETARIA CORREO: magdalena5532@hotmmlcom

Fuente: Estudio de la demanda y oferta para el proyecto.
Elaborado por: Contreras Salvatierra Olga Magdalena.

Promociones. — La promocion es para los consumidores que adquieran con mayor
frecuencia las prendas de vestir que superen las compras superiores de los $15.00
a 25.00 se otorgara inmediatamente un par de vinchas, mofios, cintillos, diadema,

medias, 0 una gorra en diferentes disefios.
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GRAFICO 15
PROMOCIONES

Elaborado por: Contreras Salvatierra Olga Magdalena.
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3.9 Estudio Financiero

Obijetivo General

¢ Elaborar los estados financieros que permita determinar la utilidad neta de

la empresa.
Obijetivo Especifico
« Realizar la evaluacion econdmica financiera determinar la inversion.

+¢+ Establecer el financiamiento de la inversion que requiere el proyecto.

¢+ Determinar la materia prima correcta para la produccion.

3.9.1 Evaluacion Econdémica y Financiera del Proyecto

3.9.1.1 Inversion Fija

Se propone un plan de inversiones, basado en la adquisicion de activos fijos para

la comercializacion de las prendas de vestir.

CUADRO 37
INVERSION FIJA

Activo Fijo Costo Total %
Magquinaria $9.000,00 69,27
Equipo de oficina $3.052,00 23,49
Activos diferidos $ 940,00 7,24
Total 12.992,00 100

Elaborado por: Contreras Salvatierra Olga Magdalena.

El monto de la inversion fija suma el valor de $ 12.992,00 los cuales 69,27%
corresponden a las maquinarias, 23,49% a equipo de oficina 'y el 7,24% pertenece

otros activos (intangibles).
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3.9.1.1.1 Maquinarias y Equipo

Las maquinarias a utiizar para la produccion son las siguientes requieren la

siguiente inversion:

CUADRO 38
MAQUINARIAY EQUIPO

Descripcion Cantidad V. Unitario Total
Magquina Industrial (recta) 2 $ 800,00 $1.600,00
Méaquina Recubridora 1 $ 1.500,00 $1.500,00
Méaquina Elasticadora 2 $ 800,00 $1.600,00
Maquina Overlock 1 $ 800,00 $ 800,00
Cortadora de Tela 2 $ 500,00 $1.000,00
Magquina de Estampado 1 $ 2.500,00 $2.500,00
Total $9.000,00

Elaborado por: Contreras Salvatierra Olga Magdalena.

El presupuesto para las maquinarias asciende a $ 9.000,00.

3.9.1.1.2 Activos Diferidos

Los activos intagibes o diferidos son : gastos de constitucion, disefio de pagina

web y costo de patente.

CUADRO 39
ACTIVOS DIFERIDOS
Rubros Cantidad V. Unitario Total
Gastos de constitucion 1 $ 290,00 $ 290,00
Disefio de pagina WEB 1 $ 300,00 $ 300,00
Costo de patente 1 $ 350,00 $ 350,00
Total $ 940,00

Elaborado por: Contreras Salvatierra Olga Magdalena.

El valor de los activos diferidos suman una cantidad de $ 940,00.
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3.9.1.1.3 Equipo de Oficina

Son los muebles y enseres que se utiliza para la oficina.

CUADRO 40
EQUIPO DE OFICINA

DESCRIPCION CANTIDAD V.UNITARIO TOTAL
Escritorio 1 $ 150,00 $ 150,00
Equipo de computo 1 $ 600,00 $ 600,00
Impresora multifuncional 1 $ 150,00 $ 150,00
Archivadores 3 $ 80,00 $ 240,00
Mostrador principal 1 $ 300,00 $ 300,00
Estanteria 3 $ 150,00 $ 450,00
Maniqui 4 $ 150,00 $ 600,00
Silla giratoria 2 $ 125,00 $ 250,00
Escalera metalica 1 $ 100,00 $ 100,00
Mesa de corte 2 $ 100,00 $ 200,00
Cesto de basura 3 $ 4,00 $ 12,00
Total $ 3.052,00

Elaborado por: Contreras Salvatierra Olga Magdalena.

El total a invertir en equipo de oficina es de $ 3052,00.

3.9.2 Estructura del Capital de Trabajo

El capital de trabajo anual para el volumen de produccion se detalla en el

siguiente cuadro.
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CUADRO 41
CAPITAL DE TRABAJO ANUAL

DESCRIPCION VALOR TOTAL %
Materiales directo $18.641,20 40,85
Mano de obra directa $ 3.642,30 7,98
Costos indirectos de fabricacion $ 6.508,64 14,26
Gasto administrativo $ 7.914,76 17,34
Gasto de venta $ 5.269,92 11,55
Gasto de marketing $ 630,00 1,38
Suministro de oficina $ 120,50 0,26
Otros gastos $ 2.910,30 6,38
TOTAL $ 45.637,62 100

Elaborado por: Contreras Salvatierra Olga Magdalena.

