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RESUMEN

El presente proyecto de investigacion tiene como objetivo Desarrollar el Plan
de Negocios y Plan Estratégico para la Asociacion de Confeccionistas Fuerza
Productiva de Cotopaxi, con el fin de ayudar a mejorar la situacidon socio-
econdémica de los socios. La propuesta busca, mediante la aplicacion tedrica y
los conceptos basicos: Planificacion Estratégica, Marketing Mix. Encontrar
soluciones concretas a los problemas de estructura interna y externa que permita
gestionar una cultura organizacional en la mente de los socios de la Asociacién
de Confeccionistas Fuerza Productiva de Cotopaxi para que se brinde un
direccionamiento estratégico a cada una de las areas y ayudar al trabajo en
equipo con el cumplimiento de objetivos metas que se vean reflejadas en la
rentabilidad esperada para la organizacion y sus socios. En los diferentes
capitulos que contiene nuestro proyecto lo describimos como capitulo uno las
generalidades donde se plantean los objetivos tanto generales como especificos
para el eficaz desarrollo de la presente investigacion. El capitulo dos es el
desarrollo del marco teérico para el respectivo conocimiento de conceptos
basicos de diferentes autores a ser utilizados en el despliegue de la
investigacion. Para el capitulo tres tenemos el Plan Estratégico que permitira dar
el direccionamiento estratégico a la asociacion a ser estudiada y por ultimo el
capitulo cuatro se despliega el Plan de Negocios para analizar tanto al oferta y
realizar un analisis financiero de la asociacién para que a futuro el mismo sea

una herramienta de ayuda para sus socios.

PALABRAS CLAVE:
e INGENIERIA COMERCIAL
e PLAN ESTRATEGICO
e PLAN DE NEGOCIOS
e  GESTION DE NEGOCIOS - ESTRATEGIAS
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ABSTRACT

The present research project aims to develop the Business Plan and Strategic
Plan for the productive force makers Association of Cotopaxi, in order to help
improve the socio-economic situation of the partners. The proposed search,
through the application of theoretical and basic concepts: strategic planning,
Marketing Mix. Find concrete solutions to the problems of internal and external
structure that allows to manage an organizational culture in the minds of the
members of the productive force makers Association of Cotopaxi so provide an
addressing strategic to each of the areas and help to work in team with goals that
are reflected in the profitability expected by the Organization and its partners. In
the different chapters containing our project we describe it as one chapter an
overview where there are both General and specific objectives for the effective
development of the present investigation. Chapter two is the development of the
theoretical framework for the respective knowledge of basic concepts of various
authors to be used in the deployment of research. Chapter three we have the
Strategic Plan that will give strategic direction to the Association to be studied and
finally, chapter four is displayed, Business Plan, to analyze both the offer and

make a financial association analysis so that future it is a support tool for partners.
KEYWORDS:

COMMERCIAL ENGINEERING
STRATEGIC PLAN

BUSINESS PLAN

BUSINESS MANAGEMENT - STRATEGIES



CAPITULO |

1. GENERALIDADES

1.1. Antecedentes

El presente proyecto tiene como finalidad la elaboracion de un Plan
Estratégico y Plan de Negocios para la Asociacion de Confeccionistas Fuerza
Productiva de Cotopaxi las mismas que servirAn como herramientas para su

desarrollo.

Las referencias teoricas de este proyecto se fundamentan a partir de trabajos
investigativos realizados por varios autores quienes obtuvieron como resultado

lo siguiente:

El aporte de Colmont, M., Landaburu, E. (2014) titulado Plan Estratégico de
Marketing para el mejoramiento de tableros de madera para construccion y
acabados en la ciudad de Guayaquil” concluye diciendo: “La planificacion
estratégica es indispensable para definir una estrategia eficaz para la empresa
para lo cual es necesario definir sus objetivos enfocado hacia todas las areas de
la misma, ya que el cumplimiento de dichas metas deben efectuarse a través de
planes estratégicos que programen soluciones a los posibles problemas que se
presentan en una empresa y de esta manera se pueda cumplir con los objetivos

deseados”.

Lainez, K. (2013) en su trabajo acota que: "Plan estratégico para la asociacion
de artesanos malecon de salinas provincia de /Santa Elena" concluye diciendo:
"La implementacién del Plan Estratégico es fundamental porque permite a los
artesanos estar en constantes cambios y llevar un control adecuado de las

actividades que ejecutan para brindar artesanias de calidad".



Merejildo, M.(2012) en su trabajo acota que : “Plan de negocios para la
asociacion artesanal de sastres y modistas de la Comuna Rio Verde, ubicada en
el cantdn Santa Elena, provincia de Santa Elena” concluye diciendo que: “Un Plan
de Negocios aporta una herramienta que ayuda a determinar el mercado al que
estara enfocado la asociacion , orientado hacia la efectiva optimizacion de la
productividad, competitividad y el apoyo al desarrollo local ,asi como gustos,
preferencias y requerimientos de prensar de vestir de los clientes, logrando con
ello disminuir el costo de su produccion para de esta manera mejorar sus ingresos

y optimizar recursos”.

En la investigacion realizada por Rosero, M.(2011) la cual lleva como titulo
“Plan Estratégico para la Estructuracién Organizacional de la Corporacién de
Asociaciones Agropecuarias de Quero “COAGRO-Q’concluye diciendo: La
Corporacion de Asociaciones Agropecuarias de Quero “COAGRO-Q”, carece de
una adecuada Planificacion Estratégica, lo que no le permite establecer con
claridad su Misidon, Vision, Valores Corporativos, Objetivos, Estrategias y

Politicas.

Segun Rodriguez, A. (2008) en su indagacion titulada “Disefio de un Plan De
Negocios para La Asociacion Artesanal Textil Toledo” concluye diciendo: El plan
de negocios es muy importante ya que permite analizar el negocio en forma
sistematica, lo que asegura que realmente tenga un gran impacto en cuanto al

aprovechamiento de la materia prima.

El aporte de Andrangon, R. (2007) en su investigacion titulada “Disefio del
Plan de Negocios para una empresa de confecciones “Genial Confecciones™
concluye diciendo: El plan de negocios es indispensable en la gestion
empresarial de toda empresa asi como un analisis estratégico de la misma para

la consecucion de metas y objetivos.



Segun Pacheco, Ana. (2013) en su indagacion con titulo “Plan estratégico
para mejorar el posicionamiento del mercado de la asociacion de productores y
comercializadores de helados de salcedo procohesa” la misma que menciona
que el analisis realizado en los Productores y Comercializadores de Helados de
Salcedo ha permitido conocer la situacion actual a nivel interno y externo,
determinando que la asociacion se encuentra atravesando por dificultades tales
como, la limitada capacitacion del personal, la deficiente comunicacién interna,

la resistencia al cambio esto no permite la eficacia y eficiencia de la asociacion.

Rehpani, Jenny. (2012) en su investigacion titulada Plan de negocios para
una empresa asociativa campesina conformada por la “Asociaciéon de
productores agropecuarios Virgen del Volcan” en la parroquia Lloa, cantén Quito.
ARo 2012” recalca que del plan de negocio se desprende que se puede llevar a
cabo de manera exitosa una empresa asociativa campesina que generara

ingresos dignos para los 110 socios.

En consecuencia estos antecedentes precisan la importancia de implementar
un plan estratégico en la Asociacién Fuerza Productiva de Cotopaxi, por su aporte
en la solucion a posibles problemas que se presenten en la asociacion, el
cumplimiento de objetivos deseados, metas y propuestas; asi como para llevar
un control adecuado de las actividades que se realizan en la misma y ofrecer
prendas de calidad. Ademas cabe recalcar que un plan estratégico ayuda a una
organizacién a establecer con claridad su mision, vision, valores corporativos,
estrategias y politicas. Para ello se hace necesario determinar la situacion en la
gue se encuentra la asociacion mediante el andlisis interno y externo de la misma,

por otra parte ayudara al direccionamiento estratégico de la misma.

Igualmente el desarrollo de un Plan de negocios aporta una herramienta para
lograr una efectiva optimizacion de la productividad, competitividad, y de esta

manera mejorar sus ingresos y optimizar recursos.



Asi mismo permite analizar el negocio en forma sistemética, facilitando un
aprovechamiento de la materia prima en la elaboracién de las prendas de vestir
mediante su aporte en la gestion empresarial creando sinergias para fortalecer
capacidades en cuanto a lo organizativo, las mejores practicas administrativas y
mercados con los componentes propios de la asociacion Confeccionistas Fuerza
Productiva de Cotopaxi a fin de ir creando estrategias y procedimientos que

ponen en marcha un plan exitoso.

1.2. Justificacién

La presente investigacion tiene como objeto desarrollar un  “PLAN
ESTRATEGICO Y PLAN DE NEGOCIOS PARA LA ASOCIACION DE
CONFECCIONISTAS FUERZA PRODUCTIVA DE COTOPAXI”,

La investigacion es de utilidad puesto que el desarrollo del Plan Estratégico y
de Negocios servirA como base para el camino hacia el éxito empresarial de la

asociacion, mediante la definicién de estrategias y objetivos.

El presente trabajo es importante porque ayudara en la administracion de la
asociacion mejorando su competitividad en el mercado, porque la ausencia de

Planes puede influir en el direccionamiento de una organizacion.

Los beneficiarios de la investigacion de forma directa son los socios de la
Asociacion de Confeccionistas Fuerza Productiva de Cotopaxi y de manera

indirecta sus clientes.

Es factible porque se cuenta con herramientas tecnoldgicas, bibliograficas,
y otros documentos de utilidad para el sustento de la investigacion, ademas con

el apoyo y autorizacion de los directivos de la asociacion.



Es novedoso puesto que no se ha desarrollado este tipo de investigaciones
en la asociacion, también porque el tema es innovador en cuanto permitira el

incremento de las ventas y evitara el cierre de la misma.

Aporte tedrico practico

El objeto de esta investigacion pretende lograr mediante teorias y conceptos
esenciales, para asi identificar las diferentes situaciones y problemas que se
presentan en el interior de la asociacion, saber cuéles son los factores,
estrategias y acciones que estan afectando la gestion de la asociacion para poder
analizarlos y disefiar una propuesta que permita realizar los cambios que se

necesitan dentro de la asociacion.

Es evidente que no existe coordinacion entre ellos, existen desacuerdos
grupales con directivos de la asociacion, falta de motivacion, y asi saber cuéles

son los cambios que se generan a su alrededor.

La investigacion se considera relevante ya que encaja precisamente con la
linea de investigacion y hace referencia a la teoria de la estrategia competitiva
donde se mencionan que las técnicas se las utiliza en diferentes sectores, por tal
motivo es necesario establecer bien las estrategias, para conseguir ventajas
competitivas y soluciones a los problemas en la gestion administrativa que por lo

general influyen en las actividades de la asociacion.

Por lo tanto, el nivel directivo que esta al frente de la asociacion debe tomar
decisiones frente a un entorno cambiante, donde muchas veces se sufren de
variaciones constantes en las ventas, y que la determinacion de estrategias debe
ser en una forma ordenada para poder hacerle frente a este problema y que la

asociacién cumpla sus metas a futuro.



Si las ventas son el pilar fundamental para el financiamiento de todas las
actividades de la empresa entonces que importante es analizar la opinion de los
clientes y sus necesidades, para obtener informacion valiosa que permita
direccionar las estrategias de marketing y la publicidad necesaria para que la
asociacion se posicione en el mercado y de esta manera podemos tener mas

captacion de clientes.

Aporte de punto de vista social

Por medio de un estudio se puede analizar en qué condiciones se encuentra
la asociacion actualmente, en relacion a las ventas, la relacion entre los socios,
gestion administrativa y de qué manera toman sus decisiones en base a las
actividades que desean desarrollar ya sea en calidad de las artesanias o en
procesos administrativos y la satisfaccion de los clientes contribuyendo al éxito

de la asociacion.

Mediante el plan estratégico que se quiere realizar se busca el desarrollo de
la asociacion mediante una gestion administrativa para que asi mejore a la
asociacion, ya que esto les ayuda a ser mas reconocidos al momento de vender
sus artesanias y a la vez tener un buen ingreso econémico tanto como para la

asociacion como para los asociados.

Cabe destacar que un andlisis tanto interno y externo de la asociacion
Confeccionistas Fuerza Productiva de Cotopaxi, podria impulsar politicas o
reglamentos internos que permitan regulaciones y normas locales y que tener

mayor captacion de clientes.



Aporte punto de vista metodolégico

Este proyecto es de gran importancia dentro de los supuestos investigativos
gue se estan realizando, debido a que se esta aperturando una nueva linea de

investigacion para las Asociaciones Artesanales de la Provincia de Cotopaxi.

Por otra parte la presente investigacion aporta bases metodoldgicas para
futuras investigaciones, que pueden ser retomadas por futuros tesistas dentro y

fuera de la Universidad.

El presente proyecto de investigacion se basa en el Plan Nacional del Buen
Vivir 2013-2017, objetivo 10: Impulsar la transformacién de la matriz productiva
de tal manera que aporta mejoras en la Asociacion Confeccionistas Fuerza

Productiva de Cotopaxi, para que las ventas de las mismas no reduzcan.

1.3. Importancia

Por medio de un estudio de tipo exploratorio se puede analizar en qué
condiciones se encuentra la asociacion actualmente, en cuanto a las ventas, la
relacion entre los socios, gestion administrativa y de qué manera toman sus
decisiones en base a las actividades que desean desarrollar ya sea en calidad
de las artesanias o en procesos administrativos y la satisfaccién de los clientes

contribuyendo al éxito de la asociacion.

Teniendo en cuenta ademas que segun la Asociacion de Industriales Textiles
del Ecuador (AITE) 2014 las industrias textiles tienen una singular importancia
en el ambito industrial, principalmente en la contribucion del incremento del
producto interno bruto y el aumento de las exportaciones, actualmente la industria
textil se encuentra saliendo de la recesion, y contribuye en el mercado nacional
manteniendo una lucha constante con los productos de contrabando e

importados.



Por otra parte la mano de obra calificada, los conocimientos adquiridos por los
artesanos y el valor agregado en cada trabajo, hace que las confecciones y los
arreglos de ropa en el Ecuador, lleguen a ser competitivos en el mercado,
ademas que las empresas artesanales dedicadas a esta han ido mejorando en
cuanto a tecnologia y maquinaria de 6ptima calidad, que con esto genera un

mejor servicio a los clientes y demandantes.

Sobre la base de las ideas expuestas mediante el plan estratégico que se
quiere realizar se busca el desarrollo de la asociacion mediante una gestion
administrativa para que asi mejore a la asociacién, ya que esto les ayuda a ser
mas reconocidos al momento de vender sus artesanias y a la vez tener un buen

ingreso econdmico tanto como para la asociacion como para los asociados.

Este proyecto es de gran importancia dentro de los supuestos investigativos
gue se estan realizando, debido a que se esta aperturando una nueva linea de

investigacion para las Asociaciones Artesanales de la Provincia de Cotopaxi.

El plan de negocios es muy importante ya que permite analizar el negocio en
forma sistematica, lo que asegura que realmente tenga un gran impacto en
cuanto al aprovechamiento de la materia prima. Por otra parte la presente
investigacién aporta bases metodoldgicas para futuras investigaciones, que
pueden ser retomadas por futuros tesistas dentro y fuera de la Universidad.

1.4. Planteamiento del Problema
La escasez de un Plan Estratégico y un Plan de Negocios en la Asociacion

Confeccionistas Fuerza Productiva de Cotopaxi es un problema que el mismo no

permite que sus socios se expandan en el mercado.



La finalidad de este proyecto es la elaboracion de un Plan Estratégico y un
Plan de negocios para que la asociacion establezca metas, objetivos, estrategias

a futuro y que se posesione en el mercado.

Por medio de estos instrumentos evitaremos la reduccion de las ventas en los
diferentes socios. La asociacion pretende expandirse con la ayuda de los planes
estratégicos y de negocios para tener las normas y leyes que deben cumplir para

formalizar como una asociacion legal dentro del mercado.

1.4.1. Macro

La Economia Popular y Solidaria en el Ecuador es una iniciativa que se alinea
con el mandato del articulo 283 de la Constitucion de la Republica del Ecuador
2008 la cual indica que : “El sistema econdmico es social y solidario; reconoce al
ser humano como sujeto vy fin; propende a una relacion dinamica y equilibrada
entre sociedad, Estado y mercado, en armonia con la naturaleza; y tiene por
objetivo garantizar la produccion y reproduccién de las condiciones materiales e
inmateriales que posibiliten el buen vivir. (...)” ; que es parte esencial de modelo
econdémico nacional la misma que ha pasado a ser un tema marginal puesto que
no contiene aun una base juridica clara y concreta con una institucionalidad
eficiente, participativa, con presupuestos adecuados, oportunos que permiten
desarrollar planes y programas que realmente aporten el desarrollo integral de la

ciudadania.

El Buen Vivir es un concepto colectivo, un modo de vida en convivencia
cuya concrecion sera definida a lo largo de la historia por el pueblo ecuatoriano,
y que no se reduce a las preferencias de los consumidores limitados por la
escasez de sus recursos. En tal sentido, la Constitucion establece que las
politicas publicas (y por tanto su orientacion del Buen Vivir) deberan ser definidas

participativamente.
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De acuerdo con esto la falta de conocimiento publico de la Economia
Popular y Solidaria por parte de los sectores productivos del Ecuador y al mismo
tiempo la ausencia de una adecuada organizacion sin duda no permite conocer
las ventajas de implantar vinculos comunitarios, del trabajo en conjunto, y en
consecuencia esto origina problemas en las unidades econémicas populares en

las cuales estan integradas los talleres artesanales.

Razon por la cual es necesario que la Asociacién de Confeccionistas Fuerza
Productiva de Cotopaxi (ASOCONFEC), tome la iniciativa que plantea la
Economia Popular y Solidaria que se encuentra en el plan del buen vivir
mencionado anteriormente y de este manera aporte al desarrollo en la
productividad de ASOCONFEC.

1.4.2. Meso

Segun la Asociacion de Industriales Textiles del Ecuador (AITE) 2014, en un
estudio para conocer el comportamiento del mercado textil y confeccién en el
pais durante el periodo 2011 hasta 2013 cada vez se importan menos materias
primas y mas telas y productos confeccionados. Con base en ese estudio se pudo
determinar que el primer problema que enfrenta el sector textil es la competencia

desleal y el comercio ilicito.

Una realidad que también impacta negativamente en el desempefio del
sector es que el mercado local es pequefio y se encuentra saturado; parte de esa
condicion se debe a lo explicado en lineas anteriores, una excesiva presencia de
competencia desleal e ilegal. A esto se suma el hecho que no contamos con una
politica méas agresiva que fomente las exportaciones textiles. A estos problemas
se suman otras limitaciones para la industria: las importaciones son mas baratas
gue la produccion local, concretamente los articulos que provienen del Asia, tanto
por volumen como por su mayor productividad, la rigidez laboral; poca inversion

para aumentar la capacidad de produccion y poco acceso a capital de trabajo;
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materias primas mas costosas, pues no tenemos el mismo poder de negociacion

gue nuestros competidores.

Aunque todavia ninguna empresa ha cerrado sus operaciones de manera
definitiva, si hay empresas que han resuelto disminuir lineas de produccion y
achicar sus negocios. Si continla esta anomalia se prevé el cierre de empresas
ya que no pueden competir en desventaja. Desde AITE no se promueve el
proteccionismo, sino que se procura impulsar un sistema de comercio justo que
permita competir en iguales condiciones a la industria nacional con aquellos
importadores formales que traen productos textiles al pais legalmente. Que
primen normas de ética empresarial, cumplimiento con el ambiente, los

trabajadores, es Estado, en definitiva, reglas claras e iguales para todos.

Para corregir esta distorsion comercial, la AITE espera acciones concretas de
control por parte del Gobierno como la implementacién de un esquema donde la
SENAE, el SRI y el Comex precautelen los intereses del Estado y limpien el
mercado del comercio ilicito de productos textiles. Mantener esta practica pone
en riesgo al segundo sector productivo mas importante de la manufactura
ecuatoriana, lo que a su vez afecta la intencion de implementar el cambio de la
Matriz Productiva en el Ecuador. Eso, porque se estaria debilitando a una
industria que genera valor agregado, que puede sustituir importaciones, que
puede diversificar exportaciones, que genera miles de plazas de empleo, es
decir, una industria que industrializa. Detras del comercio ilicito hay un perjuicio
al consumidor con el ingreso de productos de dudosa calidad, procedentes de
paises donde se hace ‘Dumping Social’, que se refleja en explotacién laboral,
empleo a menores de edad y condiciones infrahumanas de trabajo. Trabajar
conjuntamente entre gobierno y sector productivo textil para erradicar esta
practica, dinamizara la industria que genera miles de empleos, reducira la salida
de divisas por importaciones, aumentard el ingreso de divisas por exportaciones,
lo que se reflejara en estabilidad macroecondmica/monetaria y en proyectos

sociales que beneficiaran a todos los ecuatorianos.
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En este contexto, el Gobierno del economista Rafael Correa Delgado ha
propuesto al pais un plan para cambiar la matriz productiva, aunque todavia no
es preciso en como se pretende incluir a la industria textil y confeccién
ecuatoriana. La AITE concuerda con varias de las propuestas realizadas por el
Régimen, y propone acciones concretas que permitiran al sector fortalecerse en

el corto plazo y de manera sostenida en el tiempo.

Razon por la cual resulta indispensable que ASOCONFEC se acoja a la
propuesta realizada por el actual presidente y de esta manera evitar el cierre de
empresas pertenecientes al sector textil, en consecuencia es necesario

implementar un Plan estratégico y un Plan de Negocios para la misma.

1.4.3. Micro

Segun el gremio de Sastres y Modistas “Union y Progreso” (2014). en la
ciudad de Latacunga existen 105 artesanos confeccionistas, parte de ellos (12)
conforman la Asociacion de confeccionistas fuerza productiva de Cotopaxi los
cuales presentan varias debilidades por su administracion empirica lo que ha
generado a la misma una participacion minima en la distribucién de prendas de
vestir. Ademas la falta de una estrategia de accion que describa el mercado hacia

donde desean proyectarse, limita el desarrollo econémico e institucional.

La ausencia de un Plan de Negocios y un Plan estratégico que permita
incrementar el trabajo que se realiza en la Asociacion, le impide contar con un
instrumento que les ayuda a la identificacion y analisis del mercado en el que
actualmente se encuentran y en el cual escasamente tienen participacion. Al
mismo tiempo que no les permite realizar una planificacion acorde a la actividad
gue tienen, lo cual representa una barrera para desarrollarse como una instituciéon
sélida, con un crecimiento y una estabilidad econ6mica y laboral, que procure
disponer de una administracion con capacidades y aptitudes, que aporten al
desarrollo de su labor productiva.
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1.5. Objetivos

1.5.1. Objetivo General

Desarrollar el Plan Estratégico y Plan de Negocios para la Asociacién de
Confeccionistas Fuerza Productiva de Cotopaxi, con el fin de ayudar a evitar el
cierre de la asociacion y reducciéon de sus ventas definiendo estrategias que les

permitan ser competitivos en el mercado.

1.5.2. Objetivos Especificos

* Elaborar un estudio de los contenidos teéricos con el fin de obtener
informacion sobre el Plan Estratégico y Plan de Negocios y asi determinar
su importancia dentro del sector popular y solidario.

* Analizar la situacion actual de la Asociacién de Confeccionistas Fuerza
Productiva de Cotopaxi.

* Realizar el Direccionamiento Estratégico para establecer los planes
operativos para la Asociaciéon de Confeccionistas Fuerza Productiva de
Cotopaxi.

* Generar el Plan de Negocios para la Asociacién de Confeccionistas Fuerza
Productiva de Cotopaxi con el fin de brindar una herramienta capaz de

mejorar la eficiencia en el manejo de sus actividades.
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CAPITULO II

2. MARCO TEORICO

2.1. Antecedentes de la Investigacion

2.1.1. Fundamentacion Tebrica

Planificacion estratégica

Segun  (Kotler, Armstrong, lbafiez, & Otros, 2009). Es el proceso
administrativo que consiste en lograr y conservar un equilibrio estratégico entre
las metas de la organizacion, sus capacidades y oportunidades cambiantes de
mercadotecnia. El objetivo 11 de la planeacién es modelar y remodelar los
negocios y productos de la empresa, de manera que se combinen para producir
un desarrollo y utilidades satisfactorios.

Segun (Alvarez, 2006) La Planificacion Estratégica es el proceso mental que
realiza generalmente afio con afio el equipo directivo para Disefiar e Implantar el

Plan Estratégico que el permitira enfrentar con éxito el cambio organizacional.

Etapas que conforman el planeamiento estratégico

Etapa 1: Analisis de la situacion. Permite conocer la realidad en la cual opera

la organizacion.

