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INTRODUCCION

En el Ecuador el comercio textii ha generado un desarrollo socio-
econdmico de gran trascendencia, pues las confecciones textiles en

general han evolucionado.

En el Cantén Antonio Ante, principalmente en la ciudad de Atuntaqui, se
evidencia un crecimiento industrial de gran importancia, su evolucién y
tradicidn textil se caracteriza porque su economia depende del comercio
textil. Las pequefias empresas del sector han logrado salir adelante en
los negocios y obtener una mayor penetracion de mercado frente a la

competencia.

La Camara de Comercio de Antonio Ante, interesada en una necesidad
por ofrecer productos de mejor calidad, ha visto necesario crear redes de
asociatividad con la finalidad de conseguir en los empresarios un mayor
interés por confeccionar productos de mayor calidad, con el propésito de

llegar al consumidor més exigente.

Estos aspectos generales permiten orientar a la microempresa de
confecciones de ropa interior SEDUTEX a  ofrecer productos

diferenciados con un valor agregado (uso de teja faja).

Con este estudio se pretende demostrar que los productos a confeccionar
es una oportunidad para emprender en un nuevo negocio, el cual

ayudara al crecimiento econémico en el pais.
Una vez estudiado y analizado las necesidades de los potenciales

clientes, la microempresa de confecciones de ropa interior “SEDUTEX”

confeccionara productos vanguardistas, actuales y comodos
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RESUMEN EJECUTIVO

Este panorama econdmico-productivo del Canton Antonio Ante requiere
para su mejoramiento el impulso de iniciativas tecnoldgicas y capacitacion
en el sector textil, difusion de la oferta de los productos de ropa interior

en el mercado local, regional y nacional

Tras realizar el estudio de mercado encontramos una demanda de
2.456.376 por al afio 2.009, una oferta de 806.000 al afio 2009, con lo
gue se establece una demanda insatisfecha de 1,674.709 prendas al
afio 2009, razéon por lo cual vemos una oportunidad de poner en

funcionamiento la microempresa.

Siguiendo con el andlisis corresponde al estudio técnico, el tamafio del

proyecto se base en los recursos financieros que se dispone.

Para poder ejecutar el proyecto se requiere una inversion inicial para su
funcionamiento de $ 168.829.19 usb, misma que consta de Activos fijos
por un monto de $ 20.275,00 monto de $ 2050.00 por activos diferidos y
capital de trabajo equivalente a $ 146.504.19. Estos datos ayudaran a
manejar una buena planificacion de los recursos con que se cuenta para

determinado periodo.

Con respecto al estudio organizacional se determina el nombre y las
funciones que tendran cada persona frente a la microempresa, esto
ayudara a manejar un correcto desenvolvimiento de todas y cada una de
las areas de distribucion de la microempresa de confecciones
“SEDUTEX".
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Finalmente al estudio financiero le corresponde evaluar los criterios para

comprobar su rentabilidad.

El calculo de VAN da resultados positivos por un valor de 89.753.25 sin
financiamiento y con financiamiento 121.086.68, lo que quiere decir que el

proyecto si tiene rentabilidad.

La TIR es mayor que la tasa vigente en el mercado, lo que demuestra

una aceptacion.

El periodo de recuperacion més Optimo es al segundo afio, ocho meses

con financiamiento.

La relacion beneficio/ costo, con el financiamiento representa una
oportunidad para producir ropa interior, pues por cada délar invertido de

1.92, se recibe 92 centavos adicionales.

En cuanto a la Sensibilidad del Proyecto, el mismo es vulnerable a la

disminucion de las ventas.
Finalmente pode decir que el proyecto mas conveniente es realizarse con

financiamiento, porque el periodo de recuperacién es mas corto en el

tiempo cuando se realiza financiamiento.
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EXECUTIVE SUMMARY

This economic — productive program from Antonio Ante canton needs improve
the impulse of initiatives of technology and quality in the textiles facts, to spread

the under ware clothes in a local, regional and national market.

After doing the analysis of marketing we find the demand of 2°456.376 for the
year 2009, an offer of 806.000 in 2009.with this dates we can establish an
unsatisfactory demand of 1°676.709 under ware clothes in 2009, because of that

we can see the opportunity to create the micro- company.

Following with these studies we had done a technical analysis the size of the

project is based in some financial resources.

To perform this project we need an initial inversion about 168.829,19 USD wich is
disglosed by secure actives 20.275, USD differed actives 2.050.00 USD and a
capital of work of about 146.504.19 USD. This data will help to manage a good

planification of the resources that we have in a determined period.

About the organization analysis we determinate the name and the function for
each person will have to face this micro- company and it will help to improve the
development of the areas of distribution of the micro- company textile
“SEDUTEX”"

Finally the financial analysis corresponds to evaluate the criteria to prove the rent

ability.

The estimate of VAN gives positive results with the value of 89.753,25 without

financial and with financial 121.086,68 it means that the project is rentable.

The TIR is higher than the rate in force of the market, so this shows that the
acceptation of the project.
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The recover period more effective is the second year and eight months of

financial.

The relationship between benefit / cost with the financial represents the
opportunity to produce under ware clothes, so each dollar inverted, we receive
0, 92 cents in addition.

About sensibility of the project, is threatened to the decrease of the sales.

Finally we can say that the project more convenient to perform is with financial,

because the period of recover is shorter when the financial is performed.
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CAPITULO |

ESTUDIO DE MERCADO

1.1 OBJETIVOS DEL ESTUDIO DE MERCADO

» Determinar la evolucion histdrica, la situaciéon vigente del mercado y la

situacion proyectada.

» ldentificar las caracteristicas del producto de ropa interior.

» Determinar el segmento de mercado al cual va dirigido el producto.

» Determinar el comportamiento de la oferta y demanda de ropa interior.

» Determinar la demanda insatisfecha.

> Determinar las estrategias de comercializacion de ropa interior.

1.2 ESTRUCTURA DEL MERCADO

Para la presente investigacién, se describirdn los principales tipos de

mercado, que se detallan a continuacion:

Competencia Perfecta. - Existen en este mercado muchos compradores

y vendedores de un producto, no tienen influencia sobre los precios.

Monopolio.- Mercado de un solo vendedor, este impone el precio,

posicidén Gnica en el mercado, es dificil entrar en este mercado.

Competencia monopolistica.- Existen numerosos vendedores de un
producto diferenciado, no existe dificultad para entrar y salir de esa

industria.



Oligopolio.- Pocos productores o vendedores que influyen en el precio,
existe gran diferenciacion de los productos.

Este proyecto es de creacién de una microempresa de confecciones de
ropa interior, en la provincia de Imbabura, Cantén Antonio Ante, el cual se
encuentra estructurado por un mercado oligopdlico, porque a nivel del
Canton Antonio Ante no existen otras empresas que se dediquen a esta
confeccion de ropa interior especifica.

Esta “microempresa™?®

se integrara a esta actividad textil, a pesar de las
barreras de entrada como por ejemplo: monto de inversion de maquinaria,

falta de tecnologia, introducciéon de marcas importadas.

1.2.1 Analisis historico

El Canton Antonio Ante de la provincia de Imbabura caracterizado en el
pais, por ser uno de los cantones muy conocidos por la industria textil y
confecciones; tuvo sus inicios con la Fabrica Imbabura, creada en el afo
de 1922, fue una gran impulsadora de fuentes de trabajo por mas de 40
afos, pero lastimosamente esta fabrica quebré por la falta de una correcta

administracion.

Razon por la cual, los empleados existentes, asumieron la
responsabilidad de continuar con el desarrollo de la empresa, para lo cual
los trabajadores pusieron a prueba sus habilidades y destrezas instalando
pequefios talleres textiles que con el tiempo fueron creciendo y
multiplicandose hasta convertir a Atuntaqui en lo que hoy constituye el

centro textil del Ecuador.

8Microempresa es aquella unidad de produccién que tiene hasta 10 empleados permanentes.
INSOTEC, Quito, 1994.



La tradicion y progreso han surgido positivamente en el desarrollo
econdémico social, aportando al crecimiento empresarial, aumento de
fuentes de empleo. Al mismo tiempo estas empresas se manejan con

insumos nacionales e internacionales.

Por otro lado, de acuerdo a las Estadisticas del Instituto de Estadisticas y
Censos (INEC), la produccién textil de este cantdn se caracteriza por su
disminucion, tanto en el numero de establecimientos, personal ocupado y

produccion total, como lo demuestra el siguiente cuadro:

CUADRO No. 1

PRODUCCION TEXTIL A NIVEL NACIONAL
ANO No de | % Personal % Produccién %

establecimientos ocupado total

En unidades
2003 116 27 9.738 27 268°477.975 23
2004 109 26 8.919 25 312°322.687 26
2005 100 24 8.770 24 3057200.775 26
2006 98 23 8.546 24 304°165.389 25
TOTAL 423 100 35.973 100 17190.166.826 | 100

Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos. Manufactura y Mineria, afios 2003-
2006.Ecuador, pag. 60
Elaborado por: Carmen Solano, 2008

Segun el cuadro anterior se observa un leve decrecimiento en el numero
de establecimientos en el 2004, que del 27% cae al 26%, actividad
dedicada a la confeccion textil. Similar situacion ocurre en el afio 2005;
con el 24%, de igual manera en el 2006 la industria textil cae al 23%,

especificamente en la actividad de confecciones.

Con respecto al personal ocupado se evidencia un decrecimiento en el
2004, que va del 27 % al 25%. De igual manera sucede con los afos

siguientes.



En cambio la produccién total en unidades manifiesta un crecimiento en
el aflo 2004, que corresponde al 26%, con respecto al afio 2003 que es
el 23%. A partir del afio 2004 existe un decrecimiento para los

respectivos afios.

Para este analisis se considera también las exportaciones textiles y su
participacion en las exportaciones no petroleras en el periodo
comprendido entre el afio 2001 al 2007, se observa un crecimiento del
2.7% que corresponde a 74.020 miles de dolares y representa el mayor
crecimiento en comparacion con los otros afos, sobre todo como se
describe en el siguiente cuadro, donde se evidencia la caida al 1.5% para
el afio 2007.

CUADRO No. 2
EXPORTACIONES TEXTILES: CRECIMIENTO Y PARTICIPACION CON RELACION
A LAS EXPORTACIONES NO PETROLERAS
ANO TEXTILES VAR % PART. EN EXPORT. NP.
En miles de $
2001 74.020 2.7%
2002 66.027 -10.8% 2.2%
2003 77.894 18.0% 2.2%
2004 88.623 13.8% 2.5%
2005 83.632 -5.6% 2.0%
2006 82.831 -1.0% 1.6%
2007 81.763 -1.3% 1.5%

Fuente: Banco Central del Ecuador, afio 2007

Elaborado por: Carmen Solano, 2008

1.2.2 Analisis de la situacién vigente del mercado

En los ultimos afios la Sociedad Antefia vive cambios importantes y

significativos en muchos aspectos, siendo visible especialmente su



desarrollo textil y comercial expresado en el crecimiento cuantitativo y

cualitativo de la produccion de prendas de vestir.

Gracias al desarrollo tecnoldgico y la vision de artesanos y empresarios
antefios, se instalaron muchos comercios, generando empleos y otros
efectos dinamizadores en otros sectores econdmicos y sociales de la

poblacion.

Tomando en cuenta el personal con el que cuenta cada uno de los mas
de 200 locales comerciales de la ciudad, que en promedio es de 3
personas, lo que significa que en la ciudad los locales comerciales

generan trabajo para alrededor de 600 personas.

La situacion vigente de las empresas textiles, segun el MIPYMES (micro,
pequefias y medianas empresas) existentes en la provincia de Imbabura
por sectores econdmicos y cantones, segun un estudio realizado por la
Universidad Técnica del Norte durante el afio 2003, se detalla en el

siguiente cuadro:

CUADRO No. 3
EMPRESAS TEXTILES
PROVINCIA DE IMBABURA
SECTOR SECUNDARIO

CANTONES No. EMPRESAS PORCENTAJE PORCENTAJE
CANTONAL SECTOR

Ibarra 85 39.2 225
ANTONIO ANTE 37 17.1 40.7
Cotacachi 18 8.3 20.
Otavalo 71 32.7 33.3
Pimampiro 3 14 9.1
Urcuqui 3 1.4 8.8
TOTAL 217 100

Fuente: Diagnéstico de la estructura productiva y financiera de las PYMES en la provincia de
Imbabura (UTN) 2003.
Elaborado por: Carmen Solano, 2008




De las 838 micro empresas existentes en la provincia de Imbabura por
sectores econdémicos y cantones, existen 217 empresas dedicadas a la
actividad textil, de las cuales 71 empresas existen en la ciudad de
Otavalo, con un 32.7% de participacion cantonal y el 33.3% participacion

econdmica del sector.

En el sector textil el Canton lbarra existen 85 micro empresas de los
cuales el 39.2% es de participacion econ6mica cantonal, que

corresponde al 22.5% participacion sectorial.

En el Cantéon Antonio Ante existen 37 empresas constituidas legalmente
que representa el 17.1% de participacion cantonal; valor que corresponde

al 40.7% de participacion sectorial.

EL Cantén Cotacachi tiene 18 empresas, de las cuales el 8.3%
corresponde a participacion cantonal y el 20% representa a una

participacion sectorial.

Los cantones de Pimampiro y Urcuqui tienen una participacion cantonal
baja del 1.4% respectivamente, y un 9.1% de participacion sectorial para
Pimampiro y un 8.8% para el Canton Urcuqui, estos valores de bajo
porcentaje se debe a la baja participacion textil, prefieren la actividad

agricola.

Segun el Plan de Desarrollo Estratégico del gobierno Provincial de
Imbabura el desarrollo productivo tiene un PIB estimado de 396.472 miles
de USD, de los cuales un 15% pertenece al sector primario-agricola, un
34% al sector secundario-industria y un 51% al sector terciario-comercio y

servicios.



En la tabla que se presenta a continuacion se puede observar la

distribucion del PIB por el subsector textil:

CUADRO No. 4

ESTIMACION PIB EN LA PROVINCIA DE IMBABURA AL ANO 2001
PIB POR SECTOR ECONOMICO

SECTOR INDUSTRIA PIB (MILES DE PIB %
UsD)
Secundario Industria 88.020 22.2%
manufacturera
TOTAL PROVINCIA 396.472

Fuente: Direccion de Planificacion GPI - Plan de Desarrollo Estratégico del Gobierno
Provincial de Imbabura, abril 2003

Elaborado por: Carmen Solano, 2008

El PIB representa el valor total de produccién, segun los datos anteriores
la industria textil tiene una representacion productiva de 88.020 miles de
dolares, en comparacion del PIB total de la provincia de Imbabura, que es
de $396.472 de todos los sectores.

En el Cantén Antonio Ante existen algunos locales que ofrecen productos
importados, que por razones macroeconomicas tienen precios altos, estos
aspectos causan limites para el consumidor; de ahi la necesidad de

ofrecer prendas con una propia marca nacional.

1.2.3 Analisis de la Situacion Proyectada

La industria textii mantiene perspectivas de mercado en desarrollo, la
asociatividad o redes empresariales pretenden mejorar la calidad de la

produccion, bajar los costos y enfrentar la comercializacion en comun.




En el sector textil ya existe experiencia de asociatividad, sus productores
se encuentran interesados en incorporar proteccion ambiental a la
produccion, estar mas capacitados, enfrentar nuevos retos de mercado y

ser mas competitivos.

De acuerdo a los datos establecidos, y considerando las empresas del
sector. El numero de personal ocupado, el volumen de produccion y las
exportaciones de los periodos analizados anteriormente, se predice una

demanda de crecimiento en la industria textil a futuro.

En este contexto la competitividad genera un aporte para el crecimiento
empresarial, estos cambios permiten innovar los disefios clasicos, y
obtener disefios vanguardistas de mayor aceptacion. En el siguiente

cuadro se muestra la produccion textil del Cantén Antonio Ante:

CUADRO No. 5
PRODUCCION ESTIMADA TEXTIL
PRODUCCION ANUAL MILLONES DE DOLARES % DE CRECIMIENTO
ANUAL
2005 15°000.000 4.6
2006 157690000 4.6
2007 16'411.740 4.6
2008 17°166.680 4.6
2009 17°956.347 4.6
2010 187782.338 4.6
2011 19°646.325 4.6
2012 20°550.055 4.6
2013 21°495.357 4.6
2014 22°484.143 4.6
2015 23'518.413 4.6

Fuente: Plan estratégico del Gobierno Provincial de Imbabura, 192005

Elaborado por: Carmen Solano, 2008

19 Tasa de crecimiento PIB para manufacturas 4.6% anual



1.3 Identificacion del Producto o Servicio

“Producto es un conjunto de cualidades tangibles e intangibles que toman
valor al incluir al producto: calidad, color, precio, marca, atributos que
logran la satisfaccion de las necesidades del comprador en forma de

beneficios que requiere al recibir un producto”®

Nuestros productos estaran confeccionados con materias primas de alta
calidad, los cuales tendran como identificacion un alto valor agregado a la
prenda, como es uso de accesorios que lo haran lucir mejor (resortes con
propios disefios, combinacion de telas que ayuden a reducir el abdomen),
etc.

1.3.1 Caracteristicas del Producto o Servicio

Los productos que se van a confeccionar necesitan estar confeccionados
desde un punto de vista de la diferenciacién significativa y atractiva con
respecto a los que ofrece la competencia.

Los disefios que se van a confeccionar, tanto para hombres y mujeres
seran modelos vanguardistas, variados; actuales, sensuales, comodos y
elegantes. Las principales materias primas a utilizar son el algodén vy
licra algodon; material que se caracteriza por su suavidad y garantiza la

salud de quien la porta.

Fundamentalmente los productos contardn con una caracteristica
diferente que lo hace mas atractivo; el uso de tela faja en la confeccion de

los interiores para afirmar el abdomen.

% STALON, Etzel, walker, Fundamentos de Marketing, undécima edicion, México.1999. P4g. 211



Para la confeccion de brasieres se utilizaran materiales como
almohadillas para realzar el busto, varillas para mayor sostenibilidad, y
espalda ancha para que sostenga de mejor manera y no deje marcas.

Los productos que se ofreceran estan destinados a un segmento de
mercado de hombres y mujeres de una edad comprendida entre 12 afios
a 51 afos.

Los productos para mujer son:
> Brasieres normales.
> Brasieres con varilla, y copa.
» Brasieres maternos
» Ropa interior clasica, tangas, hilos, cacheteros, lenceria fina,
etc.
Para hombres sera:
> BoOxer estampados
Calzoncillos normales.
Tangas.

>
>
» BoOxer sueltos y a rayas.
> Boxer corto

>

Interiores clasicos sin abertura.
Los que se presentaran en una amplia gama de colores (suaves, grises,
fuertes, llanos o estampados) y modelos que atiendan la mayoria de los
gustos y preferencias del publico consumidor.
Las tallas que se pone a disposicién son: Tallas: 36/38; 40/42; 44/46.
La presentacion de los productos iran en cajas individuales y en fundas

transparentes, en las que se pueda apreciar sus principales

caracteristicas; al mismo tiempo que posibilitan su transporte al lugar de

10



su destino, contendra un logotipo que corresponda a la marca ciudad y a

la cultura organizacional de la empresa.

1.3.2 Clasificacion por su uso/ efecto

La variedad de los productos de ropa interior y lenceria en general sera
para hombres y mujeres que buscan utlizar prendas cémodas,
elegantes, y sensuales. La clasificacion del producto por su uso para

mujer sera:

» Prendas sensuales.- Estos productos permitirdn a la mujer de hoy

sentirse comoda, atractiva con una alta autoestima.

» Prendas Cléasicas.- Estas prendas seran discretas, conservadoras
para la mujer que busca sentirse mas comoda y segura. Estos
modelos ayudan a definir la figura, especialmente a personas adultas

a quienes les interesa mas la funcionalidad del producto.

» Prendas Juveniles.- La tendencia adolescente contribuira a satisfacer
las necesidades de estos consumidores mediante un producto
novedoso e innovador; que responda a ese anhelo de romper

esquemas tradicionales que tiene la juventud.

Los modelos de prendas de ropa interior para hombres también se

clasificaran en:

» Prendas sensuales.- Los hombres también quieren verse bien,

utilizando prendas comodas y atractivas.

» Prendas Clasicas.- Prendas elaboradas para el hombre conservador,

que busca comodidad.

11



» Prendas Juveniles.- El hombre de hoy busca estar a la moda, por
esta razon utiliza modelos mas actuales como son modelos clasicos

sin abertura.

La clasificacion por su efecto es la de verse y sentirse comodos,

nuestros productos se enfocaran a resaltar y estilizar la figura.

1.3.3 Productos o servicios Complementarios

Los productos sustitutos “Son aquellos que pueden utilizarse en lugar de
un determinado producto y que los consumidores perciben como

aceptables™

En cambio los productos complementarios “son aquellos que al aumentar

el precio; la demanda de un producto se reduce, prefieren otro producto”

De acuerdo a este analisis los productos sustitutos son otras marcas
como por ejemplo: Leonisa, lo cual representa una desventaja para el

subsector de confecciones de ropa interior en el Cantdén Antonio Ante.

Para nuestro estudio esto representa una ventaja, porque en el Canton
Antonio Ante no existen empresas que confecciones productos similares a

la marca Leonisa.

Los productos complementarios para este estudio de confecciones de
ropa interior sera el uso de telas especificas, sistemas de computacion
para disefio, insumos Yy accesorios adicionales como (almohadillas,

copas, varillas, control suave, etc).

2| ARROULET Cristian, MOCHON Francisco, Economia, primera edicion, 1.996, Madrid,
Editorial Mc Graw- Hill Interamericana de Espafia S.A. pag 617
% |bid, pag. 617
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1.3.4 Normatividad sanitaria, técnicay Comercial
Para la constitucion de una empresa exige de varios requisitos para
poder operar comercialmente, de acuerdo a la “microempresa: creacion,

formalizacion y legalizacion”?®

EMPRESAS MERCANTILES

CONSTITUCION:
» Escritura Publica de constitucion de la Cia. o empresa.
» Aprobacion en la Superintendencia de Cias.
> Deposito de un monto de dinero en una cuenta bancaria.

> Inscripcion en el Registro mercantil.

FUNCIONAMIENTO:
» Registro unico de contribuyentes.
> Patente.
» Dependiendo de la actividad, se requiere del permiso sanitario.
» Debe afiliarse a la Camara de Comercio (Canton Antonio Ante).

Para obtener el RUC se requiere: cédula de identidad, recibo de agua, luz
o teléfono, llenar formularios. Los instrumentos tienen por funcion registrar
e identificar a los contribuyentes con fines impositivos y como objetivos

proporcionar informacion a la administracion tributaria.

OBTENCION DE LA PATENTE:
» Se requiere copia del RUC. Documento para registro de
contribuyentes, pago de impuestos.
» Ceédula de identidad.

% TORRES RODRIGUEZ Luis, Presidente Ejecutivo de Fundacién Avanzar. Ecuador, afio 2006,
Pag. 14,15
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» Permiso del Cuerpo de Bomberos. Se entrega un  permiso de
funcionamiento; que consta de una inspeccion al local comercial
gue se va a abrir.

> Capital de Inversion: para el pago de impuestos a la Patente.

NORMAS SANITARIAS:

Para la apertura de locales de comida, de salud, tiendas de productos
comestibles se requiere un requisito de COPROPARASITARIO, otorgado

en los centros de salud.

NORMATIVIDAD COMERCIAL PARA LA CAMARA DE COMERCIO
DEL CANTON ANTONIO ANTE
Para su funcionamiento comercial se acude a la Camara de Comercio de

Antonio Ante, con los siguientes requisitos:

copia de la cédula de ciudadania y comprobante de votacion.
2 fotografias tamafio carné.

1 copia del RUC.

Copia de las tres ultimas declaraciones del IVA.