En resumen del capital de trabajo asciende al rubro $ 45.637,62 de los cuales el
40,85% corresponde a material dircto, el 7,98 % a la mano de obra directa,
14,26% costos indirecto de fabricacion, el 17,34% gastos administrativo el
11,55% gastos de ventas el 1.38% gastos de marketing, 0,26% suministro de
oficina mientras el 6,38% pertenece a otros gastos ( provisiones del operador y

provisiones pago del IESS).

3.9.2.1 Materiales Directos

Son los que intervienen en la elaboracion de una prenda de vestir que se

especifican en el siguiente cuadro.
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CUADRO 42

MATERIALES DIRECTOS

V.

Item Cantidad Unitario V. Total

Metros de tela camisetas 2.970 $2,80 $8.316,00
Metros de tela calentadores 3.070 $250 $7.675,00
Hilo 42 $1,80 $ 75,60
Pafio de aguja 35 $3,20 $112,00
Tiza sastre 42 $0,80 $ 33,60
Cinta métrica 14 $1,00 $ 14,00
Tijera 7 $8,00 $ 56,00
Caja de alfileres 14 $1,50 $ 21,00
Etiquetas 4.400 $0,05 $ 220,00
Cierre 800 $0,80 $ 640,00
Elastico metros 1.478 $1,00 1.478,00
Total 18.641,20

Elaborado por: Contreras Salvatierra Olga Magdalena.

El valor de los materiales directos suman la cifra de $ 18.641,20.

3.9.2.2 Mano de Obra Directa

Corresponde al personal que opera en las instalaciones, cuyos beneficios sociales

se presentan en el siguiente cuadro:

CUADRO 43

MANO DE OBRA DIRECTA

Cantidad por

item Horas V. Unitario V. Total
Marcar 177 $2,13 $ 377,01
Cortar 56 $2,13 $119,28
Confeccionar 1.400 $2,13 $2.982,00
Etiquetar 77 $2,13 $ 164,01
Total $3.642,30

Elaborado por: Contreras Salvatierra Olga Magdalena.

Valor de la mano de obra directa del proyecto, suma la cantidad de $ 3.642,30
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3.9.2.3 Gastos Indirectos de Fabricacién

Corresponde a los rubros de los materiales indirectos,

depreciaciones,

mantenimiento, seguro, suministro e insumo de fabricacion, los cuales son

detallados en el siguiente cuadro.

CUADRO 44
GASTOS INDIRECTOS DE FABRICACION
ITEM Cantidad V. Unitario V. Total
Luz 12 $42,00 $ 504,00
Imperdibles 4.400 $0,05 $220,00
Fundas disefiadas 4.400 $0,50 $2.200,00
Cartulinas para moldes 150 $0,30 $ 45,00
Rollo de cinta fina (etiqueta) 50 $8,00 $ 400,00
Mandil 14 $10,00 $ 140,00
arriendo del local 12 $250 $2.999,64
Total $ 6.508,64

Elaborado por: Contreras Salvatierra Olga Magdalena.

El valor de gastos indirectos de fabricacion, suma la cantidad de $ 6.508,64

3.9.2.4 Gastos de Publicidad

Involucran los costos publicitarios las promociones y canales de distribucion,

cuyo presupuesto es el siguiente.

CUADRO 45
GASTOS DE PUBLICIDAD

Descripcion Cantidad V. Unitario Costo Anual
Publicidad Radial 30 $ 20,00 $ 600,00
Hojas Volante 1000 $0,03 $ 30,00
Total $ 630,00

Elaborado por: Contreras Salvatierra Olga Magdalena.
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El valor de gastos de publicidad asciende a el total de $ 630,00

3.9.2.5 Suministro para la Produccion

Son los suministros de electricidad, asi como los materiales de ofcina que se

presentan a continuacion

CUADRO 46
SUMINISTRO PARA LA PRODUCCION
DESCRIPCION CANTIDAD V. UNITARIO V. TOTAL
Resma de papel bond 5 $3,50 $ 17,50
Perforadora 1 $2,00 $2,00
Grapadora 1 $2,00 $2,00
Carpetas 10 $0,35 $3,50
Calculadora electrénica 1 $ 50,00 $ 50,00
Flash memory 1 $ 12,00 $ 12,00
Lapiceros 10 $0,30 $3,00
Caja de clips 2 $2,00 $4,00
Sobres de manila 6 $0,50 $3,00
Grapas 3 $1,00 $ 3,00
Teléfono 1 $ 20,00 $ 20,00
Cinta adhesiva scotch 2 $0,25 $0,50
Total $ 120,50

Elaborado por: Contreras Salvatierra Olga Magdalena.