Etapa 2: Diagnéstico de la situacidon. Permite conocer las condiciones actuales
en las que desempefia la organizacion, para ello es necesario entender la actual

situacion (tanto dentro como fuera de la empresa).
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Etapa 3: Declaracion de objetivos estratégicos. Los Objetivos estratégicos son
los puntos futuros debidamente cuantificables, medibles y reales; puestos que
luego han de ser medidos.

Etapa 4. Estrategias corporativas. Las estrategias corporativas responden a
la necesidad de las empresas e instituciones para responder a las necesidades
del mercado (interno y externo), para poder "jugar" adecuadamente, mediante

"fichas" y "jugadas" correctas, en los tiempos y condiciones correctas.

Etapa 5: Planes de actuacion. La pauta o plan que integra los objetivos, las
politicas y la secuencia de acciones principales de una organizacion en todo

coherente.

Etapa 6: Seguimiento. EI Seguimiento permite "controlar" la evolucion de la
aplicacion de las estrategias corporativas en las Empresas u organizaciones; es
decir, el seguimiento permite conocer la manera en que se viene aplicando y
desarrollando las estrategias y actuaciones de la empresa; para evitar sorpresas

finales, que puedan dificilmente ser resarcidas.

Etapa 7: Evaluacion. La evaluacién es el proceso que permite medir los
resultados, y ver como estos van cumpliendo los objetivos planteados. La
evaluacion permite hacer un "corte" en un cierto tiempo y comparar el objetivo

planteado con la realidad. Existe para ello una amplia variedad de herramientas.

Y es posible confundirlo con otros términos como el de organizar, elaborar

proyecto entre otros. (Fernandez, 2010).
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Plan de negocios

Segun lo expresado por (Baldelli, 2008) dice que “Es un documento escrito
gue define con claridad los objetivos de un negocio dado y describe los métodos
que se van a emplear para alcanzar los mismos; también menciona que “Es un
documento Unico que reune toda la informacion necesaria para evaluar un

negocio y los lineamientos generales para ponerlo en marcha”.

Con el fin de obtener capital de inversionistas externos, es necesario que el
plan de negocios deba hablar el lenguaje del inversionista. Se debe saber lo que
es importante y lo que no es importante para los inversionistas y como presentar

su idea o concepto de una forma que tenga sentido para ellos.

De otra manera, (Flores, 2007) menciona que: “perdera credibilidad de
inmediato y una potencial fuente de financiamiento”. Un plan de negocios es un
documento que resume los objetivos operacionales y financieros de una empresa
gue se va a crear 0 que ya esta en funcionamiento y que contiene los planes
detallados y los presupuestos que muestran cuales son los objetivos que se

persigue y es considerado un documento interno.

Los aspectos tedricos, constituyen uno de los principales elementos
conceptuales que resultan necesarios y suficientes para que se pueda preparar
de manera correcta un proyecto de negocios en forma operativa, que ayude al

desarrollo interno de una empresa.
La estructura para un plan de negocios
Segun la publicacion realizada por Harvard Business Publishing (2009) la

estructura mas comun de los planes de negocios consiste en pasar de los

resimenes cortos y generales a explicaciones mas detalladas. De este modo, las
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secciones introductorias, el resumen ejecutivo y la descripcion del negocio son
visiones generales y breves de negocio. La informacion principal del plan esta
compuesta de descripciones mas profundas de los elementos y preocupaciones

fundamentales del negocio: los quién, como, qué y donde de su negocio.

En mismo articulo se menciona que la mayoria de los planes de negocios

contiene estos componentes:

» Portada y tabla de contenidos
* Resumen ejecutivo
 Descripcion del negocio

» Andlisis del entorno del negocio
» Antecedentes del sector

+ Analisis competitivo

* Andlisis de mercado

* Plan de Marketing

* Plan de Operaciones

* Equipo de gestidn

* Plan Financiero

+ Informacion adjunta y propuesta

Pero no todos los planes siguen este modelo de manera precisa. Un plan
puede cambiar algunos elementos, agregar secciones nuevas, eliminar otras. Sin
embargo, es necesario incluir la informacion crucial que se necesitan saber en

relacion a un negocio en particular. Harvard Business Publishing (2009)
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Plan de negocios

(Thomsen, 2009) En su libro Plan de negocios dinAmicos nos menciona que
el Plan de Negocios, también se le llama “Plan comercial’ de la empresa, es un
documento que especifica, un negocio que se pretende iniciar o que ya se ha
iniciado. Presentar este plan es fundamental para buscar financiamiento, socios

o0 inversionistas, y sirve como guia para quienes estan al frente de la empresa.

En él se expone el propdsito general de una empresa, incluyendo temas como
el modelo de negocio, el organigrama de la organizacion, la fuente de inversiones
iniciales, el personal necesario junto con su método de seleccion, la filosofia de
la empresa y su plan de salida. Generalmente se considera que un plan de
negocio es un documento vivo, en el sentido de que se debe estar actualizando

constantemente para reflejar cambios no previstos con anterioridad.

El Plan de Negocios no es mas que una herramienta de direccion que integra
los principales documentos normativos. El Plan de Negocios es una ejecucion util
tanto para lanzar una nueva empresa o una actividad en la empresa existente.
Surge la necesidad conceptual, metodolégica y de gestion, de introducir un
instrumento que permite concretar las estrategias en términos técnicos,
econdémicos, tecnolégicos y financieros. Es importante destacar que si bien los
aspectos financieros y econdmicos son fundamentales, un plan de negocios no
debe limitarse sélo a planillas de calculo y nimeros. La informacion cuantitativa
debe estar sustentada en propuestas estratégicas, comerciales, de operaciones
y de recursos humanos. Este instrumento que se denomina mundialmente como
Plan de Negocios, debe argumentar tanto a corto como mediano plazo una
descripcion detallada de los servicios y productos que se ofrecen, las
oportunidades de mercados que poseen y como esta dotado de recursos
tangibles e intangibles, que le permitan determinada competitividad vy

diferenciacion entre competidores y aliados.
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Plan de negocios segun esta definicion en las entidades: Es una forma de
pensar sobre el futuro del negocio: a donde ir; como ir rapidamente, o qué hacer
durante el camino para disminuir la incertidumbre y los riesgos. Generalmente es
formulado por emprendedores cuando tienen la intencidn de iniciar un negocio,
es utilizado internamente para la administracion y planificacion, ademas es usado
para convencer a terceros, tales como bancos o probables inversionistas, de

invertir dinero en el negocio.

2.1.2. Fundamentacion Conceptual

ADMINISTRACION.- La administracion es el proceso de planificar, organizar,
dirigir y controlar el uso de los recursos y las actividades de trabajo con el
propasito de lograr los objetivos o metas de la organizacién de manera eficiente
y eficaz. (Fred, 2003)

PLAN.- Es un documento escrito que actia como guia de las actividades para

el gerente de marketing. (Martinez & Milla, Introduccion al Plan Estratégico, 2012)

PLANIFICACION.- La Planificacion es el proceso por el cual se obtiene una
vision del futuro, en donde es posible determinar y lograr los objetivos, mediante

la eleccion de un curso de accion. (Fernandez, 2010)

COMERCIALIZACION.-La comercializacion es un conjunto de actividades
relacionadas entre si para cumplir los objetivos de determinada empresa que
desea dar a conocer los productos o servicios que estan ofertando. (Cordoba,
2006).

ESTRATEGIA.- Es un conjunto de acciones que se llevan a cabo para lograr

un determinado fin. (Moroto, 2007) .
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ORGANIZACION.- La organizacion consiste en la asignacion de recursos y
actividades para alcanzar los objetivos, mediante 6rganos o cargos conformados
y con la atribucion de autoridades y responsabilidades en cada una de ellas.
Organizar es el proceso para ordenar y distribuir el trabajo, la autoridad y los
recursos entre los miembros de una organizacion, de tal manera que estos

puedan alcanzar las metas de la empresa. (Amador, 2003)

PLANIFICACION ESTRATEGICA.- Es un proceso sistematico de desarrollo
e implementacion de planes para alcanzar propésitos u objetivos. (Sainz, 2012)

PROCESO ADMINISTRATIVO.- Se refiere a planear y organizar la estructura
de 6rganos y cargos que componen la empresa, dirigir y controlar sus actividades
y permite a la empresa llevar adecuadamente sus actividades, mediante la
planificacion, la organizacion, direccion y control. De los mismos incluyendo un
adecuado desempefio de sus administradores, asi como también nos permitira
medir el grado en que los ge rentes realizan su funcién y si realizan debidamente
su trabajo. (Amador, 2003)

NEGOCIO.- Es la oportunidad de poner en marcha una idea de empresa, de
verla desarrollandose y de que ademas pueda servir para crear riqueza.
(Cabrerizo & Naveros, 2009)

PLAN DE NEGOCIOS.- Es una herramienta de reflexion y trabajo que sirve
como partida para el desarrollo empresarial. Lo realiza por escrito una persona
emprendedora, y en el plasma sus ideas, el modo de llevarlas a cabo e indica los

objetivos que alcanzar y las estrategias que utilizar. (Velasco, 2007)

ESTUDIO DE MERCADQO.- Es el proceso de planear, recabar y analizar los

datos relevantes para una decision de marketing. (Trespalacios, 2005)
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EL PUBLICO OBJETIVO.- Esta formado por un conjunto de consumidores
que comparten necesidades o caracteristicas especiales a las que la empresa
decide atender. (Talaya, 2008)

MARKETING.- Es la publicidad, promocion y la venta a presion, es decir, un
conjunto de medios de venta particularmente agresivos, utilizados para

conquistar los mercados existentes. Desbordes, (Ortiz F. ., 2007)

MEJORAMIENTO CONTINUO.- Segun la 6ptica del autor (Deming, 1996) la
administracion de la calidad total requiere de un proceso constante, que sera
llamado Mejoramiento Continuo, donde la perfeccibn nunca se logra pero

siempre se busca.

POSICIONAMIENTO EN EL MERCADO.- Segun (Kotler, Armstrong, Ibafez,
& Otros, 2009) es disponer que un producto ocupe un lugar claro, distintible y
deseable en la mente de los consumidores, en relacion con los de la

competencia.

CALIDAD DE VIDA.- Segun (Neef, 1968) la calidad de vida depende de las
posibilidades que tienen las personas para satisfacer adecuadamente sus

necesidades humanas fundamentales.

FACTORES DE LA CALIDAD DE VIDA.- Entre los factores de calidad de vida
tenemos: Factores materiales los cuales hace referencia a los recursos que cada
individuo tiene que le permiten realizar sus actividades diarias. Factores
ambientales que son las caracteristicas del entorno., factores de relacionamiento:
integracion y buena convivencia de las diferentes partes de la sociedad y politicas
gubernamentales que es todo aquello que realiza el gobierno para mejorar las

condiciones de vida de su poblacion. (Neef, 1968)
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ASOCIACION.- Es una forma de organizaciéon econémica en la que sus
integrantes se unen para producir, intercambiar, comercializar, financiar, y
consumir bienes y servicios que les permitan satisfacer sus necesidades y

generar ingresos. Ley Organica de la Economia Popular y Solidaria Art 1. (2008).

SERVICIO.- Son una forma de producto que consiste en actividades,
beneficios o satisfacciones, esencialmente intangibles, que se ofrecen el

mercado y no conllevan propiedad alguna. (Ortiz, Garcia, & Gill, 2007)

MISION.- Indica para qué se ha creado la organizacion y para que trabajan
los que colaboran con y en ella. Son declaraciones de intenciones mucho mas
concreta que la vision y reflejan de forma mucho mas especifica la forma de ser
de la organizacién, que se basa en los valores, los ejes de la conducta

corporativa. (Mantilla, 2009)

VISION.- Es una imagen de lo que los miembros de la empresa quieren que
ésta sea, o llegue a ser y para que sea valida debe basarse en tres elementos:
¢ Un concepto enfocado
e Una sensacion de proposito noble que impulse a las personas a
comprometerse con ello.

e Una probabilidad verosimil de éxito. (Mantilla, 2009)

ECONOMIA SOLIDARIA Es una forma alternativa, justa y humana de hacer
economia, basada en la solidaridad, en el trabajo, el apoyo mutuo y la
cooperacion. Folleto “Economia Solidaria una alternativa de Desarrollo integral
para la Sociedad” Instituto de Altos Estudios Nacionales, Universidad de
Posgrados del Ecuador (2008).



2.1.3. Fundamentacion Legal

Con respecto a la fundamentacion legal se ha realizado la siguiente tabla.
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Tabla 1:
Fundamentacién Legal

ARTICULO

Constitucién del Ecuador 2008
Titulo Il: Derechos
Seccion octava:
seguridad social.

Trabajo vy

Titulo VI: Régimen de Desarrollo

Capitulo sexto Trabajo vy
produccién
Seccion primera: Formas de

organizacién de la produccién y
su gestién

Titulo VI: Régimen de Desarrollo

Capitulo sexto Trabajo vy
produccién
Seccion primera: Formas de
organizacién de la produccién y
su gestién

Seccién tercera
Formas de
retribucién

trabajo y su

DESCRIPCION

Art. 33.- El trabajo es un derecho y un deber social, y un
derecho econémico, fuente de realizacién personal y base de
la economia. El Estado garantizara a las personas trabajadoras
el pleno respeto a su dignidad, una vida decorosa,
remuneraciones Yy retribuciones justas y el desempefio de un
trabajo saludable y libremente escogido o aceptado.

Art. 319.- Se reconocen diversas formas de organizacién de la
producciéon en la economia, entre otras las comunitarias,
cooperativas, empresariales publicas o privadas, asociativas,
familiares, domésticas, autbnomas y mixtas. El Estado
promover4 las formas de produccién que aseguren el buen vivir
de la poblacion y desincentivara aquellas que atenten contra
sus derechos o los de la naturaleza; alentara la produccion que
satisfaga la demanda interna y garantice una activa
participacion del Ecuador en el contexto internacional.

Art. 320.- En las diversas formas de organizacién de los
procesos de produccién se estimulara una gestion participativa,
transparente y eficiente. La produccién, en cualquiera de sus
formas, se sujetarA a principios y normas de -calidad,
sostenibilidad, productividad sistémica, valoracion del trabajo y
eficiencia econémica y social

Art. 325.- El Estado garantizard el derecho al trabajo. Se
reconocen todas las modalidades de trabajo, en relacion de
dependencia o auténomas, con inclusion de labores de
autosustento y cuidado humano; y como actores sociales
productivos, a todas las trabajadoras y trabajadores.
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INTERPRETACION

El trabajo constituye un deber social y un derecho
que poseen todos los ecuatorianos el mismo que es
garantizado por el estado.

Es aplicable para la asociacion de confeccionistas
fuerza productiva de Cotopaxi (ASOCONFEC)
debido a su organizacion.

Este articulo es aplicable para la asociacion fuerza
productiva de Cotopaxi ya que la misma se dedica a
la confeccion de prendas de vestir.

La modalidad de trabajo en ASOCONFEC es
autbnoma  entendiéndose como  trabajador
autbnomo a la persona cuya actividad consiste en
realizar trabajos propios de su ocupacion, oficio o
profesién, de forma autbnoma, para terceros que
requieren sus servicios para tareas determinadas,
gue generalmente le abonan su retribucion no en

CONTINUA Emm)



Seccion tercera
Formas de
retribuciéon

trabajo y su

Objetivos del Plan Nacional para
el Buen Vivir 2013-2017

Objetivo 2: Auspiciar la igualdad,
la cohesién, la inclusion y la
equidad social y territorial, en la
diversidad.

Objetivos del Plan Nacional para
el Buen Vivir 2013-2017

Objetivo 10: Impulsar la
transformacién de la matriz
productiva.

Art. 326.- El derecho al trabajo se sustenta en los siguientes
principios:

El Estado impulsara el pleno empleo y la eliminacién del
subempleo y del desempleo.

Toda persona rehabilitada después de un accidente de trabajo
o enfermedad, tendra derecho a ser reintegrada al trabajo y a
mantener la relacién laboral, de acuerdo con la ley.

Se garantizara el derecho y la libertad de organizacion de las
personas trabajadoras, sin autorizacion previa. Este derecho
comprende el de formar sindicatos, gremios, asociaciones y
otras formas de organizacion, afiliarse a las de su eleccion y
desafiliarse libremente. De igual forma, se garantizara la
organizacion de los empleadores.

2.1 . e. Promover y apoyar iniciativas de economia popular y
solidaria y MIPYMES mediante mecanismos de asistencia
técnica, circuitos econdmicos, aglomeracion de economias
familiares, sistemas de comercializacién alternativa,
fortalecimiento de la capacidad de negociaciéon y acceso a
financiamiento, medios de produccién, conocimientos y
capacidades, acorde a las potencialidades territoriales.

2.1 .f. Generar incentivos para la asociatividad, en particular
para la reagrupacion parcelaria de minifundios, la adquisicion
de tierras y el acceso a insumos y recursos para la produccion
a organizaciones de la economia popular y solidaria,
considerando la vocacidn productiva de los territorios.

10.1  Diversificar y generar mayor valor agregado en la
produccion nacional

10.6 . c. Incrementar, mejorar y diversificar la oferta
exportable de bienes y servicios, con la incorporacion de
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funcion del tiempo empleado sino del resultado
obtenido, sin que las dos partes contraigan
obligacion de continuar la relacién laboral mas alla
del encargo realizado.

Este articulo es importante para la asociacion antes
mencionada pues en la misma se menciona el
alcance de los derechos del trabajo.

El segundo objetivo estd enfocado a la asociacion
principalmente con los puntos: 2.1 .e. Promover y
apoyar iniciativas de economia popular y solidaria y
MIPYMES mediante mecanismos de asistencia
técnica, circuitos econdmicos, aglomeracion de
economias familiares, sistemas de comercializacion
alternativa, fortalecimiento de la capacidad de
negociacién y acceso a financiamiento, medios de
produccion, conocimientos y capacidades, acorde a
las potencialidades territoriales. Y de igual manera
con el punto 2.1.1.

Este objetivo del Plan Nacional para el buen Vivir es
importante ya esta enfocado a impulsar la
transformacion de la matriz productiva, impulsando a
la asociacién objeto de estudia hacia su desarrollo.

CONTINUA EE)



Titulo 1l

De la Economia Popular vy
Solidaria

Capitulo |

De las Formas de Organizacién de
la Economia Popular y Solidaria

Titulo Il

De la Economia Popular vy
Solidaria

Seccion 2

De las Organizaciones del Sector
Asociativo.

Titulo Il

De la Economia Popular vy
Solidaria

Seccidn 2

De las Organizaciones del Sector
Asociativo

nuevos actores, especialmente de las PYMES y de la EPS.

10.6 . d. Establecer medidas comerciales relativas a
importaciones y barreras no arancelarias, necesarias para
promover el desarrollo industrial y que garanticen la
sostenibilidad del sector externo.

Art. 9.- Personalidad Juridica.- Las organizaciones de la
Economia Popular y Solidaria se constituirdn como personas
juridicas, previo el cumplimiento de los requisitos que
contemplarda el Reglamento de la presente Ley. La
personalidad juridica se otorgard mediante acto administrativo
del Superintendente que se inscribird en el Registro Publico
respectivo. Las organizaciones en el ejercicio de sus derechos
y obligaciones actuaran a su nombre y no a nombre de sus
socios. En el caso de las cooperativas, el procedimiento de
constitucién, los minimos de socios y capital social, seran
fijados en el Reglamento de esta Ley, tomando en cuenta la
clase de cooperativa, el vinculo comin de sus socios y el
ambito geografico de sus operaciones.

Art. 18.- Sector Asociativo.- Es el conjunto de asociaciones
constituidas por personas naturales con actividades
econdmicas productivas similares o complementarias, con el
objeto de producir, comercializar y consumir bienes y servicios
licitos y socialmente necesarios, auto abastecerse de materia
prima, insumos, herramientas, tecnologia, equipos y otros
bienes, o comercializar su produccion en forma solidaria y auto
gestionada bajo los principios de la presente Ley.

Art. 19.- Estructura Interna.- La forma de gobierno vy
administracién de las asociaciones constaran en su estatuto
social, que preverd la existencia de un 6rgano de gobierno,
como maxima autoridad; un érgano directivo; un 6rgano de
control interno y un administrador, que tendra la representacion
legal; todos ellos elegidos por mayoria absoluta, y sujetos a
rendicién de cuentas, alternabilidad y revocatoria del mandato.
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La Asociacién de confeccionistas fuerza productiva
de Cotopaxi al ser una organizacién de modalidad
autobnoma debe cumplir con lo que menciona este
articulo.

Este articulo es aplicable para la empresa objeto de
estudia al ser esta una asociacion.

El objetivo de este articulo es conocer que las
organizaciones del sector asociativo, se normara en
el Reglamento de la presente Ley, considerando las
caracteristicas y naturaleza propias de este sector.
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Titulo 11

De la Economia Popular vy
Solidaria

Seccion 2

De las Organizaciones del Sector
Asociativo

Legislaciéon Artesanal
Titulo | Generalidades

Legislacion Artesanal
Titulo | Generalidades

Legislacion Artesanal

La integracion y funcionamiento de los 6rganos directivos y de
control de las organizaciones del sector asociativo, se normara
en el Reglamento de la presente Ley, considerando las
caracteristicas y naturaleza propias de este sector

Art. 20.- Capital Social.- El capital social de estas
organizaciones, estara constituido por las cuotas de admision
de sus asociados, las ordinarias y extraordinarias, que tienen
el caracter de no reembolsables, y por los excedentes del
ejercicio econdémico. En el caso de bienes inmuebles obtenidos
mediante donacién, no podran ser objeto de reparto en caso de
disolucién y se mantendran con el fin social materia de la
donacion.

Art. 1.- Esta Ley ampara a los artesanos que se dedican, en
forma individual, de asociaciones, cooperativas, gremios o
uniones artesanales, a la produccién de bienes o servicios o
artistica y que transforman materia prima con predominio de la
labor fundamentalmente manual, con auxilio o no de maquinas,
equipos y herramientas, siempre que no sobrepasen en sus
activos fijos, excluyéndose los terrenos y edificios, el monto
sefalado por la Ley.

Art. 2.- Para gozar de los beneficios que otorga la presente Ley,
se considera: a) Artesano Maestro de Taller, a la persona
natural que domina la técnica de un arte u oficio, con
conocimientos tedéricos y practicos, que ha obtenido el titulo y
calificacién correspondientes, conforme a las disposiciones
legales y reglamentarias pertinentes y dirige personalmente un
taller puesto al servicio del publico; b) Artesano Auténomo,
aquél que realiza su arte u oficio con o sin inversion alguna de
implementos de trabajo, y c) Asociaciones, gremios,
cooperativas y uniones de artesanos, aquellas organizaciones
de artesanos, que conformen unidades econdémicas diferentes
de la individual y se encuentren legalmente reconocidas.

Art. 7.- Para gozar de los beneficios establecidos en esta Ley,
el artesano maestro de taller requiere de la calificacion
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Para la Asociacion antes mencionada es importante
el conocer este articulo debido a que hace referencia
a un aspecto importante de la misma como lo es su
capital social.

La empresa objeto de estudio al ser una asociacion
debe regirse a la legislacion artesanal.

Este articulo menciona los aspectos importantes a
tomarse en cuenta para los artesanos en general,
por lo que su contenido se considera importante para
la asociacion.

El presente articulo de la Legislacion Artesanal
menciona la importancia de la calificacion conferida

CONTINUA



CAPITULO Il De las Instituciones
Clasistas Artesanales

Legislacion Artesanal
TITULO Il

CAPITULO |

De los beneficios

conferida por la Junta Nacional de Defensa del Artesano, o del
carné de agremiacion expedido por las diferentes
organizaciones o instituciones artesanales clasistas con
personeria juridica, en los casos de los artesanos miembros de
asociaciones simples o compuestas, gremios, cooperativas,
uniones de artesanos, camaras artesanales u otras que se
crearen de conformidad con la Ley.

Art. 9.- Los artesanos, personas naturales o juridicas, que se
acojan al régimen de la presente Ley, gozaran de los siguientes
beneficios: 1. Exoneracién de hasta el ciento por ciento de los
impuestos arancelarios y adicionales a la importacién de
maaquinaria, equipos auxiliares, accesorios, herramientas,
repuestos nuevos, materias primas y materiales de consumo,
que no se produzcan en el pais y que fueren necesarios para
la instalacion, mejoramiento, produccién y tecnificacion de los
talleres artesanales.

Fuente: Ley de la Economia Popular y Solidaria, 2015
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por la Junta Nacional de Defensa del Artesano, o del
carné de agremiacién que debe tener el artesano.