Y V. V VYV V

Copia de la calificacion artesanal (en caso de ser artesano)

NORMAS TECNICAS:
Las normas técnicas nos permiten estar respaldados y proteger las
caracteristicas de los productos como: invencién y creatividad, marcas de

fabricacién, razén social, etc.
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1.4 Investigacion de Mercado

1.4.1 Segmentacion de Mercado
La segmentacion de mercado se constituye en una “Estrategia que
presenta la empresa para la optimizacion de los recursos dentro del

mercado”?*

Determinando las caracteristicas generales, los criterios para la
segmentacion del mercado de consumidores estan basados en aspectos
geograficos, demogréficos, psicolégicos y conductuales. A continuacion

se presenta el mapa del Canton Antonio Ante:

GRAFICO No. 1
MAPA DE ANTONIO ANTE

REPUBLICA DEL ECUADOR
£ Antonio Ante se encuentra en:

_deEu el corazon
 de la provincia de
Imbabura

COTACACHI ¥ BARRA "
/ ALANTE
L 4 PIMAMPIRE
OTAVALD

PROVINCIA DE IMBABURA

Fuente: Agenda 21, Plan Estratégico de Desarrollo Cantonal, 2005

Elaborado por: Carmen Solano, 2008

Segun los aspectos geograficos el Cantdon Antonio Ante, se encuentra
localizado en el centro de la provincia de Imbabura, se ubica en la
segunda dinamica poblacional, “porque tiene una tasa de crecimiento del
2.5%, superior a la nacional que es el 2.1%. La poblacién rural es de

2t STALON, Etzel,Walter, Fundamentos de Marketing, tindecima edicion, México, afio1999,
editorial Mc Graw-Hill, Pag.173
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18.278 habitantes, ligeramente superior a la urbana que tiene a 17.775

habitantes, de los cuales 18.580 son hombres y 17.473 mujeres™®

Nuestros potenciales consumidores estan ubicados en el Cantén Antonio
Ante, y especialmente los turistas que nos visitan anualmente, quienes
son personas comprendidas entre los 12 a 51 afios (hombres y mujeres)
de condicion social media- tipica que requieran satisfacer sus
necesidades en cuanto a modelos, colores, textura, calidad vy

presentacion de acuerdo a sus gustos.

Para la definicion de la segmentacién en la presente investigacion se
utilizaron los criterios siguientes sobre el comportamiento del consumidor

como se describe a continuacion.

CUADRO No. 6
SEGMENTACION DE MERCADO
Variable Condicidn Segmento
Geogréficas Area geogréfica: Cantén Antonio Ante
Procedencia: Indeterminada
Edad: 12 a 51 Afnos
Demograficas Género: Masculino y Femenino
Clase social: Media - tipica
Ocupacion PEA
Picoaréaficas Gustos y Preferencias: Turismo y compras

Fuente: Sise versiéon 3.5, afio 2002
Elaborado: Carmen Solano, 2008

% Plan Estratégico de Desarrollo Cantonal ”Cada dia avanzamos®, Gobierno municipal, afio 2005,
Pag.09
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1.4.2 Metodologia de la Investigacion.

Para este proyecto se realizara una investigacion basada en el método

deductivo, que es aquél que va del analisis general a lo particular.

» Cuantitativa: Se sistematizara los resultados para potenciales clientes

por medio de encuestas, observaciones.

» Cualitativa: Se aplicaran entrevistas a informantes calificados

(productores, gremios, y asociaciones de la rama textil).

Para realizar la investigacion de campo en el estudio de mercado, se
disefiard una guia de entrevistas aplicada para informantes calificados
(empresarios del sector textil) ademds, se aplicard una encuesta a los
potenciales clientes con el fin de identificar sus gustos y preferencias asi

como la demanda insatisfecha de ropa interior.

1.4.3 Tamafno del Universo

La poblacion total de Antonio Ante es de 36.053 habitantes, de los cuales
la poblacion econdmicamente activa (PEA) es 21.486 personas para el
afio 2.001, edad comprendida de 12 a 51 afios; dividida en 10.314
hombres y 11.172 mujeres; y aproximadamente unos 50.000 turistas que
nos visitan al afio. En el siguiente cuadro, se presenta la evolucién de la

poblacion:
CUADRO No. 7

POBLACION ECONOMICAMENTE ACTIVA DEL CANTON ANTONIO ANTE Y TURISTAS
Al afio 2001
EDAD PEA CANTON ANTONIO ANTE N;g%?\x\é S TOTAL
Hombres Mujeres
12A51ANOS | 10.314 11.172 50.000 71.486

Fuente: SIISE version 3.5, afio 2002.
Elaborado por: Carmen Solano, 2008
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De acuerdo a las proyecciones realizadas por los consultores de la

Agenda 21 de Imbabura, la tasa de crecimiento del Cantén Antonio Ante

es del 2.5%, y para los turistas un 20% anual, dando como resultado un

crecimiento poblacional como se demuestra en el siguiente cuadro:

CUADRO No. 8

PROYECCION DE LA POBLACION ECONOMICAMENTE ACTIVA DEL CANTON ANTONIO ANTE

Y TURISTAS NACIONALES

] TASA DE
i POBLACION TASA DE TURISTAS CRECIMIENTO | POBLACION
ARO ANTONIO ANTE | CRECIMIENTO ANUAL TOTAL
2001 21.486 2.5 % 50.000 20 % 71.486
2002 22.023 60.000 82.023
2003 22.574 72.000 94.574
2004 23.138 86.400 109.538
2005 23.716 103.680 127.396
2006 24.309 124.416 148.725
2007 24.917 149.299 174.216
2008 25.540 179.158 204.698
TOTAL PEA
MAS
TURISTAS 204.698

Fuente: SIISE versién 3.5, afio 2002.

Elaborado por: Carmen Solano, 2008

El tamafio del universo proyectado al afio 2008, tomando como referencia

La Agenda 21(Plan Estratégico de Desarrollo Cantonal 2005 - 2009 se

estima la poblacion econébmicamente activa actual en 204.698 personas

entre hombres y mujeres, al afio 2008, a partir de los cuales se calcula la

muestra respectiva.

1.4.4 Prueba Piloto de la Encuesta

Antes de seleccionar la muestra se realiza una prueba piloto, la cual

permite identificar la probabilidad de ocurrencia para el tamafio de la

muestra.

La prueba piloto permite conocer los datos:

p.- respuesta afirmativa;
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g.- respuesta negativa.

Para seleccionar la muestra se aplica la siguiente pregunta:

1.- ¢Le gustaria comprar un producto que tenga nuevos disefios en ropa
interior?

Si () No ( )

Esta pregunta se la realiz6 a 10 personas, obteniendo los siguientes

resultados.

Si =9 Le gustaria comprar un producto nuevo

No =1 No le gustaria comprar un producto nuevo

La respuesta Si: P=90%

La respuesta No representaa Q = 10%

Con estos datos de la pregunta antes mencionada, determinamos la
probabilidad de ocurrencia.

1.45 Tamarfo de la muestra.

“Para el tamafio de la muestra se toma en cuenta la férmula siguiente, por

ser la méas representativa respecto al tamarfio de la poblacion™®

% Formula aplicada segiin Tesis de Estudio de Factibilidad parala creacion de una empresa de
produccién de medias deportivas, Autor: Paucar Maria Elena, afio 2007.pag 27
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FORMULA PARA LA MUESTRA.

Zz*p*q*N

(e**N)+Z**p*q

Donde:
n = Tamafio de la muestra
N = Universo o numero de unidades de la poblacién total.

Z = Valor obtenido mediante niveles de confianza (1.96)

Margen de Error = 5%
P= 90%
Q= 10 %

(1.96)% (0.9) (0.1) * 204.698

N =
((0.05)*> (204.698)) + (1.96)> (0.9) (0.1)
(3.84) (0.09) * 204.698
N =
(511.74) + (3.84) (0.09)
70.773.10
N =
511.74+ 0.34
70.773,10
N =
512.08
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N =138.2

N =138 PERSONAS DE 12 A 51 ANOS A SER ENCUESTADAS

1.4.6 Elaboracion de Encuesta o Entrevista.

1.4. 6.1 Disefio de Instrumentos de investigacion

Para la presente investigacion se aplicé la encuesta y entrevista,
mediante una matriz de informacion, la cual nos permite elaborar las
preguntas de la encuesta, en base a los objetivos requeridos. (Ver Anexos
A, B)

1.4.6.1 Procesamiento de la Informacioén

Para el procesamiento del estudio de mercado se utilizar4 el programa
estadistico SPSS, version 12.00

1.4.6.2 Analisis de Resultados

Los datos obtenidos de este instrumento nos permitirdn realizar el analisis
e interpretacion de las variables, objeto de este estudio, con el fin de
disefiar las estrategias que el mercado requiere para el éxito de esta
microempresa de confecciones. Como lo demuestran los respectivos

cuadros y graficos que se presente a continuacion:
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Se realizaron 138 encuestas, de las cuales el 40% fueron aplicadas a

turistas y el 60% restante se las hizo a residentes de la zona, como se

demuestra en el siguiente gréfico:

GRAFICO No. 2 PERSONASQUE NOSVISITAN

60%

40%

@ Turistas
| residentes de la zona

Fuente: Trabajo de Campo

Elaborado por: Carmen Solano, 2008

PREGUNTA No. 1

CUADRO No. 9

Género
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje vélido acumulado
Validos masculino 48 34.8 34.8 34.8
femenino 90 65.2 65.2 100.0
Total 138 100.0 100.0

Fuente: Trabajo de Campo
Elaborado por: Carmen Solano, 2008

De las 138 personas encuestadas, el 65% corresponden a mujeres y el

35% restante fueron hombres, segun lo demuestra el siguiente grafico.
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GRAFICO No. 3
GENERO

35%

= masculino
m femenino

65%0

Fuente: Trabajo de Campo

Elaborado por: Carmen Solano, 2008

Pregunta No. 2 Edad
CUADRO No. 10

Edad

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia | Porcentaje vélido acumulado
Validos rznoenos de 8 5.8 58 58
de21a3l 38 275 27.5 33.3
de 32 a 42 66 47.8 47.8 81.2
mas de 42 26 18.8 18.8 100.0

Total 138 100.0 100.0

Fuente: Trabajo de Campo
Elaborado por: Carmen Solano, 2008

De acuerdo a los resultados de la encuesta, las personas que visitan
Atuntaqui se encuentran principalmente entre los 32 y 42 afios que
representan el 47.8%, el 27.5% corresponde a personas de 21 a 31 afos
y el 18.8% corresponde a personas de mas de 42 afos. Lo sefialado
anteriormente demuestra apenas un 5.8% correspondiente a personas

menores de 20 afios.
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GRAFICO No. 4
EDAD DE LOS ENCUESTADOS

6%

19%

= MENOS DE 20 ANOS
m 21 A 31 ANOS

032 A 42 ANOS

0O MAS DE 42 ANOS

47%

Fuente: Trabajo de Campo
Elaborado por: Carmen Solano, 2008

Pregunta No. 3 Lugar de Residencia

CUADRO No. 11

Su lugar de Residencia
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos Sucumbios 5 3.6 3.6 3.6
Guayaquil 18 13.0 13.0 16.7
Tulcan 11 8.0 8.0 24.6
Quito 35 25.4 25.4 50.0
Ibarra 28 20.3 20.3 70.3
Localidad 20 14.5 14.5 84.8
Otavalo 8 5.8 5.8 90.6
Otras 13 9.4 9.4 100.0
ciudades
Total 138 100.0 100.0

Fuente: Trabajo de Campo
Elaborado por: Carmen Solano

El lugar de procedencia de los turistas que van a Atuntaqui, corresponde
en un 26% a Quito, seguido por turistas de la ciudad de Ibarra que
representan al 20%, luego se encuentran personas de la localidad que

son el 14%, el 5.8% pertenecen a Otavalo.
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También han visitado la ciudad de Atuntaqui turistas de otras ciudades del
pais como: Guayaquil con el 13%, Sucumbios con el 3.6% Tulcan el 8% y
otras ciudades del pais el 9.4%. De acuerdo a estos datos se determina
que los turistas que acuden son de distintas ciudades del pais, lo que
determina una aceptaciéon y reconocimiento hacia el comercio de la

ciudad de Atuntaqui. Como lo demuestra el siguiente grafico:

GRAFICO No. 5
CUAL ES SU LUGAR DE RESIDENCIA

9% 4% 13% @ Sucumbios

m Guayadquil
8% O Tulcan

O Quito

m Ibarra

14%

O Localidad

m Otavalo

20%

0O Otras ciudades

Fuente: Trabajo de Campo
Elaborado por: Carmen Solano, 2008
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Pregunta No. 4 Motivo de visita a la ciudad de Atuntaqui

CUADRO No. 12

Motivo de visita a la ciudad de Atuntaqui

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos Turismo 19 13.8 13.8 13.8
Comercio 94 68.1 68.1 81.9
Visita a 17 12.3 12.3 94.2
familiares
otros 8 5.8 5.8 100.0
Total 138 100.0 100.0

Fuente: Trabajo de Campo

Elaborado por: Carmen Solano, 2008

La mayoria de los encuestados visitan la ciudad de Atuntaqui en primer
lugar por razones de comercio, que representa el 68%, seguido del
turismo con un 14%, por visita a familiares el 12% y el 6% corresponde a

personas que viven en la localidad y no realizan turismo alguno. Como lo

demuestra el siguiente grafico:

MOTIVO DE VISITA A LA CIUDAD DE ATUNTAQUI

GRAFICO No. 6

12%

69%0

14%

68%

=@ Turismo

m Comercio

O Visita a familiares

0O otros

Fuente: Trabajo de Campo

Elaborado por: Carmen Solano, 2008
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Pregunta No. 5 ¢Con que personas visitan la ciudad de Atuntaqui?

CUADRO No. 13

Con qué personas visita la ciudad de Atuntaqui
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos Solo 2 1.4 1.4 1.4
Grupo de 121 87.7 87.7 89.1
Familiares
Entre amigos 15 10.9 10.9 100.0
Total 138 100.0 100.0

Fuente: Trabajo de Campo
Elaborado por: Carmen Solano, 2008

El 88% de los encuestados, visitan la ciudad de Atuntaqui en grupos de
familiares, el 11% lo hacen con amigos y el 1% acuden solos. Esto indica
gue existe una gran aceptacion por parte de la familia. Como lo

demuestra el siguiente grafico:

GRAFICO No. 7
CON QUE PERSONAS VISITAN LA CIUDAD DE ATUNTAQUI

m Grupo de
Familiares

88% O Entre amigos

Fuente: Trabajo de Campo

Elaborado por: Carmen Solano, 2008
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Pregunta No. 6 ¢Anualmente con que frecuencia visitan la ciudad de

Atuntaqui?
CUADRO No. 14
¢Anualmente con gque frecuencia visitan la ciudad de Atuntaqui?
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Vélidos Unavez ala 22 15.9 15.9 15.9
semana
Una vez al mes 18 13.0 13.0 29.0
Cada tres 32 23.2 23.2 52.2
meses
1vez alafio 51 37.0 37.0 89.1
2 veces al afio 14 10.1 10.1 99.3
Todos los dias 1 7 7 100.0
Total 138 100.0 100.0

Fuente: Trabajo de Campo

Elaborado por: Carmen Solano, 2008

Los turistas encuestados que visitan la ciudad de Atuntaqui una vez al
afo representan al 37.%, cada tres meses el 23.2%, una vez a la semana
el 16%, una vez al mes el 13.% y 2 veces al aiio el 10%. Como se

demuestra en el siguiente gréfico:

GRAFICO No. 8
FRECUENCIA DE VISITA A LA CIUDAD DE ATUNTAQUI

O Una vez ala

semana
m Una vez al mes
10% 1% 16%0
‘ 13% O Cada tres meses
37%
23% O 1 wvez al afio

m 2 veces al afo

Fuente: Trabajo de Campo

Elaborado por: Carmen Solano, 2008
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Pregunta No. 7 ¢Qué productos usualmente compra Ud. cuando

visita Atuntaqui?

CUADRO No. 15

Productos que compra cuando viene a Atuntaqui
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos  Ropa 127 92.0 92.0 92.0
Comida 8 5.8 5.8 97.8
Otros 3 2.2 2.2 100.0
Total 138 100.0 100.0

Fuente: Trabajo de Campo
Elaborado por: Carmen Solano, 2008

Definitivamente el 92.% de los turistas vienen a la ciudad de Atuntaqui a
realizar compras de productos textiles en general, el 6% lo hacen por la
gastronomia, y el 2% no compra. Como lo demuestra en el siguiente

gréfico:

GRAFICO No. 9
PRODUCTOS QUE USUALMENTE COMPRAN LOS TURISTAS CUANDO VISITAN

ATUNTAQUI
6% 2%
@ Ropa
m Comida
O Otros
929%

Fuente: Trabajo de Campo

Elaborado por: Carmen Solano, 2008
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Pregunta No. 8 ¢Le gustaria comprar un producto que tenga nuevos

disefios en ropa interior?

CUADRO No. 16

Le gustaria comprar un producto nuevo

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Vélidos Si 130 94.0 94.0 94.0
NO 8 6.00 6.00 100.00
Fuente: Trabajo de Campo
Elaborado por: Carmen Solano, 2008
El 94% de los turistas les interesa comprar productos con disefios

innovadores, y otras texturas de ropa interior. El 6% no esta interesado en

comprar un producto nuevo. Como lo demuestra el siguiente gréfico:

GRAFICO No. 10

¢(LE GUSTARIA COMPRAR UN PRODUCTO QUE TENGA NUEVOS DISENOS EN

ROPA INTERIOR?

6%

O si

@ no

94%

Fuente: Trabajo de Campo

Elaborado por: Carmen Solano, 2008
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Pregunta No. 9 ¢CUAL DE ESTOS NUEVOS DISENOS DE ROPA
INTERIOR PREFIERE USTED?

CUADRO No. 17

Cudl de estos nuevos disefios de ropa interior prefiere
Porcen
taje
Porcentaje acumul
Frecuencia | Porcentaje valido ado
MUJER Tangas 3 22 2.2 2.2
Brasileras
Tangas
Descaderadas 28 20.3 20.3 22.5
Brasier que
realce el busto 14 10.1 10.1 32.6
Brasier con 7 5.1 51| 377
varilla
Brasier 23 16.7 167 | 543
multiusos
Otros 16 11.6 11.6 65.9
HOMBRE
Boxer suelto 15 10.9 10.9 76.8
Boxer corto 14 10.1 10.1 87.0
clasico sin 18 13.0 130 | 100.0
abertura
Total 138 100.0 100.0

Fuente: Trabajo de Campo
Elaborado por: Carmen Solano, 2008

El 31% de las encuestadas prefieren comprar nuevos productos como tangas
descaderadas, el 25% prefiere brasier multiusos, el 15% brasier que realce el
busto, el 8% brasier con varilla, el 18%, otros; corresponde a distintas
preferencias como pantys con resorte e interiores clasicos, y el 3% les gustaria

gque se disefien nuevos productos como tangas brasilefias.

Con respecto a los nuevos disefios de ropa interior, los hombres también
buscan otras alternativas de prendas para vestir. El 38% de los hombres prefiere
interior clasico sin abertura, el 32% le gustaria utilizar boxer suelto con abertura,

y el 30% boxer corto.

Esto demuestra el alto interés por utilizar prendas que estan a la moda. Como lo

demuestra en el siguiente gréfico:

31



GRAFICO No. 11
¢CUAL DE ESTOS NUEVOS DISENOS DE ROPA INTERIOR PREFIERE

USTED?
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Fuente: Estudio de Mercado

Elaborado por: Carmen Solano, 2008

Pregunta No. 10

¢CON RESPECTO A LOS NUEVOS MODELOS DE
INTERIOR QUE TIPO DE MATERIAL PREFIERE?

ROPA

CUADRO No. 18

Con respecto alos nuevos modelos de ropa interior, que material prefiere
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje vélido acumulado
Validos Algodon 81 58.7 58.7 58.7
Licra
Algodén 48 34.8 34.8 93.5
Encaje 9 6.5 6.5 100.0
Total 138 100.0 100.0

Fuente: Trabajo de Campo

Elaborado por: Carmen Solano, 2008

El 58.4% de los turistas encuestados prefieren el algodon, el 35.6% licra-

algodény el 6.6% prefiere encaje.

Esto significa que la mayoria de las personas prefieren el algodén por

razones de salud. Como lo demuestra el siguiente grafico.
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GRAFICO No. 12
¢ CON RESPECTO A LOS NUEVOS MODELOS DE ROPA INTERIOR QUE TIPO DE
MATERIAL PREFIERE?
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Fuente: Trabajo de Campo

Elaborado por: Carmen Solano, 2008

Pregunta No.11 ¢QUE BENEFICIOS PREFIERE EN LAS PRENDAS DE ROPA
INTERIOR?

CUADRO No. 19

¢, Qué beneficios prefiere en las prendas de ropa interior?
Porce
ntaje
Porcentaje acumu
Frecuencia | Porcentaje valido lado
Validos Que le ayude a
resaltar la figura 27 19.6 19.6 19.6
Coémoda 85 61.6 61.6 | 81.2
Que o le deje 19 138 138 | 949
marcas
Liviana 7 5.1 51| 100.0
Total 138 100.0 100.0

Fuente: Trabajo de Campo
Elaborado por: Carmen Solano, 2008

El 56.2% de las encuestadas utilizan ropa interior por comodidad; el
22.5%, busca resaltar la figura, y el 21.3% prefiere prendas que no le
dejen marcas.
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De la misma manera el 66.7% de los hombres buscan comodidad en sus
prendas, el 17.6% prefiere resaltar la figura y el 15.7% optan por

prendas livianas. Como lo demuestra el siguiente grafico

GRAFICO No. 13
QUE BENEFICIOS PREFIERE EN LAS PRENDAS DE ROPA INTERIOR

E Que le ayude a
resaltar la figura
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Fuente: Trabajo de Campo

Elaborado por: Carmen Solano, 2008

Pregunta No. 12 ¢LE GUSTARIA QUE NUESTROS PRODUCTOS DE ROPA
INTERIOR SE DISTRIBUYAN EN OTRAS CIUDADES DEL PAIS?

CUADRO No. 20

¢Le gustaria que nuestros productos de ropa interior se distribuyan en otras
ciudades?
Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje vélido Porcentaje acumulado
Validos Si 127 92.0 92.0 92.0
no 11 8.0 8.0 100.0

Fuente: Trabajo de Campo
Elaborado por: Carmen Solano, 2008

El 92% de los encuestados estan interesados en contar con la
produccion de ropa interior en otras ciudades del pais por mayor facilidad
y acceso. En cambio el 8% no desean. Los resultados se demuestran el

siguiente gréfico:
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Pregunta No. 13 ¢(QUE COLOR DE ROPA INTERIOR PREFIERE PARA SU USO
PERSONAL?

GRAFICO No. 14

DISTRIBUYAN EN OTRAS CIUDADES DEL PAIS

LE GUSTARIA QUE NUESTROS PRODUCTOS DE ROPA INTERIOR SE

8%

92%
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W no

Fuente: Trabajo de Campo

Elaborado por: Carmen Solano, 2008

CUADRO No. 21

¢,Qué color de ropa interior prefiere para su uso personal?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos Blanco 14 10.1 10.1 10.1
Negro 28 20.3 20.3 30.4
Tonos Suaves 65 47.1 47.1 77.5
Tonos Fuertes 12 8.7 8.7 86.2
Estampado 14 10.1 10.1 96.4
Todos los 5 3.6 3.6 100.0
anteriores
Total 138 100.0 100.0

Fuente: Trabajo de Campo

Elaborado por: Carmen Solano, 2008

El 47.1% de los encuestados tanto hombres como mujeres prefieren usar
colores suaves en su ropa interior, 20.1% el gusta el color negro, el 10.1
prefiere colores blanco y estampado.
determinar las preferencias del consumidor. Esto significa que tiene

mayor demanda

demuestra el siguiente grafico.
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GRAFICO No. 15
¢QUE COLOR DE ROPA INTERIOR PREFIERE PARA SU USO PERSONAL?
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Fuente: Trabajo de Campo

Elaborado por: Carmen Solano, 2008

Pregunta No. 14 ¢(QUE MODELOS DE ROPA INTERIOR USTED USA

GENERALMENTE?