Los sumistros de produccion dan la suma de $ 120,50
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3.9.2.6 Rol de Pago

Se detalla el pago de los trabajadores y los beneficios de ley correspondientes.

CUADRO 47
ROL DE PAGO
Ingreso Egreso
Décimo  Décimo Fondo de Aporte al V/. Neto a
Cargo Sueldo 3ro 4to Vacacion Reserva T. Ingreso IESS T. Egreso Pagar

Gerente $500,00 $41,67 $ 28,33 $ 20,83 $41,65 $632,48 $46,75 $ 46,75 $ 585,73
Operador $340,00 $28,33 $ 28,33 $14,17 $ 28,32 $439,16 $31,79 $31,79 $ 407,37
Vendedor $340,00 $28,33 $ 28,33 $ 14,17 $ 28,32 $439,16 $31,79 $31,79 $ 407,37
Total $1.180,00 $1.400,46
Elaborado por: Contreras Salvatierra Olga Magdalena.

Cargo Total ingreso Gasto anual Tipo gasto

Gerente 572,07 6.864,82 G. Administrativo

Disefnador operador 439,16 5.269,86 Costo operativo

Vendedor cajero 439,16 5.269,86 G. De ventas

Total 1.450,38 17.404,55

Elaborado por: Contreras Salvatierra Olga Magdalena.
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3.9.2.7 Otros Gastos

Se toman en cuenta las provisiones del operador y provisiones del IESS.

CUADRO 48
PROVISIONES DE OPERADOR
Descripcion Provisiones Mes Anual
Décimo Tercero $ 28,33 12 $ 340,00
Décimo Cuarto $ 28,33 12 $ 340,00
Fondo de Reserva $ 14,17 12 $ 170,00
Vacaciones $ 28,32 12 $ 339,86
Total $1.189,86
Elaborado por: Contreras Salvatierra Olga Magdalena.
CUADRO 49
PROVISIONES PAGO DE IESS
Descripcion Provisiones Mes Anual
Pago IESS $ 143,37 $12 $1.720,44
Total $1.720,44

Elaborado por: Contreras Salvatierra Olga Magdalena

costo de activos — el valor de savamento

Depreciacion = - -
p vida util

La depreciacion se detalla en el siguiente cuadro.
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CUADRO 50
DEPRECIACION

V. Util Depreciacion
% Activos Costos Afio Anual
10 Magquinarias $9.000,00 10 $ 900,00
33 Equipo de Computacién $ 750,00 3 $ 250,00
Total $1.150,00
Elaborado por: Contreras Salvatierra Olga Magdalena.
3.9.2.9 Reparacion y Mantenimiento
CUADRO 51
REPARACION Y MANTENIMIENTO
o Cantidad  Costos Valor Valor
Descripcion Afos Unidades Unitarios  Total Anual
Magquina Industrial Recta 2 2 $1500 $30,00 $60,00
Maquina Recubridora 2 1 $1500 $1500 $30,00
Maquina Overlock 2 1 $1500 $1500 $30,00
Maquina Elasticadora 2 2 $1500 $30,00 $60,00
Magquina de cortar 2 2 $1500 $30,00 $60,00
Magquina de Estampados 2 1 $10,00 $10,00 $20,00
Equipo de Computacion 2 1 $20,00 $20,00 $40,00

Total $ 150,00 $ 300,00

Elaborado por: Contreras Salvatierra Olga Magdalena.

3.9.3 Estructura del Capital Inversion Total

Obtenido las inversiones en activo fijos y diferidos y elaborado el presupuesto del

capital mensual, se ha realizado el siguiente cuadro de la inversion total:
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CUADRO 52
INVERSION TOTAL

Descripcion Valor total %
Inversion fija $12.992,00 20.73 %
Capital de operaciones $49.686,92 79.27 %
Totales $62.678,92 100 %

Elaborado por: Contreras Salvatierra Olga Magdalena.

La inversion total suma el rubro de $ 62.678,92 donde el 20.73 % es la inversién

fijay el 79.27 % es el capital de trabajo.

Financiamiento

El financiamiento del proyecto corresponde a 40% de a inversion inicial requerida
es de $ 62.678,92, es decir que el financiamiento para la puesta en marcha del
presente proyecto es $ 25.071,26 el cual sera financiado por la Corporacion
Financiera Nacional (CFN), a un interés del 10 %, pagado en 36 dividendo
mensuales es decir un plazo de tres afios. Con la informacion obtenida se procede

a calcular el pago de las mensualidades a la institucion financiera:

X/
X4

Crédito requerido C= 26337.17.

Interés trimestral = 10% (Corporacion Financiera Nacional).