Este articulo es aplicable para la asociacién de
confeccionistas fuerza productiva de Cotopaxi, en
virtud que da a conocer los beneficios como
artesanos.
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CAPITULO I

3. PLAN ESTRATEGICO

Desde el punto de vista econdémico se considera como una herramienta
Optima y eficaz para ejecutar en una empresa, asociacion u otra con el fin de
obtener lineamentos que ayuden al desarrollo y crecimiento de cada institucion,
ya que con un plan estratégico se dar& directrices para emprender en el corto,

mediano y largo plazo.

Considerando que el Plan debe realizarse conociendo las caracteristicas
socio-economicas de cada entidad que requieran obtener mayor posicionamiento

en el mercado.

3.1. Filosofia corporativa

Segun (Echeverria, 1997) La filosofia empresarial y la cultura empresarial
definen los elementos constitutivos de la empresa real y determinan su propio

espacio ético; y de ello va a depender su capacidad competitiva.

La definicién de la filosofia empresarial o corporativa es el resultado de una
vision valorativa de esa evolucidon de valores de una sociedad, la cual descansa

sobre dos pilares béasicos.

¢ Todo disefio de una corporacion debe de basarse en una realidad.
¢ Debe disponerse de una capacidad de utopia de vision, de nuevas formas
de poder configurar combinaciones de factores que le permita adelantarse

en el futuro a sus competidores.
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Segun (Echeverria, 1997) La filosofia corporativa establece los valores y los
codigos de conducta que definen los criterios para decidir la asignacion de los
recursos humanos. Por ultimo la dimension corporativa esta encuadrada y, por lo
tanto influida por los valores de la sociedad y por la correspondiente division de

trabajo que afecta a la estructura competitiva de las empresas.

La integracion de la direccion empresarial con la direccion de recursos
humanos supone la determinacion de un conjunto de valores que van a
condicionar los comportamientos y actitudes, lo que esta definiendo a corto y
mediano plazo la forma en la cual se interpreta a la persona y se recoge el

comportamiento de la organizacion.

3.2. Direccionamiento Estratégico

Segun (Vargas & Vega, 2007)) El direccionamiento estratégico son grandes
propésitos los cuales orientan las acciones y comportamientos de todas las
personas de la organizacion: Vision o estado deseado de la organizacion a largo
plazo ( Como sofiamos ver a la institucion en el futuro), Mision o razén de ser de
la organizacion, valores o creencias fundamentales de la organizacién ( son las
bases de la cultura institucional deseada, en la medida que sean compartidos por

todas las personas que integran la organizacion).

Para establecer la mision y vision se elabor6 un cuestionario apropiado a ser
aplicado al presidente de la Asociacion de Confeccionistas Fuerza Productiva de

Cotopaxi, en base del cual se disefiaron las mismas en las siguientes tablas.

Segun (Malagon, Galan, & Ponton, 2008) El direccionamiento estratégico no
es otra que la definicion clara de los propositos institucionales, es hacer con
claridad hacia donde va la organizacién. Es un proceso politico en el cual de ben

participar quienes la integran y direccionan. Incluye la definicibn de la mision,
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vision y de los objetivos globales o también llamados estratégicos, definicién de
las estrategias para el cumplimiento. Toda la informacion recogida en las etapas
anteriores de entrada de datos de diagndstico estratégico para decidir el

direccionamiento.

3.2.1. Misién

Segun (Boland, Carro, Stancatti, Gismano, & Banchieri, 2007) A diferencia de
la vision que se refiere a valores genéricos y basicos, la mision debe generarse
a partir de la vision de la organizacion como un todo, define aspectos particulares

tales como:

e (En qué consiste el negocio/actividad principal?

e ;Como se define el producto y/o servicio? ¢ Qué productos y/o servicios se
ofrecen?

e (;Qué propiedades esenciales tienen estos productos y/o servicios se
ofrecen?

e ;Qué se entiende por calidad?

e (En qué mercado opera la organizacion? ¢Quién es el cliente/usuario?

¢, Qué necesidades de los clientes se pretenden satisfacer?

Mision ASOCONFEC

La Asociacion de Confeccionistas Fuerza Productiva de Cotopaxi
(ASOCONFEC) se ha destacado por ser una asociacion encargada de
confeccionar, comercializar y mantener la calidad y exclusividad en sus disefios
y prendas de vestir con responsabilidad social para estar siempre a la moda,
nuestros valores son la constancia y el esfuerzo por lograr la excelencia;
incrementando de esta forma dia a dia la demanda de compra por nuestros

clientes y personas de todas las edades, en la linea formal e informal.
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Propuesta Misién

>l 1
Confeccionar y comercializar prendas de
vestir con calidad e innovacion de disefios
para satisfacer la demanda regional con
personal calificado y eficiente.
| 2
Tabla 2:
Identificacidén de los KPIs de la Mision
ADN de la Misidn KPIs
1.-Calidad e innovacién de Numero de conformidades de los
disefios clientes
2.-Personal calificado y eficiente  Ventas a nivel regional y rotacién
del personal.
Tabla 3:
Formulaciéon de la Mision “ASOCONFEC”
Tipo de Organizacion: e Asociacion textil de prendas de vestir.
¢, Qué clase de
organizacion somos?
Motivo: e Para satisfacer necesidades de las
¢Para qué nos personas al momento de vestirse.
constituimos?
Productos o Servicios : e Confeccion y Comercializacion de prendas
¢Qué ofrecemos? de vestir para damas caballeros y nifios.
Clientes: e Prendas de vestir para publico en general
¢, Qué ofrecemos? asi como instituciones publicas y privadas.
Factor diferenciador: e La calidad de la materia prima
¢Qué nos hara diferentes e Calidad en las prendas de vestir
al resto? e Variedad en modelos y disefios de prendas
de vestir.

CONTINUA )
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e Adecuada utilizacion de la maquinaria y
demas herramientas de trabajo

e Atencion al cliente

e Competitividad

Mercados: e Mercado Nacional
¢Donde desempefiaremos
nuestras funciones?

Recursos: e Talento Humano calificado

¢Con que recursos e Tecnologia adecuada.
desempefiaremos e Materia Prima

nuestras funciones

Gestion: A través de proveedores nacionales que
¢,Como gestionaremos proporcionen materia prima de calidad

nuestros recursos?

3.2.2. Visién

Segun (Boland, Carro, Stancatti, Gismano, & Banchieri, 2007) Es el elemento
fundacional por excelencia de la organizacion; esta integrada por premisas
filosoficas que marcan a fuego las actitudes reacciones del ente ante los distintos
acontecimientos que se presentan en la vida organizacional. Estas premisas
estan vinculadas por ejemplo con el respeto al ser humano respecto al medio
ambiente, calidad, ética, excelencia cumplimiento de las normas legales, entre
otras. La Vision, aplicada a la gestién, conduce al fortalecimiento de la cultura

organizacional.

Vision ASONCONFEC

Para el afio 2020 ASOCONFEC sera una asociacion referentd en el mercado

regional en la confeccidn y comercializacion de prendas de vestir de calidad para

poder competir con productos innovadores destacandonos por nuestra excelente
atencion.




Tabla 4

Identificacion de los KPIs de la Visién

ADN de la Vision
1.-Asociacion referente en el
mercado regional
2.-Prendas de vestir de calidad para
poder competir con productos
innovadores
2.-Excelente atencion.

Tabla 5

34

KPls

Porcentaje de participacion en el
mercado
Numero de nuevos Disefos

Satisfaccion de los clientes.

Formulacion de la Vision “ASOCONFEC”

¢,Cuél es laimagen deseada?

Ser una asociacion referente.

¢,Qué haraen el futuro?

Confeccionar las prendas de vestir
acordes a la tendencia en ese
momento para la satisfaccion de
nuestros clientes potenciales.

¢,Cobmo sera en el futuro?

Asociacion referente en la confeccion
y comercializacion de prendas de
vestir

¢, Qué actividades desarrollara?

Competir dentro del mercado nacional
destacandonos por nuestra excelente
atencion.

¢cDénde lo haremos?

Mercado Regional

¢Por qué lo haremos?

Para destacarnos en la atencion al
cliente.

3.2.3. Principios- Valores

Segun (Amaya, 2008) Los valores, creencias, hormas, que regulan la vida de

una organizacion. Ellos definen aspectos que son importantes para la
organizacion y que deben ser compartidos por todos. Por tanto constituyen la

norma de vida corporativa y el soporte de la cultura organizacional.



Tabla 6

Formulacion de Valores “ASOCONFEC”
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VALORES QUE
DEBERIA INCENTIVAR

¢, QUE COMPROMISOS
DEBE DEFINIR A ESTOS

ASOCONFEC VALORES?

Puntualidad Al momento de sesionar con Valor
los socios.

Honestidad Actuar con trasparencia Valor
confianza e igualdad.

Respeto y Humildad Tratar a los demas como Valor
gueremos ser tratados.

Tabla 7

Formulaciéon de Principios “ASOCONFEC”

VALORES QUE | ¢(QUE = COMPROMISOS

DEBERIA INCENTIVAR | DEBE DEFINIR A ESTOS

ASOCONFEC VALORES?

Justicia Tanto en el trato como en la | Principio
designacion de actividades.

Comunicacioén Entre todos los miembros | Principio
gue forman parte de la
asociacion.

Compromiso Asociativo | Con nuestros clientes al | Principio

brindarles
calidad.

prendas de

La Asociacion de Confeccionistas Fuerza Productiva de Cotopaxi se esfuerza dia

a dia para confeccionar y comercializar prendas de calidad y es por esto que los

valores Yy los principios institucionales necesitan crecer y fortalecerse para que

la asociacion se desarrolle es asi que los valores mas importantes son:

e PUNTUALIDAD: En todos los actos y reuniones que realice la asociacion

e HONESTIDAD: Ser sinceros, con nosotros mismos y con los demas,

actuar con transparencia, confianza e igualdad.
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RESPETO Y HUMILDAD: Es de gran importancia seguir manteniendo
buenas relaciones interpersonales entre los cliente y los diferentes socios
y esto solo es posible si se mantiene el respeto y compresion entre ambas
partes.

RESPONSABILIDAD: Es uno de los valores mas representativos de la
asociacion, de tal forma que se debera ser responsables con los acuerdos,
contratos y con el medio ambiente, para establecer buena relacion con los

clientes.

Principios

JUSTICIA: Hacia nuestros socios, tanto en el trato como en la asignacion
de actividades a ejecutar, dependiendo estas de la capacidad de cada uno
de ellos, no generar ningun tipo de preferencia por alguno de los socios.
COMPROMISO ASOCIATIVO: Con nuestros clientes, al proporcionarles
prendas de calidad, con la sociedad al brindar estabilidad a las familias de
nuestros socios y para la asociacion trabajar con eficacia y eficiencia para
que crezca.

COMUNICACION: Tiene que ser constante y efectiva, entre todos los
miembros que forman parte de la asociacion, asi como con nuestros
proveedores y clientes, para que no ocurra equivocaciones o malos

entendidos.

3.3. Diagnostico Estratégico

Segun (Vargas & Vega, 2007) El diagndstico estratégico que se realice en una

empresa debe suministrar a los empresarios y directivos la informacion y los

analisis que necesitan para plantear, desde el punto de vista estratégico, cual

debe ser el futuro de la empresa a corto plazo y medio plazo.
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3.3.1. Analisis del Entorno

Sirve para analizar, las oportunidades y debilidades de la organizacion aqui
se consideran aspectos tales como identificar la calidad, cantidad de recursos,
tecnologia y capacidades de una organizacion. La manera de construir
habilidades Unicas y distintas para poder mantener a la organizacion es que debe

cumplir con el nivel superior en cuanto atencion al cliente, eficiencia y eficacia.

Anéalisis interno

En base al Perfil de Capacidad Interna de la empresa (PCI), se ha examinado
las fortalezas y debilidades relativas de la asociacion tomando en cuenta los
siguientes aspectos: Directivo o Gerencial, Competitivo o de mercadeo,
Financiero, Tecnoldgico (Produccion) y Talento Humano. Identificando impactos
altos y medios, concluyendo que la asociacidon se encuentra capacitada para

desempeiiarse en su medio interno.

CAPACIDAD DIRECTIVA

Tabla 8

Perfil de capacidad interna ASOCONFEC capacidad directiva

FORTALEZAS DEBILIDADES IMPACTO
CAPACIDAD DIRECTIVA ALTAS [MEDIAS |[BAJAS|ALTAS MEDIAS| BAJAS | ALTAS |MEDIAS|BAJAS

1.- Imagen corporativa X X

2.- Uso de planes estratégicos X X

3.- Evaluacidn y Prondstico del medio X X

4.- Comunicacién y control general X X

5.- Habilidad para manejar la inflacidn X X
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Mediante la entrevista realizada al sefior William Cadena Presidente de la
Asociacion de Confeccionistas Fuerza Productiva de Cotopaxi supo manifestar el
significado que tiene con respecto a los siguientes items:

Imagen competitiva, Responsabilidad Social: Considera que la imagen
que posee la asociacién ante los clientes es el que le da un valor agregado ante
ellos, y sobresale de la competencia manifestando que es una fortaleza muy alta
e importante, al igual que la responsabilidad social que tiene con el mundo

exterior.

Uso de planes estratégicos, analisis estratégicos: En este punto se
entiende que la asociacién no tiene definidos cuales son los planes estratégicos
para mejorar la productividad del mismo, puesto que no se posee ningun
conocimiento al respecto de como realizar un plan; es por ello que ha solicitado
nuestra ayuda con el fin de crear un plan estratégico y un plan de negocios que
deje a la competencia a un lado y que la misma pueda posicionarse en el

mercado.

Evaluacion y Prondéstico del medio: A través de la experiencia obtenida en
el transcurso de los afios, Cadena presidente de ASOCONFEC cree que es
suficiente el evaluar el medio en el que se desenvuelve, considerando que no es
un buen método el solo basarse de las experiencias adquiridas o del tiempo que
lleva en el mercado. Un estudio a fondo nos permitirda mejorar cada dia como

asociacion.

Velocidad de respuestas a condiciones cambiantes: El presidente ya
antes mencionado revel6 que le cuesta mucho reaccionar ante el cambio en el
mercado Yy las exigencias de los clientes. Puesto que no cuenta con un plan que
le ayuda a mejorar cada vez su negocio con el fin de posicionarse mejor en el

mercado y la captacion de nuevos clientes.
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Orientacion Empresarial: A pesar de no tener titulo en administracion de
empresas la orientaciébn empresarial que posee es basica, le ha dado resultados
aceptables pero considera que necesita capacitarse mas en ese ambito para

crear un mejor ambiente laboral.

Habilidad para manejar lainflaciéon: La asociacion se ha visto forzada actuar
a través de los indicadores financieros puesto que ya es una ley y si estos
cambian se debe realizar cambios internos también como la subida de precios en
las telas y demdas materiales que se utiliza para la confeccién de prendas de

vestir.

Agresividad para enfrentar ala competencia: Por el mismo hecho de lo que
se menciond anteriormente la agresividad que se tiene frente a la competencia
no es muy buena dado que esta no tiene estrategias para competir. Por este
motivo es que ASOCONFEC busca establecer sus estrategias para aplicarlas en

un futuro y hacer frente a la competencia.
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ASPECTO COMPETITIVO

Tabla 9
Perfil de capacidad interna ASOCONFEC capacidad competitiva

FORTALEZAS DEBILIDADES IMPACTO
CAPACIDAD COMPETITIVA ALTAS | MEDIAS | BAJAS | ALTAS | MEDIAS | BAJAS | ALTAS | MEDIAS| BAJAS
1.- Fuerza de Producto X X
2.- Lealtad y satisfaccion del cliente X X
3.- Bajos costos de distribucion y venta X X
4.- Uso del ciclo de vida del producto X X
5.- Portafolio del producto X X

Fuerza de producto, calidad y exclusividad: Cadena considera que las
prendas de vestir son de excelencia puesto que se confeccionan prendas de
vestir de calidad. Pues es el procedimiento de transformacion de la materia prima
son con las medidas de precaucion adecuadas y con la respectiva
responsabilidad social que se considera nuestras prendas y las mismas son de

gustos de los clientes.

Lealtad y satisfacciéon del cliente: Debido al proceso de transformacion de
la materia prima los clientes pueden confiar en las prendas de vestir que

ofrecemos.

Bajos costos de distribucion y ventas: Por razones socioecondmicas los
costos de distribucion y ventas no pueden ser muy bajos, puesto que no se logra
una buena utilidad, esto es un factor muy importante para que la asociacién tenga

buena acogida en el mercado.
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CAPACIDAD TECNOLOGICA

Tabla 10
Perfil de capacidad interna ASOCONFEC capacidad tecnolégica

FORTALEZAS DEBILIDADES IMPACTO

CAPACIDAD TECNOLOGICA ALTAS | MEDIAS | BAJAS | ALTAS | MEDIAS |BAJAS| ALTAS | MEDIAS | BAJAS
1.- Habilidad Tecnica y de manofactura X X
2.- Capacidad de innovacion X X
3.- Nivel de tecnologia utilizado en los
productos X X
4.- Habilidad para responder a la tecnologia X X
5.- Efectividad de la produciony
distribucion del producto X X
6.- Valor agregado al prodcucto X X
7.-Uso adecudo de la tecnologia X
8.-Nivel de tecnologia X X
9.-Aplicacidn de la tecnologia X X
10.- Implementcion de la tecnologia X X

Habilidad y técnica de manufactura: Esta nos permite saber la capacidad
gue se tiene de confeccionar prendas de vestir en funcidon de la tecnologia

disponible lo cual nos ayudara para ofrecer una prenda de calidad al cliente.

Capacidad de Innovacion: La innovacion de una forma esquematica se
traduce en los siguientes hechos, renovacion y ampliacion de la gama de la
tecnologia en el negocio ya que la capacidad es el elemento clave que explica

la competitividad permitiéndonos innovar y mejorar.

Nivel de tecnologia utilizado en los productos: La tecnologia que utilizara
la asociacion ASOCENFEC se encuentra en un nivel actualizado ya que el mismo
facilita la confeccion de prendas de vestir para que los clientes se encuentren

satisfechos con las prendas.

Habilidad para responder a la Tecnologia: La Asociacion de Confeccionistas
Fuerza productiva de Cotopaxi cuenta con capacidad para responder frente a
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las condiciones de la tecnologia debido a que su cultura 'y requerimientos les

permite estar en constante cambio a la tecnologia.

Efectividad de la produccion y distribucion del producto: El objeto de la
distribucion y produccion es hacer que las prendas de vestir confeccionadas
estén a disposicion del comprador con las cualidades, caracteristicas requeridas
y en la calidad apropiada. ASOCONFEC con respecto a esto cuenta con una

adecuada efectividad de la produccion y distribucion de las prendas de vestir.

Valor agregado al producto: El valor agregado o valor afiadido, en términos
de marketing, es una caracteristica o servicio extra que se le da a un producto o
servicio, con el fin de darle un mayor valor comercial; esta opcion la Asociacion

lo aplica constantemente.

Uso adecuado de la maquinaria: La tecnologia adquirida se utiliza al 100%
en la asociacion, debido a los convenios que presenta con las empresas publicas

y privadas al desconocimiento existente en el manejo

Nivel tecnoldgico: Con respecto a la tecnologia se encuentra en un nivel alto
ya que se cuenta con la tecnologia necesaria para elaborar las prendas de vestir

y satisfacer completamente a los clientes.

Aplicacién de la tecnologia: La asociacibn aplica correctamente la

tecnologia, para elaborar prendas de calidad y que el cliente se sienta satisfecho.

Implementacion de latecnologia: ASOCONFEC cuenta con las respectivas

capacidades para cambiar su tecnologia cuando este lo necesite.



43

CAPACIDAD FINANCIERA

Tabla 11
Perfil de capacidad interna ASOCONFEC capacidad financiera

FORTALEZAS DEBILIDADES IMPACTO
CAPACIDAD FINANCIERA ALTAS MEDIAS| BAJAS | ALTAS | MEDIAS | BAJAS | ALTAS | MEDIAS | BAJAS
1.- Acceso a capital cuando lo requiere X X
2.- Grado de utilizacion de su capacidad
endeudamiento X X
3.- Factibilidad para salir del mercado X X
4.- Rentabilidad retorno de la inversion X X
5.- Liquidez disponibilidad de fondos
internos X X
6.- Habilidad para competir con los precios X X
7.- Habilidad para mantener el esfuerzo ante
la demandaciclica X X

Acceso a capital cuando lo requiere: La asociacion cuenta con una
cantidad de dinero adecuado ahorrado para cualquier anomalia que se le
presente ya que el mismo es aportado por los socios. Cuando la misma inicié
sus actividades apertura una cuenta de ahorros en la Cooperativa de Ahorro y
Crédito AMBATO.

Grado de utilizacion de su capacidad de endeudamiento: El grado de
endeudamiento nos sirve para evaluar la estructura de capital de trabajo de la
asociacion. La organizacion si esta en posicion de obtener alguna deuda la
misma que si la puede saldar. La asociacion al momento no dispone de un
Crédito Financiero, Cadena manifestd que si se realizaran prestamos seria para

la adquisicion de maquinaria en un 61%.

Factibilidad para salir del mercado: ASOCONFEC no esta en condiciones
para salir del mercado ya que la misma recientemente se encuentra aperturando
en el mismo y adn no cuenta con un posicionamiento en la mente del

consumidor.
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Rentabilidad retorno de la inversion: El retorno sobre la inversion es un
indicador financiero que mide la rentabilidad de una inversion, es decir la
asociacion requiere de un préstamo a cinco afios para efectuar sus operaciones

de produccién y poder recuperar la inversion.

Liquidez disponibilidad de fondos internos: Esta opcion nos permite saber
con cuanto de dinero en efectivo cuenta nuestra empresa, ASOCONFEC si tiene
una disponibilidad de fondos internos ya que se realizan aportaciones por parte

de sus socios.

Habilidad para competir con los precios, inversion del capital: Para
ASOCONFEC la capacidad de competir con los precios es una estrategia ya que

se diferencia de la competencia y las prendas de vestir son de calidad.

Habilidad para mantener el esfuerzo ante la demanda ciclica: Demanda
ciclica o estacional es la que en alguna forma se relaciona con los periodos del
afio, como el inicio de la época escolar. La asociacion si presenta estas ofertas

en las cuales se obtendra alguna ganancia.
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CAPACIDAD DE TALENTO HUMANO

Tabla 12
Perfil de capacidad interna ASOCONFEC capacidad de talento humano
FORTALEZAS DEBILIDADES IMPACTO
CAPACIDAD DE TALENTO HUMANO ALTAS MEDIAS| BAJAS | ALTAS | MEDIAS | BAJAS | ALTAS | MEDIAS | BAJAS

1.- Nivel académico de talento humano X X
2.- Experiencia técnica X X
3.- Estabilidad X X
4.- Rotacion X X
5.-Ausentismo X X
6.- Pertenencia X X
7.-Motivacion X X
8.- Nivel de remuneracion X X
9.-Accidentabilidad X X
10.- Indices de desempefio X X
11.- Nivel de cordinacion X X

Nivel Académico de talento humano: Se refiere a que los socios de la
asociacion tengan un nivel de conocimiento sobre la confeccién de prendas de
vestir ya que en la actualidad las empresas tienden a ser demandadas por las
exigencias de un mercado competitivo y globalizado, requiriendo cada vez mas
de la optimizaciéon de sus recursos humanos. El personal con el que cuenta cada

socio en un promedio es de uno para la confeccién de sus prendas.

Experiencia Técnica: La experiencia técnica se referiré a la practica laboral
gue tiene una empresa. ASOCONFEC dispone de un personal calificado y con

titulo en la especialidad para la elaboracién de prendas de vestir de calidad.

La estabilidad laboral: Es un aspecto muy importante para analizar en todas
las entidades que disponen de talento humano, donde la disolucion del vinculo
laboral depende unicamente de la voluntad del trabajador. ASOCONFEC ofrece
estabilidad laboral a sus trabadores y demas beneficios que establece la ley del

trabajador.
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Rotacion: Es indispensable conocer como se encuentra el nivel de rotacion
en la empresa, de manera que se puedan tomar medidas o acciones. Para la
asociacion no existe una rotacioén del personal cada uno esta al tanto de sus

actividades que realiza en la fabricacion de prendas de vestir.

Ausentismo: Se refiere a la usencia o abandono del trabajador a su lugar de
trabajo y que genera un problema para la empresa ya que la misma interrumpe

el desenvolvimiento de las actividades que realizan la organizacion.

Pertenencia: Se refiere al compromiso que tiene cada trabajador en las
diferentes actividades que desempefia dentro de una empresa sintiéndose
satisfecho de su puesto de trabajo y aportando motivacién a los demas miembros

de la entidad.

La motivacién: Es muy importante para aumentar la productividad en una
empresa. Si el personal se encuentra motivado los resultados seran positivos

tanto para el trabajador como para la empresa.

Nivel de Remuneracion: Se refiere al pago o remuneracién que percibe una
persona por su trabajo o servicio siendo la remuneracion salarial uno de los
aspectos mas importantes del trabajo, en la asociacion en nivel de remuneracion
es un salario basico para los operarios y los que disponen de un cargo mayor

Su remuneracion es mayor.