CUADRO No. 22

¢, Qué modelos de ropa interior usted usa generalmente?
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Mujeres Interiores 22 15.9 15.9 15.9
Clasicos
Tangas 16 35.0 35.0 53.6
Hilos 2 1.4 1.4 55.1
Cacheteros 16 22.0 22.0 66.7
todos los
modelos 7 10.0 10.0 71.7
Hombres Cglz_oncillos 15 10.9 10.9 826
clasicos
Boxer 16 35.0 35.0 100.0
Total 138 100.0 100.0

Fuente: Trabajo de Campo

Elaborado por: Carmen Solano, 2008

El 35% prefieren tangas, el 30% de las mujeres prefieren interiores clasicos, el
22% de las mujeres prefieren cacheteros, el 10% utilizan de todos los modelos y.
el 3% hilos.

Con respecto a modelos para hombres, prefieren boxer en un 44%; y el 29% de

los hombres prefieren tangas, y el 27% calzoncillos clasicos.
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Estos datos nos ayudan a establecer la direccion de la produccién. En este caso

tangas para mujer y boxer para los hombres; seguido de interiores clasicos para

mujer y calzoncillos clasicos. Como lo demuestra el siguiente grafico.

GRAFICO No. 16
¢ QUE MODELOS DE ROPA INTERIOR USTED USA GENERALMENTE?
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Fuente: Trabajo de Campo

Elaborado por: Carmen Solano, 2008
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Pregunta No. 15 ¢(CUANDO UD. COMPRA SU ROPA INTERIOR, CUANTAS PIEZAS

LLEVA GENERALMENTE?

CUADRO No. 23

¢ Cuando ud. compra su ropa interior, cuantas piezas lleva generalmente?
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje vélido acumulado
Validos Dela3 73 52.9 52.9 52.9
piezas
De 426 32 23.2 23.2 76.1
piezas
De 729 5 3.6 36 79.7
piezas
Mas de 10 28 20.3 20.3 100.0
piezas
Total 138 100.0 100.0

Fuente: Trabajo de Campo
Elaborado por: Carmen Solano, 2008

El 53% de los encuestados prefieren comprar de 1 a 3 piezas en ropa

interior, el 23.2% lleva de 4 a 6 piezas y el 20.3% lleva mas de 10 piezas

Como, se observa en el siguiente grafico.
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GRAFICO No. 17
¢CUANDO UD. COMPRA SU ROPA INTERIOR, CUANTAS PIEZAS LLEVA
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Fuente: Trabajo de Campo

Elaborado por: Carmen Solano, 2008

Pregunta No. 16 ¢(CUANTO ESTA DISPUESTO A PAGAR USTED POR PIEZA
INDIVIDUAL?

CUADRO No. 24

¢,Cuanto esta dispuesto a pagar por pieza individual?
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos Delas 96 69.6 69.6 69.6
dolares
De 426 4 29.7 29.7 99.3
dolares
De7 a9 1 7 7 100.0
délares
Total 138 100.0 100.0

Fuente: Trabajo de Campo
Elaborado por: Carmen Solano, 2008

El 69.6% de las personas encuestadas pagan en promedio por una prenda de
ropa interior entre 1 délar a 3 délares y el 29.7% pagan de 4 délares a 6 doélares.

Cbémo lo demuestra el siguiente grafico.
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GRAFICO NO. 18
¢CUANTO ESTA DISPUESTO A PAGAR USTED POR PIEZA INDIVIDUAL?
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Fuente: Trabajo de Campo

Elaborado por: Carmen Solano, 2008

Pregunta No. 17 ;,COMO LE GUSTARIA SER ATENDIDO?

CUADRO No. 25

¢, Como le gustaria ser atendido?
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos Con

mostradores a 20 29.0 29.0 29.0
disposicién del ) ) )
cliente
Forma
personalizada 96 69.6 69.6 98.6
Otros 2 1.4 1.4 100.0
Total 138 100.0 100.0

Fuente: Trabajo de Campo

Elaborado por: Carmen Solano, 2008

El 70% de

personalizada, en cambio al 29%

los encuestados

les gusta ser

le gusta

atendidos de forma

tener mostradores a

disposicion del cliente, y el 1% no le gustaria que le atiendan, prefiere

solo. Definitivamente la forma personalizada es importante para el cliente,

por tal razon se debe capacitar a

servicio de calidad.
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GRAFICO No. 19
¢COMO LE GUSTARIA SER ATENDIDO?
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Fuente: Trabajo de Campo

Elaborado por: Carmen Solano, 2008

Pregunta No. 18 ¢(PARA QUIENES UD. COMPRA PREFERENTEMENTE LA ROPA
INTERIOR?

CUADRO No. 26

¢Para quienes compra preferentemente la ropa interior?
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje vélido acumulado
Validos Para uso 50 36.2 36.2 36.2
personal
Hijos o hijas 20 14.5 14.5 50.7
Esposo, 17 12.3 12.3 63.0
esposa
Familia 50 36.2 36.2 99.3
Vender 1 7 7 100.0
Total 138 100.0 100.0

Fuente: Trabajo de Campo
Elaborado por: Carmen Solano, 2008

El 37% de los encuestados prefieren comprar ropa interior para uso
personal, y para la familia el 36%, en cambio el 14% compra para los hijos
e hijas, el 12.3% compra ropa interior para el o la esposa, y el 1%
compra para vender.

Bajo estos contextos se disefiara la estrategia publicitaria en funcion de

las preferencias del cliente, como se demuestra en el siguiente gréfico:
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GRAFICO No. 20
¢PARA QUIENES UD. COMPRA PREFERENTEMENTE LA ROPA INTERIOR?
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Fuente: Trabajo de Campo

Elaborado por: Carmen Solano, 2008

Pregunta No. 19 LA ROPA INTERIOR QUE USTED UTILIZA ACTUALMENTE ES

CUADRO No. 27

¢, Laropainterior que usted utiliza actualmente es?
Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido Porcentaje acumulado
Validos Nacional 62 44.9 44.9 44.9
Extranjera 13 9.4 9.4 54.3
Local 63 45.7 45.7 100.0
Total 138 100.0 100.0

Fuente: Trabajo de Campo
Elaborado por: Carmen Solano, 2008

El 46% de los encuestados utilizan productos locales, el 45% productos
nacionales, y el 9% utiliza ropa interior extranjera de diversas marcas,

como se demuestra en el siguiente gréfico:
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GRAFICO NO. 21
LA ROPA INTERIOR QUE USTED UTILIZA ACTUALMENTE ES

46% 45% = Nacional

m Extranjera
O Local

9%

Fuente: Trabajo de Campo
Elaborado por: Carmen Solano, 2008

Pregunta No. 20 ¢CUAL ES LA MARCA DE ROPA INTERIOR QUE USTED UTILIZA?

CUADRO No. 28

¢ Cual es la marca de ropa interior que usted utiliza?

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos Leonisa 13 9.4 9.4 9.4
Gloria 40 29.0 29.0 38.4
Ninguno 46 33.3 33.3 71.7
Panda 19 13.8 13.8 85.5
Eltex 5 3.6 3.6 89.1
g”.y 15 10.9 10.9 100.0

rintex
Total 138 100.0 100.0

Fuente: Trabajo de Campo
Elaborado por: Carmen Solano, 2008

De los encuestados tanto hombres como mujeres: el 33%, no conocen la marca
de ropa interior que utilizan, el 29% utilizan marcas locales como Gloria, el
14%, marca Panda, seguido con el 11% Any Printex, el 9% utilizan marcas
colombianas como: Leonisa, Laura , Peter Pan; y Eltex marca local con el 4%.

Como se demuestra en el siguiente grafico:
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GRAFICO No. 22
¢CUAL ES LA MARCA DE ROPA INTERIOR QUE USTED UTILIZA?
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Fuente: Trabajo de Campo
Elaborado por: Carmen Solano, 2008

Pregunta No. 21 ; USTED ACUDE A LA CIUDAD DE ATUNTAQUI, A REALIZAR SUS
COMPRAS EN?

CUADRO No. 29

¢Usted acude ala ciudad de Atuntaqui, a realizar sus compras en?
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
validos Dias 32 23.2 23.2 23.2
ordinarios
Ferias 106 76.8 76.8 100.0
Total 138 100.0 100.0

Fuente: Trabajo de Campo
Elaborado por: Carmen Solano, 2008

El 23% de los encuestados prefiere realizar sus compras en dias
ordinarios, y el 77% lo hace en dias feriados. Como se demuestra en el

siguiente gréfico:
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GRAFICO No. 23
¢, USTED ACUDE A LA CIUDAD DE ATUNTAQUI, A REALIZAR SUS COMPRAS EN?
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Fuente: Trabajo de Campo

Elaborado por: Carmen Solano, 2008

PREGUNTA No0.22 ¢,CON QUE FRECUENCIA ADQUIERE USTED ROPA INTERIOR?

CUADRO No. 30

¢Con qué frecuencia adquiere usted ropa interior ?
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje vélido acumulado
Validos Mensual 29 21.0 21.0 21.0
Trimestral 77 55.8 55.8 76.8
Semestral 32 23.2 23.2 100.0
Total 138 100.0 100.0

Fuente: Trabajo de Campo
Elaborado por: Carmen Solano, 2008

Por otro lado, el 56% de los encuestados compra su ropa interior
trimestralmente, el 23% prefiere comprar semestralmente, mientras que el

21% lo hace mensualmente. Como se demuestra en el siguiente grafico:
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GRAFICO No. 24
¢,CON QUE FRECUENCIA ADQUIERE USTED ROPA INTERIOR?
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Fuente: Trabajo de Campo
Elaborado por: Carmen Solano, 2008

PREGUNTA No.23 COMO COMPRA USTED SU ROPA INTERIOR

CUADRO No. 31

¢COmo compra usted su ropa interior?
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos Prendas 130 94.2 94.2 94.2
Sueltas
Conjuntos 8 5.8 5.8 100.0
Total 138 100.0 100.0

Fuente: Trabajo de Campo
Elaborado por: Carmen Solano, 2008

El 94% de los encuestados compran su ropa interior en prendas sueltas,

y apenas el 6% prefiere comprar en conjuntos sus prendas de ropa

interior. Estos resultados se demuestran en el siguiente grafico:
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GRAFICO No. 25
COMO COMPRA USTED SU ROPA INTERIOR
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Fuente: Trabajo de Campo

Elaborado por: Carmen Solano, 2008

PREGUNTA No.24 ¢(QUE OTRO TIPO DE PRODUCTO DE ROPA INTERIOR LE
GUSTARIA QUE SE CONFECCIONE?

CUADRO No. 32

¢ Qué otro tipo de producto de ropa interior le gustaria que se confeccione?
Porcentaj
e
Porcentaje acumulad
Frecuencia | Porcentaje valido 0
Validos Pijamas 73 52.9 52.9 52.9
Bermudas 15 10.9 10.9 63.8
Pantys 12 8.7 8.7 725
Interior que
afirme el 16 11.6 11.6 84.1
abdomen
Ninguno 9 6.5 6.5 90.6
Brasieres 13 9.4 9.4 100.0
maternos
Total 138 100.0 100.0

Fuente: Trabajo de Campo
Elaborado por: Carmen Solano, 2008

El 73% de los encuestados les gustaria que se confeccione productos
baby doll, 15%

confeccione productos como: bermudas, boxer estampado, el 12% en

como: batas, combinaciones, el prefiere que se

cambio les gustaria que se confeccione pantys con resorte grueso, 0
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elastico bordado, el 16% les gustaria que se confeccione interiores que
afirmen el abdomen. En cambio el 9%, no prefieren que se confeccionen
ningun producto, y al 13% de los encuestados les gustaria que se
confeccione brasieres maternos, brasieres post operatorios. Como se

demuestra en el siguiente gréfico:

GRAFICO No. 26

¢ QUE OTRO TIPO DE PRODUCTO DE ROPA INTERIOR LE GUSTARIA QUE SE
CONFECCIONE?

O Pijamas

B Bermudas
7% 9%6

1226
5226
926

1120

0O Pantys
O3 Interior que afirme el
abdomen

H Ninguno

@ Brasieres maternos

Fuente: Trabajo de Campo

Elaborado por: Carmen Solano, 2008

PREGUNTA No.25
PARA LA FAMILIA?

¢ GENERALMENTE EN QUE EPOCA COMPRA ROPA INTERIOR

CUADRO No. 33

¢,Generalmente en qué época compra ropa interior para la familia?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos Inicio del afio 63 45.7 45.7 45.7
escolar
Navidad 17 12.3 12.3 58.0
Cumpleafios 9 6.5 6.5 64.5
Segun la 49 355 35.5 100.0
necesidad
Total 138 100.0 100.0

Fuente: Trabajo de Campo

Elaborado por: Carmen Solano, 2008
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El 45% de las personas encuestadas compran productos de ropa interior
en épocas de inicio escolar, el 36% en cambio compran segun la
necesidad, el 12% compra en fechas navidefias, y el 7% compra
generalmente en épocas de cumpleafios. Como se describe en el

siguiente gréfico:

GRAFICO No. 27
¢GENERALMENTE EN QUE EPOCA COMPRA ROPA INTERIOR PARA LA FAMILIA?
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Fuente: Trabajo de Campo

Elaborado por: Carmen Solano, 2008

PREGUNTA No.26

¢A TRAVES DE QUE MEDIOS DE COMUNICACION, LE GUSTARIA OBTENER
INFORMACION DE LA OFERTA COMERCIAL DE ROPA INTERIOR?
CUADRO No. 34

¢A través de que medios de comunicacion, le gustaria obtener informacion de la oferta
comercial de ropa interior?
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje vélido acumulado
Validos Radio 12 8.7 8.7 8.7
Television 42 30.4 30.4 39.1
Periodicos 21 15.2 15.2 54.3
Revistas 32 23.2 23.2 77.5
Hojas 13 9.4 9.4 87.0
volantes
Informacion
de otras 8 5.8 5.8 92.8
personas
Internet 10 7.2 7.2 100.0
Total 138 100.0 100.0

Fuente: Trabajo de Campo
Elaborado por: Carmen Solano, 2008
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El 30.4% de los encuestados le interesaria informarse de la oferta
comercial a través de la television, el 23.2% por medio de revistas, el
15.2% mediante periddicos; el 9.4% con hojas volantes, el 7.2%, por
medio del Internet, y el 5.2% por informacion de otras personas, como se

demuestra en el siguiente gréfico:
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Fuente: Trabajo de Campo
Elaborado por: Carmen Solano, 2008

1.5 ANALISIS DE LA DEMANDA

“La demanda muestra las cantidades de algun articulo que seran
demandados durante un periodo de tiempo determinado por una

poblacién especifica a cada uno de los posibles precios”’

El analisis de la demanda se ve reflejado en el comportamiento de las
personas que visitan la ciudad de Atuntaqui, y la distribucién de los
consumos, esto nos ayuda a cuantificar el volumen promedio de los

productos que el consumidor adquiere.

2" LARROULET Cristian, MOCHON Francisco, Economia, Madrid, 1996, p4g. 61
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1.5.1 Factores que afectan a la demanda

a.- Tamafo y crecimiento de la poblacion.

La evolucion demografica tiene significativa importancia en las previsiones

del mercado ecuatoriano para los proximos anos.

El crecimiento poblacional en Ecuador, continda siendo positivo,
alrededor del 2,21%. “El Canton Antonio Ante, que pertenece a la ciudad
de Atuntaqui, provincia de Imbabura, crece a una tasa del 2.5%, superior
al crecimiento nacional debido a la migracion interna, causada por la

oferta de trabajo"*®

Como se mencion6 anteriormente, el tamafio de la poblacion es un factor
de importancia en la demanda de ropa interior, puesto que a mayor

namero de habitantes, mayor sera el consumo de ropa interior.

b.- Habitos de consumo

De acuerdo a la presente investigacion, de todas las fuentes consultadas
se destaca un cambio en la cultura de las personas, en los ultimos diez
afos han aumentado la preocupacion por su imagen y la han extendido a

la ropa interior.

La preocupacion por la propia imagen y por mantener una buena forma
fisica es una tendencia de caracter innegable en nuestra sociedad de

acuerdo a los resultados de la encuesta realizada.

%8 Gobierno Municipal de Antonio Ante, Plan de Desarrollo Cantonal “Cada Dia Avanzamos’,
2005, pég. 09
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Estas tendencias sociolégicas han tenido un impacto en los procesos de
compra y han revitalizado el sector de la ropa interior poniendo a los
fabricantes ante el reto de extender sus lineas y crear nuevos modelos, y

utilizar nuevas fibras y tejidos adaptados a las nuevas demandas.

De acuerdo a los resultados de las personas encuestadas el consumo de
ropa interior ha experimentado nuevas tendencias de mercado, orientado
a satisfacer las exigentes necesidades como es; el uso de ropa interior
que ayude a afirmar el abdomen, prendas que no dejen marcas en el
cuerpo, asi como también el uso de colores fuertes o de temporada,
marcando un impacto de aceptacion por parte de los futuros

consumidores.

c.- Gustos y preferencias

Segun el estudio de Mercado, el 58.4% de los hombres y mujeres
prefieren ropa interior en algodon, productos que por higiene y salud

tienen una aceptacion por parte del consumidor en general.

La mayoria de los consumidores prefieren utilizar prendas de ropa interior

en tonos suaves con un porcentaje del 47.1% y color negro el 20.3%.

Hay que analizar que el comportamiento de los gustos y preferencias por

parte del consumidor se evalla de acuerdo a la capacidad econémica.

51



Estrato socio econdmico-medio - tipico.- Nuestros potenciales clientes se
encuentran en este grupo, cuyo ingreso por persona es de 300 ddlares a
600 délares.

1.5.2 Comportamiento historico de la demanda

La tradicion textil en Antonio Ante continlda hasta hoy, la utilizacion de
diversos tipos de telas se ha diversificado en la confeccion de ropa interior

como: algodén, polyester, nylon, acrilicos, licra, seda, lino.

CUADRO No. 35

COMPORTAMIENTO HISTORICO DE LA DEMANDA

B POBLACION DEMANDA HISTORICA
ANOS Habitantes/turistas Consumo / poblacién
2001 71.486 857.832
2002 82.023 984.276
2003 94.574 17134.888
2004 109.538 1'314.456
2005 127.396 1'528.752
2006 148.725 1°784.700
2007 174.216 2°090.592
2008 204.698 2°456.376

Fuente: Estudio de Campo

Elaborado por: Carmen Solano, 2008

De acuerdo a los datos historicos de la demanda, el crecimiento de la
poblacién en el Cantén Antonio Ante, tiene una linea creciente dando
como resultado una Tasa de Crecimiento Anual del 2.5%, como se

demuestra en el siguiente gréfico:
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GRAFICO No. 29
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Fuente: Estudio de Campo

Elaborado por: Carmen Solano, 2008

1.5.3 Demanda actual del producto o servicio

Una vez analizado el comportamiento histérico de la poblacion y el
consumo de prendas de ropa interior, segun datos de la encuesta
realizada a los turistas y a la poblacion del Canton Antonio Ante se tiene
como resultado una demanda actual al afio 2008 de 2°456.376 prendas

de ropa interior promedio.
CUADRO No. 36

e ANO e DEMANDA ACTUAL
e Consumo /Hab
e 2008 e 2°456.376

Fuente: Estudio de Campo

Elaborado por: Carmen Solano, 2008

a.- Interna

Segun los datos obtenidos de las encuestas del trabajo de campo se

determina que la mayor cantidad de demandantes en el Cantén Antonio
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Ante son las personas oriundas de la ciudad de Ibarra con un 20.3%,

seguido del 14.5% de personas de Atuntaqui.

b.- Externa

Con respecto a los turistas nacionales el 25.4% proviene de: Quito,
seguido de Guayaquil con el 13% y otras ciudades cercanas.

1.5.4 Proyeccién de la Demanda

Para la proyeccion de la demanda se considera que el Cantdn Antonio

Ante, crece a una tasa del 2.5% anual.

CUADRO No. 37

PROYECCION DE LA DEMANDA DE ROPA INTERIOR
ANOS POBLACION DEMANDA PROYECTADA
habitantes Consumo/hab.
2009 209.815 2'517.785
2010 215.060 2'580.729
2011 220.437 2°645.248
2012 225.948 2°'711.379
2013 231.597 2°'779.163
2014 237.387 2'848.643
2015 243.321 2°919.859

Fuente: Estudio de Mercado

Elaborado por: Carmen Solano, 2008

Respecto a los datos obtenidos del comportamiento histérico de la
demanda, existe un crecimiento de la demanda proyectada conforme va
creciendo la poblacion econémicamente activa de los respectivos afios,

como se demuestra en el siguiente gréfico:
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GRAFICO No. 30
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Fuente: Estudio de Mercado

Elaborado por: Carmen Solano, 2008

COEFICIENTE DE CORRELACION

El valor del indice de correlacion varia en el intervalo -1,+1; esta puede
ser positiva 0 negativa, este es un nimero absoluto y no se expresa como
cualquier unidad de medicion. El coeficiente de correlacion entre dos
variables ser4 el mismo sin importar las unidades subyacentes de

medicion?®

= Sir = 0, no existe relacion lineal. Pero esto no implica una
independencia entre las dos variables, es decir la variacion de una de
ellas puede influir en el valor que pueda tomar la otra. Pudiendo haber
relaciones no lineales entre las dos variables, estas pueden calcularse
con la razén de correlacion.

= Sir =1, Existe una correlacion positiva perfecta. El indice indica una
dependencia total entre las dos variables denominada relacion directa;
es decir cuando una de ellas aumenta, la otra también aumenta en la

misma proporcion.

# MALHOTRA, Narresk, Investigacion de Mercados, segunda edicion, pag. 576
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» SiOes< r, <1, existe una correlacion positiva.

» Sir=-1 Existe una correlacion negativa perfecta. El indice indica una

dependencia total entre la dos variables llamada relacion inversa;

cuando una de ellas aumenta, la otra disminuye en la misma

proporcion.

= Si-1<r;<que 0, existe una correlacion negativa.

COEFICIENTE DE CORRELACION DE LA DEMANDA

CUADRO No. 38

ANOS X Y X*Y X? Y?

2009 1 2'517.785.00 2517785.00 1 6.339243320
2010 2 2'580.729.00 5161459.92 4 6.660167126
2011 3 2°645.248.00 7935744.60 9 6.997338040
2012 4 2°711.379.00 10845517.92 16 7.3515786850
2013 5 2°779.163.00 13895819.40 25 7.7237518720
2014 6 2°848.643.00 17091858.24 36 8.1147671690
2015 7 27919.859.00 20439013.56 49 8.5255770470

> 28 | 19002809.04 77887199.04 140 51.712423259

Fuente: Estudio de Mercado

Elaborado por; Carmen Solano, 2008

r= n 2 xy—(2x)*Qy)

\[P =¥ - &7 ][ Xy’ - )]

1.5 Analisis de la oferta

“La oferta se determina por un conjunto de factores que determina la

oferta de un empresario individual. Estos son la tecnologia, los precios de

los factores productivos y el precio del bien que se desea ofrecer

130

% | ARROULET Cristian, MOCHON Francisco, Economia, Madrid, 1996, pag. 62
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En relacion con el concepto anteriormente descrito, la cantidad ofrecida
de un producto o servicio, aumentara si los precios también aumentan. La
oferta se clasificacion en:
= Oferta Competitiva.- Productores se manejan en una libre
competencia, existe gran cantidad de productores de un mismo

producto.