L)

A X4

«» Interés mensual i = 2.50 %.

X/
o

Plazo de pagos = tres afios .

X/
°e

n =12 pago trimestrales.
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Pago =

26337.17 * 2.50

Cx*i

1-(1+0)™

Pago =

1—-(1+2.50)"12

Pago = $2.567,53

CUADRO 53
CUADRO DE INTERESES ANUALES
n Fecha C i 2,50% P (C+i)-P
0 28/12/2013  $26.337,17 2,50% S (C,i,Pago)
1 28/03/2014 $26.337,17  $658,43 $2.567,53 $24.428,07
2 28/06/2014  $24.428,07 $610,70 $2.567,53 $22.471,24
3 28/09/2014 $22.471,24  $561,78 $2.567,53 $ 20.465,49
4 28/12/2014 $20.465,49  $51164 $2.567,53 $ 18.409,60
5 28/03/2015 $18.409,60 $460,24 $2.567,53 $16.302,31
6 28/06/2015 $16.302,31 $407,56 $2.567,53 $14.142,34
7 28/09/2015 $14.142,34 $353,56 $2.567,53 $11.928,37
8 28/12/2015 $11.928,37 $298,21 $2.567,53 $9.659,04
9 28/03/2016  $9.659,04 $241,48 $2.567,53 $7.332,99
10 28/06/2016  $7.332,99 $ 183,32 $2.567,53 $4.948,79
11 28/09/2016  $4.948,79 $ 123,72 $2.567,53 $2.504,98
12 28/12/2016  $2.504,98 $62,62 $2.567,53 $ 0,00
Totales $4.473,26 30.810,36
Elaborado por: Contreras Salvatierra Olga Magdalena.
CUADRO 54
CUADRO DE INTERES ANUAL
Periodo Interés anual %
2014 $2.342,55 52,37
2015 $1.519,57 33,97
2016 $611,14 13,66
Total $4.473,26 100,00

Elaborado por: Contreras Salvatierra Olga Magdalena.
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3.9.4 Ventas Anuales

Se refleja las unidades que se van a producir en el siguiente cuadro:

CUADRO 55
VENTAS ANUALES

Detalle Valor Unidades producidas V. Total
Camiseta de hombre 10,00 800 8.000,00
Camiseta de mujer 10,00 800 8.000,00
Conjunto de hombre 25,00 400 10.000,00
Conjunto de mujer 23,00 400 9.200,00
Conjunto de nifio/nifia 16,00 400 6.400,00
Short 10,00 800 8.000,00
Pantaloneta 10,00 800 8.000,00
Total 4400 57.600,00

Elaborado por: Contreras Salvatierra Olga Magdalena.
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3.9.5 Flujo de Caja

CUADRO 56

FLUJO DE CAJA

2013 2014 2015 2016 2017 2018
Ventas 57.600,00 60.480,00 63.504,00 66.679,20 70.013,16
Costos de operacion
Materiales directos 18.641,20 19.573,26 20.551,92 21.579,52 22.658,50
Mano de obra directa 3.642,30 3.824,42 4.015,64 4.216,42 4.427,24
Costos indirecto de fabricacion 5.041,50 5.293,58 5.558,25 5.836,17 6.127,97
Subtotal costos de produccién 27.325,00 28.691,25 30.125,81 31.632,10 33.213,71
Otros egresos
Gastos Administrivos 6.864,82 6.864,82 7.208,06 7.208,06 7.568,46
Gastos de Ventas 5.269,86 5.269,86 5.533,35 5.533,35 5.810,02
Gastos de publicidad 630,00 630,00 630,00 630,00 630,00
Otros gastos
Suministro de oficina 120,50 120,50 120,50 120,50 120,50
Mantenimiento y reparacion 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00
Provisiones 2.910,00 2.910,00 3.055,50 3.055,50 3.208,28
Depreciacion 900,00 945,00 992,25 1.041,86 1.093,96
Utilidad antes de Impuesto e Intereses 13.279,82 14.748,57 15.538,52 17.157,82 18.068,24
Impuestos - - - - 12,06
Depreciacion 900,00 900,00 900,00 900,00 900,00
Inversion fija inicial 12.992,00
Capital propio 39.505,75
Préstamo 26.337,17
Amortizacién del crédito 7.807,58 8.887,37 9.795,48
Interés del préstamo 2.373,68 1.539,76 619,27
Flujo de caja 26.160,58 3.998,56 5.221,44 6.023,77 18.057,82 18.956,18
TIR 20,79%
VAN 62.740,65

Elaborado por: Contreras Salvatierra Olga Magdalena.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

CONCLUSIONES

7
°

>

L)

Con la creacion de esta microempresa habra nuevas fuentes de trabajo,
contribuyendo asi a la sociedad lamanenses, brindando la oportunidad a
las personas de poder realizar algo diferente como es la elaboracion de
prendas de vestir y se pretende fomentar una cultura de servicios y aporte

social.