Accidentabilidad: Es la frecuencia o indice de accidentes laborales o
enfermedades profesionales. Para el presidente de la asociacion todos sus
socios se encuentran afiliados al IEES (Instituto Ecuatoriano de Seguridad

Social).
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Los indicadores de desempefio: Son medidas que describen cuan bien se
estan desarrollando las actividades en una empresa. Para un buen desempefio
de la organizacién la misma realiza reuniones de trabajo cada mes para la

respectiva informacion de actividades.

Analisis PEST

El analisis PEST (Politico, Econdmico, Social y Tecnolégico) se puede definir
como una herramienta de gran importancia y utilidad para comprender el declive
o crecimiento de un mercado, asi mismo permite identificar aspectos del entorno
gue pueden afectar a una micro empresa, por otra parte ayuda a tener en cuenta
factores del entorno que han sido significativos en el pasado y a conocer los

cambios que puedan acontecer en un futuro.

Ambito politico-legal

El ambito politico legal hace referencia a que las leyes y reglamentos que son
necesarias para los funcionamientos de los procesos de la empresa tales como:

e Permiso de Funcionamiento.

e Certificado ambiental.

e Salarios de Aportacién Vigentes.

¢ Afiliacion trabajadores- IESS.

e Servicio de Rentas Internas SRI.

El incumplimiento de leyes y reglamentos son sancionados de forma
monetaria y en el peor de los casos estas sanciones pueden ocasionar el cierre

de la empresa provocando la pérdida de ventas de la misma.

El cambio de la matriz productiva que esta impulsando el actual gobierno del

Economista Rafael Correa Delgado representa una oportunidad de alto impacto
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para la asociacion ya que le permite crecer en el mercado nacional y a su vez

captar mayores clientes potenciales

Es importante por tal razén analizar estos aspectos pues al encontrarse la
Asociacion de Confeccionistas Fuerza Productiva de Cotopaxi dentro de un
marco legal cumpliendo con todas sus obligaciones con el Estado proporcionara
mayor confianza y credibilidad, aportando al desarrollo del pais.

Ambito econdémico

Con respecto al &mbito econdmico se realiza un breve andlisis de aspectos
econdmicos tales como tasas de interés, inflacion, tasa de desempleo, canasta

familiar basica que afectan al desenvolvimiento correcto del negocio.

Los factores econdmicos analizan aspectos econdmicos de los consumidores
asi como su disposicidon de consumo o gasto lo cual puede o no influir en la

empresa
Factores econdmicos que afectan a la microempresa:
Tasas de interés

Segun el Banco Central del Ecuador (2015) la tasa de interés es el precio del
dinero en el mercado financiero. EI Banco Central del Ecuador, calcula

mensualmente en funciéon de la informacion que remitan las instituciones

financieras los dias jueves de cada semana.
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La tasa de interés se clasifica en dos tipos de tasas:

Tasa pasiva

Es el porcentaje que paga una institucion bancaria a quien deposita dinero
mediante cualquiera de los instrumentos que para tal efecto existen. Son pasivas

porque, para el banco, son recursos a favor de quien deposita.

En la siguiente tabla se plasma la evolucion de la tasa de interés pasiva
efectiva referencial por plazo.

Tabla 13
Evolucion de las tasas de interés pasiva efectiva referencial por plazo.

TASAS DE INTERES PASIVAS EFECTIVAS PROMEDIO POR INSTRUMENTO

% Anual Afio Ao Ao Ao Afo Afo
2010 2011 2012 2013 2014 2015
Depésitos a plazo 4.40 4.51 4.53 4.53 4.53 5.51
Depdsitos monetarios 1.16 0.91 0.60 0.60 0.60 0.55
Operaciones de 1.37 0.26 0.24 0.24 0.24 0.08
Reporto
Depésitos de Ahorro 1.30 1.48 1.41 1.41 1.41 1.23
Depésitos de 1.17 0.64 0.63 0.63 0.63 1.26

Tarjetahabientes
TASAS DE INTERES PASIVAS EFECTIVAS REFERENCIALES POR PLAZO

% Anual Afio AfRo Afio Afio Afo Afo

2010 2011 2012 2013 2014 2015
Plazo 30-60 3.69 3.69 3.89 3.89 4.03 4.37
Plazo 61-90 4.07 3.96 3.67 3.67 4.73 4.88
Plazo 91-120 451 471 493 4.93 5.36 5.65
Plazo 121-180 5.05 5.07 5.11 5.11 5.84 5.96
Plazo 181-360 5.38 5.69 5.65 5.65 6.29 6.61
Plazo 361y mas 5.95 6.39 5.35 5.35 7.19 7.54

Fuente: Banco Central del Ecuador, 2015

Tasa activa

Es el porcentaje que las instituciones bancarias, de acuerdo con las
condiciones de mercado y las disposiciones del Banco Central, cobran por los
diferentes tipos de servicios de crédito a los usuarios de los mismos. Son activas

porque son recursos a favor de la banca.
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Tabla 14
Evolucion de las tasas de interés activas Referencial por Segmento

Tasa Activa Efectiva Referencial para el segmento

% anual Afio 2010 | Afio 2011 | Afio 2012 | Afio 2013 | Afio 2014 | Afio 2015
Productivo Corporativo 9.02 8.37 8.17 8.17 8.19 8.45
Productivo Empresarial 9.87 9.54 9.53 9.53 9.54 9.53
Productivo PYMES 11.35 11.27 11.20 11.20 11.28 11.15
Consumo 15.92 15.99 1591 1591 15.99 15.82
Vivienda 10.74 10.38 10.64 10.64 10.89 10.76
Microcrédito Acumulacion Ampliada | 22.67 22.97 28.82 28.82 28.54 22.07
Microcrédito Acumulacion Simple 26.36 25.24 25.20 25.20 25.08 24.76
Microcrédito Minorista 29.14 28.97 22.44 22.44 22.16 21.75

Fuente: Banco Central del Ecuador, 2015

Como se observa en la tabla anterior la tasa activa referencial para el sector
empresarial asi como para el sector productivo PYMES ha ido disminuyendo la
cual representa una ventaja para la asociacion en cuanto a la facilidad para
financiar sus inversiones, contribuyendo al incremento de la produccién de la

misma.

Tasa de interés efectiva

La tasa efectiva es aquella a la que esta colocado el capital. La capitalizacion
del interés en determinado numero de veces por afio, da lugar a una tasa efectiva
mayor que la nominal. Esta tasa representa globalmente el pago de intereses,
impuestos, comisiones y cualquier otro tipo de gastos que la operacion financiera
implique. La tasa efectiva es una funcion exponencial de la tasa periodica. El
incremento de la tasa de interés activa es negativo para los distintos sectores
econdémicos del pais, ademas afecta a la inflacion sobre los costos de
financiamiento. Para la asociacion la tasa de interés adecuada eleva las

posibilidades de inversibn en nuevos proyectos que permitan la expansion
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econdmica mientras lo contrario ocasiona una disminucién del acceso a créditos

por los altos indices de interés.

Tabla 15
Evolucion de las Tasa de Interés

EVOLUCION DE LAS TASAS DE INTERES ACTIVAS MAXIMAS
Porcentajes, Septiembre 2007 - Enero 2014

M Micro.Acum. Ampliada

M Micro.Acum. Simple Diferencia
enTasas

M Micro.Minorista —_— = 4.80

T —E 1635

# Consumo w— B 15.43

R — 3.4

¥ Prod. Empresarial ? E 8.26
— N 828

M Prod. Corporativo

sep07 ene-14

Fuente: Banco Central del Ecuador, 2015

Segun el informe de la Evolucion del Volumen de Crédito y Tasas de Interés
emitido por el Banco Central del Ecuador desde agosto de 2007 hasta octubre
de 2008, el Gobierno Nacional implement6 una politica de reduccién de tasas
activas maximas, a partir de esta fecha las tasas se han mantenido estables a
excepcion de los segmentos de: Consumo que pasé de 16.30% a 18.92% en
junio 2009 y en febrero 2010 regresé a su tasa anterior (16.30%); en mayo de
2010 el Microcrédito Minorista disminuy6 de 33.90% a 30.50% y, Microcrédito de
Acumulacion Simple de 33.30% se redujo a 27.50%.
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Inflacién

La inflacion es el aumento sostenido y generalizado del nivel de precios de

bienes y servicios, medido frente a un poder adquisitivo. Se clasifica en:

Inflacién Mensual: Variacion del ultimo mes.
Inflacién Anual: Variacion del mes con respecto al mismo en el afio anterior.
Inflacion Acumulada: Variacion del mes con respecto a diciembre del afio

anterior.

Canasta familiar basica

La canasta familiar, es un conjunto de bienes y servicios que son adquiridos

de forma habitual, para su sostenimiento, por una familia.

Tabla 16
Canasta Familiar Basica

Cobertura del Presupuesto Familiar

(como porcentaje de la Canasta Familiar Basica)
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2012 2013 2014 2015
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90% -
85%

80%
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Fuente: INEC, 2015
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La cobertura del presupuesto familiar es la proporcion de la Canasta Familiar
Bésica que estad cubierta con el ingreso minimo. Se calcula obteniendo la
proporcion de la diferencia entre el costo de la Canasta Familiar Bésica y el

ingreso minimo promedio.

El incremento de la canasta basica puede representar una amenaza ya que
al superar el nivel de ingresos de la poblacion ocasionara restriccion de consumo

y por lo tanto los ingresos econémicos para la asociacion disminuiran.

Ambito socio-cultural

Desempleo:

El desempleo en el Ecuador es uno de los principales problemas a los que se
enfrenta la poblacién es un factor que incide directamente en el crecimiento de la
asociacion, debido a que en la medida en que se generen fuentes de empleo la
poblacidén tienen ingresos y los destina al consumo, de tal manera que con la
generacion de fuentes de empleo se esté incentivando al consumo, siendo su

nivel de impacto Alto.

Poblacion econdmicamente activa

Al analizar la estructura de la PEA urbana, se puede observar que en marzo
de 2014, la tasa de ocupacidon plena representd el 49.7%; la tasa de
subocupacion el 44.4%; la tasa de desocupacion el 5.6% y finalmente en minimo

porcentaje los ocupados no clasificados (0.4%).



Tabla 17

Poblacién Econdmicamente Activa (PEA)
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Fuente: Banco Central del Ecuador, 2015
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Un mayor porcentaje de poblacion econémicamente activa refleja, mayor

fuentes de ingresos para las familias, en consecuencia mayor capacidad de

compra de las mismas, para Asoconfec esto representa una oportunidad ya que

puede incrementar sus ingresos debido a que mas gente cuenta con un trabajo

y su por lo tanto su poder adquisitivo aumenta.

La cultura

Segun (Kotler, Armstrong, Ibafiez, & Otros, 2009) cultura es el conjunto de

rasgos distintivos, espirituales y materiales, intelectuales y afectivos, que

caracterizan a una sociedad o grupo social en un periodo determinado. El término

“cultura” engloba ademéas modos de vida, ceremonias, arte, invenciones,
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sistemas de valores, derechos fundamentales del ser humano, tradiciones y

creencias.

La cultura es un punto muy importante que se debe tomar en cuenta para
poder saber qué tipo de productos se debe ofrecer a una poblacién y de esta

forma evitar inconformidades por parte de ellos.

Determinar la cultura de la poblacion permite tener una oportunidad en el
mercado Yy lograr una diferencia frente a la competencia, ademas nos ayuda a
identificar los factores claves para presentar un producto el cual este acorde a las
exigencias del cliente y que marque la diferencia frente a otras alternativas de

productos que existe en la actualidad para que sea mas competitivo.

Es necesario conocer las culturas y creencias de los diferentes grupos étnicos
asi como sus costumbres para encajar exactamente en sus gustos y necesidades
al momento de confeccionar una prenda de vestir de tal manera que la

asociacion logre una acogida en el mercado.

El nivel cultural de nuestro pais se convierte en una oportunidad para la
asociacion debido a que el nivel de analfabetismo esta bajando, esto implica que
existan oportunidades de progreso y de empleo para la poblacion, lo que incide

en el consumo de prendas de vestir de ASOCONFEC.
Ambito tecnoldgico
Tecnologia
La tecnologia desempefia actualmente un papel critico en la capacidad de la

empresa y es uno de los factores intangibles que plantea mas dificultad en su

gestion. Su caracteristica de ser acumulativa y de encontrarse en todas las
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actividades que generan valor en la empresa, asi como la caracterizacion del
nuevo escenario global que se identifica con la aceleracion del cambio
tecnologico y el acortamiento del ciclo de vida de los productos, ponen de
manifiesto la importancia estratégica de realizar una eficaz gestion de la

tecnologia en la empresa.

En la actualidad la tecnologia marca el ritmo del progreso y las pautas de vida,
la idea del progreso esta intimamente asociada a la idea de la tecnologia, y por
consiguiente a la idea de ciencia y de técnica. Estas tres palabras clave, ciencia,
técnica y tecnologia, vinculadas a actividades especificas del hombre, estan
indisolublemente ligadas al mundo en que vivimos, un mundo mas artificial que
natural, un mundo creado por el hombre en sus ansias de dominar transformar

las fuerzas de la naturaleza.

La innovacién cientifica y tecnolégica en Ecuador es limitada y muchas
universidades en el pais carecen de la infraestructura necesaria para el desarrollo
de proyectos de investigacién, sin embargo con los diferentes programas y
proyectos desarrollados por el gobierno se buscara estimular el trabajo
investigativo que se efectla en el pais y generar nuevos proyectos cientificos.

Ecuador es uUnico en su biodiversidad, y eso ofrece grandes oportunidades
para los investigadores. El uso de la tecnologia representa una oportunidad de
medio impacto para la asociacion ya que con los diferentes avances tecnoldgicos
se podra mejorar la productividad, atenciéon al cliente y dar a conocer los

productos servicios a través del internet.

Asi también acelera los procesos de fabricacién de las prendas de vestir. Los
materiales eléctricos y mas aun tecnoldgicos minimizan el tiempo para la

elaboracion de ciertos productos.
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Factor ambiental

En este aspecto hablaremos de todas la leyes y reglamentos que el gobierno
nacional imparte a las empresas para realizar su trabajo laboral, con el objetivo
de crear una conciencia ciudadana ante los duefios de los negocios y evitar

contaminar y perjudicar al ambiente.

Existen muchas leyes que se aplica al cuidado del ambiente y para este tipo
de organizacion como lo es la Asociacion de Confeccionistas Fuerza Productiva

de Cotopaxi las leyes de proteccion al ambiente son las siguientes:

Residuos

e Decreto 2695 reciclaje. Toda empresa ahora debe reciclar y tener
conciencia ciudadana para evitar contaminar el ambiente con desperdicios
como es el plastico, papel, lata, etc.

e Decreto 1713 residuos solidos. Colocar en su lugar todo tipo de residuos
solidos evitando la destruccion del ambiente, es decir, la basura botarla en
los tachos correspondientes y con las fundas bien cerradas para evitar que

se rompan.

Factor demogréfico:

La demografia en si es el estudio cientifico de: nacimientos, muertes y
migraciones que afectan la composicion, el tamafo y la distribucion de las
poblaciones. Esta ciencia ha tenido una gran importancia en la sociedad y sus

cambios.

La poblacion estimada en el 2010 para la provincia de Cotopaxi asciende a
409.205 habitantes, por otra parte en la ciudad de Latacunga el 41,9% de
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habitantes pertenecen al género femenino y 41,4% al género masculino siendo a

simple vista las mujeres un porcentaje mayor que hombres.

En cuanto a la estructura de la poblacion de los habitantes de la provincia de
Cotopaxi segun el Instituto Nacional de Estadisticas y Censo (INEC), la poblacién
de 0 a 14 afos presenta un incremento considerable tanto en hombres como en

mujeres.

De 15 a 30 afios se presentan entrantes en la piramide, este fenébmeno podria
justificarse por la salida que tiene éste grupo de poblacion fuera de su provincia
por motivos de estudio, trabajo u otros. De 31 a 40 afios la poblacion se
incrementa, esto, por el ingreso de poblacidn extranjera al pais. A partir de los 41
afios en adelante la poblacion va disminuyendo.

La situacion descrita se puede observar en el siguiente grafico

Anos
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- 48,5‘%“1

8

51,5%

CJPIRAMIDE 2010
= PIRAMIDE 2001
PIRAMIDE 1990

3,0% 2,0% 1,0% 0,0% 1,0% 2,0% 3,0%
Figura 1 Estructura de la poblacion de Cotopaxi

Fuente: INEC, 2015
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Tabla 18

Distribucion de la Poblacién activa y Pasiva
Trabajador particular, negocio propio 3%
Trabajador asalariado publico 4%
Trabajador asalariado privado 7%
Agricultor 64%
Quehaceres domésticos 16%
Desocupado 6%

Fuente: Banco Central del Ecuador, 2015

Interpretacion: La fuente de ingresos a nivel rural sin duda son las
actividades de Agricultura, Ganaderia y Caza que aunque su nivel de crecimiento
no varie de forma significativa con el transcurso de los afios; son las actividades

que se mantiene a flote en comparacion a las demas.

Para la Asociacion de Confeccionistas Fuerza Productiva de Cotopaxi en la
distribucion de la poblaciéon econémicamente activa esta enfocada a las clases
sociales tales como trabajador publico y trabajadores privados, para lo cual nos
permite hacer una analisis de que porcentaje de personas asisten a nuestro

negocio a solicitar la confeccidén de prendas de vestir.

Tabla 19
Andlisis del Macro Ambiente
FACTORES OPO. AME. JUSTIFICACION
X Al cumplir con el aspecto politico legal la
POLITICO asociacion podra  desarrollarse con
normalidad dentro de un mercado.
X La variacién de las tasas de interés pueden
ECONOMICO afectar al crecimiento de ASOCONFEC
X Debido a que si los indices de desempleo son
SOCIAL altos la poblaciébn no contara con ingresos

que pueden ser destinados a la confeccién de
prendas de vestir.

TECNOLOGICO X Con mayor tecnologia al realizar las prendas
de vestir seran de mejor calidad.

CONTINUA EE)
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AMBIENTAL X Como asociacion buscamos la
responsabilidad social para el bienestar del
ambiente.

3.3.2. Modelo de las Cinco Fuerzas

El modelo de las cinco fuerzas es una herramienta en la gestion de una
empresa que permite el analisis del sector al que pertenece la misma,
permitiendo conocer el grado de competencia que existe en la industria o sector.
Para ello se hace necesario realizar un analisis externo que sirva como base para
formular estrategias destinadas a enfrentar las amenazas detectadas, asi como

aprovechar las oportunidades que presente la empresa u organizacion.

Segun (Porter, 1985) plantea en su esquema la existencia de cinco fuerzas
gue actla sobre una organizacion. Estas cinco fuerzas si bien son todas
potencialmente competitivas, se mueven sobre dos ejes perpendiculares. El
primero de ellos se refiere a factores vinculados al sector econémico en el que
la empresa desarrolla su accionar. El analisis necesario aqui compromete a la
totalidad del sector: su estructura, las barreras de ingreso a negocio, los
promedios de rentabilidad. EI pensamiento subyacente es que siempre es posible
generar un nuevo equilibrio de fuerzas en el que otros competidores cobren
importancia o donde los servicios o productos considerados sustitutos remplacen

al propio.

En el segundo eje del esquema Porter utiliza como variable el poder de
negociacion, tanto de proveedores como de compradores, frente a la empresa.
En este caso el analisis se centra en la organizacion, y en sus posibilidades de

posicionarse firmemente en el mercado.



Para Porter las cinco fuerzas las que intervienen en el mercado son:
1.

o & D

Rivalidad entre competidores.

Amenaza de entrada de nuevos competidores.
Amenaza de ingreso de productos sustitutos.
Poder de negociacion de los proveedores.
Poder de negociacion de los consumidores.

Figura 2 Modelo de las Cinco Fuerzas
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Amenaza de entrada de nuevos competidores

Como en todo sector o mercado es normal el ingreso de nuevas empresas
gue oferten el mismo producto o servicio, en otras palabras que entren nuevos
competidores a un mercado lo cual provocara una disminucion en la rentabilidad
y participacion en el mercado para una empresa

Para ASOCONFEC la amenaza de entrada de nuevos competidores esta
dada principalmente por la Asociacion de Mujeres emprendedoras de Cotopaxi
quienes son un grupo de mujeres emprendedoras de diferentes partes de la
provincia dedicadas a la confeccion de prendas de vestir y que actualmente

quieren constituirse como una asociacion

La rivalidad de varios competidores

Para la asociacion es dificil competir dentro del mercado, porgue nuestra
competencia directa se encuentra bien posicionada, por lo que existen sastres y
modistas dispersos en toda la provincia y cuentan ellos con clientes fijos, para lo
cual con ellos diputamos los precios en las prendas de vestir, las campafas
publicitarias, las entradas de nuevos productos y las promociones.

Para competir con la rivalidad de la organizacién antes indicada, la asociaciéon
de Confeccionistas Fuerza Productiva de Cotopaxi debe aprovechar utilizando
las telas de calidad, variedad y con un mejor precio asequible al pablico para que

las prendas sean elegidas dentro del mercado.

Poder de negociacion de los Proveedores

La parte de los proveedores de materia prima para nuestra asociacion es

clave y primordial, ya que de ellos depende nuestra produccion, cabe mencionar
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gue contamos con empresas Yya posesionadas nacionalmente como
abastecedoras entre las cuales mencionamos las siguientes: Textiles del Valle,
Textiles San Pedro, Comercial Diana, Ecuatex.

La negociacion que se ha venido desarrollando con las empresas
mencionadas, se ha logrado manejar con precios adecuados acorde a la
produccién que estamos realizando, para evitar incrementar el costo de
produccion, debemos indicar que los costos en materia prima de las empresas
antes citadas lo establecen de forma prudente, porque al organizarse como un
gremio o una sociedad ellos pueden estipular precios mayores, y también

pedidos minimos y maximos, y esto seria un problema para nuestra asociacion.

Poder de Negociacion de los Compradores

El mercado no se vuelve interesante cuando los clientes realicen una
asociacion, es decir cuando se organizan, si lo descrito fuese realidad la empresa

perderia utilidad.

Los clientes como es légico para toda empresa es la razén de ser, porque
estos exigen a la “Asociacion de Confeccionista Fuerza Productiva de Cotopaxi”
un servicio de calidad, con buenos productos, buena atencién al cliente y bajos
precios, por lo que la asociacion debe usar estrategias, métodos, técnicas

adecuadas para atraer mas clientes.

Los principales clientes de la asociacién son: El Ministerio de Educacioén, las
Ligas Barriales Deportivas, el MIESS, Personas Naturales y Juridicas.

Lo que debe hacer es ampliar su mercado, diversificar sus productos,
mantener precios accesibles y no depender tan solo de unos pocos clientes, con

el objetivo de no reducir los ingresos que percibe la Asociacion.
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Amenaza de Ingreso de Productos Sustitutos

Una buena amenaza que se debe considerar es el ingreso de nueva
competencia que realicen prendas de vestir sustitutas, nos referimos a la
confeccion de prendas de vestir hecho en china y otras nacionalidades, que cabe
decir son de mala calidad.

El fendmeno de ingreso de estos productos sustitutos indicados
anteriormente, se visualizé que en el pais hace afios atras se han asentado y que
en la actualidad comercializan estas prendas, ocasionando pérdida de clientes,
disminucion de ingresos para la nuestra asociacion. Por ende para mermar esta
realidad se debe realizar planes de publicidad para que el consumidor conozca
la calidad del producto, y aplicar descuentos cuando sea convenientes, ademas

campafias con los ministerios que apoyen la produccion nacional.

3.3.3. Matriz FODA

Segun (Diaz, 2005) El principal aporte del analisis FODA consiste en la
separacion analitica de los efectos del medio ambiente en dos partes: una interna

y otra externa.

e La parte interna se relaciona con los aspectos sobre los cuales el
planificador o jerarca involucrado tiene algun grado de control. Se trata de
la identificacion de las fortalezas y debilidades de la organizacion o area de
trabajo, por medio de la comparacion realista con servicios alternativos y
sustitutos.

e La parte externa revela las oportunidades que ofrece el mercado y las
amenazas claves que debe enfrentar la institucion en su entorno. Dado que

sobre esas condiciones la organizacion tiene poco o ningun control directo,



65

implica un reto a la aplicacion y la habilidad de los jerarcas al aprovechar

esas oportunidades y para minimizar o anular estas amenazas.