= Oferta oligopodlica.- En este mercado se encuentran pocos

productores, quienes determinan la oferta, precios.

= Oferta Monopodlica.- Existe en este mercado un solo productor

guien maneja Yy establece los precios en el mercado.

Nuestro mercado de confecciones de ropa interior se maneja bajo una

oferta oligopolica, porque existen en el mercado pocos productores.

1.6.1 Factores que afectan a la oferta

Los factores que afectan a la oferta son:

a.- Numero de y Capacidad de Produccion de los

Competidores

Si hacemos una clasificacion general de la calidad de la ropa interior que

podemos encontrar en Ecuador debemos sefialar tres diferentes gamas:

» La gama baja: produccion local en su totalidad, se distribuyen en los

puestos de venta, en los supermercados y en tiendas.
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Es muy tradicional la venta en mercados, o dentro de un recinto
cerrado, donde predominan los articulos de calidad baja vy
fundamentalmente las copias de conocidas marcas (Calvin Klein) y donde

no existe un precio fijo, puesto que todo se regatea.

» La gama media: cada vez mas empresas mixtas se establecen en este
segmento. Las marcas locales tienen dificultad para imponerse, siendo
las empresas mixtas las que prevalecen. La distribucion es asegurada

por los grandes almacenes de nivel medio y de lujo.

» La gama alta: importados en su totalidad. La distribucion es asegurada
por los grandes almacenes de lujo, las tiendas de los centros

comerciales de lujo.
Nuestro mercado de ropa interior se encuentra dentro de la gama media,
y nuestros principales competidores son: Confecciones Anitex, Any

Printex, Eltex, y Panda. La competencia extranjera tiene una marcada

aceptacion del 9%, productos colombianos, y brasileros.

b.- Incursion de nuevos competidores

CUADRO No. 39

NUEVOS COMPETIDORES(DISTRIBUIDORES)

COMPETENCIA- MARCA PORCENTAJE COMPETENCIA

Leonisa (marca Colombiana) 9%

Liz, Mara d Carly

Fuente: Estudio de Campo

Elaborado por: Carmen Solano, 2008
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c.- Capacidad de Inversion Fija

La capacidad de inversion fija esta en funcion de la maquinaria que debe
comprar, la infraestructura fisica con la que debe contar ésta empresa de
confecciones de ropa interior.

También se considera las lineas de crédito dentro de la inversién fija,
pues la restriccion por la recesion de la crisis econOmica afecta esta

capacidad.
Otro factor son las limitaciones de los nuevos empresarios para la

adquisicion de maquinaria, equipos, edificios, y terrenos.

d.- Precios de los Productos o Servicios Relacionados

Respecto a los datos segun la entrevista realizada, se determina que el

precio de los productos oscila entre:

CUADRO No. 40

PRECIOS DE ROPA INTERIOR
PRECIOS ANO 2007 ANO 2008
MUJER HOMBRE MUJER HOMBRE
Interior Clasico 1.25 1.50 1.60 1.62
Tangas 1.25 1.50 1.65 1.70
Cacheteros 2.00 - 2.25 -
BOXER 1.50 2.50 2.50 3.00
Boxer Estampado - 3.00 - 3.50
PRECIO PROMEDIO | 1.5 2.12 2.00 2.45

Fuente Estudio de Campo
Elaborado por: Carmen Solano, 2008
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A continuacion se incluye el grafico sobre los precios de ropa interior para

mujeres y para hombres:

GRAFICO No. 31

PRECIOS DE ROPAINTERIOR
por unidades
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Fuente Estudio de Campo

Elaborado por: Carmen Solano, 2008

e.- Importacion

Las importaciones textiles, se realizan de Colombia, y de Brasil. Estos

abarcan una parte del mercado del Cantén Antonio Ante.

1.6.2 Comportamiento historico de la oferta

El mercado ecuatoriano ha vivido intensos cambios ligados a aspectos
culturales y demograficos. Esos cambios se resumen basicamente en el
surgimiento de un nuevo consumidor mas implicado en el proceso de
compra, con mayor capacidad adquisitiva y con mayor disposicion a

gastar dinero en su imagen, incluyendo su ropa interior.
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La presencia de productos de paises como: Colombia y Brasil
principalmente se han introducido en este segmento del mercado
debilitando la posicién de los productos de la ciudad y otras marcas

1.6.3 Oferta actual

La oferta actual en el Cantén Antonio Ante, presenta una puerta abierta
a nuevas expectativas de mercado, esto nos sirve como referente para
analizar el mercado actual, las nuevas tendencias de moda, los modelos

y servirnos de guia para encaminarnos a buscar nuevas opciones de

produccion.
CUADRO No. 41
EMPRESAS OFERTANTES DE ROPA INTERIOR
EN EL CANTON ANTONIO ANTE
EMPRESAS PRODUCCIONMENSUAL PRODUCCION ANUAL
ANO 2008 EN UNIDADES EN UNIDADES DE ROPA
DE ROPA INTERIOR INTERIOR

Anitex 20.000 240.000
Panda 18.000 216.000
Eltex 12.500 150.000
Any Printex 16.667 200.000
OFERTA TOTAL 806.000

Fuente: Estudio de campo

Elaborado por: Carmen Solano. 2008

“De acuerdo a los datos obtenidos de las empresas del Canton Antonio
Ante, que se dedican a confeccionar Ropa Interior, tenemos una

produccién estimada es de 806.000 prendas al afio 2008.%*

%! Datos obtenidos con respecto ala produccién estimada de cada empresa de confecciones del
Cant6n Antonio Ante.
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1.6.3.1 Procesamiento de la informacion para determinar la

oferta de ropa interior.

Para poder determinar la oferta del mercado de ropa interior, se realiz
una entrevista, a tres productores, tres distribuidores y tres almacenes

cuyos resultados se detallan a continuacion.

DISTRIBUIDORES:

PREGUNTA 1 ¢,Cuanto tiempo tiene el negocio?
Tentation Store:  tiene de funcionamiento 2 afios
Gardenia: Funciona 10 afos solo ropa interior importada

Seduccion: 3 anos

PREGUNTA 2 ¢QUE MODELOS DE LENCERIA TIENEN MAYOR
DEMANDA PARA HOMBRE Y MUJER?

Tentation Store:  Conjuntos de mujer (marca extranjera)

Gardenia: Boxer de Hombre

Seduccién: Tangas, boxer, interiores clasicos

PREGUNTA 3 ¢DONDE ESTAN UBICADOS SUS PRINCIPALES
CLIENTES?

Tentation Store: En la ciudad de Quito
Gardenia: En la ciudad de Quito
Seduccion: En la ciudad de Quito

PREGUNTA 4  ;CUAL ES LA EPOCA DE MAYORES VENTAS DE
SUS PRODUCTOS DE LENCERIA?

Tentation Store: Feriados y fines de semana

Gardenia: Feriados
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Seduccion: Feriados

PREGUNT 5 ¢ QUIENES SON SUS PRINCIPALES
PROVEEDORES Y EN DONDE ESTAN UBICADOS?

Tentation Store: Brasil- Colombia

Gardenia: Colombia

Seduccion: Colombia

PREGUNTA 6 ¢CUALES SON SuUS PRINCIPALES

COMPETIDORES?

Tentation Store: Gardenia, porque tiene mayor trayectoria en este
mercado

Gardenia: No hay en la localidad, Estan ubicados fuera del

Cantén Antonio Ante

Seduccion: Gardenia, Tentation Store.

PREGUNTA 7 ¢CUAL ES EL COSTO PROMEDIO DE UN

CONJUNTO DE LENCERIA PARA MUJER?
Tentation Store: El costo de un conjunto esta entre los 30 a 35 ddlares
Gardenia: Entre 25 dolares

Seduccion: Esta entre unos 30 doélares

PREGUNTA 8 ¢CUAL ES EL COSTO PROMEDIO DE ROPA
INTERIOR DE HOMBRE?

Tentation Store: Se encuentra entre los 15 dodlares.
Gardenia: El precio esté entre los 15 dolares
Seduccion ; Entre los 13 ddlares.
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1.6.3 Proyeccion de la oferta

Para obtener la proyeccion de la oferta se toma como base el resultado
de la oferta actual al afio 2008, y una tasa de crecimiento del

4.6%."**Como se demuestra en el siguiente cuadro:

CUADRO No. 42

PROYECCION DE LA OFERTA
ANOS OFERTA PROYECTADA
Prendas Conf.
2009 843.076
2010 881.857
2011 922.422
2012 964.854
2013 1°009.237
2014 1°055.662
2015 17104.223

Fuente: Estudio de Campo

Elaborado por: Carmen Solano, 2008

GRAFICO No. 32

OFERTA PROY ECTADA
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Fuente: Estudio de Campo

Elaborado por: Carmen Solano, 2008

%2 Gobierno Municipal Tasa de crecimiento, Plan Estratégico de Desarrollo Cantonal, , 2005-2009
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1.7 Determinacion de la Demanda Insatisfecha

De acuerdo a los datos obtenidos sobre las proyecciones de la oferta y

demanda, se tiene como resultado una demanda insatisfecha como se

demuestra en el siguiente cuadro:

CUADRO No. 43

DEMANDA INSATISFECHA

. OFERTA DEMANDA

ANOS | PROYECTADA DEMANDA PROYECTADA INSATISFECHA

2009 843.076.00 2'517.785.00 -1'674.709.00
2010 881.857.00 2580.729.00 -1'698.872.00
2011 922.422.00 2'645.248.00 -1'722.825.00
2012 964.854.00 2'711.379.00 -1'746.525.00
2013 1°009.237.00 2'779.163.00 -1769.926.00
2014 1°055.662.00 2'848.643.00 -1792.980.00
2015 1°104.223.00 2°919.859.00 -1'815.636.00

Fuente: Estudio de Mercado

Elaborado por: Carmen Solano, 2008

Como se puede observar en el cuadro anterior, la demanda insatisfecha

al afio 2009 es de 1°674.709 unidades de ropa interior, y a partir de este

afo la demanda insatisfecha va aumentando para los siguientes afios.

GRAFICO No. 33

DEMANDA INSATISFECHA PROYECTADA
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Fuente: Estudio de Mercado

Elaborado por: Carmen Solano, 2008
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1.8 Analisis de los precios actuales en el Mercado de

Ropa Interior

“El Precio es la cantidad de dinero a la que se vende cada unidad de un

producto determinado. Refleja lo que la sociedad esta dispuesta a
133

pagar
CUADRO No. 44
e PRECIOS EN EL MERCADO DE ROPA INTERIOR
e PRODUCTOS e PRECIO e PRECIO e PRECIO
MINIMO MAXIM PROME
@) DIO
e MUJER . . .
e Interiores e 130 e 162 e 146
e Boxer e 285 e 3.96 e 341
e Tangas e 120 e 161 e 140
e HOMBRE ° . .
o Boxer e 335 o 467 e 401
e Tangas o 174 e 2288 o 231

Fuente: Estudio de Mercado

Elaborado por: Carmen Solano, 2008

1.8.1 Comportamiento historico y tendencias

Cabe sefalar que los productos de la ciudad de Atuntaqui se caracterizan
por ofrecer una buena relacion calidad-precio al mercado. Para aquellos
clientes que busquen comodidad a un precio conveniente encontraran en

éstos una muy buena alternativa.

Por otro lado, al disponer de una amplia gama de disefios, permite

satisfacer otras necesidades como la de clientes mas preocupados por el

% CASE Fair, Principios de Microeconomia, Cuarta Edicién, México, 1997, pag 44
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vestir, donde se incluirdn disefios mas modernos, tanto en la forma,

material, y colores utilizados.

En este segmento se encuentran gente mas joven preocupada por su
imagen. Estos clientes buscan el producto como una oportunidad de
darles un sello de identidad, una mejor imagen. Por ello, buscan disefios
mas singulares con el propdésito de utilizarlos en una ocasion

determinada.

También forma parte de los clientes de estos productos textiles el
conjunto de personas que compran los productos con la intencién de
obsequiar un regalo. EIl concepto de regalo esta siendo una alternativa de
negocio creciente en la cual la empresa debera tener presente en su

estrategia comercial.

Con respecto a los resultados de la encuesta realizada se determina que
el comportamiento y tendencias de los consumidores en general han
evolucionado, porque se mantiene la preferencia por los colores suaves
en un 47%, pero también existe una necesidad de buscar nuevas
alternativas y colores de temporada, la mujer en general quiere verse
mas atractiva y a la moda. A continuaciébn se presenta el siguiente

gréfico:
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GRAFICO No. 34

PREFERENCIAS DE LOS CONSUMIDORES (TONOS)
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Fuente: Trabajo de Campo

Elaborado por: Carmen Solano

De igual manera existe una mayor necesidad por parte del consumidor
en buscar modelos juveniles, vanguardistas, por ejemplo existe un 38%
de las personas encuestadas que prefieren utilizar tangas, pero ellos
también buscan cambios en dichos productos como resortes de diverso
color, resortes estampados, resorte delgado que no deje marca, etc. A

continuacion se presenta el siguiente grafico:

GRAFICO No. 35

PREFERENCIAS DE LOS CONSUMIDORES (MODELOS DE ROPA INTERIOR)
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Fuente: Trabajo de Campo

Elaborado por: Carmen Solano, 2008
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1.8.2 Factores que influyen en el comportamiento de los

precios

La definicion de precios debe ser consistente con la estrategia de
mercadeo que se va a impulsar, y ésta a su vez, con las caracteristicas
del mercado, con el nicho de mercado y con el consumidor al que se

desee llegar.

En primer lugar resulta importante resaltar las ventajas del producto, la
conveniencia de su compra y la satisfaccion que genera a los

consumidores, con argumentos diferentes al precio.

El precio y los costos adicionales (transporte y seguros) deben ser
negociados hasta el final, por ser elementos poco flexibles. Si la
mercaderia no es un producto final y por ende no llega hasta el
consumidor o distribuidor final, los instrumentos de mercadeo son mas

limitados y el precio cobra mayor importancia.

Los precios en una economia de mercado se determinan por la oferta y la
demanda y sus respectivas variaciones, en el caso de los productos
estudiados, presentan preferencias especiales por parte de los

consumidores ya sea por el poder adquisitivo o por gustos de los mismos.

A su vez, la competencia local de precios es especialmente estrecha,
puesto que este es un factor determinante en la compra, ya que los
productos son sensibles a esta variable y alli es donde juega un papel
importante la competitividad de las empresas.

Las ventajas establecidas con base a precios bajos no resultan

sostenibles en el largo plazo debido a que otras empresas podrian
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innovar el producto o mejorar la tecnologia para fabricarlo y reducir los

costos 0 aumentar la satisfaccion del cliente.

Segun la competencia en el mercado, el tipo de producto, los segmentos
de mercado y el nivel de integracién vertical en la cadena de
comercializacion que alcance la empresa, pueden implementar

estrategias mas elaboradas para lograr una mayor competitividad.

La estructura del precio al consumidor final, posee una amplia cadena
con varios eslabones, desde su fabricacién hasta llegar al consumidor
final, aqui se incluyen los costos de produccion, canales de distribucién y

la carga tributaria.

Sin embargo en el mercado de ropa interior existen dos factores que

ejercen especial influencia en la fijacion de los precios:

» Las tiendas por departamentos.

» Los distribuidores que le venden a las tiendas consignatarias.

Estos agentes imponen condiciones de compra para lograr participar

activamente en el mercado.

En una economia de mercados competitivos, los precios de los bienes y
servicios se determinan por la oferta y la demanda y sus variaciones se
deben a los cambios en los gustos, preferencias de los consumidores, a
sobreproduccién y a surgimiento de una demanda insatisfecha, entre

otros factores.
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1.9 Mercadeo y Comercializaciéon

“La estrategia de marketing de una empresa se realiza para lograr los
objetivos de comercializacion, mediante la definicion del mercado meta
para luego desarrollar una estrategia de marketing (producto, precio,
promocién, distribucion) con el propdsito de satisfacer las necesidades y

gustos de los potenciales clientes™*

1.9.1 Estrategias del producto

» La microempresa establecera una estrategia de diferenciacion
utilizando modelos que estilicen la figura, con accesorios llamativos y
novedosos como apliques.

» La microempresa desarrollara una estrategia para la confeccion con
disefios innovadores, cdmodos y sensuales.

» Se aplicard una estrategia de agregacion de mercado, impulsando la
confeccion de nuevos modelos.

» La aplicacion de una estrategia de varios segmentos, nos ayudara a
que el cliente observe que existe una atencion y estudio de mercado

para cada seccion como es: prendas juveniles, clasicas y modernas.

1.9.2 Estrategias de precios

» Se desarrollara la estrategia de margenes de distribucion, que alcanza
aproximadamente el 15% del precio unitario.

» Estrategia de Descuentos por volumen en venta al contado, porcentaje
de acuerdo al monto de venta (3 %) en compras mayores a la docena,

y (5%) en compras mayores a la anterior.

¥ THOMSON, Estrategia de Marketing, Segunda Edicién, México, 2002, pag. 10
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1.9.3 Estrategias de plaza

» La distribucion es una propuesta estratégica dirigida a ciertos
puntos de venta, la comercializacién se realizara en forma directa

a los grandes almacenes y pequefias tiendas detallistas.

A continuacion se presenta un diagrama de canales de distribucion para

la empresa que se esta creando.

GRAFICO No. 36
DIAGRAMA DE LOS CANALES DE DISTRIBUCION
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1.9.4 Estrategias de promocion

» Una de las estrategias fundamentales a aplicarse, dentro de la

comercializacion de ropa interior sera, las ventas en temporadas o de
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medicion estacional, ya que gracias al desarrollo textil del Canton
Antonio Ante, el impulso de las ferias tienen un renombre a nivel

nacional, lo que favorece al comercio de la zona.

» Publicidad: se realizardn dos tipos de campafas publicitarias una

dirigida al sector de intermediarios donde se dan a conocer los

beneficios, ventajas e informacion general acerca de los productos
(Extension y profundidad) por medio de una pagina Web. Y otra
dirigida al Consumidor, que se realizara mediante hojas volantes

(ferias), anuncios de prensa, y radio.

» También se realizaran promociones en los principales centros
comerciales, apoyado con un video que dara a conocer las ventajas,

cualidades y caracteristicas del producto

1.10 Canales de distribucion
1.10.1 Cadena de distribucion

» EIl canal de distribucion de la linea de ropa interior se realizara
mediante minoristas en el area de Atuntaqui, Otavalo e Ibarra. Estos
compraran directamente a la fébrica a través de los agentes de
ventas y la distribucion se realizara a través de un vehiculo de la

empresa dispuesto para eso.
» En cuanto al canal de distribucion al interior de pais. Esta se

realizara a través de mayorista (por region), y minorista (localidad y/o

ciudad) organizados por zonas.
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1.10.2 Determinacién de los margenes de precios

Las decisiones de una empresa sobre la fijacion de precios son influidas
tanto por factores internos como por factores ambientales externos.

Entre los factores internos se incluyen los objetivos de mercadotecnia, los

costos y la organizacion. Estos decidiran la fijacion de precios.

Los factores externos son el mercado y la demanda, la competencia y

otros factores ambientales.
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CAPITULO I

ESTUDIO TECNICO

2.1 Tamaiio del Proyecto

“El estudio técnico analizara la posibilidad de fabricar un producto en
condiciones de tamafo, localizacion de la unidad productiva, ingenieria,

costos y gastos, todos ellos, en las condiciones méas 6ptimas posibles™®

2.2.1 Factores determinantes del proyecto

La determinacion del tamafio de un proyecto es una tarea limitada por las
relaciones reciprocas que existen entre el tamafo y los aspectos como el
mercado, la disponibilidad de materias primas, la tecnologia y los equipos,

el financiamiento y la organizacion.

2.1.1.1 Mercado

El mercado es un factor determinante del tamafio del proyecto, siendo
preciso definir las caracteristicas principales que forman parte del

proyecto.

De acuerdo a nuestro estudio, el mercado meta es la Poblacion
Econdémicamente Activa del Canton Antonio Ante, edad comprendida

entre 12 a 51 afios y turistas que visitan el Canton antes mencionado.

De acuerdo al estudio de mercado, la industria textil de confecciones tiene
una demanda de consumo para el afio 2009 de 2°'517.785 prendas de
ropa interior, una oferta de 843.076 prendas confeccionadas y una
demanda insatisfecha de 1°674.709 prendas de ropa interior, lo cual

* MENESES, EDILBERTO, Preparacion y evaluacion de proyectos, tercera edicion, Ecuador,
2004, pag. 97
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demuestra que existen buenas expectativas para el desarrollo del

proyecto.

2.1.1.2 Disponibilidad de Recursos Financieros

Para el desarrollo del proyecto se requieren recursos financieros, que
permitan operativizar la produccion de ropa interior, para ello es preciso
contar con una cantidad determinada para la inversion del proyecto, entre
estas inversiones estan: la maquinaria a utilizar para la confeccion de
ropa interior, la infraestructura fisica, los insumos, la materia prima, entre
otros, con estas especificaciones se podra dar marcha al desarrollo de

confeccion de ropa interior.

El valor estimado de la inversion total es de $ 168.829.19 de las cuales el
78% sera aportado por los socios de la empresa, y el otro 22% sera a

través de un financiamiento bancario.

El financiamiento de la inversion se basara en la mejor alternativa, entre
estas instituciones bancarias tenemos por ejemplo: Banco del Pichincha,
la Cooperativa de Ahorro y Crédito Atuntaqui Ltda., o el Banco MM
Jaramillo Arteaga.
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CUADRO No. 45

DISPONIBIIDAD DE RECURSOS FINANCIEROS

BANCO TASA DE | MONTO PLAZO REQUISITOS OBSERVACIONES
INTERES MAXIMA
ANUAL
Pichincha 22.50% 25.000.00 36 Estar constituido la | Para el préstamo uno
empresa. de los socios debe ser
Copia del Ruc. cliente del banco.
Copia de los tres | Estar constituida como
Ultimos pagos del | empresa minimo 1 afio
Iva.
Certificados
comerciales
Cooperativa 22.00% 35.000.00 36 Dos garantes Tiene que tener
Atuntaqui Copia del RUC tres | previamente un ahorro
Ltda. ultimos pagos.
Fotografia tamafio
carnet
Copia de la cédula
y papeleta  de
votacion.
Certificado de
ingresos.
Copia de la patente
o] permiso
municipal.
Copia de carta de
servicios.
copia de los
Tres meses de
consumo
Copia del impuesto
predial.
Carta de impuesto
predial actualizado
del Socio o garante.
Copia de la licencia,
matricula y SOAT
del vehiculo
Corporacién 15% 20.000 36 Se revisa la central | Crédito hipotecario
Financiera de riesgos.
Nacional

Fuente: Estudio de Mercado
Elaborado por: Carmen Solano, 2008

De acuerdo al analisis, se puede observar que la institucion que mejor

conviene es la Cooperativa de Ahorro y Crédito Atuntaqui Ltda., porque el

monto de inversién es mayor.

2.1.1.3

Disponibilidad de Mano de Obra

“La industria textil ha sido determinante en el desarrollo de la ciudad, el

mercado laboral tiene un gran crecimiento de 25.000 mil plazas de
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trabajo™®

, esto indica que el desempleo es de apenas el 4% mientras que
a nivel nacional es de 10 a 12%. Las empresas ahora no solo contratan

operarias de Antonio Ante, sino de Ibarra y Otavalo.

En la ciudad de Atuntaqui, existe una alta disponibilidad de mano de obra,
ya que en el Cantébn Antonio Ante encontramos colegios artesanales,
instituciones de educacion superior como es el Colegio Técnico Superior
Alberto Enriqguez que ofrecen carreras en disefio de modas, lo cual
permite ofrecer buenos profesionales con solidos conocimientos en ésta

area.

Para la realizacion del presente proyecto, se dispone de 5 personas para
el area de confeccién, que en su totalidad son mujeres, y se caracterizan

por tener experiencia en el sector de las confecciones.