Mediante la encuesta se obtuvo datos importantes de los consumidores

como son gustos y preferencias al momento de vestir y comprar.

El estudio de mercado permitié conocer que existe demanda insatisfecha
en el cantdn La Mana por lo tanto es factible que se lleve a cabo el plan de
negocio para la implantacion de la microempresa de elaboracién de ropa

deportiva en el Canton.

Mediante el estudio técnico se determind la macro-localizacion y micro-
localizacion de la microempresa, la cual estara ubicada en el cantéon La
Mana como macro y micro sera en la calle principal 19 de mayo que es
una via de acceso de mayor viabilidad y afluencia de personas por lo que

se encuentra en zona centro del cantén.

RECOMENDACIONES

X/
L 44

Cumplir al méximo con los requerimientos que los clientes han solicitado
para la elaboraciéon de cada prenda de vestir, de acuerdo a los gustos y
preferencia de cada uno, brindando un servicio de calidad y asi poder

lograr fidelidad y aceptacion en el mercado.
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+« Lograr alianzas comerciales con los proveedores para lograr con mayor
facilidad la adquisicion de materia prima para la elaboracion de las

prendas de vestir.

« Incrementar estrategias de publicidad para dar a conocer las prendas de
vestir y realizar en diferentes modelos, realizar promociones para lograr

captar mayor numero de clientes en el Canton.

+ Realizar todos los tramites legales para poder implantar la microempresa

bajo todos los reglamentos de ley.
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ANEXOS



ANEXO 1

UNIVERSIDAD TECNICA DE COTOPAXI
EXTENSION LA MANA

“Proyecto de tesis”: “Plan de negocio para la Implantacion de una microempresa de
elaboracion y comercializacion de ropa deportivas en el cantén La Mana, provincia de

Cotopaxi, afio 2012”
OBJETIVO

El objetivo del presente trabajo es obtener informacion necesaria para realizar un plan de
negocio para la implantacion de una microempresa de elaboracion y comercializacién de

ropa deportivas en el cantén la Mana provincia de Cotopaxi afio 2012.

Encuesta Dirigida a los Sefiores Comercializadores de Ropa Deportiva

Identidad del Encuestado.

Género:

Femeninol__] Masculino[ ] Edad[__] Lugar [ | Fecha ]

1.- ¢ Cuénto tiempo tiene usted dedicandose a esta profesion de confeccionar ropa

deportiva?

De 1 a 5afios | |

De 5 a 8aflos [ |
De 8 a 12afios | |

2.- ¢ En qué localidad adquiere usted la materia prima?

Quevedo [ ]
Empalme ]
Santo Domingo | |
Guayaquil [ ]



3.- ¢Como adquiere usted la materia prima?

Contado ]
Crédito 30 dias | |

Créditos 45 dias E

4.- ;Cada qué tiempo realiza la compra de la materia prima ?

Semanal [ ]
Quincenal | |
Mensual [ |

5.- ¢ Cuenta con las maquinarias adecuadas para la elaboracion de la Ropa?

si [ ] No [ ]

6.- El equipo y maquinaria que utiliza para la elaboracion de ropa es:

Moderno | |
Regular [ |
Obsoleto | |

7.- ¢ Qué publicidad realiza usted para dar a conocer su produccién de ropa?

Hojas volantes | |

Radio ]
Prensa escrita E
(05 (e L U

8.-¢ Tiene algun convenio con alguna institucion para distribuir la ropa deportiva ?

si [ ] No [ ]



9.- ¢ Con cual de estas instituciones tiene convenio?

Escuelas ]
Colegios ]
Universidad ]

Otro. .,

10.- ¢ Cudl es el estimativo de ingreso por sus ventas mensuales?

Menos de 100
De 200 -300
De 301 -400
De 401 -500
Mas de 500

UL

GRACIAS POR SU COLABORACION



ANEXO 2

UNIVERSIDAD TECNICA DE COTOPAXI
EXTENSION LA MANA

“Proyecto de tesis”: “Plan de Negocio para la Implantacion de una Microempresa
de Elaboracion y Comercializacion de Ropa Deportivas en el cantéon La Man4,

Provincia de Cotopaxi, afio 2012”
OBJETIVO

El objetivo del presente trabajo es obtener informacion necesaria para realizar un
plan de negocio para la implantacion de una microempresa de elaboracién y
comercializacion de ropa deportivas en el cantén la Mané provincia de Cotopaxi
afio 2012.

Encuesta Dirigida a los Consumidores.

Identidad del Encuestado.