Tabla 20:
Matriz FODA
ANALISIS INTERNO
FORTALEZAS DEBILIDADES
e Herramientas y  maquinarias e Carencia de un plan estratégico y
adecuadas. un plan de negocios.
e Calidad en la elaboracion de e Limitada aplicacion de publicidad.
prendas. e Las politicas no estan
¢ Infraestructura adecuada. formalmente establecidas.
e Gobernabilidad. e Bajo compromiso por parte los
e Titulo artesanal socios
ANALISIS EXTERNO
OPORTUNIDADES AMENAZAS
e Crecimiento poblacional ¢ Incremento de competencia.
e Programas de apoyo micro e Productos Chinos
empresarial MIPRO e Altas tasas de interés para
¢ Innovacion tecnoldgica a la que se microcrédito
pueden adaptar
e Relaciones Optimas con empresas
publicas y privadas.
¢ Demanda de los sectores publicos
y privados
e Salvaguardias

3.3.4. Cadena de Valor

Segun (Sanchez, 2008) La Cadena de Valor es la herramienta principal de
analisis estratégico de costes de un negocio. Identifica las actividades, funciones
y procesos de negocio que se ejecutan durante el negocio, la produccién, la

comercializacion, la entrega y el soporte de un producto o servicio.

La Cadena de actividades de creacion de valor que se deben desarrollar para
proporcionar un producto o servicio comienza con el aprovisionamiento de las

materias primas necesarias, continlan con la produccion de componentes, la



fabricacion y el ensamble, la distribucion a mayoristas y a minoristas hasta llegar

al consumidor final del producto o servicio.
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Segun (Sanchez, 2008)) La Cadena de Valor nos ayuda en la obtencion de

los objetivos de negocio en el sentido en que nos facilita la medicacion de todas
las actividades, procesos y factores que pueden afectar a que consigan o no los
resultados de negocio o financieros planeados por la empresa. El analisis de la

Cadena de Valor ayuda a construir la proposicién de valor realizacion de un

determinado cambio es decir nos da respuesta a algunas preguntas.

Analisis de la cadena de valor

Metodologia

La metodologia del andlisis de la cadena de valor propuesta por (Porter, 1985)
contempla la empresa como una sucesion de actividades que van afiadiendo
valor al producto o servicio que la compafiia va generando y que finalmente su

cliente (consumidor o empresa) le comprara. Este método es util para entender

mo
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Figura 3 Cadena de Valor

Fuente: (Martinez & Milla, Andlisi Interno Capacidades Estratégicas, 2012)
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las fortalezas constructoras de ventajas competitivas o competencias nucleares.
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A continuacién de detalla la cadena de valor de ASOCONFEC.

Actividades Primarias:

e Logistica Interna

La logistica interna en Asoconfec comprende la recepcion, almacenamiento,
control de inventarios y devoluciones a proveedores. La recepcion de telas se
realiza a través de sus proveedores principales: Textiles del Valle y Textiles San
Pedro, como siguiente paso se almacenan las telas en cada una de las bodegas
de los miembros socios de Asoconfec.

En las bodegas de cada uno de los socios, se realiza el control de inventarios
que se refiere a la inspeccion, registro, validacion y toma fisica del producto. Los
productos que no cumplen con las condiciones y caracteristicas requeridas son

devueltos a los respectivos proveedores.

e Operaciones

Esa actividad logistica corresponde a cada una de las actividades y procesos
que realiza para el proceso de confeccién de prendas las cuales son:

1. Partir del Modelo

2. Sacar Moldearia

w

Identificacion de la tela ( algodon, punto, poliéster, gabardina, polares,
telas planas, jean, licra)

Compra de tela

Tendido de Tela

Emplantillar modelo

Corte de tela

© N o g &

Identificar tallas
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9. Coser
10. Estampado o Bordado si la prenda lo requiere
11.Terminado ( sacar hilos, buscar fallas, planchado)

12.Doblado etiquetado y enfundado.

Estos departamentos realizan cada no una serie de procedimientos
actividades y funciones que integran las actividades de la logistica interna con las
actividades de la logistica externa, con el fin de brindar un servicio de calidad,

eficiencia y economia a distribuidores y productores en todo el pais.

e Logistica Externa

La logistica externa comprende actividades como recopilacion,
almacenamiento y distribucion fisica del producto y entrega de pedidos a
personas naturales y juridicas. Su fortaleza de mercado estd dada por los

convenios realizados con instituciones publicas como el ministerio de educacion.

e Comercializacién y Ventas

Esta actividad primaria comprende la cartera de productos que maneja
Asoconfec, venta y precios. En Asoconfec la Comercializacion y Ventas es
realizada por sus socios los cuales enfocan sus esfuerzos para desarrollar
politicas comerciales, posicionamiento del producto, andlisis de oferta y

demanda, estrategias de promocion, y politica de precios.
e Servicio
Esta actividad se refiere a los servicios que se presta al cliente, como son

atencion, amabilidad y cortesia. En Asoconfec, el servicio al cliente se caracteriza

por la calidad y cumplimiento en la confeccion de prendas.
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Actividades de Apoyo

e Abastecimiento

El abastecimiento comprende el apoyo que se realiza a la actividad primaria
de logistica interna en cuanto al analisis de compras, verificacion de stocks de
producto, seleccion de proveedores, condiciones de entrega de producto,
disponibilidad de producto o existencias. En Asoconfec esta actividad de apoyo
estard ejecutada por el empleado correspondiente de cada miembro de la

asociacion.

e Desarrollo Tecnoldgico

El desarrollo tecnolégico comprende aquellos recursos tecnolégicos que
dispone la Asociacion de Confeccionistas Fuerza Productiva de Cotopaxi para
desarrollar la comercializacion y ventas de la misma. Estos recursos tecnoldgicos
son, internet, paginas Web, sistemas informaticos de contabilidad vy
administracion, telecomunicacion satelital, computadoras, laptops, entre otros

recursos.

e Gestion de Recurso Humanos

La gestion de recursos humanos comprende actividades relacionadas con el
reclutamiento, contratacion, la formacion, el desarrollo y atribuciones al personal.
Para Asoconfec, la gestion de recursos humanos, es realizada por cada miembro

de la asociacion en el cual se seleccionan al personal de produccion.

e Gestion General

La Gestion General esta conformada por las actividades como son la

planificacién, administracion, mercadeo, contabilidad y evaluacién econdmica y
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financiera, que son determinantes al momento de establecer precios y costos al
producto, posicionar la asociacion en el mercado, desarrollar imagen y prestigio
de la misma para los clientes y demas personas.

GESTION GENERAL
Pasicionar la asociacion en el mercado ,desarrollarimagen y prestigio para los clientes y
demas personas

GESTION DEL TALENTO HUMANO
Realizada por cada miembro de laasociacién en el cual se seleccionan al personal de produccion.

DESARROLLO TECNOLOGICO
Internet, paginas Web, sistemas informaticos de contabilidad y administracion, telecomunicacion satelital,
computadoras, laptops, entre otros recursos.
ABASTECIMIENTO
Verificacion de stocks de producto, seleccion de proveedores, condiciones de entrega de producto,
disponibilidad de producto o existencias.

SERVICIO
Se caracteriza
por la calidady

LOGISTICA OPERACIONES . COMERCIALIZACI
LOGISTICA z
INTERNA Se confecciona EXTERNA ON Y VENTAS

. prendas devestir | pmacenamiento | Colzadaporlos cumplimiento en
Cacie para personas y distribucion sociosloscuales | |, ¢ontaecién de
cuenta |:lon sus naturales o el prendas.
propias juridicas productoy
bcdegas.;?ara Cuenta con entrega de
la recepcién de maquinas de cocer, pedidos.
mercaderia. bordary estampar.

Figura 4 Cadena de Valor “ASOCONFEC”

Fuente: (Martinez & Milla, Andlisi Interno Capacidades Estratégicas, 2012)

3.4. Opciones Estratégicas

Segun (Diaz, 2005) las opciones estratégicas se construyen a partir de un
conjunto de acciones de tal manera que:
e Las consecuencias a corto, mediano y largo plazo no contradigan los
objetivos contemplados, sino que mas bien ayuden a alcanzarlos;

e Seran coherentes entre si;
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En todo momento, la bateria de acciones a emprender o proseguir sea
pertinente en relaciéon con la evoluciéon del entorno.

Este ultimo punto es fundamental. En efecto, es relativamente facil definir
una estrategia que, hoy en dia, parece que se adapta bien a la situacion
actual, pero sin duda, puede uno verse en la necesidad de suprimirla en

atencion a las modificaciones del contexto externo e incluso interno.

Puede suceder que estas modificaciones sean leves y que el cambio de

rumbo se efectué mediante un simple reglaje de velas (acciones coyunturales).

Pero también puede ocurrir que tales modificaciones obliguen a cuestiones

tomadas hasta el momento y que no se vea en la necesidad de hacer tabla tasa

adoptando una nueva bateria de acciones estructurales para adoptarse

eficazmente.

Estas acciones deben contemplar:

Con

Trabajar, si es posible, por favorecer la realizacién efectiva de los escenarios
més favorables a los objetivos de la organizacion.

Limitar las consecuencias nefastas de una evolucion cercana al escenario
pesimista;

Facilitar la insercidn de la actividad futura de la organizacién en un contexto

en constante evolucion.

lo anteriormente expuesto es indispensable buscar mas opciones

estratégicas para la asociacidbn puesto que actualmente solo maneja las

siguientes opciones:

Volantes

Participacion en exposiciones o ferias
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Al emplear mas opciones estratégicas en ASOCONFEC estas permitiran
hacerla mas competitiva en el mercado al anticipar tanto sus oportunidades y
amenazas, como sus fortalezas y debilidades. Y de esta forma se podra contribuir

al desarrollo de la asociacion y al cumplimiento de su mision.

Para tal efecto a continuacion se estableceran diversas alternativas
estratégicas las mismas que se plantearan después de desarrollar las matrices

de ponderacion o accion.

3.4.1. Alternativas Estratégicas

La asociacion debe definir sus estrategias en funcién del mercado y de sus
propias caracteristicas, hay varias alternativas estratégicas por la que puede
optar en un momento dado para el beneficio de la mismas logrando sus objetivos

y metas propuestas.

Matriz de ponderacion o accion

Las matrices de acciébn complementan el analisis situacional, para esto el
analisis FODA realizado anteriormente sera la base para el desarrollo de las
matrices de accion, con esto se busca cuantificar el impacto de los factores

externos en relacion a la capacidad de respuesta de la asociacion.

Matriz de areas de ofensiva estratégica “FO”

La matriz de areas ofensivas permite visualizar las oportunidades que por
tener la mayor correlacion con las fortalezas se pueden capitalizar.

La ponderacion de esta matriz esta definida por los siguientes valores:
Baja=1; Media = 3; Alta=5
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A su vez para la realizacion de la siguiente tabla se realizé una entrevista al

presidente de la Asociacion de Confeccionistas Fuerza Productiva de Cotopaxi

el Sr. William Cadena quien al analizar la relacion de la fortaleza de Herramientas

y maquinaria adecuada con la oportunidad de crecimiento poblacional segun su

criterio nos supo manifestar que la calificacion es alta=5 puesto que si la

asociacion emplea la maquinaria y herramienta adecuadas para la confeccion de

prendas de vestir y el crecimiento poblacion aumenta la misma podra cubrir la

demanda de la poblacién en crecimiento.

Para el desarrollo de la tabla se procedio a realizarla las calificaciones de la

misma manera antes mencionada.

Tabla 21
. , . s . " »”
Matriz de areas de ofensivas estratégica “FO
OPORTUNIDADES
§ @
ol Z| :tlEa g
o |lo S |o @ = k=] S
Ponderacién 23 s|° 3|88 |g B
312 3|2 S|es s 2| @
ja= 2l 5|z z|=23 |8 2| = 4
Bajasl 5|2 2|8 3lE8 |2 & & S
ol = o o A — =4
Mediana=3 ‘g % 2lg & 82 g a| 5 E
(35 2|8 5= 3 S 3 o
Alta=5 S ln S| 228 [§8 g @
Sloc 2|% 2l5g |2 8
= =) 5185 | 8
o o |lo
c w
()
FORTALEZAS
Herramientas y maquinarias
adecuadas. > 3 5 5 3 S 25
Calidad en la elaboracién de 5 3 3 5 5 3 24
prendas.
Infraestructura adecuada. 5 1 3 5 3 3 20
Gobernabilidad. 1 5 3 3 3 3 18
Ttulo artesanal 5 3 3 3 5 5 24
TOTAL 21 15 17 21 19 19 112
. R lor de L i
Promedio de la Matriz Fila = w =12_204
Numero de Filas 5
. ] lor de L i
Promedio de la Matriz Columna = —2erdetaMatriz - _112_ 18,67
Numero de Columnas 6
] lor de L i
Ratio Balance de Fuerza = M =2 _ 0,75
Ponderacion alta*Nf*Nc  5x5x6
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Andlisis:

La matriz FO, indica que existe una probabilidad del 75% de que se puedan
capitalizar las oportunidades del entorno a partir de las fortalezas.

Matriz de areas de defensa estratégica “DA”

La matriz de areas de defensa se elabora cruzando debilidades con las
amenazas. Lo importante de esta matriz es determinar las debilidades que

perturban a nuestro negocio y que potencializan el resultado de las amenazas.

De acuerdo a la entrevista con el presidente de la asociacion la calificacion a
la relacion que existe entre: carencia de un plan estratégico y un plan de negocios
con el incremento de competencia es alto debido a que al no contar con estos
planes la asociacion no puede definir las estrategias mas adecuadas que le
permitan ser mejor que la competencia. Con el mismo criterio se desarroll6 por

completo la matriz de areas defensa estratégica para ASOCONFEC.

Tabla 22
. 2 ] 1] ”
Matriz de areas de defensa estratégica “DA
AMENAZAS
- =
Ponderacién 5 = 3| 8%
El= S| S g
Baja=1 3¢ s| 3% =
23| 8|52 S
Mediana=3 % 2 o 8 & z
- # gl 3| 23
Alta=5 2 g &
w
DEBILIDADES
Carencia de un plan estratégico y
un plan de negocios. 5 5 5 15
Limitada aplicacién de publicidad 5 5 3 13
Las politicas no estan formalmente 3 3 5 11
establecidas
Bajg compromiso por parte los 1 1 1 3
SOCIOS
TOTAL 14 14 14 42
. P Valor de la Matri 42
Promedio de la Matriz Fila = LerdelaMatriz 32 10,5

Numero de Filas 4

Valor de la Matriz 42
=2=14

Promedio de la Matriz Columna = ——— X =
Numero de Columnas 3

Valor de la Matriz _ 42 0.70
Ponderacion altaxNfsNc  5%4x3

Ratio Balance de Fuerza =
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Analisis: La matriz DA, indica que existe una probabilidad del 0,70% de que las
debilidades potencialicen el efecto de las amenazas.

Matriz de areas de respuesta estratégica “FA”

La matriz FA se elabora cruzando las fortalezas con las amenazas, y la
indagacion de esta matriz es establecer las fortalezas de la empresa que le
serviran de respuesta para reducir y desafiar a las amenazas de la misma. De
igual manera para el desarrollo de la matriz de areas de repuesta estratégica “FA”
se realizd una entrevista con el presidente de ASOCONFEC, el cual nos supo
manifestar que la calificacion en relacion al incremento de competencia con las
herramientas y maquinarias adecuadas es alta debido a que si la asociacion no
contara con la maquinaria y herramientas necesaria para la elaboracion de
prendas esto podria significar una amenaza alta al incrementar sus
competidores. Con el mismo criterio se desarroll6 por completo la matriz de areas

de respuesta estratégica para ASOCONFEC.
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Tabla 23

Matriz de areas de respuesta estratégica “FA”

AMENAZAS
>
&
w
= &
Ponderacién & 8
@D w
. 3 ) o
Baja=1 $| 8 2
i b= S @ —
Mediana=3 = § @ 9
o w >
Alta=5 E] Q B ~
2| 3 s
5} 2 3.
3 Q
&’ e
D
=3
)
FORTALEZAS
Herramientas maquinarias
! . qrnart 5 5 3 13
adecuadas.
Calidad en la elaboracion de
! ! 5 5 3 13
prendas.
Infraestructura adecuada. 5 3 3 11
Gobernabilidad. 1 1 1 3
Titulo artesanal 5 5 1 11
TOTAL 21 19 11 51

. . . Valor de la Matriz 51
Promedio de la Matriz Fila = ——— = —=10,2
Numero de Filas 5
. . Valor de la Matriz 51
Promedio de la Matriz Columna = ——— X =—=17

Numero de Columnas 3

. Valor de la Matriz 51
Ratio Balance de Fuerza = =

=0,68

Ponderacion alta*Nf+Nc T 54543

Andlisis: La matriz FA, indica que existe una probabilidad del 68% de que las

fortalezas existentes eviten el efecto negativo de las amenazas.
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Matriz de areas de mejoramiento estratégico “DO”

La matriz de areas de mejoramiento estratégico se elabora cruzando las
debilidades con las oportunidades. Lo que indaga esta matriz es establecer las
debilidades que posee la empresa, las cuales deben ser corregidas para
aprovechar y lograr reunir las oportunidades.

Para el desarrollo de la matriz de mejoramiento estratégica “DO” se realizo
una entrevista con el presidente de ASOCONFEC, el cual nos supo manifestar
gue la calificacion en relacion a las salvaguardias y a la limitada aplicacion de la
publicidad es media debido a que si bien el gobierno del Eco. Rafael Correa
Delgado estd4 impulsando al desarrollo de las microempresas mediante las
salvaguardias para la asociacidon esto tienen un impacto medio pues aunque su

publicidad sea limitada esta no afecta a sus ventas.

Con el mismo criterio se desarrollé6 por completo la matriz de mejoramiento
estratégica para ASOCONFEC.

Tabla 24
Matriz de areas de mejoramiento estratégico “DO”

OPORTUNIDADES
o
3 = = &
. = =1 > =
Ponderacion 5 =1 (=5 =
= S =] =
Baja=1 8 =] > o
o g | = 2| & &
Mediana=3 o = 2 = S
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=i @D S o |= @ =
Alta=s z s |B €|=s8 8| & 3
= S = I8 3 @ = =
(=] S = o o @ o) =] =
= Py = — |l 3 = =
= 3 ) = = >
(= = = D = v
o = = w =}
H 2 2| B 8
- 2. 8 = -
=2 = =3 =
= ] s
5 g 8 =
o] S 2 2
> <
DEBILIDADES
Carencia de yn plan estratégico y un 1 3 5 3 3 20
plan de negocios.
Limitada aplicacién de publicidad 5 3 3 5 5 3 24
Las politicas no estan formalmente
. 5 18
establecidas
Bajo compromiso por parte los socios 5 3 1 5 5 3 22
TOTAL 14 12 14 18 16 10 84
. . . Valor de la Matriz 84
Promedio de la Matriz Fila = —————— = —=21
Numero de Filas 4
. . Valor de la Matriz 84
Promedio de la Matriz Columna = ——————— =—=14

Numero de Columnas 6

. Valor de la Matriz 84
Ratio Balance de Fuerza = ———— = =0,45
Ponderacion alta*xNf+*Nc  5%4%6
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Andlisis: La matriz DO, indica que existe una probabilidad del 54% de que las
debilidades afecten la capitalizacion de las oportunidades.

Matriz de evaluacion del factor interno

Segun (Fred, 2003) esta Matriz resume y evalla las fuerzas y debilidades
principales en las areas funcionales de una empresa, al igual que proporciona

una base para identificar y evaluar las relaciones entre dichas areas.

El peso va desde 0.0 (no muy importante) hasta 1.0 (absolutamente
importante), el mismo que se asignara a cada factor; el total de peso siempre
debe sumar 1.0 y el total ponderado puede ir de un minimo de 1.0 a un maximo
de 4.0, siendo la calificacion promedio 2.5

La calificacion para cada uno de los factores va de 1 a 4 de la siguiente
manera:

Debilidades importantes: 1

Debilidades menores: 2

Fortalezas no muy importantes: 3

Fortalezas importantes: 4

Para el desarrollo de la siguiente tabla se realiz6 una entrevista al presidente
de ASOCONFEC quien determino los pesos de cada uno de los factores de
evaluacion. Teniendo en cuenta que la sumatoria de estos debe dar uno, la
ponderacion para la fortaleza herramientas y maquinarias adecuadas fue de 0,12
puesto que es importante el uso de las mismas para lograr la confeccion de

prendas de vestir y de igual forma se procedié a ponderar los demas factores.



Tabla 25
Matriz de evaluacion de factores internos “ASOCONFEC”

NO

F1
F2
F3
F4

F5

D1
D2
D3
D4

FACTORES DE EVALUACION

FORTALEZAS
Herramientas y maquinarias adecuadas.
Calidad en la elaboracion de prendas.
Infraestructura adecuada.
Gobernabilidad.
Titulo artesanal
DEBILIDADES

Carencia de un Plan Estratégico y Plan de Negocios.
Limitada aplicacion de publicidad
Las politicas no estan formalmente establecidas
Bajo compromiso por parte los socios
TOTAL

PESO

0.12
0.14
0.08
0.04
0.12

0.12
0.12
0.04
0.08
1.00

CALIFICACION

A WA S~ D

RN R

PESO
/PONDERADO

0.48
0.56
0.32
0.12
0.48

0.12
0.12
0.08
0.08
2.50
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Andlisis: Segun la Matriz podemos observar que las mayores Fortalezas de Asoconfec, son la calidad en la elaboracién de prendas

y la utilizacién de herramientas y maquinaria adecuadas para la confeccion de prendas de vestir , en cuanto a sus mayores

Debilidades estan la Limitada definicion de estrategias que permitan el crecimiento de la asociacion ,aplicacion de publicidad y

desconocimiento en el area administrativa El resultado ponderado de esta Matriz es de 2.50, el cual se encuentra en la media (2.50),

encontrandose la asociacion en un punto de equilibrio entre sus Fortalezas y Debilidades.
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Matriz de evaluacion del factor externo

La Matriz de Factores Externos segun (Fred, 2003) es aquella que permite
resumir y evaluar la informacion econdmica, social, cultural, politica, legal,

tecnoldgica.

Se relaciona con 4 preguntas que son:
e Cuales son las Oportunidades y Amenazas reales del mercado.
e Cuél es la importancia relativa de cada oportunidad y cada amenaza.
e La calificacion es:
Amenaza importante = 1
Amenaza menor = 2
Oportunidad menor = 3
Oportunidad importante = 4
e Cudl es el resultado ponderado de Asoconfec, que surge del andlisis de la

Matriz de Evaluacion Externa.

El peso va desde 0.0 (no muy importante) hasta 1.0 (absolutamente
importante), el mismo que se asignara a cada factor; el total de peso siempre
debe sumar 1.0 y el total ponderado puede ir de un minimo de 1.0 a un maximo
de 4.0, siendo la calificacion promedio 2.5
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Tabla 26

Matriz de evaluacién de factores externos “ASOCONFEC”
N° FACTORES DE EVALUACION PESO CALIFICACION PESO

/PONDERADO
OPORTUNIDADES
O1 Crecimiento poblacional 0.10 4 0.40
02 Programas de apoyo micro empresarial MIPRO 0.10 4 0.40
O3 Innovacion tecnoldgica a la que se pueden adaptar 0.08 4 0.32
04 Relaciones 6ptimas con empresas publicas y privadas. 0.10 4 0.40
O5 Demanda de los sectores publicos y privados. 0.10 4 0.40
06 Salvaguardias 0.20 4 0.80
AMENAZAS
Al Incremento de competencia. 0.12 1 0.12
A2 Productos Chinos 0.10 2 0.20
A3 Microcrédito 0.10 1 0.10
TOTAL 1.00 3.14

Andlisis: Segun la Matriz podemos observar que la mayor Oportunidad para ASOCONFEC, es la medida de salvaguardias
establecidas por el actual gobierno del Eco. Rafael Correa asi también el crecimiento poblacional, en cuanto a sus mayores
Amenazas son los productos chinos y el incremento de competencia.

El resultado ponderado de esta Matriz es de 3.14, el cual se encuentra por encima de la media (2.50), centrdndose el mayor peso
ponderado en las Oportunidades las cuales deben ser aprovechadas evitando las Amenazas.
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Matriz interna-externa

La matriz interna-externa es una herramienta para los estrategas en la
formulacion de estrategias alternativas que consiente en colocar a la empresa
dentro de un cuadro de nueve celdas que se basan en dos dimensiones claves,
los totales ponderados de la evaluacion de factores internos (EFI) en el eje x y
los totales ponderados de la evaluacion de factores externos (EFE) en el eje vy,
sugiriendo diferentes estrategias en relacion al cuadrante en que se encuentre

la empresa

Tabla 27
Matriz Interna-Externa "ASOCONFEC"

TOTALES
PONDERADOS
EFI
FUERTE | PROMEDIO DEBIL
3,00a4]1200a299]100a1,99
ALTO I Il 11
3,00 a4
MEDIO
2,00 a 2,99 v v v
BAJO
1.00a1.99 Vi VIii IX

Andlisis: Asoconfec se encuentra en el segundo cuadrante, lo recomendable
para las empresas que caen en la celdas I, Il o IV es administrar estrategias para
“Crecer y Construir”; las estrategias mas idoneas que hay que desarrollar son
las intensivas (penetracion en el mercado, desarrollo de mercados y desarrollo
de productos) o las estrategias de integracion (integracion hacia atras, hacia

delante e integracion horizontal) son las mas adecuadas para estas divisiones.