Los recursos humanos que se necesitan para emprender el presente

proyecto son:

CUADRO No. 46
RECURSOSHUMANOS

M.O.D. NUumer o de trabajador es

Costureras
Cortadora
Empacador
Chofer

RR|—|o;

ADMINISTRATIVO
GERENTE
Secretaria
Vendedora
Suman 11
Fuente: Estudio de Campo

(RN Y S

Elaborado por: Carmen Solano, 2008

% www.google.com.ec
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2.1.1.4 Economias de Escala.

“Los rendimientos de escala, se produce cuando los factores varian
simultaneamente en la misma proporcién. En este sentido diremos que
existen rendimientos o economias de escala (decrecientes o constantes)
cuando al variar la cantidad utilizada de todos los factores la cantidad
obtenida de producto varia en la misma proporcion mayor (menor o la

misma)”*’

Bajo estos criterios, aprovecharemos la capacidad de produccion, en este
tipo de industria existe reduccion de costos cuando se compra materia
prima al por mayor, que para nuestro caso se practicara esta técnica para

aumentar el volumen de produccion.

2.1.1.5 Disponibilidad de Tecnologia

En el mercado textil existe una alta tecnologia en cuanto a la maquinaria
para la confeccion, pero esto se desarrolla mediante la importacion de

maquinarias.

En el mercado existen proveedores que ofrecen maquinaria de todo
nivel productivo, a continuacion se detalla el tipo de maquinaria a utilizar

para la confeccion de ropa interior.

3 MOCHON Francisco, LARROULET Cristian, Economia, segunda edicion, editorial Mc Graw-
hill Interamericana de Espafia, S. A, Madrid, pag. 174
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CUADRO No. 47

DISPONIBILIDAD DE TECNOLOGIA

CARACTERISTICAS DE MAQUINARIA PARA CAPACIDAD DE VALOR
ROPA INTERIOR PRODUCCION usD
Por prendas
Maquinaria elasticadora de 4 agujas. En promedio se confecciona 1.563,00
e  pega elastico parte superior e inferior de ropa | 125 unidades de ropa interior
interior. por hora

. Marca- Siruba, origen taiwanes.
e Realiza 6.500 puntadas por minuto.
. Motor ¥2 Hp 3450 RPM
. Con tablero y estante
e  Modelo: 737F — 504 -M2-04- LFC- 2
e  Trabaja 20 horas diarias-
Maquina recubridora de 3 agujas En promedio se confecciona 1.200.00
Marca Kansas- Japonesa 125 unidades de ropa interior

por hora
Maquina overlock de 4 hilos En promedio se confecciona 1.372.00.00
Marca Siruba 125 unidades de ropa interior

por hora
Maquina recta Industrial En promedio se confecciona 480.00
Para etiquetas 125 unidades de ropa interior
Remata la costura por hora
Marca Sirubva
Cortadora Vertical 1600 piezas diarias 140.00
Marca Jontex- China
Maquinaria para la confeccién de brasieres 50 pares de copas por hora 8.000.00

Pre hormadora de copa

Fuente: Estudio técnico

Elaborado por: Carmen Solano, 2008

Para la puesta en marcha de la microempresa se requerira realizar una

fuerte inversion en maquinaria, en vista de que al momento no se dispone

de ninguna de ellas.
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2.1.1.6 Disponibilidad de Insumos y Materia Prima

Los principales proveedores de la empresa se encuentran ubicados en la
ciudad de Atuntaqui, siendo esto una ventaja para la empresa, puesto que
la distancia y el tiempo, para la compra de estos materiales seran

minimos.

Por otro lado, los proveedores de insumos cuentan con una amplia
experiencia en el mercado local, ya que son distribuidores reconocidos y

sus oficinas principales se encuentran en la ciudad de Quito.

De acuerdo al estudio de mercado, el 57% de las personas encuestadas
prefieren utilizar productos en algodon, el 34.8% en licra algodon, y el 6%
encaje, estos datos nos permiten determinar la materia prima que se va a
utilizar para la confeccion de ropa interior como es principalmente el
algoddén, y en segunda instancia la licra algoddn, y encaje; estas
materias primas permitiran ofrecer productos de mayor calidad en el

mercado.

A continuacion se describen los potenciales proveedores de materia prima

e insumos.
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CUADRO No. 48

disponibilidad de materias primas
PROVEEDORES DE TELAS

ROPA INTERIOR

Empresa Direccién Telf. Material Costo | Caracteristicas
or
Eilo
Protela, Avda. Prensa | 22598688 | -Licra algodon 12.85 | 180 gm x metro.
Quito N70-121y (1.78 ancho)
Pablo Picaso 8.00 Rinde 85%
-Polialgoddn o algoddn 120 gm x metro
(2.80 ancho
-Tela faja de punto por 2.80metros)
uddinbre eléstico
BRASIERES
Tela blonda 15.00 Kg.
Horma de poliuretano 1.20 Pares
Entre telas 6.00 Kg.
RESORTES
Empresa Direccion Telf. Material Precio | Caracteristicas
Any & Pri Avda. 2909577 Elastico reforzado 2.00 3cm,
amazonas y rendimiento 45
General metros
Enriquez 15 lineas 0 24
m.m. rinde 45
metros.
Elastico sencillo 1.60 3lineas a4 m.m
rinde 91 metros
Resorte 12.78 | 100 metros
HILOS
Empresa direccion telf. Material Precio | Caracteristicas
Enkador Eugenio 2909797 estirable 8.00 Grosor 156 para
Hilo nylon Espejoy overlock o
estrech Amazonas recubridora,
segunda hebra
Hilo No se estira 4.29 Grosor 150 para
polyester overlock y
recubridora,
poliéster 40/2
primera hebra
INSUMOS
Etiquetas 0.03 centavos
Caja individual 0.10 centavos

Fuente: Estudio de mercado

Elaborado por: Carmen Solano, 2008
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2.1.2 Capacidad de Produccidn

La capacidad del producto se mide por el nimero de prendas que la
maquinaria producira, esto nos ayuda a tener en cuenta un promedio
disponible de recursos econémicos para comprar insumos y materia prima

para la confeccion de ropa interior.

La maquinaria que se dispondrd, tiene una produccion estimada por hora
de 125 prendas de ropa interior y 50 pares de copas para brasier por
hora, a continuacion se detalla la produccion anual de cada producto:

CUADRO No. 49

CAPACIDAD DE PRODUCCION
DE ROPA INTERIOR Y BRASIERES

PRODUCTOS

PRODUCCION
POR HORA
(prendas/ unid)

PRODUCCION
MENSUAL

Prendas/ unid

CAPACIDAD
PROD. ANUAL

Prendas/unid

Ropa interior 125 24.000.00 288.000.00
Brasieres 50 9.600.00 115.200.00
TOTAL 175 33.600.00 403.200.00

Fuente: Estudio técnico
Elaborado por: Carmen Solano, 2008

2.1.2.1 Tamaifo Optimo

El tamafio 6ptimo de produccién se mide en la capacidad de produccion,
en la cual se maximiza los beneficios y minimizar los costes de
produccion, tomando en cuenta la capacidad de produccién de la
maquinaria que se dispone, los insumos, materia prima y la demanda del

producto.
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CUADRO No. 50

TAMANO OPTIMO DE PRODUCCION
DE ROPA INTERIOR Y BRASIERES

PRODUCTO | PRODUCCION | PRODUCCION | PRODUCCION % CAPACIDAD DE
HORA MENSUAL AL ANO PRODUCCION
Ropa interior 75 14.400.00 172.800.00 0.68
Brasieres 35 6.720.00 80.640.00 0.31
TOTAL 21.120. 00 253.440.00 100

Fuente: Estudio técnico
Elaborado por: Carmen Solano, 2008

2.2 Localizacioén del Proyecto

“La decision de localizacion de un proyecto es una decision de largo plazo

con repercusiones econdémicas importantes que deben considerarse con

la mayor exactitud posible. Esto exige que su analisis se realice de forma

integrada con las restantes variables del proyecto: demanda, transporte,

competencia, etc

138

2.2.1 Macro localizacion

La macro localizacién indica de forma global, la ubicacién de la

microempresa, para nuestro estudio el proyecto estara ubicado en la

provincia de Imbabura, Cantdén Antonio Ante, lugar que se caracteriza por

el comercio textil y las confecciones.

% SAPAG Y SAPAG Preparacion y Evaluacion de Proyectos’, McGRAW HILL terceraedicion, 1999, Pag.

183
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GRAFICO No. 37
MAPA DE REFERENCIA DEL GRAFICO No. 1

REPUBLICA DEL ECUADOR

Antonio Ante se encuentra en:

En el corazdn
de la provincia de
Imbabura

IBARRA ‘

A. ANTE

OTAVALO

PROVINCIA DE IMBABURA

Cl mael 1 L Sy s | Zn

Fuente: Agenda 21, Plan Estratégico de Desarrollo Cantonal, 2005

Elaborado por: Carmen Solano, 2008

2.2.1.1 Justificacion

139

La ubicacion de la nueva “microempresa”” productiva fue escogida por

las siguientes razones:

El Canton Antonio Ante es reconocido por su produccion vy
comercializacion textil, lo que ha permitido lograr una posicién importante

en el desarrollo artesanal y textil.

En el sector de influencia del proyecto no existen empresas que ofrecen
productos de ropa interior con modelos innovadores, vanguardistas, por

tal razon existe la oportunidad de crear una empresa que ofrezca

¥ Microempresa es aguella unidad productiva que tiene de uno a diez empleados permanentes,
Inec, Quito, 2007
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productos diferenciados dirigidos a satisfacer los requerimientos del

cliente.

El sector es de rapido y facil acceso, cuenta con servicios basicos como

energia eléctrica, agua potable.

De acuerdo a la investigacion de campo realizada, se determiné que la
demanda insatisfecha en el sector es amplia, por tal razén el proyecto

tendra un crecimiento sostenido durante los proximos afos.

Se encuentra cerca de los proveedores de materia primay la mano de
obra existente en el Cantdon Antonio Ante es altamente calificada para la

confeccion.

2.2.2 Micro localizacion

La micro localizacion nos indica la ubicacién especifica, donde estara
ubicada la microempresa, en base a varias alternativas a considerar, por
caracteristicas de la zona y el desarrollo socio- econémico del Cantén
Antonio Ante, la micro localizaciébn tomara en cuenta varias alternativas,
las cuales nos ayudaran a determinar el sitio especifico para las
operaciones de produccion mediante la elaboracion de la matriz

locacional.

2.2.2.1 Criterios de Seleccidon de Alternativas

Para la seleccion de la mejor alternativa se ha considerado tres zonas de
la ciudad de Atuntaqui, en donde se evaluara a cada zona, y la zona que
mayor puntaje alcance serd la elegida para el funcionamiento de la planta,

estas zonas se describen en el siguiente cuadro:
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CUADRO No. 51

SECTORES CONSIDERADOS PARA LA SELECCION DE ALTERNATIVA

Zonas Sector Calles
1 Este Andrade Marin: Calles General Enriquez y Miguel
Guzméan
2 Centro General Enriquez y Bolivar
3 Oeste General Enriquez y Eugenio Espejo

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Carmen Solano, 2008

Disponibilidad de Servicios Basicos

En el sector escogido existen los servicios basicos como: Alcantarillado,
agua potable, energia eléctrica, servicios telefénicos y aseo. Servicios

necesarios para el funcionamiento de la microempresa.

2.23 Matriz locacional

Para determinar el principal factor de ventaja de nuestra localizacion se
realizar4 una matriz la cual considera varios factores de importancia para
la localizacion de un proyecto mediante el método de ponderacion de

puntos.

A los factores mas relevantes por la ubicacién del proyecto, se le
asignara un peso a cada factor para determinar la importancia que tiene
mediante una ponderacion de 1 a 10 puntos, 1 representara lo menos
adecuado y 10 lo mas adecuado de la ubicacién actual, y se multiplica por
la calificacion de peso y se elige la maxima puntuacion. A continuacion se

presenta la matriz de micro localizacion:
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CUADRO NO. 52

MATRIZ LOCACIONAL DE LA MICROLOCALIZACION
FACTOR RELEVANTE PESO ESTE CENTRO OESTE
Parroquia de General Enriquezy | General Enriquez y
Andrade Marin Bolivar Eugenio Espejo
calif. calif. calif. calif. calif. calif.
Pond. Pond Pond
Cercanias a las fuentes 0.10 9 0.9 8 18 6 0.6
de abastecimiento
Cercania al mercado 0.30 8 24 9 2.7 6 18
Medios y costos de 0.20 7 1.4 9 0.8 8 1.6
transporte
Vias de acceso 0.10 0.7 8 0.8 8 0.8
Disponibilidad de 0.10 6 0.6 0.5 6 0.6
servicios basicos
Arriendo de local 0.20 9 18 8 1.6 7 1.4
TOTALES 1.00 7.8 8.8 6.8

Fuente: Estudio de mercado

Elaborado por: Carmen Solano, 2008

2.23.1

Me

identificado como:

Seleccion de la Alternativa Optima

he planteado tres alternativas de localizacion

a las cuales e

Este, centro y Oeste; de acuerdo a 6 factores relevantes, que estan

sefalados en el cuadro anterior. Una vez evaluadas las alternativas se

concluye que el sector Centro, entre la calle General Enriquez y Bolivar

es la mas adecuada, por dos factores de decision:

= Cercania al mercado.- El factor relevante de mayor peso es la

cercania

al mercado, puesto que

la localizacion planteada

constituye un elemento estratégico, porque en este sector transitan

la mayoria de los visitantes que realizan sus compras en la ciudad

de Atuntaqui, tanto en temporada alta como en temporada baja.
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= Cercania a las fuentes de abastecimiento.- Es el segundo factor
relevante y de importancia, porque nos encontramos dentro del
area de abastecimiento de materias primas, pues los distribuidores
se han ubicado en este sector por el gran mercado textil que

existe en la ciudad, facilitando de esta manera el acceso.

= Arriendo del local.- El tercer factor es arriendo del local, porque
constituye el lugar estratégico y privilegiado del area comercial y
a un costo que puede ser financiado sin mayores problemas para

la creacion de la microempresa.

Los demas factores como disponibilidad de servicios basicos, vias de

acceso, medios y costos de transporte no son muy relevantes.

2.2.3.1 Plano de la Micro localizacién
El plano de micro localizacion indica en qué lugar se ubicara la fabrica de

confecciones, como se puede observar en el plano, la decision se toma

porque existe un facil acceso.
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GRAFICO No. 38

PLANO DE LA MICROLOCALIZACION
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2.3 Ingenieria del Proyecto

La tematica se centra en los aspectos de compras de materias primas
para la confeccion, proceso productivo y el programa de produccién y

ejecucion.

Para una consistente definicion de la Ingenieria del proyecto se debe
estar de acuerdo en la existencia de etapas de ingenieria, ya que desde
gue ocurre la idea de confeccionar un producto diferenciado, hasta la
definicion de su proceso, siempre hay que realizar diferentes estudios,

investigaciones, ensayos e intentos preliminares.

2.3.1.1 Diagrama de Flujo
En el diagrama de flujo se detallara todos los pasos que se seguiran en

cada proceso mencionado anteriormente con la finalidad de determinar

las distintas actividades a realizarse.

La simbologia que se utilizara para representar las operaciones

efectuadas en cada actividad es la siguiente:
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Simbologia Internacional para Operaciones.

Actividad que se realiza para la

— > ., . .
transformacion de materias primas en
productos terminados
Documento en el que se decide

—>

si se procede o0 no.

Almacenamiento de materias primas,
— materiales, productos en proceso o
productos terminados
Es una accion de controlar una
operacion o verificar la calidad del
—* producto.
Espera o demora cuando existe
un cuello de botella, hay que
- esperar turno o se esta
realizando.

92



2.3.1 Proceso de Produccién y /o del Servicio

“El proceso de produccion se define como la forma en que una serie de
insumos se transforman en productos mediante la participacion de una
determinada tecnologia (combinacién de mano de obra, maquinaria,

métodos y procedimientos de operacién)”*°

A continuacion se presenta un detalle de los procesos que se realizaran

para obtener un producto de calidad.

Proceso 1
Bodega de materia prima: En esta seccidn se clasifica las materias primas
por tipo de tela, coédigos y colores a utilizar en forma organizada. Esto

ayuda a tener un control de materiales para ver el stock de mercaderia.

Proceso 2
Distribucién de materia prima: Va a la seccién de corte de acuerdo a una

orden de produccion.

Proceso 3

Entrega de piezas a la seccion de costura: Corresponde la entrega de
piezas al area de costura a ser confeccionado por personal altamente
calificado, mediante un seguimiento de control en las prendas de ropa

interior.

Proceso 4
Control de calidad del producto: Es un proceso de importancia, en la cual
se revisa la confeccién del producto terminado, para ver si existe alguna

falla en la confeccion y volverla a confeccionar.

“ SAPAG, Chain Nassir, SAPAG, Chain Reinaldo, Preparacion y evaluacion de Proyectos,
tercera edicion, editorial McGraw- Hill interamericana, S.A. Colombia, 1999, pag. 128
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Proceso 5
Terminacion del area de costura, controla la orden de produccion
mediante el conteo de la respectiva orden.

Proceso 6
Corresponde al area de empacado, aqui se las coloca en cajas de 3

unidades o en fundas transparentes de manera individual.

Proceso 7

Se envia a la bodega de productos terminados. Es el ultimo control que
se realiza, aqui la persona encargada de la bodega, realiza el respectivo
control de la orden de produccion, para comprobar que la orden esté

completa.
Estos productos terminados luego seran despachados por la persona

encargada de la bodega a los respectivos sitios de expendio o

directamente al cliente.
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GRAFICO No. 39 DIAGRAMA DE FLUJO

( Inicio ) "
A
- Notificacion
Pedido del ;
prcl)dzcto pedido/ rechazo Producto
entregado
Cliente — | 1
A 4
Ordenen
Ventas proceso
\_/_
Control de no
produccion Aceptacion >|
Planta *
A I'ef:l de s costura Control
corte 1
Almacenar " cd?gad
materia prima
Planta +
Productos
terminados empaque Mov.
bodega
bodega
Contabilidad v
Contabil idad
Facturacion

Fuente: Estudio Técnico

Elaborado por: Carmen Solano, 2008
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2.3.1.2 Requerimiento de Mano de Obra

La nueva microempresa de confecciones de ropa interior requiere de una
mano de obra especializada en el area de la confeccidn y costura para

garantizar de esta forma la produccion.

La mano de obra necesaria para realizar las distintas actividades de la

microempresa sera la siguiente:

CUADRO No. 53

REQUERIMIENTO DE PERSONAL
RECURSOS DE MANO DE OBRA # PAGO
TRABAJADORES | MENSUAL
Costureras 5 218.00
Cortadora 1 300.00
Empacador 1 218.00
Gerente- administrador 1 400.00
Secretaria 1 218.00
Vendedora 1 218.00
Chofer 1 218.00
TOTALES 11 1,790.0

Fuente: Investigacién de Campo
Elaborado por: Carmen Solano, 2008

2.3.1.3 Requerimiento de Maquinaria

Para el funcionamiento de la microempresa de confecciones de ropa
interior es necesario disponer de las maquinas de confeccién, de muebles

y equipos de oficina, segun se detalla a continuacion:
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CUADRO No. 54

REQUERIMIENTOS DE MAQUINARIA PARA ROPA INTERIOR
MAQUINARIAS CANTIDAD COSTO UNIT. | COSTO TOTAL
Maquina elasticadora 1 1.563.00 1.563.00
Maquina recubridora 1 1.200.00 1.200.00
Maquina overlock 1 1.372.00 1.372.00
Maquina recta industrial 1 520.00 520.00
Cortadora 1 140.00 140.00
Magquinaria hormadora 1 8.000.00 8.000.00
TOTAL MAQUINARIA 6 12.795.00 12.795.00

Fuente. Estudio técnico, almacenes Siruba, Kansas.
Elaborado por: Carmen Solano, 2008

CUADRO No. 55

REQUERIMIENTO DE MUEBLES Y ENSERES

MUEBLES Y ENSERES CANTIDAD COSTO UNITARIO COSTO TOTAL
OFICINA

Escritorio 1 150.00 150.00
Mesa de Computo 1 60.00 60.00
Equipo de Computacién 1 1200.00 1200.00
Archivador 1 80.00 80.00
Sillas 3 20.00 60.00
TOTAL MUEBLES DE 1550.00
OFICINA

PRODUCCION

Mesa tablero 1 100.0 100.00
sillas 5 10.00 50.00
estanterias 3 60.00 180.00
TOTAL MUEBLES 525 330.00
PRODUCCION

Fuente: Estudio de Investigacion

Elaborado por: Carmen Solano, 2008
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CUADRO No. 56
REQUERIMIENTOS DE SERVICIOSBASICOS

DETALLE PAGO PAGO
MENSUAL ANUAL
Agua 15.00 180.00
Energia 50.00 600.00
Teléfono 25.00 300.00
TOTAL SERVICIOS BASICOS
1,080.00
Fuente: Investigacion de Campo 2004
Elaborado por: Carmen Solano
23.1.4 Requerimiento de Insumos, Materias Primas, etc.

(Calculo del requerimiento de materias primas, materiales, etc)

Para la confeccion de ropa interior se utiliza de dos tipos de hilos, uno es
el hilo nylon strech para la maquina overlock o recubridora, para aplicar
en las costuras que se estiran (segunda hebra) y el hilo poliéster es un
material que no se estira (primera hebra) y se puede aplicar en partes

complementarias.

Ademas se utiliza elastico o0 resorte para los productos, etiquetas,y

fundas para empacar.

98



CUADRO No. 57

MATERIAS PRIMAS E INSUMOS
DE ROPA INTERIOR

MATERIALES DIRECTOS MATERIALES INDIRECTOS
PRODUCTOS TELA ALGODON LICRA TELA FAJA RESORTE HILOS ETIQUETAS FUNDA
ALGODON
Interior clasico faja 56266.56 1,507.14 9545.22 8038.08 1507.14 1507.14
Tanga con faja 47955.84 2,247.93 14364.27 11988.96 2247.93 2247.93
Boxer corto 86166.96 7790.69 9753.6 1828.8 1828.8
104222.4 86166.96 3,755.07 31700.18 29780.64 5583.87 5583.87
TOTAL MATERIAS PRIMAS 255,625.25 11,167.74
TOTALES 266,792.99
MATERIAS PRIMAS E INSUMOS
DE BRASIERES
PRODUCTO MATERIALES DIRECTOS MATERIALES INDIRECTOS
TELA BLONDA ENTRE HORMA /POLIU RESORTE HILOS ETIQUETA FUNDA
Multipropésitos 114428.7 TE&OA?SGQ.B 80773.2 6021.6 10769.8 2019.3 2019.3
TOTAL MATERIA PRIMA BRASIERES 222763.1 4038.6
226,801.70
TOTAL MATERIAS PRIMAS E INSUMOS 493,594.69

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado por: Carmen Solano, 2008
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Para la confeccién de la ropa interior, se considera como cantidad

necesaria el peso por prenda y modelos como se describe anteriormente.