Género:

Femenino[ | Masculino[ ] Edad [ ]Lugar [ | Fecha[ |

1.- ¢Le gustaria contar con una nueva opcion de empresa donde pueda

adquirir ropa deportiva?

Si [ ] No [ |

2.-Donde le gustaria que se encuentre ubicada la empresa

Cerca a:

Parque central | | SRI [ ] En El Triunfo ]



3.- ¢ Qué tipo de ropa adquiere con mayor frecuencia?

Formal | |
Casual | |
Deportiva | |

4.- ;Con qué frecuencia compra ropa deportiva?

Diario ]
Semanal | |
Mensual | |
Semestral | |
Anual [ ]

5.- ¢ Cuéanto gasta semestralmente en ropa deportiva?

Menos de $100.00 | |
$150.00-$200.00 [ |
$250.00-$300.00 [ |
$350.00-$400.00 [ |
Mas de $450.00 ]

6.- ¢En qué lugar adquiere la ropa deportiva?

Tiendas ]
Plaza [ ]
Boutique [ ]

Maraton Sport [ ]



7.- ¢Qué marca de ropa deportiva le gusta?

Tommy ]
Adidas ]
Puma ]
Nike ]

[ ]

No se fija hunca

8.- ¢Qué aspectos toma en cuenta al momento de adquirir ropa deportiva?

Lo hace por:

Precio
Rebajas
Descuentos
Promocion
Moda/ Disefio ||

JUOL

9.- ¢Cuanto es el valor maximo que esta dispuesto a invertir por una prenda

de ropa?

De $16.00 a $25.00 [ |
De $26.00 a $3500 ||
De $36.00 a $4500 _
De $46.00 a $55.00 L |
Més de $56.00 [ ]



10.- ¢ Al momento de comprar como le gustaria cancelar?

Efectivo ]
Plan acumulativo ]
Crédito ]
Tarjeta | ] Especifique.................o.ooii

GRACIAS POR SU COLABORACION



Modelo del Formato de la Observacion a Aplicarse a los Habitantes del

Cantén La Mana

ANEXO 3

UNIVERSIDAD TECNICA DE COTOPAXI
EXTENSION LA MANA

TITULO: Plan de Negocio para la Implantacion de una Microempresa de
Elaboracion y Comercializacion de Ropa Deportiva en el canton La Mana

provincia de Cotopaxi, Afio 2012”

INVESTIGADOR: Contreras Salvatierra Olga Magdalena

Elaborado por: Contreras Salvatierra Olga Magdalena.




Produccion de Camisetas de Hombres 800 Unidades

ANEXO 4
MATERIALES DIRECTOS

Item Cantidad V. Unitario | V. Total

Metros de tela 850 2,80 2.380,00
Ovillos de hilo 6 1,80 10,80
Parfio de aguja 5 3,20 16,00
Tiza sastre 6 0,80 6,00
Cinta métrica 2 1,00 2,00
Tijera 1 8,00 8,00
Caja de alfileres 2 1,50 3,00
Etiquetas 800 0,05 40,00
Total MD 2.464,60

MANO DE OBRA DIRECTA

Item Cantidad por horas | V. Unitario | V. Total

Marcar 21 2,13 44,73
Cortar 8 2,13 17,04
Confeccionar 200 2,13 426,00
Etiquetar 11 2,13 23,43
Total MOD 511,20

GASTOS INDIRECTOS DE FABRICACION

Item Cantidad V. Unitario | V. Total

Luz 12 6,00 72,00
Imperdibles 800 0,05 40,00
Fundas disefiadas 800 0,20 160,00
Cartulinas para moldes 15 0,30 4,50
Rollo de cinta fina (etiqueta) 8 6,00 48,00
Mandil 1 10,00 10,00
Arriendo del local 12 35,71 428,52
Total GIF 763,02
Total de costo de operacidn 3.738,82
Produccion 800
Costo unitario 5,16
Precio 10,00

Elaborado por: Contreras Salvatierra Olga Magdalena.




Produccién de Camisetas de Mujeres 800 Unidades

ANEXO 5
MATERIALES DIRECTOS

item Cantidad V. Unitario | V. Total

Metro de tela 820 2,80 2.296,00
Ovillo de hilo 6 1,80 10,80
Parfio de aguja 5 3,20 16,00
Tiza sastre 6 0,80 4,80
Cinta métrica 2 1,00 2,00
Tijera 1 8,00 8,00
Caja alfileres 2 1,50 3,00
Etiquetas 800 0,05 40,00
Total MD 2.380,60

MANO DE OBRA DIRECTA

Item Cantidad por horas V. Unitario | V. Total

Marcar 21 2,13 44,73
Cortar 8 2,13 17,04
Confeccionar 200 2,13 426,00
Etiquetar 11 2,13 23,43
Total MOD 511,20

GASTOS INDIRECTOS DE FABRICACION

item Cantidad V. Unitario | V. Total

Luz 12 6,00 72,00
Imperdibles 800 0,05 40,00
Fundas disefiadas 800 0,20 160,00
Cartulinas para moldes 15 0,30 4,50
Rollo de Cinta fina 8 6,00 48,00
Mandil 1 10,00 10,00
Arriendo de local 12 35,71 428,52
Total GIF 763,02
Total costos de operacion 3.654,82
Produccion 800,00
Costo unitario 4,57
Precio 10,00

Elaborado por: Contreras Salvatierra Olga Magdalena.