83

3.5. Formulacion Estratégica

Tabla 28
Cruce de Variables

FORTALEZAS DEBILIDADES

Fl: Herramientas y maquinarias | D1: Desconocimiento en el drea
adecuadas . administrativa.

F2: Calidad en la elaboracién de

q D2: Carencia de un Plan
prendas.

Estratégico y Plan de Negocios.

F3: Titulo artesanal.
OPORTUNIDADES ESTRATEGIAS FO (Maxi- maxi) ESTRATEGIAS DO (Mini- maxi)
01: Crecimiento poblacional

(02-F2)Incentivar el disefio de .,
i (D1-01)Establecer politicas para
nuevas prendas de vestir para

empresas publicas y . la buena administracion de la
nuestros clientes como las

privadas. . . asociacion
empresas publicas y privadas
(O3-F3) Acceder a nuevos

03:Demanda del sector programas de disefio de prendas | (03-D2) Implementar un Plan

02: Relaciones dptimas con

publico y privado. del Miniesterio de Educacidony | Estratégicoy Plan de Negocios.
otras entidades publicas
AMENAZAS ESTRATEGIAS FA (Maxi- mini) ESTRATEGIAS DA (Maxi- mini)

. . A1D1: Mejorar los procesos
A1F1: Actualizar las herramientas . . .
Al: Incremento de L ., administrativos mediante el
. y maquinaria para la confeccion .
competencia. asesoramiento de un

de prendas. . )
profecional en el drea
L A2D2: Aplicar estratégias de
. A2F2: Obtener certificacion de . P . g
A2: Productos Chinos. . oL pocisionamiento para ganar
calidad sello " bien hecho. L
participacién en el mercado.

Areas de priorizacion estratégica

En las areas de priorizacion estratégica ubicamos las areas ofensivas,
defensivas, de respuesta y de mejoramiento estratégico con mas correlacién en
las matrices de areas estratégicas, con el propésito de establecer las que se
deben mantener y las que se deben optimar y que nos permita posteriormente

determinar los objetivos de cada perspectiva.
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Tabla 29
Areas de Priorizacién Estratégica “ASOCONFEC”
N° AREAS DE PRIORIZACION MANTENER IMPLEMENTAR
ESTRATEGICA ESTRATEGIA ESTRATEGIA
1 Herramientas y maquinarias X
adecuadas.
2 Calidad en la elaboracion de X
prendas.
3 Titulo artesanal. X
4 Crecimiento poblacional X
5 Relaciones optimas con X
empresas publicas y privadas.
6 Demanda de los sectores X
publicos y privados
7 Carencia de un Plan X
Estratégico y Plan de
Negocios.
8 Incremento de competencia. X
9 Productos Chinos. X

Identificacion pre-objetivos

Una vez establecido las areas de priorizacion se determinan las que
necesitan ser renovadas, para identificar los pre-objetivos que se establecidos

para cada perspectiva.

Tabla 30
Identificacion Pre-Objetivos “ASOCONFEC”
No AREAS DE PRE-OBJETIVO
PRIORIZACION

ESTRATEGICA
1 Calidad en la elaboracion de Elegir las mejores telas de buena

prendas. calidad para la elaboracion de las
prendas.
2 Titulo artesanal. Disponer de la documentacion legal al

funcionar como una asociacion.

CONTINUA HmE)
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3 Relaciones optimas con Identificar mediante encuestas 'y
empresas publicas y convenios anteriores las necesidades
privadas. de confeccibn de uniformes en las

instituciones publicas y privadas.
4 Demanda de los sectores Acceder a nuevos programas de disefio

publicos y privados de prendas mediante las politicas y
lineamentos del Ministerio de
Educacion.

5 Carencia de un Plan Implementacion de un Plan Estratégico
Estratégico y Plan de y Plan de Negocios para el incremento
Negocios de ventas y posicionamiento en el

mercado evitando el cierre de la
asociacion.

6 Incremento de competencia. Mantener una publicidad para darnos a
conocer en el mercado y enfrentar a la
competencia.

Priorizacion Pre-Objetivos “ASOCONFEC”

Para poder realizar la priorizacion de pre- objetivos se mantuvo una entrevista
con el Sr Presidente de ASOCONFEC Wiliam Cadena para de esta manera
saber la factibilidad e impacto que los mismos tendran respecto al negocio,
tenemos elegir las mejores telas de buena calidad para la elaboracién de las
prendas del 100% destinado para estas actividades considera una posibilidad
de inversiéon del 30%,ademas una posibilidad de recurso humano del 20%y una
posibilidad tecnolégica a utilizarse del 20% aplicamos la formula respectiva un
total del 23,33%. Mientras que el impacto para el aporte de la mision es del 25%

y de igual manera para la vision.



Tabla 31
Tabla de Preobjetivos
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POSIBILIDAD POSIB APORTE | APORTE
DE RECURSO TEC UTIL FORMULA TOT. A LA A LA TOT.
INVER. | HUMANO APTO ' ' MISION | VISION
45 % 30 % 25 % 100 % 50 % 50 % 100 %
Elegir las mejores telas de buena calidad para la elaboracién 30+20+20=70
1 de las prendas. 30 20 20 70/3=23,33 23,33 25 25 25
> Dlqune_[ de la documentacion legal al funcionar como una 20 15 10 20+15+_10:45 15 o5 30 275
asociacion. 45/3= 15
Identificar las necesidades de prendas de vestir de las 30+20+20=70
3 | instituciones privadas y publicas como la confeccion de 30 20 20 70/3=23,33 23,33 25 25 25
uniformes.
Acceder a nuevos programas de disefio de prendas 20+15+10=45
4 | mediante las politicas y lineamentos del Ministerio de 20 15 10 45/3= 15 15 25 30 27,5
Educacion
Implementacién de un Plan Estratégico y Plan de Negocios 30+20+20=70
5 | para el incremento de ventas y posicionamiento en el 30 20 20 70/3=23,33 23,33 25 25 25
mercado e evitar el cierre de la asociacion
Mantener una publicidad para darnos a conocer en el _
g mercado y enfrentar a la competencia 20 e 0 2022/5311(1);45 * * > o

Andlisis: Podemos observar que los pre-objetivos que poseen una mayor factibilidad de realizarse y que tienen un mayor impacto

en la empresa en el momento de concretarse son: disponer de la documentacioén legal al funcionar como una asociacion, acceder a

nuevos programas de disefio de prendas del Ministerio de Educacién y mantener una publicidad adecuada para darnos a conocer

en el mercado. De igual forma existen pre-objetivos que poseen poca factibilidad de realizarse pero si se ejecutara tendrian un

impacto positivo en la empresa como es beneficiarse de la poca tecnologia de la competencia mediante la renovacion tecnologica.
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3.5.1. Proyectos Estratégicos

Proyectos Estratégicos

El desarrollo de proyectos estratégicos para ASOCONFEC es de gran
importancia ya que estos contribuyen de una manera particularmente significativa
para el logro de los objetivos y metas de la asociaciéon y por ende al cumplimiento
de la mision y vision de la misma.

Con el establecimiento de las alternativas estratégicas se establecieron
proyectos de corto, mediano y largo plazo en base al nivel de importancia para
poder cumplir con las metas u objetivos de la asociacion, desarrollando los que

MAas requiere.
Proyecto N° 1 Implementar un plan de publicidad para “ASOCONFEC”
Es fundamental empezar estableciendo los medios de publicidad que existen

y sus respectivos costos, para determinar cual de estos costos es el mas

conveniente y se acoge a las necesidades de la asociacion.

Tabla 32
Proyecto N° 1 Implementar un plan de publicidad para “ASOCONFEC”
TIPO DE DESCRIPCION COSTO
PUBLICIDAD
Escrita Prensa- El comercio de Lunes $720,00
a Domingo durante un mes
Vallas Vallas $400,00
Volantes $50,00
Radio FM cufa por 10 minutos los
dias lunes, miércoles, $288,00
sdbados y domingos por un
mes.
Web Disefio $70,00
Web Redes Sociales- por hora de
internet $0,70
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El tipo de publicidad adecuada para ASOCONFEC es mediante la web ya
que es la mas econdmica y el medio de publicidad mayormente utilizado en la

actualidad

3.5.2. Estrategias

Las estrategias son fundamentales para una empresa porque constituyen las
acciones y recursos que orientan al desarrollo de la empresa.

Entre una de las estrategias de Porter que se recomienda ser aplicada en la
asociacion de confeccionistas fuerza de productiva es la de liderazgo en costos
puesto que ayuda a tener precios equivalentes o menores en relacion a la
competencia, una de las ventajas es lograr mas ganancias por sus productos que

los competidores con mayores costos.

El objetivo de la estrategia en liderazgo en costo tiene el potencial de una
ventaja competitiva la misma que ayudara a posicionarse en el mercado de una
forma conveniente a los intereses de la asociacion quienes tendran beneficios

presentes y futuros

Método SCAMPER para las estrategias de crecimiento

Con la ayuda de este método vamos a obtener las estrategias de crecimiento
para la asociacion ya que por medio de la misma nos facilitara cambiar, eliminar
o modificar las estrategias que admitan el crecimiento en el mercado y por ende
la captacion de nuevos clientes.

Sustituir las telas que son poco acogidas por los clientes por aquellas que

son de mayor aceptacion y nos generen mayor utilidad para la asociacion.
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Combinar los colores en la elaboracion de las diferentes prendas de vestir
que oferta ASOCONFEC para de esta manera ser acogidos en el mercado
regional.

Adaptar nuevos canales de distribucion del producto para llegar a todos
nuestros clientes sin dificultad.

Modificar los disefios de prendas de vestir acorde a las tendencias del
momento.

Poner en uso los recursos que sean necesarios para la confeccion de nuevas
prendas de vestir para que la asociacién siga creciendo en el mercado.
Eliminar las fallas que se determinan en la elaboracién de las prendas para
la optimizacién de tiempo.

Reordenar el area de produccion para que la misma se realice con facilidad y

rapidez.

Estrategias de crecimiento

A través de las estrategias de crecimiento se lograra primordialmente
aumentar las ventas y la participacion en el mercado de ASOCONFEC, para lo
cual se aplicara las siguientes estrategias de Penetracion que consiste en crecer
en el mismo mercado y con los mismos productos. Algunas maneras de lograr

penetracién de mercados serian:

Tabla 33
Estrategias de crecimiento para “ASOCONFEC”

e Lanzamiento de nuevas prendas de vestir
e Establecer convenios
e Establecer un punto de venta para la asociacion
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Disefio de estrategias competitivas

Estas estrategias dependen de la situacion: se puede intentar establecer el
producto como diferente al de los competidores, o diferenciarlo del producto de
un competidor especifico, o se puede realizar una promocién especial cuando se

espera la llegada de un competidor importante.

Tabla 34
Diseino de estrategias competitivas para “ASOCONFEC”

e Incrementa los disefios del portafolio de productos que oferta
ASOCONFEC.

e Fidelizar a los clientes mediante una atencién personalizada con
productos de calidad

e Segmentar mercado

e Definir el nrecio de venta enfocado a la comnetencia

Definicion de posicionamiento

Posicionamiento: Segun (Kotler, Armstrong, Ibafiez, & Otros, 2009, pag. 78)
En marketing, llamamos posicionamiento a la imagen que ocupa nuestra marca,
producto, servicio o0 empresa en la mente del consumidor. Este posicionamiento
se construye a partir de la percepcion que tiene el consumidor de nuestra marca

de forma individual y respecto a la competencia.

Estrategia de posicionamiento: Segun (Kotler, Armstrong, Ibafiez, & Otros,
2009) La estrategia de posicionamiento es un proceso mediante el cual se
desarrolla una estrategia que tiene como objetivo llevar nuestra marca, empresa

o producto desde su imagen actual a la imagen que deseamos.

Estrategias de posicionamiento para ASOCONFEC

Para la ponderacion de las estrategias de posicionamiento se realiz0 una
entrevista al Sr Wiliam Cadena presidente de ASOCONFEC quien al analizar

cada una de las estrategias se ponderaron entre el 20%, 40%, 60%, 80% y 100%


http://marketingyconsumo.com/category/marketing-2
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para el porcentaje de posible aceptacion dentro del Mercado. Como tenemos
Ofrecer prendas confeccionadas de alta calidad tendréa una aceptacion del 100%
dentro del mercado regional. De esta manera se procedié con las demas

estrategias.

Tabla 35
Estrategias de Posicionamiento

ESTRATEGIAS DE POSICIONAMIENTO PARA ASOCONFEC

ESTRATEGIAS PORCENTAJE DE'POSIBLE
ACEPTACION
20% 40% | 60% | 80% | 100%
1.- Ofrecer prendas confeccionadas de alta calidad X
2.- Participar en eventos, ferias 0 exposiciones que den X
a conocer a la asociacion
3.- Realizar convenios con Instituciones publicas o X
privadas
4.- Prestar el servicio post-venta al cliente X
5.- Posicionarse en la mente del consumidor. X

Andlisis: La estrategias mencionadas nos permitiran obtener de una forma
mas clara una estrategia clave par a el posicionamiento de la asociacion en la
cuidad de Latacunga para enfrentar a nuestra competencia y obtener mas

clientes.
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3.5.3. Plan operativo

Las estrategias en un plan operativo determinan las iniciativas a incorporarse en un plan estratégico y las metas a establecerse.

Tabla 36

Disefo de estrategias competitivas para “ASOCONFEC”

ACTIVIDADES ESTRATEGIA TACTICA RESPONSABLE FECHA FECHA
INICIAL FINAL
1 Incrementa los disefios del | Creando los disefios en 03/08/15 03/08/20
portafolio de productos que | base a las necesidades de | PRESIDENTE Y
oferta ASOCONFEC. los clientes SOCIOS
2 Fidelizar a los clientes | Capacitar al personal en 03/08/15 03/08/20
mediante  una  atencion | atencion al cliente 'y PRESIDENTE
personalizada con productos | establecer normas de
de calidad calidad en la confeccion de
las prendas que satisfaga
a los clientes
3 Segmentar mercado Escoger al publico objetivo 03/08/15 03/08/20
al que nos enfocaremos TESISTAS
4 Definir el precio de venta | Realizar un estudio de 03/08/15 03/08/20
enfocado a la competencia mercado para determinar PRESIDENTE

el precio adecuado para
las prendas



Tabla 37

Disefio de estrategias de Posicionamiento para “ASOCONFEC”

ACTIVIDADES

1

ESTRATEGIA

Ofrecer prendas
confeccionadas de alta
calidad.

Participar en eventos, ferias
0 exposiciones que den a
conocer a la asociacién

Realizar  convenios  con
Instituciones  publicas o
privadas

Prestar el servicio post-venta
al cliente

Posicionarse en la mente del
consumidor

TACTICA RESPONSABLE
Utilizar maquinaria PRESIDENTE Y
adecuada y materia prima SOCIOS

de calidad

PRESIDENTE Y
SOCIOS

Organizar Ferias 0
exposiciones para dar a
conocer los productos que
ofrece la asociacion

Ofrecer descuentos por PRESIDENTE Y

compras al por mayor SOCIOS
Seguimiento a los clientes PRESIDENTE
a través de llamadas

telefénicas y visitas

periddicas

El logotipo de la PRESIDENTE

asociacion plasmarlo en
llaveros, calendarios y
entregarlos a los clientes.

FECHA
INICIAL
03/08/15

03/08/15

03/08/15

03/08/15

03/08/15

FECHA
FINAL
03/08/20

03/08/20

03/08/20

03/08/20

03/08/20
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Tabla 38

Disefio de estrategias de crecimiento para “ASOCONFEC”

ACTIVIDADES

1

ESTRATEGIA

Lanzamiento de nuevas
prendas de vestir

Establecer convenios

Establecer un punto de venta
para la asociacion

Aumentar la participacién en
el mercado

TACTICA

Crear disefios en base a
las preferencias del
consumidor

Incrementar los convenios
con instituciones tanto
publicas como privadas

Unificar los productos de
la Asociacion en un solo
local

Mediante venta de las
prendas por catalogo

RESPONSABLE

PRESIDENTE Y
SOCIOS

PRESIDENTE Y
SOCIOS

PRESIDENTE Y
SOCIOS

PRESIDENTE Y
SOCIOS

FECHA
INICIAL
03/08/15

03/08/15

03/08/15

03/08/15

FECHA
FINAL
03/08/20

03/08/20

03/08/20

03/08/20

94



3.5.4. Presupuesto Estratégico
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Tabla 39
Presupuesto estratégico para “ASOCONFEC”
TIPO DE "
ESTRATEGIA ESTRATEGIA TACTICA COSTO
Incrementa los disefios | Creando los disefios
del portafolio de en base a las 50
productos que oferta necesidades de los
ASOCONFEC. clientes
Capacitar al
personal en
Fidelizar a los clientes 2;?25:22::' ﬁgreg;y
mediante una atencion d lidad en | 305
personalizada con € calldad en fa
productos de calidad confeccion de las
COMPETITIVAS prendas que
satisfaga a los
clientes
Escoger al publico
Segmentar mercado objetivo al que nos | 250
enfocaremos
Realizar un estudio
Definir el precio de de mercado para
venta enfocado a la determinar el precio | 250
competencia adecuado para las
prendas
Ofrecer prendas Utilizar maquinaria
confeccionadas de alta |adecuada y materia | 55000
calidad. prima de calidad
- Organizar Ferias o
Participar en eventos, exposiciones bara
ferias o exposiciones q P P
ar a conocer los 2000
gue den a conocer a la
asociacion productos que
ofrece la asociacion
Realizar convenios con | Ofrecer descuentos
L7 P Descuentos
Instituciones publicas o | por compras al por del 5%
POSICIONAMIENTO | privadas mayor
Seguimiento a los
Prestar el servicio post- |clientes a través de 30
venta al cliente llamadas telefénicas
y visitas periédicas
El logotipo de la
asociacion
Posicionarse en la plasmarlo en
: : 1000
mente del consumidor llaveros, calendarios
y entregarlos a los
clientes

CONTINUA EmE)
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Crear disefios en
Lanzamiento de nuevas |base a las
i ; 50
prendas de vestir preferencias del
consumidor
Incrementar los
convenios con
, instituciones tanto
CRECIMIENTO Establecer convenios piblicas como 1000
privadas
Unificar los
Establecer un punto de | productos de la 300
venta para la asociacion | Asociacién en un
solo local
Aumentar la Mediante la venta
participacién en el de prendas por 2000
mercado/ catalogo
3.5.5. Difusién Estratégica
Tabla 40
Difusiéon para “ASOCONFEC”
, 2O | orusion
N° ESTRATEGIA TACTICA LA FUERA DE LA
ASOCIACION ASOCIACION
Incrementa los
disefios del do los disef Redes
ortafolio de Creando los ISENOS €N | comunicacién | Sociales
1 |P base a las necesidades |. '
productos que de los clientes interpersonal | Correo
oferta Electrénico
ASOCONFEC.
Fidelizar a los Capacitar al personal en
clientes mediante atencion al cliente y C
s Comunicacion
una atencion establecer normas de . Rueda de
2 : . > interpersonal y
personalizada con | calidad en la confeccion L prensa
Oficios
productos de de las prendas que
calidad. satisfaga a los clientes
Escoger al publico o
. Comunicacion
3 | Segmentar mercado | objetivo al que nos .
interpersonal
enfocaremos
- . Realizar un estudio de
Definir el precio de .
mercado para determinar | Entrega de
4 |venta enfocado a la :
; el precio adecuado para |resultados
competencia
las prendas

CONTINUA EEE)
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Ofrecer prendas

Utilizar maquinaria

. L Reunién con Rueda de
5 |confeccionadas de |adecuaday materia prima )
X . los socios prensa
alta calidad. de calidad
Participar en . . L
P . Organizar Ferias o Comunicacion
eventos, ferias o - .
e exposiciones para dara |interpersonaly |Rueda de
6 |exposiciones que
conocer los productos Correo prensa
den a conocer a la "y .
S gue ofrece la asociacién | Electrénico
asociacion.
Realizar convenios o
L Ofrecer descuentos por | Comunicacion
7| con Instituciones compras al por mayor interpersonal
publicas o privadas P P y P
Pedido de
. datos
Seguimiento a los . .
- . . confidenciales
Prestar el servicio | clientes a través de :
8 ) . del clientes
post-venta al cliente | llamadas telefénicas y ara poder
visitas periédicas para pc
comunicarnos
con los mismos
Dar a conocer
a los socios
- El logotipo de la esta estrategia .
Posicionarse en la S Entrega directa
asociacion plasmarlo en | para que se 9
9 | mente del llaveros, calendarios haga la al momento de
consumidor ' Sy 9 la compra
entregarlos a los clientes | entrega del
material
publicitario
: . Redes
Lanzamiento de Crear disefios en base a C :
10 | nuevas prendas de |las preferencias del _Comunlcamon Sociales,
. . interpersonal | Correo
vestir consumidor .
Electrénico
Incrementar los
convenios con C Redes Sociales
Establecer o Comunicacién .
11 . instituciones tanto . y medios de
convenios B ) interpersonal o
publicas como privadas comunicacion.
Establecer un punto | Unificar los productos de C .
Y Comunicacién | Material
12 | de venta para la la Asociacion en un solo |. T
S interpersonal publicitario
asociacion local
Aumentar la : L
S Mediante la venta de Comunicacién |Entrega de la
13 | participacion en el v

mercado

prendas por catalogo

interpersonal

catélogo
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3.6. Ejecucion Estratégica

Perspectivas de una organizacion con fines de lucro

La empresa que estamos estudiando al ser una Asociacion con fines de lucro,
utilizé para la elaboracion del BSC (Balance Score Card}) las siguientes
perspectivas que son la base para una optima gestion empresarial.

e Perspectiva Financiera
e Perspectiva del Cliente
e Perspectiva de Procesos Internos

e Perspectiva de Aprendizaje y Crecimiento

Cddigo

Consiste en la identificacion numérica de cada perspectiva, cada propdsito u
objetivo estratégico, impulsador de desempefio, facilitando establecer las
diferentes relaciones entre estos elementos. Los numeros para cada perspectiva

son los siguientes:

Perspectiva Financiera
Perspectiva del Cliente
Perspectiva de Procesos Internos

Perspectiva de Aprendizaje y Crecimiento

il

Impulsadores claves del desempefio
Una vez determinadas las perspectivas se despliegan las areas que deben
guiar el desempeiio de la empresa, los impulsadores detallan las pocas areas

necesarias para lograr resultados y dirigir a la empresa hacia el éxito.

A continuacion detallamos las perspectivas y sus respectivos impulsadores.
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Tabla 41
Impulsadores claves del desempefio
PERSPECTIVAS IMPULSADORES
Financiera = Precio
= Rentabilidad
financiera
= Productividad
financiera
Clientes = Prendas de calidad
= Atributos

diferenciadores
= Imageny marca
= Crecimiento

Procesos = QOperativos
Internos * Innovacion
» Regulacion
Aprendizajey = Capital humano
Crecimiento = Cultura organizacional
=  Gestidn

organizacional

Propdésitos u objetivos estratégicos

Después de identificar los impulsadores se determinan los propdsitos u

objetivos estratégicos para cada impulsador clave del desempefio.

Tabla 42: Determinando la estrategia financiera

IMPULSADORES DE PROPOSITOS U
DESEMPENO OBJETIVOS
ESTRATEGICOS
Precio Mejorar la participacion en el
mercado
Incrementar el nivel de
ventas
Rentabilidad financiera Disminuir Gastos

Productividad financiera Creacion de nuevos disefios
de prendas de vestir
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Tabla 43
Determinando la estrategia de clientes
IMPULSADORES DE PROPOSITOS ESTRATEGICOS
DESEMPENO
* |ncremento de prendas de
Productos de Calidad calidad.

Atributos diferenciadores » Atencion o servicio al cliente
al momento de despachar
mercaderias.

» Realizar encuestas de
satisfaccion al cliente.
Imagen y marca = Elaborar un Plan de
Promocién y Publicidad.
Crecimiento = Implementar Estrategias de
Marketing
» Establecer de una forma
clara las politicas a
aplicarse.
Tabla 44
Determinando la estrategia de procesos internos
IMPULSADORES DE PROPOSITOS
DESEMPENO ESTRATEGICOS
Innovacién = Renovar
tecnologia.
Regulacion =  Optimizar
Procesos

Tabla 45
Determinando la estrategia de aprendizaje y crecimiento
IMPULSADORES DE PROPOSITOS ESTRATEGICOS
DESEMPENO
Capital humano = Capacitar continuamente a los
trabajadores

= Motivar al personal para mejorar su

desenvolvimiento.