2.3.2 Distribucién de la Planta de la Maquinaria y Equipo (plano)

En el siguiente plano se describe la distribucion interna de las areas

productivas, oficinas y departamentos de la empresa de confeccion de

ropa interior.
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GRAFICO No. 40
PLANO DE DISTRIBUCION

Fuente: Estudio Técnico
Elaborado por: carmen Solano, 2008
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2.3.3 Calendario de Ejecucién del Proyecto

El calendario de ejecucion del proyecto considera el tiempo necesario
para implementar la planta, poner en marcha las actividades del proyecto
y duracion que cada una tendra. A continuacion se demuestra el siguiente

cuadro:

CUADRO No. 58
ACTIVIDADES DEL PROYECTO
# ACTIVIDADES DURACION
SEMANAS

Formulacién del Proyecto 20

Conseguir el financiamiento 12

Adquisicién de la maquinaria industrial

Adecuacion de la fabrica de confecciones

Adquisicion de equipos de oficina

Adquisicién de materia prima

Contratacion de personal adecuado

| Nl o gf B Wl N

N[ N N P P N

Capacitacion del personal

9 Inicio del proceso de produccion 42

Fuente: Estudio Técnico

Elaborado por: Carmen Solano, 2008
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GRAFICO No. 41

CALENDARIO DE EJECUCION DEL PROYECTO
SEMANAS

ACTIVIDADES

SEMANAS 1|2(3(4|5|6|7|8|9(10({11(12|13|14|15|16|17(18|19|20|21|22(23(24|25|26|27|28|29

Formulacioén del Proyecto

Conseguir el financiamiento

Adquisicién de la maquinaria
industrial

Adecuacion de la planta
productiva

Adquisicion de equipos de
oficina

Adquisicién de materia prima

Contratacién de personal
adecuado

Capacitacion del personal

Inicio del proceso de
produccién

Fuente: Estudio Técnico

Elaborado por; Carmen Solano, 2008
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2.4  Aspectos Ambientales

La confeccidén de ropa interior en todo su proceso productivo no produce
contaminacion ambiental, los desechos representan el 10% de

desperdicio de materia prima, estos seran vendidos a personas.

La especificacion de la fabrica de confecciones de ropa interior esta
basada para su ejecucion en todos los procesos legales ambientales

requeridos para las zonas rural.

2.4.1 Legislacion Vigente

La situacion legal del Ecuador en lo referente a leyes econdmicas
monetarias (dolarizacion) ha favorecido para que los sistemas de créditos
para Pymes se incrementen y esto incluye el sector textil ya que existe
una demanda alta en la comercializacibn de productos textiles vy

confecciones.

2.4.2 Identificacién y Descripcion de los Impactos Potenciales

La descripcion de la microempresa de confecciones de ropa interior, no

causa efectos contaminantes en su funcionamiento, por esta razén se

encuentra dentro de una categoria neutral al ambiente.

2.4.3 Medidas de Mitigacion

Las medidas para ayudar a la distribucion de los desechos, se lo realizara

mediante:
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X/
L X4

X/

Una recoleccion y clasificacion apropiada de los desperdicios de

materia prima y demas residuos existentes de la confeccion textil.

En la confeccibn de ropa interior, los desperdicios de tela son
vendidos y procesados (guaipe) producto que es vendido

posteriormente.

Las medidas de seguridad industrial para el personal que labora en la
microempresa sera:

La utilizacion de protectores para respirar, ya que el manejo de la
materia prima desprende pelusa que pueden provocar infecciones a la

garganta y nariz.

La utilizacién de mandiles y orejeras para proteccion del personal de
trabajo.
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CAPITULO Il

LA EMPRESA Y SU ORGANIZACION

3.1 Laempresa

La empresa es la unidad de produccion economica Yy legalmente
constituida por una serie de elementos personales y materiales, para
obtener un bienestar econdmico, ofreciendo bienes o servicios para

satisfacer las necesidades del consumidor.
3.1.1 Nombre o Razdn Social

La nueva microempresa de confecciones de ropa interior, busca un
nombre o razén social, para identificarse, generar valor y oportunidad

para abrirse al mercado.

A continuacion se presentan algunas alternativas para decidir el nombre:

giiiidades

CARMAR]
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La decisién sobre el nombre o razén social se la hizo a socios y a los

potenciales clientes (total 12 personas), quienes tomaron en cuenta:

% La actividad que se relacione con la confeccién de ropa interior.
« Que tenga un impacto en el mercado.

% Que sea facil de recordar.

El nombre de la microempresa de confecciones se llamard Sedutex,

porque tuvo mayor acogida.

3.1.2 Titularidad de Propiedad de la Empresa

La microempresa a crearse se constituira como un taller artesanal,
porque cumple con los requisitos y leyes que ampara del artesano, la

actividad textil es confeccionada de manera manual.

La afiliacion a la Cémara de Comercio de Antonio Ante, mediante
gremios o0 asociaciones contempladas en el reglamento Unico de la Ley
de Defensa del Artesano, otorga beneficios al artesano como es la

exoneracion de impuestos

3.1.3 Tipo de Empresa (sector, actividad)

La presente microempresa se dedicara a confeccionar ropa interior, la
cual esta representada como actividad de la industria textil; bajo estas

especificaciones, las normas se basaran de acuerdo a la Ley de

Defensa del Artesano.
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3.2 Base Filosofica de la Empresa

Las bases filosoficas se toman en cuenta de acuerdo a todos los
aspectos analizados anteriormente, esto nos ayuda a direccionar sus
bases mediante un conjunto de principios y valores encaminados a un

futuro.
3.3 Estudio de la Matriz FODA
Para el estudio de la matriz FODA, correspondiente al sector de

confecciones se aplica una ponderacién, lo cual permite establecer

escalas de medicion para evaluar el impacto de cada sector.

3.2.1 Visién
CUADRO No. 59
COMPONENTES DE LA VISION

1 | HORIZONTE DE TIEMPO Tres afios
2 | POSICIONAMIENTO EN EL | Lider

MERCADO

AMBITO DE ACCION Regional, Nacional y Provincial
4 | VALORES Productividad, honradez, honestidad, etc.

PRINCIPIOS Responsabilidad en todas las actividades

ORGANIZACIONALES . : .
Mejoramiento continuo en el producto

Fomentar la eficiencia en la utilizacion de
recursos

Promover el desarrollo integral de todos los
empleados de la microempresa

6 | NEGOCIO Produccién y comercializacion de ropa interior

Fuente: Investigacion

Elaborado por; Carmen Solano. 2008

La vision apunta a lograr una propuesta que permite a los accionistas a

constituirse en una verdadera empresa textil, que confeccione prendas

108




de ropa interior bajo un marco de eficiencia, diferencia productiva vy

calidad, basados en las exigencias de los clientes.

Posicionar a la microempresa de confecciones de ropa
interior “SEDUTEX” en un establecimiento de prestigio, en un
tiempo de 3 afios, ofreciendo productos innovadores,
confeccionados con materias primas de alta calidad que

tengan un alto valor agregado en cada una de las prendas

VISION

3.2.2 Mision
CUADRO No. 60
COMPONENTES DE LA MISION
1 NEGOCIO
2 PRINCIPIOS Responsabilidad de todas las actividades

ORGANIZACIONALES

Mejoramiento continuo en el producto
Fomentar la eficiencia en la utilizaciéon de recursos

Promover el desarrollo integral de todos los empleados de

la compafiia
3 VALORES Productividad, honradez, honestidad, etc.
4 CLIENTE Mercado local, regional, nacional
5 RAZON DE SER Ofrecer el mejor producto a los clientes
Rentabilidad
Fortalecer el desarrollo del sector industrial
6 VENTAJA COMPETITIVA Producto diferenciado con valor agregado y nuevo en el
mercado
7 AMBITO DE ACCION Local, regional y nacional

Fuente: Investigacion
Elaborado por : Carmen Solano, 2008

La produccion de ropa interior tiene como misién utilizar eficientemente

los recursos humanos, productivos que estan disponibles, de tal modo
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gue sean considerados agentes de cambio para satisfacer las exigencias
del mercado y crear una empresa generadora de desarrollo y crecimiento

empresarial.

MISION

Brindar productos de excelente calidad, orientados
a satisfacer las necesidades, los gustos vy
preferencias de los clientes locales, regionales,
nacionales, brindandoles productos cdémodos,
actuales y elegantes.

3.2.3 Estrategia Empresarial

Las acciones que tomard la empresa para lograr un espacio en el
mercado, estara enfocada en una estrategia de crecimiento de las ventas,
incrementando la capacidad productiva y el tamafio de la microempresa

a futuro.

aneccionar productos ®

disefios innovadores, diferentes
de la competencia, utilizando
materiales 100 % algodon, y de
alta costura para lograr asi un
crecimiento de ventas

N S
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3.2.4 Objetivos Estratégicos

Los objetivos estratégicos de la empresa Sedutex es lograr satisfacer los
gustos y preferencias de los consumidores mediante disefios
vanguardistas, esto ayudard a tener un mayor posicionamiento en el

mercado y mejores margenes de utilidad.

s Darse a conocer en el mercado local, regional, con productos

innovadores y vanguardistas

s Incrementar el volumen de ventas mediante estrategias de

comercializacion eficaces.

% Manejar sistemas de optimizacion de manejo de personal, por medio

de incentivos y capacitaciones.

+ Consolidar el posicionamiento de la microempresa de ropa interior en

el mercado nacional.

*

Optimizar los procesos productivos y desarrollo de nuevos productos.

3.2.5 Principios

Responsabilidad.- Responsabilidad de todos quienes trabajamos en la

microempresa, para poder guiar todas las actividades.

Eficiencia.- Trabajar con eficiencia para que los trabajos tengan garantia

Excelencia.- En los procesos de produccion de tela y en la calidad de la

misma.
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Trabajo en equipo.- El tener un desempefio de trabajo en equipo,
fortalecera las relaciones interpersonales, esto ayudara a tener un mejor

rendimiento personal y por ende aportara en la optimizacion laboral.

Competitividad.- Relacionar todo el tiempo este principio para brindar un

producto diferenciado y de calidad.

Valores:

El impulso de valores empresariales de cooperacion y desarrollo humano
permiten una mejor predisposicion laboral y funcionalidad. Los principales

valores seran:

Puntualidad.- Entregando todos los trabajos en el tiempo justo para servir
mejor a nuestros clientes.

Honestidad.-Ofreciendo Unicamente productos de calidad, lo que genera
una fuerte imagen de respaldo a nuestros clientes.

Responsabilidad.- Valor fundamental para poner en marcha un negocio,

crear en los empleados responsabilidad, para un mejor funcionamiento

laboral.
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GRAFICO No. 42

MAPA ESTRATEGICO

MISION: Brindar productos de excelente calidad, orientados a satisfacer las necesidades, los
gustos y preferencias de los clientes locales, regionales y nacionales con productos
diferenciados.

VISION: Posicionar a la microempresa de confecciones de ropa interior “SEDUTEX”
en un establecimiento de prestigio, en un tiempo de 3 afios, ofreciendo productos

innovadores, confeccionados con materias primas de alta calidad que tengan un alto

valor agregado en cada una de las prendas

OBJETI

Optimizar los pr
productivos y de:
nuevos producto

» Responsabilidad = Honestidad

= Eficiencia *  Puntualidad

* Promover * Respeto
desarrollo » Cortesia

integral

f>

Increm
ventas

f:> comerc

Fuente: Estudio Organizacional

Elaborado por: Carmen Solano, 2008
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3.3 Organizacion Administrativa
3.3.1 Organigrama Estructural

La organizacion estructural constituye el eje de todos los procesos de
control y su ejecucion empresarial

GRAFICO No. 43
ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL
MICROEMPRESA “SEDUTEX”"

1

Vendedor
1

Produccion
Fuente: Estudio Organizacional 5
Elaborado por: Carmen Solano, 2008
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3.3.2 Descripcion de Funciones

El perfil de cada uno de los puestos de trabajo se ejecuta de acuerdo a
las funciones de la microempresa de confecciones de ropa interior

Sedutex, como se describe a continuacion:

CUADRO No. 61

perfil de los socios

RESPONSABILIDADES:
o Establecer un control de todas las actividades que representa la confeccién de
ropa interior.
o0 Tomar decisiones que ayuden al progreso y buen desarrollo empresarial.
0 Realizar conexiones con clientes y proveedores

REQUISITOS:
Contar con experienciay conocimientos laborales

Fuente: Estudio de la organizacion
Elaborado por: Carmen Solano, 2008

CUADRO No. 62

perfil del ADMINISTRADOR

RESPONSABILIDADES:

o Contratar al personal adecuado.
Mantener un control de cada area de produccion.
Velar por la sostenibilidad de la empresa.

Tomar decisiones precisas para una eficiencia productiva

o O o o

Mantener capacitaciones constantes para los trabajadores.

o Conservar un ambiente de trabajo sélido.

REQUISITOS:
o Formacién profesional

0 Tener don de mando

Fuente: Estudio de la organizacion
Elaborado por: Carmen Solano, 2008
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CUADRO No. 63

perfil del ENCARGADO DEL AREA DE PRODUCION

RESPONSABILIDADES:
o Controlar y organizar las érdenes de produccion.
o Vigilar gue no se cometan desperdicios de materias primas.
o0 Verificar que existe stock de materias primas para la confeccion.

0 Ver que exista un ambiente de trabajo arménico

REQUISITOS:
0 Experiencia en el area de produccion.
o Don de mando.

Fuente: Estudio de la organizacion
Elaborado por: Carmen Solano, 2008

CUADRO No. 64

PERFIL DEL ENCARGADO DEL AREA DE CONTABILIDAD

o Coordinaciéon con la persona encargada de produccion, para comprobar la compra de
materias primas
Tener solidos principios éticos.

Presentar informes periddicos de su gestion.

o O O

Control de inventarios.

o Pago a trabajadores

REQUISITOS:

Titulo de profesional de contador publico autorizado.

Fuente: Estudio de la organizacion
Elaborado por; Carmen Solano, 2008

CUADRO No. 65

PERFIL DEL ENCARGADO DEL AREA de ventas

Controlar las existencias de mercaderia.
Elaborar informes de las ventas

Manejo de politicas de ventas: contado, crédito, cobranza.

o O o o

Determinar los gustos y preferencias de los consumidores para evaluar el mercado y

buscar nuevos modelos de productos

REQUISITOS:
0 Titulo en marketing

o Cursos de atencion al cliente

Fuente: Estudio de la organizacion
Elaborado por: Carmen Solano, 2008
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CUADRO No. 66

PERFIL DEL ENCARGADO DE TRANSPORTE

0 Transportar la materia prima y los productos terminados a su destino
o0 Entregar el producto en los almacenes

0 Realizar las compras pendientes

REQUISITOS:
o Chofer profesional

0 Licencia Tipo E

Fuente: Estudio de la organizacion
Elaborado por: Carmen Solano, 2008
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CAPITULO IV

ESTUDIO FINANCIERO

El Estudio Financiero constituye la sistematizacion contable financiera y
econdmica de los estudios realizados anteriormente y que permitirdn
verificar los resultados de la microempresa de Confecciones de Ropa
Interior “SEDUTEX”, con respecto a su liquidez y la estructura financiera,

planteados en un escenario econémico.

4.1 Presupuestos

“Presupuestos es una estimacioén programada, de manera sistematica, de
las condiciones de operacion y de los resultados a obtener por un

organismo en un periodo determinado”.*’

4.1.1 Presupuestos de Inversion
La inversion para la puesta en marcha del presente proyecto se agrupan
en tres tipos de inversiones de acuerdo a su naturaleza como son: Activos

Fijos, Activos Diferidos y Capital de Trabajo.

A continuacion se presentan las inversiones requeridas para el presente

proyecto.
CUADRO No. 67

PRESUPUESTO DE INVERSION

ACTIVOS TOTAL
ACTIVOS FIJOS 20,275.00
ACTIVOS DIFERIDOS 2,050.00
CAPITAL DE TRABAJO 146.504,19
TOTAL INVERSIONES 168.829,19

Fuente: Estudio Técnico

Elaborado por: Carmen Solano, 2008

“"BURBANO, Jorge; ORTIZ, Alberto, Presupuestos, segunda edicion, 1996, pag. 9
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4.1.1.1 Activos Fijos

Los activos fijos son bienes tangibles, que se utilizaran para el proceso
de transformacién de un producto o servicio mediante los insumos

utilizados para la fabricacion o confeccién del presente proyecto.

Para este proyecto constituyen activos fijos: maquinaria, equipo de
oficina, muebles y enseres, vehiculo. La adquisicion de los activos fijos
se realizara en base al espacio fisico disponible del lugar, adquiriendo la
cantidad Optima para minimizar costos, los mismos que estan sujetos a

depreciacion, a continuacion se detallan los activos fijos:

CUADRO No. 68

PRESUPUESTO DE ACTIVOS FIJOS
ACTIVOS FIJOS CANTIDAD | COSTO UNIT COSTO TOTAL
OPERATIVOS
Maquina elasticadora 1 1,563.00 1,563.00
Maquina recubridora 1 1,200.00 1,200.00
Maquina overlock 1 1,372.00 1,372.00
Maquina recta industrial 1 520.00 520.00
Maquina hormadora para brasieres 1 8,000.00 8,000.00
Cortadora 1 140.00 140.00
Estanterias 3 60.00 180.00
Mesa 1 100.00 100.00
Sillas 5 10.00 50.00
ACTIVOS FIJOS OPERATIVOS 13,125.00
ADMINISTRATIVOS
Escritorio 1 150.00 150.00
Mesa de Computo 1 60.00 60.00
Sillas 3 20.00 60.00
Archivador 1 80.00 80.00
MUEBLES DE OFICINA 350.00
Equipo de Computacion 1 1,200.00 1,200.00
EQUIPO DE COMPUTACION 1,200.00
Vehiculo 1 5,600.00 5,600.00
VENTAS 5,600.00
TOTAL ACTIVOS FIJOS 20,275.00

Fuente: Estudio Técnico
Elaborado por: Carmen Solano, 2008
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Los métodos mas conocidos de depreciacion son:

e Meétodo legal o de coeficientes

e Meétodo de Linea recta

e Método de la suma de los digitos de los afios
e Meétodo de unidades producidas

e Método del doble saldo decreciente.

Segun lo descrito anteriormente, el presupuesto de activos fijos es de

$ 20.275,00. Estos activos fijos constituidos para la microempresa
tienen una vida 0til de 5 afios para la maquinaria y 10 afios para los
muebles de oficina, enseres. La depreciacion de estos activos se basara
en el método de depreciacién lineal por ser el mas utilizado y por ser mas

facil de calcular.

Formula para el calculo de la depreciacion es:

Depreciacion = Valor a depreciar del activo / vida util estimada.

A continuacion se presenta el cuadro de las respectivas depreciaciones:
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CUADRO No. 69

DEPRECIACION ANUAL DE ACTIVOS FIJOS

DETALLE VALOR VIDA VALOR ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO4 | ANOS DEP/ACUM | VALOR
COMPRA UTIL DEPRECIACION EN
LIBROS
OPERATIVOS
Magquinaria elasticadora
1,563.00 5.00 312.60 312.60 312.60 312.60 312.60 312.60 1,563.00 -
Maquina recubridora
1,200.00 5.00 240.00 240.00 240.00 240.00 240.00 240.00 1,200.00 -
Méquina overlock
1,372.00 5.00 274.40 274.40 274.40 274.40 274.40 274.40 1,372.00 -
Maquina recta industrial
520.00 5.00 104.00 104.00 104.00 104.00 104.00 104.00 502.00 -
Maquina hormadora para
brasieres 8,000.00 5.00 1,600.00 | 1,600.00 | 1,600.00 | 1,600.00 | 1,600.00 | 1,600.00 8,000.00 -
Cortadora
140.00 5.00 28.00 28.00 28.00 28.00 28.00 28.00 140.00 -
Equipo de Computacion R
1,200.00 4.00 300.00 300.00 300.00 300.00 300.00 1,200.00 -
Estanterias
180.00 10.00 18.00 18.00 18.00 18.00 18.00 18.00 90.00 90.00
Mesa
100.00 10.00 10.00 10.00 10.00 10.00 10.00 10.00 50.00 50.00
Sillas
50.00 10.00 5.00 5.00 5.00 5.00 5.00 5.00 25.00 25.00
Escritorio
150.00 10.00 15.00 15.00 15.00 15.00 15.00 15.00 75.00 75.00
Mesa de Computo
60.00 10.00 6.00 6.00 6.00 6.00 6.00 6.00 30.00 30.00
Sillas
60.00 10.00 6.00 6.00 6.00 6.00 6.00 6.00 30.00 30.00
Archivador
80.00 10.00 8.00 8.00 8.00 8.00 8.00 8.00 40.00 40.00
Vehiculo
5,600.00 5.00 1,120.00 | 1,120.00 | 1,120.00 | 1,120.00 | 1,120.00 | 1,120.00 5,600.00
TOTAL DEPRECIACIONES
20,275.00 4,047.00 | 4,047.00 | 4,047.00 | 4,047.00 | 4,047.00 | 3,187.00 5,903.00 340.00

Fuente: Estudio Técnico

Elaborado por: Carmen Solano, 2008
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41.1.2 Activos Diferidos

“Se denomina activos diferidos o intangibles aquellos activos que estan

sujetos a amortizacion, esto quiere decir que no son recuperables, pero a

través del tiempo estos valores se compensaran, porque constituyen

activos constituidos para la puesta en marcha del proyecto

148

Para el siguiente proyecto se considera activos intangibles: los estudios

de investigacion y patente municipal.

A continuacién se detallan todos los rubros que conforman los Activos
Diferidos de la microempresa de Confecciones de Ropa Interior
“SEDUTEX", los mismos que se amortizan para la vida util del proyecto, 5

afnos.

CUADRO No. 70

PRESUPUESTO DE ACTIVOS DIFERIDOS
DETALLE TOTAL
Estudios de Investigacién 2.000.0
Patente Municipal 50.00
TOTAL 2050.00

Fuente: Investigacion de campo.

Elaborado por: Carmen Solano, 2008.

CUADRO No. 71

AMORTIZACION DE ACTIVOS DIFERIDOS

PRESUPUESTO DE ACTIVOS
DIFERIDOS TIEMPO/ | VALOR ANUAL
VALOR % DE )
DETALLE INICIAL AMORTIZACION | ANOS AMORTIZACION
Activos Diferidos 2,050.00 20% | 5 ANOS 410.00
TOTAL - 410.00

Fuente: Investigacion de campo.

Elaborado por: Carmen Solano, 2008

“8 MENESES Edilberto, Preparacion y evaluacion de Proyectos, Ecuador, 2000, pag. 88
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4.1.1.3 Capital de Trabajo
El capital de trabajo es el conjunto de recursos necesarios para la puesta

en marcha de la empresa, es el capital con que la empresa debe contar

para empezar su funcionamiento.

Existen tres métodos para calcular el capital de trabajo, estos son:

Método del Déficit acumulado maximo.- Este método consiste en ir
calculando las necesidades de capital en periodos mas cortos que

un afo.

Método de periodo de desfase.- Con este método se busca un
financiamiento desde el momento en que se adquieren insumos

hasta cuando se recupera el monto.

Método corriente o Contable.- “Considera la inversion como el
equivalente para financiar los niveles optimos de las inversiones
particulares en efectivo, cuentas por cobrar e inventarios, menos el
financiamiento de terceros a través de créditos de proveedores y

préstamos de corto plazo™®.

Las inversiones de capital de trabajo se manejaran bajo el método de

ciclo productivo, pues es la mas aconsejable porque se trata de una

microempresa que se esta iniciando, la cual necesita de un control y

manejo desde el momento en que se inicia las adquisiciones de materias

primas hasta cuando se realizan las ventas del producto terminado.

49 SAPAC CHAIN, Nassir, Preparacion y Evaluacion de Proyectos, tercera edicion, editorial Mc
Graw Hill, Colombia, 1988, pag.237
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Los rubros que forman parte de la inversion del capital de trabajo se

detallan a continuacion:

CUADRO No. 72

CAPITAL DE TRABAJO
DETALLE MENSUAL ANO
Materias Primas 41,132.89 493,594.70
Insumos 3,168.00 38,016.00
Costos Ind. Fabricacion 416.67 5,000.00
Servicios basicos 90.00 1,080.00
Arriendo 700.00 8,400.00
Mano de obra directa 1,608.00 19,296.00
Mantenimiento de maguinaria 75.00 900.00
Mantenimiento Vehiculo 46.92 563.00
Seguro de Vehiculo 17.50 210.00
Soat 50.00
Suministros de Oficina 71.58 859.00
Publicidad 150.00 1,800.00
Gastos administrativos 918.00 11,016.00
Gastos de Ventas 436.00 5,232.00
TOTAL 48,834.73 586,016.70
DESFACE CAPITAL DE TRABAJO (X3)
(90 DIAS) 146.504,19

Fuente: Investigacién de campo.