Produccién de Conjunto d hombre 400

ANEXO 6

MATERIALES DIRECTOS

item Cantidad V. Unitario | V. Total

Tela para buzo 550 2,80 1.540,00
Tela para calentador 500 2,50 1.250,00
Ovillo de hilo 6 1,80 10,80
Pafio de Aguja 5 3,20 16,00
Tiza sastre 6 0,80 4,80
Cinta métrica 2 1,00 2,00
Tijera 1 8,00 8,00
Cajas de alfileres 2 1,50 3,00
Etiquetas 400 0,05 20,00
Cierre 400 1,00 400,00
Elastico metros 200 1,00 200,00
Total MD 3.454,60

MANO DE OBRA DIRECTA
Cantidad por

Item horas V. Unitario | V. Total

Marcar 21 2,13 44,73
Cortar 8 2,13 17,04
Confeccionar 200 2,13 426,00
Etiquetar 11 2,13 23,43
Total MOD 511,20

GASTOS INDIRECTOS DE FABRICACION

item Cantidad V. Unitario | V. Total

Luz 12 6,00 72,00
Imperdibles 400 0,05 20,00
Fundas disefiadas 400 0,20 80,00
Cartulinas para moldes 15 0,30 4,50
Cinta fina 8 6,00 48,00
Mandil 1 10,00 10,00
Arriendo del local 12 35,71 428,52
Total GIF 663,02
Total costo de operacion 4.628,82
Produccion 400
Costo unitario 11,57
Precio 25,00

Elaborado por: Contreras Salvatierra Olga Magdalena.




Produccién de Conjunto de mujer 400

ANEXO 7
MATERIALES DIRECTOS
item Cantidad V. Unitario| V. Total
Tela para buzo 450 2,80| 1.260,00
Tela para calentador 500 2,50 1.250,00
Ovillo de hilo 6 1,80 10,80
Pafos de aguja 5 3,20 16,00
Tiza sastre 6 0,80 4,80
Cinta métrica 2 1,00 2,00
Tijera 1 8,00 8,00
Cajas de alfileres 2 1,50 3,00
Etiquetas 400 0,05 20,00
Cierre 400 1,00 400,00
Elastico metros 200 1,00 200,00
Total MD 3.174,60
MANO DE OBRA DIRECTA

3 Cantidad por

Item horas V. Unitario| V. Total
Marcar 21 2,13 44,73
Cortar 8 2,13 17,04
Confeccionar 200 2,13 426,00
Etiquetar 11 2,13 23,43
Total MOD 511,20

GASTOS INDIRECTOS DE FABRICACION

item Cantidad V. Unitario| V. Total
Luz 12 6,00 72,00
Imperdibles 400 0,05 20,00
Fundas disefiadas 400 0,20 80,00
Cartulinas para moldes 15 0,30 4,50
Rollo de cinta fina 8 6,00 48,00
Mandil 1 10,00 10,00
Arriendo del local 12 35,71 428,52
Total GIF 663,02
Total de costos de produccion 4.348,82
Produccion 400,00
Costo unitario 10,87
Precio 23,00

Elaborado por: Contreras Salvatierra Olga Magdalena.




Produccién de Conjunto de Nifia y Nifio 400

ANEXO 8
MATERIALES DIRECTOS
item Cantidad V. Unitario | V. Total
Tela para calentador 320 2,50 800,00
Tela para camiseta 300 2,80 840,00
Hilo 6 1,80 10,80
Pafios aguja 5 3,20 16,00
Tiza sastre 6 0,80 4,80
Cinta métrica 2 1,00 2,00
Tijera 1 8,00 8,00
Cajas alfileres 2 1,50 3,00
Etiquetas 400 0,05 20,00
Elastico metros 150 1,00 150,00
Total MD 1.854,60
MANO DE OBRA DIRECTA

i Cantidad por

Item horas V. Unitario| V. Total
Marcar 51 2,13 108,63
Cortar 8 2,13 17,04
Confeccionar 200 2,13 426,00
Etiquetar 11 2,13 23,43
Total MOD 575,10

GASTOS INDIRECTOS DE FABRICACION

item Cantidad V. Unitario | V. Total
Luz 12 6,00 72,00
Imperdibles 400 0,05 20,00
Fundas disefiadas 400 0,20 80,00
Cartulinas para moldes 15 0,30 4,50
Rollo cinta fina 8 6,00 48,00
Mandil 1 10,00 10,00
Arriendo del local 12 35,71 428,52
Total GIF 663,02
Total de costos de produccion 2.429,70
Produccion 400
Costo unitario 6,07
Ventas 16,00

Elaborado por: Contreras Salvatierra Olga Magdalena.