Generar un excelente clima Laboral

entre los socios y empleados.

Gestién organizacional = Difundir objetivos estratégicos en la
asociacion.

Cultura organizacional
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3.6.1. Indicadores de Gestidn

BSC - Uso de 3m.

En el tablero central se localizan las medidas, metas, indicadores y medios
que deben ser determinadas y direccionadas hacia los propdsitos u objetivos

establecidos.

Medidas

Lo siguiente es definir como podemos evaluar a cada uno de los propdsitos

estratégicos para su consecucion. Para esto utilizamos varios elementos:

Indicador - KPIs por Perspectivas:

Se refiere a la forma como se va a medir un objetivo a lo largo del tiempo. Si
su definicion es adecuada depende el valor que genere cada objetivo y las
decisiones que sobre esta evaluacion se tomen.

Los KPIs nos ayuda a entender, modificar el impacto o resultado del negocio
asi como el impacto de las acciones o decisiones tomadas para la asociacion
Para lo cual se estableci6 los KPIs indicados a cada perspectiva con su

pertinente férmula que permitird su calculo.

Signo

Establece cual es el impacto del desempefio de un objetivo en el beneficio
organizacional. Debe detallarse claramente cuando el resultado de un indicador

es favorable o no.

Céalculo

Se debe establecer la operacion matematica que logre que un objetivo o

propésito se calcule, estableciéndose de tres formas: Suma, Promedio,
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Ponderacion. La fijacién depende del indicador establecido .El cual se define en
dos &mbitos que pueden ser en base, a la naturaleza del objetivo y el indicador
seleccionado:
Metas

A las metas planteadas involucra proporcionarles un valor numeérico
especifico a los indicadores establecidos anteriormente para cada objetivo
relacionado.
Peso

Una vez definido los objetivos se priorizan por su situacion actual y aquellos
que no requieren una mayor dedicacion. Para que de esta manera los objetivos
de la asociacion tengan mayor prioridad para alcanzar sus metas propuestas.
Frecuencia o Periodicidad

Se refiere a los periodos de tiempo en que los que se evalla los objetivos
definidos pudiendo ser periodos de evaluacion mensual, trimestral , semestral o
anual.

Fuente de Captura de Datos

Se entiende como la fuente de donde se conseguira la informacién para

valorar el cumplimiento de los objetivos.

Medios

Finalmente se identifica los medios que manejaremos para el logro de los

proyectos u objetivos estratégicos.
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Tipo

Se refiere al responsable de cada objetivo el mismo que puede ser de dos

tipos responsabilidad compartida e individual.

Responsables

Aqui se detalla el cargo de los funcionarios integrantes de los diferentes

departamentos.

Fecha

Se establece la fecha de inicio y finalizacion de cumplimiento de cada

propasito u objetivo estratégico.

Plan de Accién —Iniciativa

Son acciones concretas que se llevan a cabo para cada una de los objetivos
estratégicos de manera que se logren en el tiempo esperado aquellos trabajos o
iniciativas concretas que deben llevarse a cabo para que los objetivos

estratégicos se alcancen en la medida de lo esperado.

A continuacibn se presenta la estructura operativa del BSC para
ASOCONFEC 2015-2020.
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Medidas - perspectivas financieras

Tabla 46
Mejorar la participacion en el mercado
ELEMENTO DEFINICION
1.- Nombre del propdsito u Objetivo Estratégico Mejorar la participacion en el mercado
2.- Nombre del KP! Obtener utilidades para el desarrollo del negocio
3.- Definicion Operacional ( Formula) ((Utilidad afio1/ Utilidad afio cero)-1)¥100
4.-Signo ()
MIN MAX
5-Rango 13% 18%
13318%
6.- Frecuencia Anual
7.-Tipo de dato Porcentaje
8.- Fuente de Informacion Estados Financieros
Tabla 47
Incrementar nivel de ventas
ELEMENTO DEFINICION
1.- Nombre del propdsito u Objetivo Estratégico Incrementar el nivel de ventas
2.- Nombre del KPI Ventas netas
3.- Definicion Operacional ( Férmula) (Ventas netas mes 2 - ventas netas mes 1/ventas netas mes 1)*100
4.- Signo (+)
MIN MAX
5.- Rango 5% 10%
5% a 10%
6.- Frecuencia Mensual
7.- Tipo de dato Porcentaje

8.- Fuente de Informacion

Estados Financieros




Tabla 48
Gastos Operacionales

ELEMENTO

DEFINICION

1.- Nombre del propdsito u Objetivo Estratégico

Disminuir Gastos

2.- Nombre del KPI

Gastos Operacionales

3.- Definicion Operacional ( Formula)

(Gastos operacionalesmes 2 -Gastos operacionales mes 1/ gastos

operacionales mes1)*100

4.- Signo

()

MIN MAX
5.- Rango 14% 21%
14% a 21%
6.- Frecuencia Mensual
7.- Tipo de dato Porcentaje

8.- Fuente de Informacion

Estados Financieros

Tabla 49

Creacion de nuevos disefios de prendas de vestir

ELEMENTO DEFINICION

1.- Nombre del propdsito u Objetivo Estratégico Creacion de nuevos disefios de prendas de vestir
2.- Nombre del KPI Disefio de Prendas

3.- Definicion Operacional ( Férmula)

(NUmero de disefios nuevos/Total Disefios)*100

4.-Signo

(+)

MIN MAX
5.- Rango 12% 17%
12% a17%
6.- Frecuencia Anual
7.- Tipo de dato Porcentaje

8.- Fuente de Informacion

Estados Financieros

Medidas — perspectivas del cliente

Tabla 50

Incremento de prendas de calidad

ELEMENTO

DEFINICION

1.- Nombre del propdsito u Objetivo Estratégico

Incremento en disefios para prendas de calidad

2.- Nombre del KPI

Aumento de prendas

3.- Definicién Operacional ( Formula)

(NUumero de prendas nuevos/Total Prendas)*100

4.- Signo

(+)

MIN MAX
5.- Rango 10% 40%
10% a 40%
6.- Frecuencia Anual
7.- Tipo de dato Porcentaje

8.- Fuente de Informacién

Estados Financieros




Tabla 51

Atencidn o servicio al cliente al momento de despachar mercaderias

ELEMENTO

DEFINICION

Atencidn o servicio al cliente al momento de despachar

1.- Nombre del propdsito u Objetivo Estratégico mercaderias
2.- Nombre del KPI Nivel de satisfaccion
3.- Definicién Operacional ( Férmula) Encuesta
4.- Signo (+)
MIN MAX
5.- Rango 80% 100%
80% a 100%
6.- Frecuencia Anual
7.- Tipo de dato Porcentaje
8.- Fuente de Informacion Encuesta
Tabla 52
Satisfaccion al cliente
ELEMENTO DEFINICION

1.- Nombre del propdsito u Objetivo Estratégico

Realizar encuesta de satisfaccion al cliente

2.- Nombre del KPI

Clientes satisfechos

3.- Definicion Operacional ( Férmula) Encuesta
4.- Signo (+)
MIN MAX
5.- Rango 80% 100%
80% a 100%
6.- Frecuencia Anual
7.- Tipo de dato Porcentaje
8.- Fuente de Informacion Encuesta
Tabla 53
Promocion y Publicidad
ELEMENTO DEFINICION

1.- Nombre del propdsito u Objetivo Estratégico

Elaborar un Plan Promociény de Publicidad

2.- Nombre del KPI

Promocion y Publicidad

3.- Definicion Operacional ( Formula)

(#de promociones realizadas +# de publicidad realizadas)

4.-Signo (+)
MIN MAX
5.- Rango 2 10
2al10
6.- Frecuencia Anual
7.- Tipo de dato Numérico

8.- Fuente de Informacion

Estados Financieros




Tabla 54
Marketing Estratégico
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ELEMENTO

DEFINICION

1.- Nombre del propdsito u Objetivo Estratégico

Implementar Estratégias de Marketing

2.- Nombre del KPI

Marketing Estratégico

3.- Definicion Operacional ( Formula)

# de estrategias aprobadas en consejo

4.- Signo (+)
MIN MAX
5.- Rango 100% 300%
la3
6.- Frecuencia Anual
7.- Tipo de dato Porcentaje

8.- Fuente de Informacion

Informe de ventas

Tabla 55
Clima Laboral

ELEMENTO

DEFINICION

1.- Nombre del propdsito u Objetivo Estratégico

Establecer de unaforma clara las politicas a aplicarse

2.- Nombre del KPI Clima Laboral
3.- Definicion Operacional ( Férmula) Encuestas
4.-Signo (+)
MIN MAX
5.- Rango 50% 80%
50% a 80%
6.- Frecuencia Mensual
7.- Tipo de dato Porcentaje

8.- Fuente de Informacion

Encuesta




Medidas — perspectivas de procesos

Tabla 56
Renovar la Tecnologia

ELEMENTO DEFINICION
1.- Nombre del propdsito u Objetivo Estratégico Renovar la tecnologia
2.- Nombre del KPI Tecnologia

3.- Definicion Operacional ( Férmula)

(Activos fijos renovados/Activos fijos totales)*100

4.- Signo (+)
MIN MAX
5.- Rango 2% 8%
2%a8%
6.- Frecuencia Anual
7.- Tipo de dato Porcentaje

8.- Fuente de Informacion

Estados Financieros

Tabla 57
Optimizar Procesos

ELEMENTO

DEFINICION

1.- Nombre del propdsito u Objetivo Estratégico

Optimizar Procesos

2.- Nombre del KPI

Aumentar las prendas de vestir

3.- Definicion Operacional ( Férmula)

(#de Nuevas prendas/Total de prendas confeccionadas ) *100

4.- Signo (+)
MIN MAX
5.- Rango 10% 50%
10% a 50 %
6.- Frecuencia Semestral
7.- Tipo de dato Porcentaje

8.- Fuente de Informacién

Reporte de nuevas prendas confeccionadas

Medidas - Aprendizaje- crecimiento

Tabla 58
Capacitacion

ELEMENTO

DEFINICION

1.- Nombre del propésito u Objetivo Estratégico

Capacitar continuamente a los empleados

2.- Nombre del KPI

Empleados certificados

3.- Definicidn Operacional ( Férmula)

#de capacitaciones relizadas

4.- Signo (+)
MIN MAX
5.- Rango 1 3
la3
6.- Frecuencia Semestral
7.- Tipo de dato Numeérico

8.- Fuente de Informacion

Informe Talento Humano




Tabla 59
Motivacion Personal

ELEMENTO

DEFINICION

1.- Nombre del propdsito u Objetivo Estratégico

Integracién Motivacional

2.- Nombre del KPI

Motivacion al personal

3.- Definicién Operacional ( Formula) Encuesta
4.- Signo (+)
MIN MAX
5.- Rango 1 3
la3
6.- Frecuencia Anual
7.- Tipo de dato Numérico

8.- Fuente de Informacién

Encuesta personal

Tabla 60

Satisfaccion de los Empleados

ELEMENTO

DEFINICION

1.- Nombre del propdsito u Objetivo Estratégico

Generar un excelente clima laboral

2.- Nombre del KPI

Satisfaccion de los empleados

3.- Definicidn Operacional ( Férmula)

((Rotacion del personal/ # empleados)100

4.- Signo (+)
MIN MAX
5.-Rango 1 5
1a5
6.- Frecuencia Porcentaje
7.- Tipo de dato Numérico
8.- Fuente de Informacion Encuesta
Tabla 61
Incremento de ventas
ELEMENTO DEFINICION

1.- Nombre del propésito u Objetivo Estratégico

Objetivos estrategicos

2.- Nombre del KPI

Difundir objetivos estratégicos en la asociacion

3.- Definicidn Operacional ( Férmula)

#reuniones realizadas con el personal

4.-Signo

(+)

MIN MAX
5.- Rango 1 3
la3
6.- Frecuencia Semestral
7.- Tipo de dato Numérico

8.- Fuente de Informacion

Estado de resultados
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Definicion operativa de los medios bsc — Asoconfec

Tabla 62
Participacion en el mercado
PERPECTIVA FINANCIERA
Nombre del propdsito u
objetivo estratégico Mejorar la participacién en el mercado
Compartido Individual
Tipo X
Responsable Presidente
Zona Latacunga
Inicio Finalizacion
Tiempo 2015 2020
Obtener utilidades para el desarrollo del
Plan de accidén negocio

Tabla 63
Incrementar nivel de ventas
PERPECTIVA FINANCIERA
Nombre del propésito u
objetivo estratégico Incrementar el nivel de ventas
Compartido Individual
Tipo X
Responsable Presidente y Socios
Zona Latacunga
Inicio Finalizacion
Tiempo 2015 2020
Plan de accién Ventas netas

Tabla 64
Disminuir Gastos

PERPECTIVA FINANCIERA

Nombre del propdsito u
objetivo estratégico Disminuir Gastos

Compartido Individual
Tipo X
Responsable Presidente y Socios
Zona Latacunga

Inicio Finalizacién
Tiempo 2015 2020
Plan de accién Gastos Operacionales




Tabla 65
Creacion de nuevos disefios de prendas de vestir

PERPECTIVA FINANCIERA

Nombre del propdsito u Creacion de nuevos disefnos de
objetivo estratégico prendas de vestir

Compartido Individual
Tipo X
Responsable Presidente y Socios
Zona Latacunga

Inicio Finalizacién
Tiempo 2015 2020
Plan de accién Disefio de Prendas

Tabla 66
Incremento de prendas de calidad

PERPECTIVA CLIENTES

Nombre del propdsito u Incremento en disefios para
objetivo estratégico prendas de calidad

Compartido Individual
Tipo X
Responsable Presidente y Socios
Zona Latacunga

Inicio Finalizacién
Tiempo 2015 2020
Plan de accién Aumento de prendas

Tabla 67
Atencion o servicio al cliente al momento de despachar mercaderias

PERPECTIVA CLIENTES
Atencion o servicio al cliente al

Nombre del propésito u objetivo momento de despachar
estratégico mercaderias

Compartido Individual
Tipo X
Responsable Presidente y Socios
Zona Latacunga

Inicio Finalizacién
Tiempo 2015 2020
Plan de accién Nivel de satisfaccion
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Tabla 68
Encuesta de satisfaccion al cliente

PERPECTIVA CLIENTES

Nombre del propésito u

Realizar encuesta de satisfaccion al

objetivo estratégico cliente
Compartido Individual
Tipo X
Responsable Presidente y Socios
Zona Latacunga
Inicio Finalizacién
Tiempo 2015 2020

Plan de accién

Clientes satisfechos

Tabla 69
Plan Promocion y Publicidad

PERPECTIVA CLIENTES

Nombre del propésito u Elaborar Plan Promocién y
objetivo estratégico Publicidad
Compartido Individual
Tipo X
Responsable Presidente y Socios
Zona Latacunga
Inicio Finalizacién
Tiempo 2015 2020
Plan de accién Promocién y Publicidad

Tabla 70
Estrategias de Marketing

PERPECTIVA CLIENTES

Nombre del propdésito u Implementar Estrategias de
objetivo estratégico Marketing
Compartido Individual
Tipo X
Responsable Presidente y Socios
Zona Latacunga
Inicio Finalizacion
Tiempo 2015 2020
Plan de accion Marketing Estratégico
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Tabla 71
Politicas a aplicarse

PERPECTIVA CLIENTES

Nombre del propdsito u Establecer de una forma clara las
objetivo estratégico politicas a aplicarse
Compartido Individual
Tipo X
Responsable Presidente y Socios
Zona Latacunga
Inicio Finalizacién
Tiempo 2015 2020
Plan de accién Clima Laboral

Tabla 72
Tecnologia
PERPECTIVA PROCESOS
Nombre del propésito u
objetivo estratégico Renovar la tecnologia
Compartido Individual
Tipo X
Responsable Presidente y Socios
Zona Latacunga
Inicio Finalizacién
Tiempo 2015 2020
Porcentaje de renovar la
Plan de accién Tecnologia

Tabla 73
Procesos

PERPECTIVA PROCESO
Nombre del propdsito u
objetivo estratégico

Optimizar Procesos

Compartido Individual
Tipo X
Responsable Presidente y Socios
Zona Latacunga

Inicio Finalizacién
Tiempo 2015 2020

Plan de accién

Aumentar las prendas de vestir




Tabla 74

Capacitar continuamente a los empleados

PERPECTIVA APRENDIZAJE

Nombre del propdsito u

Capacitar continuamente a los

objetivo estratégico empleados
Compartido Individual
Tipo X
Responsable Presidente y Socios
Zona Latacunga
Inicio Finalizacién
Tiempo 2015 2020

Plan de accioén

Capacitacion

Tabla 75
Integracion Motivacional

PERPECTIVA APRENDIZAJE

Nombre del propdsito u
objetivo estratégico Integracion Motivacional
Compartido Individual
Tipo X
Responsable Presidente y Socios
Zona Latacunga
Inicio Finalizacién
Tiempo 2015 2020
Plan de accién Motivacion al personal

Tabla 76
Clima Laboral

PERPECTIVA APRENDIZAJE

Nombre del propésito u Generar un excelente clima
objetivo estratégico laboral
Compartido Individual
Tipo X
Responsable Presidente y Socios
Zona Latacunga
Inicio Finalizacién
Tiempo 2015 2020
Plan de accién Satisfaccion de los empleados
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Tabla 77
Difusion de objetivos dentro de la asociacion
PERPECTIVA APRENDIZAIJE
Nombre del propdsito u Difundir objetivos estratégicos en la
objetivo estratégico asociacién
Compartido Individual
Tipo X
Responsable Presidente y Socios
Zona Latacunga
Inicio Finalizacion
Tiempo 2015 2020
Plan de accidn Objetivos estrategicos
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3.6.2. Control e Iniciativas

Tabla 78
Disefio y Control

Obtener utilidades
Precio Mejorar la participacién en |para el desarrollo del
el mercado negocio
Incrementar el nivel de
é\y'? ventas Ventas netas
“\ev' Rentabilidad
Financiera Disminuir gastos Gastos Operacionales
Productividad Creacion de nuevos
Financiera disefios de prendas Disefio de prendas
Productos de Incremento de prendas de [Aumentar las
calidad calidad prendas de vestir
Atencidn o servicio al
Atributos cliente al momento de ) ) )
Diferenciadores despachar mercaderias Nivel de satisfaccién
Realizar encuestas de
satisfaccion al cliente. Clientes satisfechos
éé'? Elaborar un Plan de Promociény
<§" Imageny Marca |Promocién y Publicidad. Publicidad
Implementar Estrategias
de Marketing Marketing Estratégico
Crecimiento [Establecer de una forma
clara las politicas a
aplicarse. Difusién de Politicas
> Porcentaje de
&O Innovacién Renovar tecnologia. renovar la Tecnologia
QQ_O Aumentar las
Regulacién Optimizar Procesos prendas de vestir
j Empleados
Capacitar certificados
Capital Humano - —
Motivacién al
“y)“' Integracion Motivacional personal
@é Cultura Satisfaccion de los
VSQ' organizacional Clima Laboral empleados
Difundir Objetivos
Gestién estrategicos enla
organizacional Objetivos Estrategicos asociacién

Meta afio | Meta afio
2 3
15% Pre.5|dentey
Socios
2015-2020
Prosi
7% re_SIdentey 500
Socios 2015-2020
Presidente y
o
i Socios 150 2015-2020
Presi
14% residente y 600
Socios 2015-2020
Presidente y
20% Socios 600 2015-2020
=2 ey | aso
2015-2020
Presidente y
90% Socios 400 2015-2020
Presidente y
4 Socios 500 2015-2020
Presidente y
2 Socios 500 2015-2020
3 Pre.5|dentey 150
Socios
2015-2020
Presidente y
4 cocios 600 2015-2020
Presidente y
o
25% Socios 300 2015-2020
Presidente y
o
2% Socios 400 2015-2020
> Pre_swlentey 400
Socios 2015-2020
Presidente y
30% Socios 450 2015-2020
: omentev | aso
2015-2020
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CAPITULO IV

4. PLAN DE NEGOCIO

4.1. Resumen Ejecutivo

La Asociacion de confeccionistas fuerza productiva de Cotopaxi
(ASOCONFEC) es una sociedad la cual tiene como misién confeccionar y
comercializar prendas de vestir con calidad e innovacion de disefios para

satisfacer la demanda regional con personal calificado y eficiente.

Para cumplir con la mision y objetivos de la asociacion, se realizd un estudio
de mercado, con la que se obtuvo resultados necesarios que promueven el
desarrollo de ASCONFEC, analizando la oferta, demanda, demanda insatisfecha
y los precios que se manejan en el mercado y posterior a esto se procedid a una

segmentacion de mercado y mercado meta.

Teniendo en cuenta ademas que las industrias textiles tienen una singular
importancia en el ambito industrial, principalmente en la contribucion del
incremento del producto interno bruto y el aumento de las exportaciones,
actualmente la industria textil contribuye en el mercado nacional, por esta razén
se hace necesario impulsar a la asociacion en el mercado, aprovechando sus
ventajas competitivas tales como materia prima de calidad, mejoramiento en
cuanto a tecnologia y maquinaria de 6ptima calidad, que con esto genera un

mejor servicio a los clientes y demandantes.

4.2. Informacién Institucional

En Abril del presente afio se reunieron un grupo de amigos y conocidos de la

ciudad de Latacunga quienes a pesar de tener diferente profesién vieron la
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oportunidad de potencializar la rama artesanal de confeccion de prendas de
vestir. Con ésta finalidad se logré constituir legalmente el 11 de Marzo a la
Asociacion de Confeccionistas Fuerza Productiva de Cotopaxi ASOCONFEC ,
con un total de 20 socios miembros de los cuales 12 socios son fundadores
debido a una disposicion de la Superintendencia de Economia Popular y Solidaria
(SEPS) entidad técnica de supervisién y control de las organizaciones de la
economia popular y Solidaria quien platea como un requisito para la formacién
de asociacion el contar con doce miembros como minimo para su formacion,
posterior a esto se unieron el resto de socios; actualmente la asociacion cuenta
con una sede para sus reuniones en la ciudadela Patria calles Edison Mendoza
Enriquez a media cuadra antes de la Iglesia de ese sector.

4.3. Estudio de Mercado

El estudio de mercado consiste en analizar la posibilidad real de que el
producto o servicio que una empresa oferte tenga acogida en el mercado,
ademas proporciona informacion sobre los clientes en cuanto a preferencias y
habitos de consumo, la competencia tanto directa como indirecta entre otros
factores que son de mucha utilidad para evitar cometer los errores propios de la

inexperiencia o falta de conocimiento del mercado al que se enfoca una empresa.

Este estudio se realiz6 utilizando la técnica de investigacidon tanto primarias y
secundarias, se manejé datos primarios, obtenidos directamente de la
experiencia empirica, es decir datos de primera mano, originales, producto de la
investigacién en curso que aportan aspectos relevantes sobre la realidad de los

hechos; estos son:

* Cualitativos.- Donde utilizamos la observacion y la entrevista.

* Cuantitativos.- Aqui aplicamos las encuestas
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Ademas se utilizaron los datos secundarios acudiendo a centros de
documentacion y bibliotecas. Las fuentes seran libros, tesis, publicaciones
periddicas (anuarios, catalogos, directorios, etc.).Del internet, por otra parte, se
obtuvo datos necesarios para el proyecto tales como informacion proporcionada

por el INEC entre otras.

Se aplico el método Inductivo-deductivo, lo que permitié estudiar las
condiciones del mercado y la manera como la competencia ha ido ofertando sus
servicios de tal manera que la informacién puede ser aprovechada, indagando
desde lo general hacia lo particular para proponer los cambios trascendentales
gue se requieren para optimizar el desempefio y productividad de la empresa.