Elaborado por: Carmen Solano, 2008

4.1.2 Cronogramade Inversiones

El cronograma de inversiones permite determinar el tiempo estimado para
la utilizacion de los valores de inversion inicial con el fin de que la

microempresa “SEDUTEX”, no tenga problemas de funcionamiento.

El presente cronograma de inversion muestra la Inversion Fija y Diferida

de la microempresa de Confecciones de Ropa Interior.
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GRAFICO No. 44
CRONOGRAMA DE INVERSION DEL PROYECTO

SEMANAS
ACTIVIDADES
SEMANAS 1|2|3|4|5|6|7|8[9(10|11(12|13|14|15|16(17|18(19|20(21|22|23|24|25|26|27|28|29
Formulacién del
Proyecto
Conseguir el

financiamiento

Adquisicion de la
maquinaria industrial

Adecuacion de la planta
productiva

Adquisicion de equipos
de oficina

Adquisicién de materia

prima

Contratacion de

personal adecuado

Capacitacion del
personal

Inicio del proceso de

produccion

Fuente: Investigacion de campo.

Elaborado por: Carmen Solano, 2008
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4.1.3 Presupuesto de Operacién

Los presupuestos de operacién ‘“incluyen los presupuestos de todas las
actividades para el periodo siguiente al cual se elabora y cuyo contenido

a menudo se resume en un estado de pérdidas y ganancias proyectado”®°

Los ingresos operacionales de todo negocio empresarial se sustentan en
la venta de los productos, y de acuerdo al estudio de mercado se definen

los productos, la demanda que sera captada por el proyecto.

4.1.3.1 Presupuesto de Ingresos

En el presupuesto de ingresos se reflejan todos los ingresos que percibira
el negocio, pero se sustenta principalmente en la venta de los productos
de acuerdo a la demanda establecida en el estudio de mercado.

El presupuesto de ingresos determina el calculo de los ingresos que la
microempresa de confecciones de ropa interior “SEDUTEX?”, recibird con

respecto a una adecuada planificacion de todos los recursos.

En el cuadro que se presenta a continuacion se detalla la demanda de los

respectivos productos de ropa interior.

% BURBANO, Jorge, ORTIZ, Alberto, Presupuestos, segunda edicion, 1995, Colombia, editorial
McGraw- Hill Interamericana, SA , pag.21
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CUADRO No. 73

PRESUPUESTO DE INGRESOS
EN DOLARES

PRODUCTOS PRECIOS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Interiores clasicos
faja 2.28 114,542.64 | 119,124.35 | 123,889.32 | 128,844.89 | 133,998.69
tanga Faja 2.20 164,848.20 | 171,442.13 | 178,299.81 | 185,431.81 |192,849.08
TOTAL INGRESOS
MUJER 279,390.84 | 290,566.47 | 302,189.13 | 314,276.70 | 326,847.77
Boxer corto 2.72 165,811.85 | 172,444.33 | 179,342.10 | 186,515.79 | 193,976.42
TOTAL INGRESOS
HOMBRE 165,811.85 | 172,444.33 | 179,342.10 | 186,515.79 | 193,976.42
TOTAL BRASIERES | 4.00 269,244.00 | 280,013.76 | 291,214.31 | 302,862.88 |314,977.40

269,244.00 | 280,013.76 | 291,214.31 | 302,862.88 | 314,977.40
TOTAL VENTAS POR

ANO EN $ 714,446.69 | 743,024.56 | 772,745.54 | 803,655.37 | 835,801.58

Fuente: Estudio de Mercado
Elaborado por: Carmen Solano, 2008

4.1.3.2 Presupuesto de Egresos

Este presupuesto que se utiliza como una base para la elaboracion del
estado de resultados y del flujo de caja, se elabora de acuerdo a las
proyecciones de los costos de produccion de la empresa, de los gastos

administrativos, financieros y de ventas.

Los costos de la Empresa "SEDUTEX”, pueden ser observados en el

siguiente cuadro:
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CUADRO No. 74

PRESUPUESTO DE EGRESOS

PRIMER SEGUNDO TERCER CUARTO QUINTO
DETALLE ANO ANO ANO ANO ANO
COSTOS OPERATIVOS(cv)
Materias Primas 493,594.70 493,594.70 | 493,594.70 | 503,466.59 | 503,466.59
Insumos 38,016.00 3,000.00 3,000.00 3,060.00 3,060.00
Mano de obra directa 25,660.46 27,268.46 27,268.46 27,268.46 27,268.46
Costos Indirectos de Fabricacion 5,000.00 5,000.00 5,000.00 5,000.00 5,000.00
Intereses Pagados 5,603.76 4,483.01 3,362.26 2,241.51 | 1,120.75
TOTAL COSTOS OPERATIVOS 567,874.92 533,346.17 | 532,225.42 | 541,036.56 | 539,915.80
COSTOS ADMINISTRATIVOS Y VENTAS
Amortizacion 410.00 410.00 410.00 410.00 410.00
Depreciaciones 4,047.00 4,047.00 4,047.00 4,047.00 3,187.00
Gastos administrativos 21,607.13 22,961.13 22,961.13 22,961.13 22,961.13
Mantenimiento de maquinaria 900.00 900.00 900.00 900.00 900.00
Suministros de Oficina 859.00 859.00 859.00 859.00 859.00
Servicios basicos 1,080.00 1,080.00 1,080.00 1,080.00 1,080.00
Mantenimiento Vehiculo 563.00 563.00 563.00 563.00 563.00
Seguro de Vehiculo 210.00 210.00 210.00 210.00 210.00
Soat 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00
Arriendo 8,400.00 8,400.00 8,400.00 8,400.00 8,400.00
Publicidad 1,800.00 800.00 800.00 800.00 800.00
TOTAL COSTOS ADMINISTRATIVOS Y
VENTAS 39,926.13 40,280.13 40,280.13 40,280.13 | 39,420.13
GASTOS FINANCIEROS
Capital amortizado 7,476.67 7,476.67 7,476.67 7,476.67 7,476.67
TOTAL GASTOS FINANCIEROS 7,476.67 7,476.67 7,476.67 7,476.67 7,476.67
TOTAL EGRESOS 615,277.72 | 581,102.97 579,982.22 | 588,793.36 | 586,812.60

Fuente: Estudio de Mercado

Elaborado por: Carmen Solano, 2008
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4.1.3.2 Estructura de Financiamiento

En éste documento se presenta el monto del préstamo, los periodos de
gracia, los pagos que deberan realizarse con respecto a intereses y la

amortizacién del capital.

La estructura de financiamiento de la microempresa “SEDUTEX”, esta
dada por el 78% de aportacion con recursos propios y el 22% con
aportacion de recursos de terceros (Coop. de Ahorro y Crédito Atuntaqui.

Ltda.), como se describe en el siguiente cuadro:

CUADRO No. 75

ESTRUCTURA DE FINANCIAMIENTO
DETALLE INVERSION PROPIO FINANCIADO
INVERSION FIJA
Magquinaria elasticadora 1,563.00 1,563.00
Méquina recubridora 1,200.00 1,200.00
Ma&gquina overlock 1,372.00 1,372.00
Magquina recta industrial 520.00 520.00
Maquina hormadora para brasieres 8,000.00 8,000.00
Cortadora 140.00 140.00
Estanterias 180.00 180.00
Mesa 100.00 100.00
Sillas 50.00 50.00
Escritorio 150.00 150.00
Mesa de Computo 60.00 60.00
Sillas 60.00 60.00
Archivador 80.00 80.00
Equipo de Computaciéon 1,200.00 1,200.00
Vehiculo 5,600.00 5,600.00
TOTAL ACTIVOS FIJOS 20,275.00
INERSION DIFERIDA
Estudios de investigacion 2,000.00
Patentes 50.00
TOTAL ACTIVOS DIFERIDOS 2,050.00 2,050.00
CAPITAL DE TRABAJO 146,504.19 123,795.83 22,708.36
TOTAL 168,829.19 131,445.83 37,383.36

Fuente: Estudio técnico

Elaborado por: Carmen Solano, 2008
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Para la amortizacion del crédito de $ 37.383.36 se emple¢ la formula

siguiente:

Cuota de Capital= A / No DE PERIODOS
| = (CAPITAL — CUOTA DE CAPITAL) * TASA BANCARIA

Donde: A =Capital |=Tasade Interés N = Periodos

CUADRO No. 76

AMORTIZACION DE CREDITO

Crédito 37,383.36

Interés 14.99%

Plazo 5 ANOS

ANOS CUOTA INTERES CUOTA SALDO
CAPITAL PERIODO PERIODO

0 37,383.36
1 7,476.67 5,603.77 13,080.44 29,906.69
2 7,476.67 4,483.01 11,959.68 22,430.02
3 7,476.67 3,362.26 10,838.93 14,953.35
4 7,476.67 2,241.51 9,718.18 7,476.68
5 7,476.67 1,120.75 8,597.42 0.01

SUMAN 37,383.35 16,811.30 54,194.65 | 112,150.10

Fuente: Estudio Financiero

Elaborado: Carmen Solano, 2008

La amortizacion del crédito se presenta a continuacion:

Crédito: 37383.36
Interés: 14.99%
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CUADRO No. 77

TABLA DE AMORTIZACION

MES | INTERES CUQOTA CAPITAL SALDO
1 467.14 1,301.42 824.93 37,383.36
2 456.83 1,301.42 835.45 36,558.43
3 446.39 1,301.42 846.10 35,722.98
4 450.35 1,301.42 842.06 34,876.88
5 411.12 1,301.42 882.07 34,034.82
6 414.28 1,301.42 878.85 33,152.75
7 430.18 1,301.42 862.63 32,273.90
8 366.35 1,301.42 927.74 31,411.27
9 380.92 1,301.42 912.88 30,483.53

10 406.47 1,301.42 886.82 29,570.65
11 322.59 1,301.42 972.38 28,683.83
12 346.28 1,301.42 948.21 27,711.45
13 334.43 1,301.42 960.30 26,763.24
14 322.43 1,301.42 972.54 25,802.94
15 310.28 1,301.42 984.93 24,830.40
16 297.97 1,301.42 997.49 23,845.47
17 285.51 1,301.42 1,010.20 22,847.98
18 272.88 1,301.42 1,023.08 21,837.78
19 260.1 1,301.42 1,036.12 20,814.70
20 247.15 1,301.42 1,049.33 19,778.58
21 234.04 1,301.42 1,062.70 18,729.25
22 220.76 1,301.42 1,076.24 17,666.55
23 207.31 1,301.42 1,089.96 16,590.31
24 193.69 1,301.42 1,103.85 15,500.35
25 179.9 1,301.42 1,117.92 14,396.50
26 165.93 1,301.42 1,132.17 13,278.58
27 151.78 1,301.42 1,146.60 12,146.41
28 137.45 1,301.42 1,161.22 10,999.81
29 122.94 1,301.42 1,176.02 9,838.59
30 108.25 1,301.42 1,191.00 8,662.57
31 93.36 1,301.42 1,206.19 7,471.57
32 78.29 1,301.42 1,221.56 6,265.38
33 63.03 1,301.42 1,237.13 5,043.82
34 47.57 1,301.42 1,252.90 3,806.69
35 31.91 1,301.42 1,268.87 2,553.79
36 16.06 1,301.42 1,284.92 1,284.92

9,281.92 46,851.00 37,383.36 -0.00

Fuente: Estudio Financiero

Elaborado por: Carmen Solano, 2008

131




4.1.4 Punto de Equilibrio

Constituye una herramienta importante que se debe tener en cuenta, ya

que representa la relacion directa entre costos y beneficios de inversion.

El andlisis del punto de equilibrio, ayuda a determinar el momento en el
cual los ingresos por ventas totales son iguales a los costos totales, punto

donde no pierde ni gana la empresa.

“A partir de este punto de equilibrio, cada unidad adicional vendida
genera utilidad y el proyecto debe considerar que una empresa no
siempre trabaja a su capacidad maxima y la estructura de costos y gastos
varian de acuerdo al volumen de produccién, donde existen rubros que se

mantienen constantes, estos se llaman costos fijos™*

Los costos fijos: Son aquellos que no varian a cualquier nivel de

ventas.

Los costos variables: “Son los costos que se pueden incrementar

cuando el producto aumenta”?

Férmula aplicable: PE = CF/ 1- (CVIV)

Donde:
PE = Punto de Equilibrio

CF = Costos Fijos
CV = Costo Variable

V =Ventas

1 WESTON,Fred, BRIGHAM, Eugene, Fundamentos de Administracion Financiera, décima
edicién, México,1993, editorial Mc Graw- Hill Interamericana, pag, 415

%2 | ARROULET Cristian, MOCHON, Francisco, Economia. primera edicién, Mc Graw- Hill
Interamericana de Espafia S.A, Madrid, pag. 620
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CUADRO No. 78

PUNTO DE EQUILIBRIO

COSTOS VARIABLES PRIMER ANO iEngNDO TERCER ANO | CUARTO ANO QUINTO ANO
VENTAS 714,446.04 743,023.88 772,744.84 803,654.63 835,800.82
COSTOS FIJOS

Depreciaciones 4,047.00 4,047.00 4,047.00 4,047.00 3,187.00
Amortizacién 410.00 410.00 410.00 410.00 410.00
Requisitos anuales municipales 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00
Gastos administrativos 21,607.13 22,961.13 22,961.13 22,961.13 22,961.13
Mantenimiento de maquinaria 900.00 900.00 900.00 900.00 900.00
Suministros de Oficina 309.00 309.00 309.00 309.00 309.00
Servicios bésicos 1,080.00 1,080.00 1,080.00 1,080.00 1,080.00
Mantenimiento Vehiculo 563.00 563.00 563.00 563.00 563.00
Seguro de Vehiculo 210.00 210.00 210.00 210.00 210.00
Soat 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00
Arriendo 8,400.00 8,400.00 8,400.00 8,400.00 8,400.00
Publicidad 1,800.00 1,800.00 1,800.00 1,800.00 1,800.00
Capital Amortizado 7,476.67 7,476.67 7,476.67 7,476.67 7,476.67
Intereses Pagados 5,603.77 4,483.01 3,362.26 2,241.51 1,120.75
Mano de obra directa 25,660.46 27,268.46 27,268.46 27,268.46 27,268.46
TOTAL COSTOS FIJOS 78,717.03 80,558.27 79,437.52 78,316.77 76,336.01
COSTOS VARIABLES

Materias Primas 493,594.70 493,594.70 493,594.70 503,466.59 503,466.59
Insumos 38,016.00 38,016.00 38,016.00 38,016.00 38,016.00
Costos Indirectos de Fab. 5,000.00 5,000.00 5,000.00 5,000.00 5,000.00
TOTAL COSTOS VARIABLES 536,610.70 531,610.70 531,610.70 541,482.59 541,482.59
TOTAL COSTOS 615,327.73 612,168.97 611,048.22 619,799.36 617,818.60
Costos Variables Unitarios

Producto 1 50,640.07 51,855.28 51,115.59 50,345.10 49,407.40
Producto 2 108,683.54 111,291.63 109,704.10 108,050.47 106,037.99
Producto 3 24,074.50 24,652.21 24,300.56 23,934.26 23,488.48
Producto 4 10,316.75 10,564.32 10,413.62 10,256.65 10,065.62
total PE por producto

PUNTO DE EQUILIBRIO EN

DOLARES 316,242.38 283,126.71 254,567.58 240,069.97 216,777.94

Fuente: Estudio Financiero

Elaborado: Carmen Solano, 2008
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4.2 Estados Financieros Pro forma

4.2.1 Estado de Resultados (Pérdidas y Ganancias)

Es el que determina la utilidad o pérdida de un periodo contable,
“documento que resume los ingresos y los gastos de una empresa a lo

largo de un periodo contable generalmente un trimestre o un afio”*

El cuadro muestra el Estado de Resultados de la microempresa,
deduciendo de las ventas netas, el costo en ventas, las depreciaciones,
amortizaciones, gastos generales; para asi ver si se obtiene una Utilidad o

Pérdida, derivada del flujo de operaciones.

*¥|BID, pég, 46
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CUADRO No. 79

ESTADO DE RESULTADOS
DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
(+) Ingreso por ventas netas 714,446.04 | 743,023.88 | 772,744.84 | 803,654.63 | 835,800.82
COSTOS OPERATIVOS
Materias Primas 493,594.70 | 493,594.70 | 493,594.70 | 503,466.59 | 503,466.59
Insumos 38,016.00 38,016.00 38,016.00 38,016.00 38,016.00
Mano de Obra Directa 25,660.46 27,268.46 27,268.46 27,268.46 27,268.46
Costos Indirectos de Fabricacion 5,000.00 5,000.00 5,000.00 5,000.00 5,000.00
Gastos Financieros 5,603.77 4,483.01 3,362.26 2,241.51 1,120.75
TOTAL COSTO DE VENTA 567,874.93 | 568,362.17 | 567,241.42 | 575,992.56 | 574,871.80
(=) Utilidad Bruta en Ventas 146,571.11 174,661.71 | 205,503.42 | 227,662.07 260,929.02
(-) Gastos administrativos
Amortizacién 410.00 410.00 410.00 410.00 410.00
Depreciacion 4,047.00 4,047.00 4,047.00 4,047.00 3,187.00
Requisitos anuales municipales 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00
Gastos administrativos 21,607.13 22,961.13 22,961.13 22,961.13 22,961.13
Mantenimiento de maquinaria 900.00 900.00 900.00 900.00 900.00
Suministros de Oficina 859.00 859.00 859.00 859.00 859.00
Servicios basicos 1,080.00 1,080.00 1,080.00 1,080.00 1,080.00
Mantenimiento Vehiculo 563.00 563.00 563.00 563.00 563.00
Seguro de Vehiculo 210.00 210.00 210.00 210.00 210.00
Soat 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00
Arriendo 8,400.00 8,400.00 8,400.00 8,400.00 8,400.00
Publicidad 1,800.00 800.00 800.00 800.00 800.00
TOTAL COSTOS FIJOS 39,976.13 40,330.13 40,330.13 40,330.13 39,470.13
(=)UTILIDAD ANTES DE PARTICIPACION 106,594.98 134,331.58 | 165,173.29 187,331.94 221,458.89
(-15%) Trabajadores 15,989.25 20,149.74 24,775.99 28,099.79 33,218.83
(=)UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 90,605.73 | 114,181.84 | 140,397.30 159,232.15 188,240.06
(-25%) IMPUESTO A LA RENTA 22,651.43 28,545.46 35,099.32 39,808.04 47,060.01
(=) UTILIDAD NETA 67,954.30 85,636.38 | 105,297.97 119,424.11 141,180.04
(-) 10% RESERVA LEGAL 6,795.43 8,563.64 10,529.80 11,942.41 14,118.00
(=) UTILIDAD NETA DEL EJERCICIO 61,158.87 77,072.74 94,768.18 | 107,481.70 | 127,062.04

Fuente: Estudio Financiero

Elaborado por: Carmen Solano, 2008

4.2.2 Flujos Netos de Fondos
El flujo de fondos mide los ingresos y egresos en efectivo que se estima

tiene una empresa en un periodo determinado, esto nos ayuda a

determinar realmente si necesita financiamiento y contar con los
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recursos necesarios para la cancelacién de las diversas obligaciones

que se realizaron en el transcurso de su desarrollo empresarial.
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CUADRO No. 80

FLUJOS DE EFECTIVO SIN FINANCIAMIENTO

DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
(+) Ingreso por ventas netas 714,446.04 743,023.88 772,744.84 803,654.63 | 835,800.82
COSTOS OPERATIVOS
Materias Primas 493,594.70 493,594.70 493,594.70 | 503,466.59 503,466.59
Insumos 38,016.00 38,016.00 38,016.00 38,016.00 38,016.00
Mano de Obra Directa 25,660.46 27,268.46 27,268.46 27,268.46 27,268.46
Costos Indirectos de Fabricacion 5,000.00 5,000.00 5,000.00 5,000.00 5,000.00
TOTAL COSTO DE VENTA 562,271.16 563,879.16 563,879.16 | 573,751.05 573,751.05
(=) Utilidad Bruta en Ventas 152,174.88 | 179,144.72 | 208,865.68 | 229,903.58 262,049.77
(-) Gastos administrativos
(-)Amortizacion 410.00 410.00 410.00 410.00 410.00
(-)Depreciacion 4,047.00 4,047.00 4,047.00 4,047.00 3,187.00
(-)Gastos administrativos 21,607.13 22,961.13 22,961.13 22,961.13 22,961.13
(-)Mantenimiento de maquinaria 900.00 900.00 900.00 900.00 900.00
(-)Suministros de Oficina 859.00 859.00 859.00 859.00 859.00
(-)Servicios basicos 1,080.00 1,080.00 1,080.00 1,080.00 1,080.00
(-)Mantenimiento Vehiculo 563.00 563.00 563.00 563.00 563.00
(-)Seguro de Vehiculo 210.00 210.00 210.00 210.00 210.00
(-)Soat 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00
(-)Arriendo 8,400.00 8,400.00 8,400.00 8,400.00 8,400.00
(-)Publicidad 1,800.00 1,800.00 1,800.00 1,800.00 1,800.00
TOTAL COSTOS FIJOS 39,926.13 41,280.13 41,280.13 41,280.13 40,420.13
(=)UTILIDAD ANTES DE
PARTICIPACION 112,248.75 | 137,864.59 | 167,585.55 | 188,623.45 221,629.64
(-15%) Trabajadores 16,837.31 20,679.69 25,137.83 28,293.52 33,244.45
(=)UTILIDAD ANTES DE
IMPUESTOS 95,411.44 117,184.90 142,447.72 160,329.93 188,385.19
(-25%) IMPUESTO A LA RENTA 23,852.86 29,296.23 35,611.93 40,082.48 47,096.30
(=) UTILIDAD NETA 71,558.58 87,888.68 106,835.79 120,247.45 141,288.90
(-) 10% RESERVA LEGAL 7,155.86 8,788.87 10,683.58 12,024.74 14,128.89
(=) UTILIDAD NETA DEL
EJERCICIO 64,402.72 79,099.81 96,152.21 | 108,222.70 127,160.01
(+)Depreciacién 4,047.00 4,047.00 4,047.00 4,047.00 3,187.00
(+)Amortizacién 410.00 410.00 410.00 410.00 410.00
4,457.00 4,457.00 4,457.00 4,457.00 3,597.00
68,859.72 83,556.81 | 100,609.21 | 112,679.70 130,757.01
Registro en libros de depreciacion 340.00
131,097.01
(-) Inversién Inicial de Activos Fijos -20,275.00
(-) Inversion ilnicial de Activos
Diferidos -2,050.00
(-) Inversién de Capital -146,504.19
TOTAL -168,829.19
FLUJO DE FONDOS 68,859.72 83,556.81 | 100,609.21 | 112,679.70 131,097.01

Fuente: Estudio Financiero

Elaborado por: Carmen Solano, 2008

137




CUADRO No. 81

FLUJOS DE EFECTIVO CON FINANCIAMIENTO

DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
(+) Ingreso _por ventas netas 714,446.04 743,023.88 | 772,744.84 | 803,654.63 835,800.82
(-) Costos de Ventas
COSTOS OPERATIVOS
Materias Primas 493,594.70 493,594.70 | 493,594.70 | 503,466.59 503,466.59
Insumos 38,016.00 38,016.00 38,016.00 38,016.00 38,016.00
Mano de Obra Directa 25,660.46 27,268.46 27,268.46 27,268.46 27,268.46
Costos Indirectos de Fabricacion 5,000.00 5,000.00 5,000.00 5,000.00 5,000.00
TOTAL COSTO DE VENTA 562,271.16 563,879.16 563,879.16 573,751.05 573,751.05
(=) Utilidad Bruta en Ventas 152,174.88 179,144.72 | 208,865.68 | 229,903.58 262,049.77
(-) Gastos administrativos
(-)Amortizacién 410.00 410.00 410.00 410.00 410.00
(-)Depreciacién 4,047.00 4,047.00 4,047.00 4,047.00 3,187.00
(-)Gastos administrativos 21,607.13 22,961.13 22,961.13 22,961.13 22,961.13
(-)Mantenimiento de maquinaria 900.00 900.00 900.00 900.00 900.00
(-)Suministros de Oficina 859.00 859.00 859.00 859.00 859.00
(-)Servicios basicos 1,080.00 1,080.00 1,080.00 1,080.00 1,080.00
(-)Mantenimiento Vehiculo 563.00 563.00 563.00 563.00 563.00
(-)Seguro de Vehiculo 210.00 210.00 210.00 210.00 210.00
(-)Soat 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00
(-)Arriendo 8,400.00 8,400.00 8,400.00 8,400.00 8,400.00
(-)Publicidad 1,800.00 1,800.00 1,800.00 1,800.00 1,800.00
(-) Interés Préstamo 5,603.77 4,483.01 3,362.26 2,241.51 1,120.75
(-) Capital Amortizado 7,476.67 7,476.67 7,476.67 7,476.67 7,476.67
TOTAL COSTOS FIJOS 53,006.57 53,239.81 52,119.06 50,998.31 49,017.55
(=)UTILIDAD ANTES DE
PARTICIPACION 99,168.31 125,904.91 156,746.62 178,905.27 213,032.22
(-15%) Trabajadores 14,875.25 18,885.74 23,511.99 26,835.79 31,954.83
(= )UTILIDAD ANTES DE
IMPUESTOS 84,293.06 107,019.17 133,234.63 152,069.48 181,077.39
(-25%) IMPUESTO A LA RENTA 21,073.27 26,754.79 33,308.66 38,017.37 45,269.35
(=) UTILIDAD NETA 63,219.80 80,264.38 99,925.97 114,052.11 135,808.04
(-) 10% RESERVA LEGAL 6,321.98 8,026.44 9,992.60 11,405.21 13,580.80
(=) UTILIDAD NETA DEL
EJERCICIO 56,897.82 72,237.94 89,933.37 102,646.90 122,227.24
(+)Depreciacion 4,047.00 4,047.00 4,047.00 4,047.00 3,187.00
(+)Amortizacién 410.00 410.00 410.00 410.00 410.00
4,457.00 4,457.00 4,457.00 4,457.00 3,597.00
61,354.82 76,694.94 94,390.37 107,103.90 125,824.24
Registro en libros de depreciacion 340
126,164.24
(-) Inversion Inicial de Activos
Fijos -20,275.00
(-) Inversioén ilnicial de Activos
Diferidos -2,050.00
(-) Inversién de Capital -146.504,19
(+) Crédito Recibido 37,383.36
TOTAL
FLUJO DE FONDOS -131.445,64 61,354.82 76,694.94 94,390.37 107,103.90 126,164.24

Fuente: Estudio Financiero

Elaborado por: Carmen Solano, 2008
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4.3 Evaluaciéon Financiera

Después de la informacion obtenida y el andlisis de los estudios de
mercado y técnico, se definira la viabilidad financiera y econdémica del
proyecto que determinaran la importancia del proyecto tanto para la

economia nacional como para el inversionista.