Produccién de Short de Mujer 800 Unidades

ANEXO 9

MATERIALES DIRECTOS

item Cantidad |V. Unitario| V. Total
Tela para short 850 2,50 2.125,00
Ovillo hilo 6 1,00 6,00
Aguja 5 1,80 9,00
Tiza sastre 6 0,80 4,80
Cinta métrica 2 1,00 2,00
Tijera 1 8,00 8,00
Caja Alfileres 2 1,50 3,00
Etiquetas 800 0,05 40,00
Elastico metros 464 1,00 464,00
Total MD 2.661,80
MANO DE OBRA DIRECTA

3 Cantidad por

Item horas V. Unitario| V. Total
Marcar 21 2,13 44,73
Cortar 8 2,13 17,04
Confeccionar 200 2,13 426,00
Etiquetar 11 2,13 23,43
Total MOD 511,20

GASTOS INDIRECTOS DE FABRICACION

item Cantidad |V. Unitario| V. Total
Luz 12 6,00 72,00
Imperdibles 800 0,05 40,00
Fundas disefiadas 800 0,20 160,00
Cartulinas para moldes 15 0,30 4,50
Rollo cinta fina 8 6,00 48,00
Mandil 1 10,00 10,00
Arriendo del local 12 35,71 428,52
Total GIF 763,02
Total de costo de produccion 3.936,02
Produccion 800
Costo unitario 4,92
Precio 10,00
Elaborado por: Contreras Salvatierra Olga Magdalena.




Produccion de Pantalonetas de Hombre 800 Unidades

ANEXO 10
MATERIALES DIRECTOS
item Cantidad |V. Unitario| V. Total
Tela para pantaloneta 900 2,50 2.250,00
Ovillo de Hilo 8 1,80 10,80
Pafio de aguja 5 3,20 16,00
Tiza sastre 6 0,80 4,80
Cinta métrica 2 1,00 2,00
Tijera 1 8,00 8,00
Cajas alfileres 2 1,50 3,00
Etiquetas 800 0,05 40,00
Metros de elastico 464 1,00 464,00
Total MD 2.798,60
MANO DE OBRA DIRECTA

i Cantidad por

Item horas V. Unitario| V. Total
Marcar 21 2,13 44,73
Cortar 8 2,13 17,04
Confeccionar 200 2,13 426,00
Etiquetar 11 2,13 23,43
Total MOD 511,20

GASTOS INDIRECTOS DE FABRICACION

item Cantidad | V. Unitario| V. Total
Luz 12 6,00 72,00
Imperdibles 800 0,05 40,00
Fundas disefiadas 800 0,20 160,00
Cartulinas para moldes 15 0,30 4,50
Rollo de cinta fina 8 6,00 48,00
Mandil 1 10,00 10,00
Arriendo del local 12 35,71 428,52
Total GIF 763,02
Total de costos de produccion 4.072,82
Produccion 800
Costo unitario 5,09
Precio 10,00

Elaborado por: Contreras Salvatierra Olga Magdalena.




ANEXO 11

Coeficiente Beneficio / Costo

Para determinar el coeficiente beneficio costo se resuelve la siguiente ecuac

VAN
Coeficiente beneficio / costo =

Inversion Inicial

$62.740,50
Coeficiente beneficio / costo = -
$12.992,00

Coeficiente beneficio / costo = 4,82

El coeficiente beneficio / costo manifiesta que por cada délar invertido, seran
generados $4,82 de ingresos, es decir, $3,82 de beneficios adicionales, y se pone

de manifiesto la factibilidad de la inversion.



ANEXO 12

PUBLICIDAD
MESES DEL ANO
RADIO E. .. M. A M. J. J. A S. O. N. D TOTAL V.U. V. ANUAL
BONITA 2 5 3 5 15 20 300
FANTASTICA 4 5 2 4 15 20 300
TOTAL 600
Elaborado por: Contreras Salvatierra Olga Magdalena.
PUBLICIDAD
MESES DEL ANO
DETALLE E. .M. A M J J A S O N D  TOTAL V.U V.ANUAL
HOJAS VOLANTES 150 300 250 150 150 1.000 0,50 500
TOTAL 500

Elaborado por: Contreras Salvatierra Olga Magdalena.