La evaluacion financiera consiste en el analisis de los indices financieros

para determinar si el proyecto es rentable o no.

4.3.1 Determinacion de la Tasa de Descuento

“El costo de oportunidad es el rendimiento sobre el mejor uso alternativo
de los activos, el rendimiento mas alto que no se logrard, si los fondos se

invierten en un proyecto en particular”.>*

Para calcular el TMAR de los accionistas, alternativamente se sugiere
utilizar la tasa de interés que cobra la Cooperativa de Ahorro y Crédito
Atuntaqui por préstamo, mas el premio al riesgo.

Para el calculo de TMAR se utiliza la tasa de interés activa del 14.99%

mas el premio al riesgo del 8.5%.

CUADRO No. 82

CALCULO DE LA TMAR
METODO DE COSTO PONDERADO

RECURSOS | MONTO APORTACION | TMAR PONDERACION

Propios 131,445.83 78% 23.49 18,32
Financiados 37,383.36 22% 14.99 3.29
TOTAL 168,829.19 21,61

Fuente: Estudio Financiero

Elaborado por: Carmen Solano, 2008

> SCOTT Besley, Fundamentos de Administracion Financiera, Mc Graw- Hill, México, 2000,
Pag. 449
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[ TMAR= Tasa Activa Bancaria + Premio al Riesgo ]

[ TMAR= 14.99%+ 8.5% ]

[ TMAR (sin financiamiento)= 23.49% ]

4.3.2 Criterios de Evaluacion

Los métodos de evaluacion de proyectos de inversion deben basarse en
informacion idénea, extraida del estudio financiero, especialmente de los

estados financieros.

“Desde el punto de vista econdmico, la evaluacion centra toda su atencion
en los niveles de rentabilidad, que genere un proyecto, comparandolo con
otras posibilidades de invertir. Es la utilidad que genera un proyecto, la

que justifica la asignacion de recursos de capital”®.

4.3.2.1 Valor actual Neto

“Consiste en determinar el valor presente de los flujos de ingresos y
gastos generados durante la vida util del proyecto. Si la diferencia entre
los valores actuales de los flujos de ingresos y gastos es mayor que cero,

hay que considerar la inversién realizada.”®

% COSTALES Gavilanes Bolivar , Disefio y elaboracion de Proyectos, Segunda Edicion, editorial
Lascado, 2002, Quito Ecuador, Pag. 220
*|BID, pag.226
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Si el Van es > 0 = a cero, el proyecto es aceptado, esto quiere decir que
la microempresa de ropa interior tendrd un rendimiento mayor o igual al
costo de capital requerido y pronostica buenos rendimientos a la
inversion.

Si el VAN es - El proyecto es rechazado. Por cuanto no constituye un

beneficio para la microempresa.

A continuacién se presenta el calculo del valor Presente Neto del flujo
sin financiamiento y con financiamiento, en ambos casos tenemos un
resultado mayor a 0, por lo tanto el proyecto determina una viabilidad para
los dos casos.

CUADRO No. 83

CALCULO DEL VALOR PRESENTE NETO
SIN FINANCIAMIENTO
TASA 23,49
. TASA DE FLUJO
ANOS FLUJO NETO | DESCUENTO | DESCONTADO
0 -168.829,19 1,00 -168.829,19
1 68.859,72 0,81 55.776,37
2 83.556,00 0,66 55.146,96
3 100.609,21 0,53 53.322,88
4 112.679,70 0,43 48.452,27
5 131.097,01 0,35 45.883,95
VAN 89.753,25

Fuente: Estudio Financiero

Elaborado por: Carmen Solano, 2008
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CUADRO No. 84

CALCULO DEL VALOR PRESENTE NETO
CON FINANCIAMIENTO
TASA 21,61
. TASA DE FLUJO
ANOS FLUJO NETO | DESCUENTO | DESCONTADO
0 -131.445,64 1,00 -131.445,64
1 61.354,82 0,82 50.310,95
2 76.694,94 0,68 52.152,56
3 94.390,37 0,56 52.858,61
4 107.103,90 0,46 49.267,79
5 126.164,24 0,38 47.942,41
VAN 121.086,68

Fuente: Estudio Financiero

Elaborado por: Carmen Solano, 2008

4.3.2.2 Tasa Interna de Retorno

Esta formula matematica es utilizada para evaluar las alternativas de
inversion, se conoce como tasa de descuento, el cual ayuda a equilibrar el
valor actual de los flujos netos de efectivo con respecto a la inversion
inicial asociada a un proyecto. La TIR es el rendimiento esperado de un

proyecto de inversion.

En conclusion la TIR es una tasa de descuento que iguala a cero el VAN.

Si TIR es > 0 = que el costo de capital, se acepta el proyecto, caso

contrario es rechazado.
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“La decision de llevar adelante el proyecto se tomaria si la tasa obtenida
del TIR es mayor que la tasa minima vigente en el mercado, lo cual esta

intimamente relacionado con el concepto de costo de oportunidad™”’.

Para la aplicacion del TIR en los flujos de fondos netos se siguen los

siguientes pasos:

1.- Aplicacion de una tasa de descuento, o valor actual, hasta obtener un

saldo cero o negativo del flujo actualizado.

2.- A continuacion con los resultados de saldos por interpolacion, se
procede a calcular la tasa exacta, esto es cuando el flujo actualizado se

hace cero.

A continuacién se presenta el calculo de la TIR del proyecto:

CUADRO No. 85
TIR SIN FINANCIAMIENTO

Factor Flujo Factor Flujo
Afo Flujo Neto |[(23,5%) Descontado | (70%) Descontado
0| -168.829,19 1,00| -168.829,19 1| -168.829,19
1 68.859,72 0,81 55.776,37 0,588 40.489,52
2 83.556,00 0,66 55.146,96 0,346 28.910,38
3| 100.609,21 0,53 53.322,88 0,204 20.524,28
4] 112.679,70 0,43 48.452,27 0,119 13.408,88
5| 131.097,01 0,35 45.883,95 0,07 9.176,79
VAN 89.753,25 -56.319,34
Fuente: Estudio Financiero
Elaborado por: Carmen Solano, 2008
TIR =52,07%

" COSTALES Gavilanes, Bolivar, Disefio, Elaboracion y Evaluacion de Proyectos, segunda
edicién, editado por Lascado, Quito- Ecuador, afio 2002, pag. 227
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CUADRO No. 86
TIR CON FINANCIAMIENTO

Factor Flujo Factor Flujo
Afio Flujo Neto | (21,6%) Descontado | (70%) Descontado
0] -131.445,64 1,00| -131.445,64 1| -131.445,64
1 61.354,82 0,82 50.310,95 0,588 36.076,63
2 76.694,94 0,68 52.152,56 0,346 26.536,45
3 94.390,37 0,56 52.858,61 0,204 19.255,64
4| 107.103,90 0,46 49.267,79 0,119 12.745,36
5| 126.164,24 0,38 47.942,41 0,07 8.831,50
VAN VAN 121.086,68 -28.000,06
TIR = 60,09%

Los datos que se presentan, son muy ilusorios, puesto que tiene un TIR
demasiado alto y esto representa una rentabilidad garantizada para el

proyecto.

4.3.2.3 Periodo de Recuperacion de la Inversion

El periodo de recuperacion de la inversion son los afos requeridos para
recobrar la inversion inicial frente a los ingresos de efectivo. Cuando los
flujos netos de efectivo no son constantes, es necesario sacar un
promedio tomando en cuenta la base del proyecto que presente un menor

tiempo en la recuperacion de la inversion.
Para este caso se observa que el tiempo en recuperar la inversion es a

los tres afios, un mes sin financiamiento como se observa en el siguiente

cuadro.
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CUADRO No. 87

CALCULO DEL PERIODO DE RECUPERACION DE LA

INVERSION
SIN FINANCIAMIENTO
TASA 23,49
) TASA DE FLUJO
ANOS FLUJO NETO | DESCUENTO | DESCONTADO | ACUMULADO
0| -168.829,19 1,00 -168.829,19
1 68.859,72 0,81 55.776,37 55.776,37
2 83.556,00 0,66 55.146,96 110.923,33
3 100.609,21 0,53 53.322,88 164.246,21
4 112.679,70 0,43 48.452,27 212.698,48
5 131.097,01 0,35 45.883,95 258.582,44
89.753,25
Fuente: Estudio Financiero
Elaborado por: Carmen Solano, 2008
Recuperacion: tres afios un mes.
CUADRO No. 88
CALCULO DEL PERIODO DE RECUPERACION DE LA
INVERSION
CON FINANCIAMIENTO
TASA
21,61
) TASA DE FLUJO
ANOS FLUJO NETO [ DESCUENTO | DESCONTADO | ACUMULADO
0 -131.445,64 1,00 -131.445,64
1 61.354,82 0,82 50.310,95 50310,95
2 76.694,94 0,68 52.152,56 102.463,51
3 94.390,37 0,56 52.858,61 155.322,12
4 107.103,90 0,46 49.267,79 204.589,91
5 126.164,24 0,38 47.942,41 252.532,32
121.086,68

Fuente: Estudio Financiero

Elaborado por: Carmen Solano, 2008
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4.3.2.4 Relacion Beneficio / costo
Conocido como indice de Rentabilidad, éste indice no se diferencia
mucho con el VAN por cuanto mide el rendimiento del valor actual por

cada doélar invertido.

Si la relacién Beneficio/ Costo es > 0 = a 1, el proyecto es aceptado, caso

contrario el proyecto es rechazado.

CUADRO No. 89

CALCULO DE LA RELACION BENEFICIO/ COSTO
SIN FINANCIAMIENTO
TASA 23,49
N TASA DE FLUJO
AROS FLUJO NETO | DESCUENTO | DESCONTADO
0] -168.829,19 1,00] -168.829,19
1 68.859,72 0,81 55.776,37 -0,33
2 83.556,00 0,66 55.146,96 -0,33
3| 100.609,21 0,53 53.322,88 -0,32
4] 112.679,70 0,43| 48.452,27 -0,29
5[ 131.097,01 0,35 45.883,95 -0,27
89.753,25 -1,53

Fuente: Estudio Financiero

Elaborado por: Carmen Solano, 2008

Por cada dolar invertido se recibe 0,53 centavos adicionales.
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CUADRO No. 90

CALCULO DE LA RELACION BENEFICIO/ COSTO

CON FINANCIAMIENTO

TASA
21,61
B FLUJO TASA DE FLUJO
ANOS NETO DESCUENTO | DESCONTADO
0] -131.445,64 1,00 -131.445,64
1 61.354,82 0,82 50.310,95 -0,38
2 76.694,94 0,68 52.152,56 -0,40
3 94.390,37 0,56 52.858,61 -0,40
4| 107.103,90 0,46 49.267,79 -0,37
5| 126.164,24 0,38 47.942,41 -0,36
121.086,68 -1,92

Fuente: Estudio Financiero

Elaborado por: Carmen Solano, 2008

Por cada délar invertido se recibe 0,92 centavos adicionales.

4.3.2.5

El andlisis de sensibilidad de los proyectos de inversion muestra los

Andlisis de Sensibilidad

efectos que desarrollan sobre la TIR

variacion o cambio en el valor de una o mas variables de costo o ingreso.

El indice de sensibilidad, puede determinar el grado de sensibilidad de la
TIR, ante los cambios en las variables del proyecto, para este analisis se

han tomado en cuenta el volumen promedio de produccion y los precios

minimos de venta.

A mayor

volumen de

produccion
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CUADRO No. 91

ANALISIS DE SENSIBILIDAD

ANALISIS DE SENSIBILIDAD

INDICE DE EVALUACION FINANCIERA

SIN FINANCIAMIENTO

CON
FINANCIAMIENTO

VARIABLES

VAN

TIR

R B/C

VAN

TIR

R B/C

INTERPRETACION

Proyecto

89.753,25

52,07%

1,53

121.086,68

60,9%

192

El proyecto es aceptable, su
rendimiento es muy importante.

Si se reducen las ventas en un 30%

990.00

23.93%

1.01

29855.33

35.0%

0.96

Es muy sensible, al reducir las
ventas no se tiene beneficio.

Aumento de Materias Primas

-3,629.71

-3%

0.33

-25,201.41

0%

0.07

Es sensible, no tiene
rentabilidad y por ende no hay
ganancias.

Efecto de la Inflacién 10%

67665.35

50.53%

1.40

99503.22

55.48%

1.76

Es aceptable, por cuanto el VAN
y el TIR muestran un buen
rendimiento aceptable del
proyecto.

Fuente: Estudio Financiero

Elaborado por: Carmen Solano, 2008
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CAPITULO V

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1 Conclusiones

e De acuerdo al estudio de mercado realizado se determina que
existe una demanda insatisfecha de 1674.709,00, esto permite
tener expectativas de este mercado de confecciones de Ropa

Interior porque no esta atendido.

e Se puede concluir que existen clientes potenciales que buscan
nuevos modelos de Ropa Interior, basados en la innovacion y

actualidad.

e En el estudio técnico se determind que existe disponibilidad de
mano de obra calificada, por cuanto en la ciudad de Atuntaqui,
existen instituciones dedicadas a ofrecer profesiones en el area de

confecciones, garantizando la confeccion de los productos.

e A nivel de estudio técnico se puede apreciar, que la implantacion
de este proyecto de Confecciones de Ropa Interior es factible,
pues la facilidad de adquisicion de maquinaria para la confeccion,
asi como materias primas se las puede adquirir dentro de la

localidad.

e La implantacion de estrategias de negocio permitirA alcanzar los

objetivos, y asi lograr una rentabilidad estable.
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El analisis financiero determiné que el proyecto es factible en
términos econdémico- financiero, pues la situacion establece que un
adecuado manejo técnico, garantiza la calidad de la produccion de

ropa interior, como también el volumen de las ventas.

El andlisis financiero permiti6 determinar la viabilidad financiera del

presente proyecto,
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5.2 RECOMENDACIONES

» Se debe implantar el proyecto de acuerdo a todas las exigencias
técnicas y de mercado que se requieran para garantizar la

produccion y calidad del producto.

= Se debe tomar en cuenta dentro del mercado el manejo de
campafas publicitarias con la finalidad de darse a conocer y asi

abrirse a nuevos mercados.

= Incorporar una tecnologia de punta para la investigacion y
desarrollo de los productos, pues el desarrollo tecnolégico
permitira estar a la vanguardia de la moda y satisfacer al cliente

potencial.

= Analizar continuamente los productos que se confeccionan para
tratar de estar siempre a las exigencias del consumidor, y poder
establecer una ventaja competitiva y diferenciada en cada uno de

los productos que se ofrecera.
= Se recomienda la ejecucion del presente proyecto, puesto que se

determiné su prefactibilidad a través del estudio de mercado,

técnico, organizacional y financiero.
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ANEXO No. 1
MATRIZ DE INFORMACION

OBJETIVOS ESPECIFICOS INFORMACION TIPO FUENTE INSTRUMENTO PREGUNTA
PRIM. SEC.
Identificar las
caracteristicasdelos | caracteristicas
clientes demogréficas SEX0 Mercado objetivoEy P Encuesta 1)Género: Masculino femenino
edad Encuesta 2)Edad
Producto caracteristicas generaes del producto Mercado objetivoEy P Encuesta 3) ¢Cual essu lugar de residencia?
Mercado objetivoEy P Encuesta 4) Motivo de lavisitaalaciudad de Atuntagui
Mercado objetivo Ey P Encuesta 5)¢El lugar donde compra principal mente su ropa interior es?
Mercado objetivo Ey P Encuesta 6)¢;Cud eslamarcade ropainterior que ud. Utiliza?
Gusto de los clientes forma de compra Mercado objetivo Ey P Encuesta 7)¢Ud. Compra preferiblemente ropainterior en?
gustos, modelos, color, y material Mercado objetivo Ey P Encuesta 8)¢Qué color de ropainterior prefiere para su uso personal?
Mercado objetivo Ey P Encuesta 9)¢Qué modelos de ropainterior ud. Usa generalmente?
Mercado objetivo Ey P Encuesta 10)Cuénto esta dispuesto a pagar usted por:
Mercado objetivo Ey P Encuesta 11)¢Quetipo de material usted prefiere para su ropainterior?
Mercado objetivo Ey P Encuesta 12)¢Cudl es el amacén preferido para comprar ropainterior?
13)¢Cudl eslarazon principal por laque ud. Prefiere un almacén para
Locales preferidos Mercado objetivoEy P Encuesta comprar su ropainterior?
14);, Se encuentra a gusto con laropainterior que usted compra
Mercado objetivo Ey P Encuesta actua mente?




Mercado objetivo Ey P Encuesta 15¢Quisieraque el producto mejore?
Preferencia volumen de compra Mercado objetivo Ey P Encuesta 16)¢Qué cantidad de ropainterior compra?
Mercado objetivo Ey P Encuesta 17)¢Paraquienes ud. Compraropainterior?
Mercado objetivo Ey P Encuesta 18)¢En qué épocadel afio ud. Compra ropainterior paralafamilia?
precio del producto Mercado objetivo Ey P Encuesta 19)¢El precio del producto de ropainterior es?
20)¢E!l promedio de su compra de ropa interior por unidad
Mercado objetivo Ey P Encuesta aproximadamente es?
21)¢Qué otro tipo de producto de ropainterior, le gustaria que se
Mercado objetivo Ey P Encuesta confeccione?
Identificar la demanda comportamiento de lademanda Mercado objetivo Ey P Encuesta 22)¢Dénde compra usted generalmente laropainterior?
Mercado objetivo Ey P Encuesta 23)¢Con que frecuencia adquiere usted ropa interior?
24)¢Qué opinaud dela ropainterior que se confeccionaen el Cantén
Mercado objetivoEy P Encuesta Antonio Ante?
Mercado objetivo Ey P Encuesta 25)¢Qué piensa que e hace faltalaropa interior que usted compra?
26)¢A través de que medio de comunicacion principal se enter6 dela
medio deinformacion Mercado objetivo Ey P Encuesta oferta comercial de ropainterior?

Fuente: Estudio de Mercado

Elaborado por: Carmen Solano, 2008




ANEXO No. 2

MATRIZ DE INFORMACION

OBJETIVOS ESPECIFICOS INFORMACION TIPO FUENTE INSTRUMENTO PREGUNTA
PRIM. SEC.
Identificar la
demanda
insatisfecha de producto
ropainterior Identificar la oferta tiempo del negocio X entrevista 1)¢Qué tiempo tiene de funcionamiento el negocio?
producto
Identificar lademanda | Demanda X entrevista 2)¢Qué model os de lenceria tienen mayor demanda?
identificacion de clientes X 3)¢Quiénes son sus principales clientes?
producto
entrevista 4) ¢Dénde estan ubicados sus pricipales clientes?
5)¢En qué crre usted que se fijamés el cliente al momento
gustos del cliente entrevista de efectuar sus compras?
Mercado entrevista 6)¢Ddnde vende ud, mas?
entrevista 7)¢Cud esla épocade mayores ventas?
X producto entrevista 8)L as ventas en el Ultimo afio han:
producto 9)¢Qué tipo de materias primas utiliza preferentemente
Proveedores X entrevista parala confeccién de lenceria?
10)¢Quiénes son sus principal es proveedores y en donde
entrevista estén ubicados?
11)¢Jaforma de pago que usualmente realizan a sus
entrevista proveedores son?
12)¢) os plazos que le dan sus proveedores para el pago
entrevista son?
maquinaria X 13)¢Qué tipo de maguinaria utiliza?




nivel de rentabilidad producto entrevista 14)¢Cudl es el nivel de produccién mensua?
producto
entrevista 15)¢Cudl eslarentabilidad anual de su empresa?
I dentificar la oferta oferta histérica producto entrevista 16)¢Los créditos que da a sus clientes son?
producto 17)¢Cud eslaestrategia que usted utiliza para incrementar
entrevista sus ventas?
18)¢Cuédles son los principal es productos que usted
producto entrevista confecciona?
19)¢Sus principal es productos estan dirigidos
producto entrevista fundamenta mente?
producto entrevista 20)¢Cudles son sus principales competidores?
producto entrevista 21)¢Usted exporta 0 importa mercaderia
22)¢Cudl es el costo promedio de un conjunto de lenceria
costo de productos producto entrevista paramujer?
producto entrevista 23¢Cudl es el costo promedio de ropa interior de hombre?

Fuente: Estudio de Mercado

Elaborado por: Carmen Solano, 2008