4.3.1. Andlisis de Oferta

ASOCONFEC actualmente no tiene un competidor directo, puesto que es la
primera asociacion textil que se forma en la ciudad de Latacunga, sin embargo
existen locales que se dedican a la confeccion de ropa deportiva y que de alguna
manera se convierten en competencia indirecta puesto que la actividad que
desempefia se asemejan al de la asociacion, la misma que se detalla en la

siguiente tabla

Tabla 79
Analisis de Oferta
Nombre Direccion

Angeles Sport Manuel de Jesus Quijano Y Ordofiez y Juan Abel Echeverria
Athletic Sports Manuel de Jesus Quijano Y Ordofiez y Juan Abel Echeverria
Multiesport Manuel de Jesus Quijano Y Ordofiez y Juan Abel Echeverria
Activese Manuel de Jesus Quijano Y Ordofiez y Juan Abel Echeverria
Champion Sort Manuel de Jesus Quijano Y Ordofiez y Juan Abel Echeverria
Soccer Xtremo Manuel de Jesus Quijano Y Ordofiez y Juan Abel Echeverria
Mundo de Dos de Mayo y Felix Valencia

Uniformes



4.3.2. Andlisis de Demanda
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Para el analisis de la demanda hablamos de todas aquellas personas que

viven en la ciudad de Latacunga. Este analisis se lo ha hecho a través de las

encuestas donde los resultaros que se obtuvieron fueron positivos puesto que a

pesar de que ASOCONFEC es una asociacion nueva en el mercado la gente si

esta dispuesta a mandar a confeccionar sus prendas de vestir en la misma. Con

esta referencia se ha procedido hacer una proyeccion de la demanda para los 5

afos siguientes, la, misma que se refleja a continuacion;

DEMANDA DE LA
POBLACION DE
LATACUNGA
SECTOR URBANO

Y RURAL

TASA DE NATALIDAD 18,87%

TASA DE MORTALIDAD 4%

ANO

POBLACION

2010

170489

2011

194554

2012

222015

2013

253353

2014

289114

PROYECCION

ANO

POBLACION

2015

329923

2016

376492

CONTINUA Emm)
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429635
2017
2018 490279
2019 559483

Fuente: INEC, 2015

4.3.3. Demanda Insatisfecha

Teniendo en cuenta que la vestimenta constituye una de las necesidades
fundamentales de las personas, la demanda de prendas de vestir siempre sera
constante, considerando esto para ASOCONFEC esa necesidad se convierte en
una oportunidad de desarrollo, razén por la cual se procedié a determinar la
demanda insatisfecha basandose en los resultados de las encuestas realizadas
anteriormente (Ver Anexo 2) , es asi que se tomé en cuenta como primer filtro la
frecuencia con la que adquieren prendas de vestir ; en donde para una poblacion
de 170489 personas tanto del sector urbano y rural de la ciudad de Latacunga
muestran un resultado de compra trimestral de 42,1%, obteniendo un total de
71.775 personas de las cuales un 23,70% prefiere mandar a confeccionar sus
prendas de vestir y un 95,8% de estas mandarian a confeccionar sus prendas de
vestir en ASOCONFEC, porcentajes aceptables y considerables para que la
asociacion pueda ofertar sus prendas de vestir al mercado latacunguefio.

En la siguiente tabla se muestra el total de la demanda insatisfecha

Tabla 80
Demanda Insatisfecha

DEMANDA INSATISFECHA
RESUL.

PREGUNTAS POB. ENCU. CONCEPTO TOTAL
Pregunta 9

Con que frecuencia usted | 170489 | 42 194 Trimestralmente | 71775,87
adquiere prendas de

vestir

Pregunta 3 71775,87| 23,70% | Manda a confeccionar | 17010,88

CONTINUA EEEE)



La ropa que usted
normalmente usa lo
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prefiere
Pregunta 2 Si mandaria a
Mandaria a confecu_onar 17010,88| 95,8% confeccionar sus 16296,42
sus prendas de vestir en prendas de vestir en
ASOCONFEC ASONFEC
TOTAL DEMANDA
INSATISFECHA 16296,42
TRIMESTRAL

4.3.4. Andlisis de Precios

En la siguiente tabla se detalla el precio de prendas de vestir que maneja

nuestra competencia indirecta.

Tabla 81
Andlisis de Precios
Nombre de la Prenda P. Prenda P.
Competencia
Angeles Sport Interior Deportivo en Licra | $15 | Exterior en tela Vioto | $19
Athlectic Sports Interior Deportivo en Licra | $14 | Exterior en tela Vioto | $20
Multiesport Interior Deportivo en Licra | $14 | Exterior en tela Vioto | $22
Activese Interior Deportivo en Licra | $18 | Exterior en tela Vioto | $25
Champion Sport | Interior Deportivo en Licra | 15$ | Exterior en tela Vioto | $24
Mundo de Interior Deportivo en Licra | $14 | Exterior en tela Vioto | $22
Uniformes
Soccer xtremo Interior Deportivo en Licra | $14 | Exterior en tela Vioto | $23

Una vez que se identifico el precio de nuestra competencia procedemos a la

caracterizacion del precio de las prendas de Asoconfec.

Determinacion del precio para la elaboracion de un exterior que tomamos en

cuenta el total de materia prima, total de gastos de produccion que se detallan a

continuacion y un margen de utilidad de la cual obtenemos el precio de venta

de las prenda.



Tabla 82

Costos de confeccion de un exterior

Confeccion de un exterior(1 unidad)

Tela requerida 2,5 metros

Valor de tela por metro 2,6

Costo de tela 2,50*2,60 $ 6,50

Costo de cierre $1,00

Costo de estampado o bordado $1,00

Marquilla $ 0,05

Bandera $ 0,05

Hilo $0,15

Elastico $ 0,09
(A)Total costo materia Prima 8,84

Tabla 83

Costos de produccion de un exterior

123

Costos de Produccién Valor Especificacion |Especificacion
Arriendo ( agua, luz, teléfono,
internet) 430 | (430/24/8)/2 1,12
Sueldos 1802,12|(2433,33/24/8)/2 4,69
Fundas (ciento) 31100 0,03
(B)Total Costos de
Produccion 5,84
Tabla 84
Precio de un exterior
Total
costos de
confeccion A+B 14,68
(+) Margen de Utilidad 90,70% 13.32
(=)Total Precio prenda 28,00

Determinacion del precio para la elaboracion de un interior aplicamos lo

anteriormente explicado para obtener el precio de venta de la prenda.



Tabla 85

Costos de confeccion de un interior
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Tela requerida 1,7 metros
Valor de tela por metro 2,6
Costo de tela 1,70*2,60 $ 4,42
Costo Subliminado $ 5,50
Marguilla $ 0,05
Hilo $0,10
Elastico $0,09
(A)Total costo materia
Prima 10,16
Tabla 86
Costos de produccion de un interior
Costos de Produccién Valor Especificacion Especificaciéon

Arriendo ( agua, luz, teléfono, internet)

430 | (430/24/8)/2 1,12

Sueldos 1802,12|(2433,33/24/8)/2 4,69
Fundas (ciento) 3(100 0,03
Tabla 87
Precio de un interior

Total

costos de

confeccion A+B 16,00

(+) Margen de Utilidad 37,5% 6.00

4.3.5. Segmentacién de Mercado y Mercado Meta

La segmentacion del mercado para la Asociacion de Confeccionistas Fuerza

Productiva de Cotopaxi es la zona urbana y rural de la cuidad de Latacunga; se

consider6 el numero de familias existentes utilizando el numero promedio de

estas, también se debe considerar que los principales clientes son las personas

que tienen entre 15 a 79 afios de edad por lo cual se tomé estos datos para poder

segmentar el mercado.
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La segmentacion del mercado revela la oportunidad de identificar al grupo de

consumidores potenciales a los que se enfrentard ASOCONFEC, y se ha
seleccionado las siguientes variables:

Variables Geograficas

Se analizara los diferentes lugares donde se va a realizar el estudio de

mercado en nuestro caso tenemos:

e Provincia Cotopaxi
e Canton Latacunga

e Zona Urbana y Rural

Variables Demogréficas

El estudio de las variables demograficas permite conocer la poblacién a la cual

va dirigida las encuestas estas son:

Familias de la zona urbana y rural de la ciudad de Latacunga.

Tabla 88
Primer Segmento Familia

Poblacion urbana y rural de
Latacunga 170489

Numero promedio de familia 39
NUmero total de familias 43715
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Segmentacion por edades

Esta tabla indica el nimero de nuestros clientes potenciales los mismos que

estan segmento por edades.

Tabla N° 4.3
Segmentacion por edades

Poblacion del Cantén Latacunga por: Grupos de edad Hombre | Mujer | Total
Poblacion del Cantén Latacunga por: Menor de 1 afio 1577| 1536, 3113
Poblacion del Cantén Latacunga por: De 1 a 4 afios 6879 | 6581 13460
Poblacion del Cantén Latacunga por: De 5 a 9 afios 9252 | 9021 | 18273
Poblacién del Cantén Latacunga por: De 10 a 14 afios 8977 | 8819 17796
Poblacién del Cantén Latacunga por: De 15 a 19 afios 8876 | 8578 17454
Poblacion del Cantén Latacunga por: De 20 a 24 afios 7697 | 7974 | 15671
Poblacién del Cantén Latacunga por: De 25 a 29 afios 6750 | 7540 14290
Poblacion del Cantén Latacunga por: De 30 a 34 afios 5762 | 6596 | 12358
Poblacion del Cantén Latacunga por: De 35 a 39 afios 5074 | 5866 10940
Poblacion del Cantén Latacunga por: De 40 a 44 afios 4276 | 4883 | 9159
Poblacién del Cantén Latacunga por: De 45 a 49 afios 3716 | 4216 7932
Poblacion del Cantén Latacunga por: De 50 a 54 afios 2946 | 3613 | 6559
Poblacién del Cantén Latacunga por: De 55 a 59 afios 2582 | 3034 5616
Poblacion del Cantén Latacunga por: De 60 a 64 afios 2086 | 2614 | 4700
Poblacién del Cantén Latacunga por: De 65 a 69 afios 1953 2399 4352
Poblacién del Cantén Latacunga por: De 70 a 74 afios 1464 1754 3218
Poblacion del Cantén Latacunga por: De 75 a 79 afios 1083 | 1404 2487
Poblacién del Cantén Latacunga por: De 80 a 84 afios 770 990 1760
Poblacion del Cantén Latacunga por: De 85 a 89 afios 409 | 519 928
Poblacién del Cantén Latacunga por: De 90 a 94 afios 138 177 315
Poblacion del Cantén Latacunga por: De 95 a 99 afios 31 59 90
Poblacién del Cantén Latacunga por: De 100 afios y mas 3 15 18

Poblacion del Cantén Latacunga por:
Fuente: INEC, 2015

Total

82301 88188 |170489
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Célculo del segmento de mercado

SEGMENTO POR EDAD: 112249
TOTAL SEGMENTO: 112249

Una vez que se segmento el mercado por edades el dato que obtuvo es de
112249, valor que sirvio para el célculo de la muestra, a su vez se tomé en
cuenta el numero promedio de familias que es de 3.9 y de esta manera se pudo

aplicar las encuestas para obtener los resultados del estudio (Ver Anexo 1).

Una vez que las encuestas se realizaron satisfactoriamente con su respectiva
tabulacion se obtuvo los resultados que permitieron avanzar con el estudio. (Ver
Anexo 2).

4.4. Plan de Mercadeo

A continuacion se determinaran las estrategias de mercadeo planteadas para
ASOCONFEC.

4.4.1. Estrategias de Venta

La estrategia de Venta se refiere al conjunto de actividades desarrolladas por
parte de la asociacion para la venta de sus prendas, el objetivo primordial de la
estrategia de venta es satisfacer las necesidades de los consumidores y de esta
forma captar nuevos clientes

4.4.2. Estrategias de Precios

La determinacion del precio se concreta Unicamente en funcién de la

rentabilidad que se desea conseguir la asociacién por lo cual esta debe
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desarrollar estrategias de precios que ayuden al cumplimiento del objetivo
(rentabilidad).

4.4.3. Estrategias de Distribucion

La estrategia de distribucion se refiere a los canales o medios seleccionados
por la asociacion para distribuir las prendas de vestir de la manera mas eficiente

posible es decir que esté al alcance de los clientes.

4.4.4. Estrategias de Publicidad y Promocion

Las estrategias de publicidad y promocion tienen la finalidad dar a conocer,
informar o hacer recordar la existencia del producto a los consumidores, asi como

persuadir, estimular o motivar su compra, consumo 0 uso a un publico objetivo .

A continuacion se detallara un plan de mercadeo establecido para
ASOCONFEC, el mismo que contiene las diferentes estrategias a aplicarse con
sus respectivas tacticas, es decir como lograr la estrategia planteada, asimismo
se establece el respetivo indicador KPi, el responsable y el recurso necesario
para el cumplimiento de cada una de las estrategias definidas.

Tabla 89
Plan de Mercadeo

PLAN DE MERCADEO
ESTRATEGIA | TACTICA | Kpi | RESPONSABLE | RECURSO
VENTA

Establecer un Definir un lugar | (Ventas del Presidente y 200
punto de venta para la venta de | afiol/Ventas | Socios
para los todos los del Ao
productos de productos a 0)*100
ASOCONFEC. través de un

estudio de

mercado.
Posicionamiento Método basado Presidente y 0
del producto a en las Socios

CONTINUA EmE)
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través de su

comunicaciones

marca “boca a boca”.

Entregar a los (Ventas del Presidente y 80

clientes una anol/Ventas | Socios

tarjeta de del Ano

presentacion de | 0)*100

nuestro

producto.(Ver

Anexo 3)

Imprimir la (Ventas del Presidente y 300

marca en anol/Ventas | Socios

material del Afio

publicitario tales | 0)*100

como volantes,

vallas

publicitarias y

banners.(Ver

Anexo 4)

PRECIOS

Descuento por Ofrecer a los (Ventas del Presidente y 0
cantidad clientes anol/Ventas | Socios

descuentos por | del Afio

la compra de 0)*100

docenas de

prendas de

vestir.
Descuento por Ofertar un (Ventas del Presidente y 0
pronto pago crédito de afnol/Ventas | Socios

treinta dias del Afio

maximo al 0)*100

cliente, si el

mismo cancela

dias antes sera

acreedor a un

porcentaje de

descuento.

DISTRIBUCION

Establecer una Entregar a un (Ventas del Presidente y 100
distribucion limitado numero | afiol/Ventas | Socios
selectiva de almacenes- | del Afio

Boutiques de la | 0)*100

localidad las

prendas que

confecciona

ASOCONFEC
Acceder a Desarrollar una | (Ventas del Presidente y 200
informacion de pagina web que | afiol/Ventas | Socios
los productos permita dar a del Afio
gue oferta conocer 0)*100

CONTINUA Emm)
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ASOCONFEC a
través de internet

disefos,
modelos y
precios de los
productos que
ofrece la
asociacion.
(Ver Anexo 5)

PUBLICIDAD Y PROMOCION

Disefiar una
pagina Web de la
asociacion para
promocionar
todas sus
prendas.

Crear paginas.
Web de los
productos que
oferta
ASOCONFEC
en Facebook
(Ver Anexo 6)

(Ventas del
afiol/Ventas
del Afio
0)*100

Presidente y
Socios

50

Mantener
activos los
canales de
comunicacion
con el cliente a
fin de conocer
sus
necesidades,
mediante un
correo
institucional.

(Ventas del
afol/Ventas
del Afio
0)*100

Presidente y
Socios

10

Desarrollar un
evento inaugural

Determinar una
fechay lugar al
cual se invitara
a los diferentes
medios de
comunicacion
de la localidad
ala
inauguracion de
ASOCONFEC,
junto con la
exposicion de
prendas que se
disefian en la
asociacion

Presidente y
Socios

150

Aviso en medios
de comunicacion
de publicidad y
promocién

Durante la
época que no
esta contratado
las vallas
publicitarias se
optara por una
publicacion en
un medio de

(Ventas del
afiol/Ventas
del Afio
0)*100

Presidente y
Socios

100

CONTINUA Emm)
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comunicacion
local ya sea
radio, television
0 prensa
escrita, en
donde se
mencionara las
promociones y
premios para
los clientes
como balones,
cintas de reina
entre otros por
la compra de
varios equipos
deportivos

4. 5. Estudio Administrativo

El estudio administrativo constituye uno de los aspectos mas importantes
dentro del plan de negocios para ASOCONFEC debido a que si la misma es

efectiva las posibilidades de éxito son mayores

4.5.1. Estructura Organizacional

La estructura organizacional es importante para una empresa en crecimiento,
puesto que, constituye una guia o base para identificar el talento humano que
posee la misma , también constituya una herramienta para la definicion de
responsabilidades pues como es en el caso de un organigrama funcional este
muestra la descripcion de las funciones de un puesto de trabajo por lo que los
empleados conoceran a quién deberan rendir cuentas , por otra parte mejora la
eficiencia operativa brindando claridad a los empleados de todos los niveles de

la empresa.

Por lo referido anteriormente se ha disefiado el siguiente organigrama para
ASOCONFEC el mismo que se basa en la ley Organica de Economia Popular y
Solidaria (Ver Anexo 7).



ASAMBLEA GENERAL DE SOCIOS

JUNTA DIRECTIVA

JUNTA DE VIGILANCIA
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PRESIDENTE
I SECRETARIO
ADMINISTRADOR
CONTADOR
JEFE DE JEFE DE CONTROL JEFE DE VENTAS JEFE DE
PRODUCCION DE CALIDAD TALENTO
|
I I
OPERARIOS VENDEDOR VENDEDOR
INTERNO EXTERNO

Figura 5 Organigrama Estructural



ASAMBLEA GENERAL DE SOCIOS

Reuniones periddicas para analizar la situacion actual de la asociacién.

Toma de decisiones en bien de la asociacion.

JUNTA DIRECTIVA
Dictar las normas de funcionamiento y operacion de la Asociacion,
Aceptar o rechazar las solicitudes de ingreso o retiro de asociados

JUNTA DE VIGILANCIA

SECRETARIO
e Elaborar las actas de las
sesiones de la junta general
y junta directiva,
responsabilizandose por su
contenido 'y por su
conservacion
e Custodiar 'y  conservar
ordenadamente el archivo.
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e Supervisar los gastos econdmicos que realice la Asociacion
e Presentar su informe anual de labores a la Junta General.

PRESIDENTE

e Convocar y presidir las untas generales y sesiones de juntas directiva.
e Presidir todos los actos oficiales y protocolarios de la asociacion.

CONTADOR

e Encargado de llevar la
contabilidad de Ia

ADMINISTRADOR

Representar legalmente a la asociacion.
Cumplir y hacer cumplir a los asociados las disposiciones emitidas por la junta general y la junta directiva.
Administrar la asociacion ejecutando proyectos y presupuestos.

asociacion.

JEFE DE PRODUCCION
e Supervisar y administrar los
procesos que conlleva la
produccion de prendas de vestir
tales como disefio corte,
estampado y confeccion.

JEFE DE CONTROL
DE CALIDAD
e Controlar la calidad
de las prendas de
vestir

JEFE DE VENTAS
e Mantener contactos con los
clientes mayoristas a nivel local y
nacional
e Establecer anualmente metas de
venta

OPERARIOS
e Confeccionar prendas de vestir
en base a requerimientos.

Figura 6 Organigrama Funcional

VENDEDOR INTERNO
e Realizar ventas en el
local

VENDEDOR EXTERNO
e Realizar ventas a nivel
externo

JEFE DE TALENTO HUMANO

e Disefiar el programa de
capacitacion.

e Seleccion del personal.

e Evaluar permanentemente la
efectividad organizacional,
instrumentando indicadores y
ajustes cuando se presenten
desviaciones.
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4.6. Estudio Técnico

Mediante el estudio técnico de ASOCONFEC nos permite definir la funcion
de produccién y que se optimice el empleo de los recursos disponibles en la
produccién de las prendas de vestir, para lo cual se hace un analisis del proceso
productivo, distribucibn de la planta y equipamiento que se muestra a

continuacion.

4.6.1. Proceso Productivo

Para el proceso productivo de ASOCONFEC se tomara en cuenta los
procesos de mayor importancia para la misma, estos son:
e Proceso de compra
e Proceso de Produccion

e Proceso de Venta

Proceso de Compra

El proceso de compra hace referencia a la adquisicion de materia prima e
insumos necesarios para la elaboracion de prendas, a su vez involucra todo el
proceso de seleccién e informacion del proveedor o fuentes de abastecimiento,
indispensables para el proceso productivo de la asociacion que se detalla en el

siguiente flujograma.
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COMPRAS

PROVEED ORES ASOCENFEC

INICIO

Analizar Proveedores

v

Seleccion de Proveedores

Realizar Pedido

Analizar el Pedido < Selecglon dg la materia
prima e insumos

Evalla el pedido

No

Informa datos basicos del

Pedido

Si

Crédito

Realizar pedido de las

Forma de Pago prendas

> Cancelacién de pedido

Verificacion al Monto
Pagado

A

Emite Factura

Archivo
Pedido

Entrega Pedido P»| Recibela materia prima

Figura 7 Flujograma de Compras
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Proceso de Venta

El proceso de venta es un conjunto de actividades disefiadas para promover
la compra de un producto y de esta manera satisfacer las necesidades de los
clientes la cual a su vez genera una utilidad para la asociacion. Para tal efecto se
detalla a continuacioén el proceso de venta de ASOCONFEC:

ASOCENFEC VENTAS CLIENTE

INICIO
Pedido de la Prenda

Informa datos Bésicos
delpedido

Forma de Pagp

Efectivo
Cancelacién de Pedido

Verificacion al Monto
Pagado

Eleccién de latela en base a la prenda que se
requiere fabricar

v

Disefio dela prenda

¥

’ Seleccion de patrones Tallas ‘

¥

Tendicto de Tela

v

’ Emplantillado de molderia

v

’ Corte de tela con su respectivo disefio

v

Confeccién de la prenda con estampado,
Bordados o subliminado

v

Terminado de la prenda

|
’ *

Empagquetado e la prenda

¥

Almacenaje de la mercaderia en bodega

Entrega Pedido

Figura 8 Flujograma de ventas
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Proceso de Produccion

El proceso de produccién hace referencia al conjunto de procedimientos que
se llevan a cabo y que son ampliamente necesarios para concretar la produccion
de las prendas de vestir, implica desde el disefio, la produccion misma del
producto hasta la compra del mismo por parte de los consumidores. En el

siguiente flujograma se detalla el proceso productivo de ASOCONFEC.

PRODUCTIVO

C INICIO )
v

Eleccién de la tela en base a la prenda que se
requiere fabricar

v

Disefio de la prenda

v

Seleccidon de patrones Tallas

v

Tendicto de Tela

v

Emplantillado de molderia

v

Corte de tela con su respectivo disefio

2

Confeccién de la prenda con estampado,
Bordados o subliminado

2

Terminado de la prenda

2

Empaquetado e la prenda

v

Almacenaje de la mercaderia en bodega

v
Cw

Figura 9 Flujograma Proceso Productivo
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4.6.2. Distribucién de Planta

La distribucion de la planta es un sistema ordenado que permite la

maximizacion de beneficios al momento de elaborar sus productos.

Para ASOCONFEC la planta estara distribuida de acuerdo a las necesidades
y en los departamentos que la misma necesita para ofertar un producto de

calidad.

En el siguiente grafico se encuentra la distribucion de la planta de
ASOCONFEC la misma que se encuentra distribuida por Areas de produccion,

en donde: A= Area.

BODEGA DE
MATERIA PRIMA DISENO EMPLANTILLADO CORTE ACABADOS
BORDADO
BODEGA PROD.

GUARDIANIA TERMINADOS EMPACADO A6
SERIGRAFIA

A7

INSPECCION DE PROD.
ENTRADA OFICINAS
T G TERMINADOS SUBLIMINADO

Grafico 1 Distribucion de la Planta Asoconfec



4.6.3. Equipamiento
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El equipamiento hace referencia a toda la maquinaria necesaria para llevar

acabo la confeccién de prendas por parte de ASOCONFEC en su proceso

productivo los mismos que se detallan en la siguiente tabla:

Tabla 90
Equipamiento
N° Maquinaria Cantidad Precio Precio
Unitario

1 Maquina Recta 6 700 4200
2 Maquina Overlok 6 1300 7800
3 Recubridoras 6 1400 8400
4 Tirilladoras 2 1800 3600
5 Elasticadora 4 2000 8000
6 Ojaladoras 1 12000 12000
7 Botoneras 1 10000 10000
8 Pulpos de estampado 2 3000 6000
9 Plotter de impresién 1 25000 25000
10 | Bordadoras 1 28000 28000
11 | Plancha industrial de sublimacién 1 15000 15000

4.7. Estudio Financiero- Econémico

4.7.1. Inversiones

Para realizar el presente proyecto serd necesario invertir en equipo y aprovisionar

en caso de los gastos anuales normales a realizar.

Tabla 91
Inversiones
INVERSIONES
RUBRO VALOR
uUSsD.

EQUIPOS 570,00
HERRAMIENTAS E IMPLEMENTOS 128.000,00
MUEBLES Y EQ. DE OFICINA 570,00
VEHICULOS 19.800,00
INVERSION PUBLICITARIA 1.528,70
GASTOS DE CONSTITUCION 1.050,00
EQUIPOS DE COMPUTACION 570,00
TOTAL 152.089
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Del total que se necesita para la inversion de planta y equipo, los miembros de la
asociacion manifiestan que pueden aportar con la suma de 5000 USD de forma
individual, por lo que sera necesario que el resto se financie por préstamos o por

inversion externa.

Tabla 92
Financiamiento de Inversion
FINANCIAMIENTO DE INVERSION
FUENTE VALOR %
CAPITAL PROPIO 60.000 39%
CREDITO 92.089 61%
TOTAL 152.089 100%

Es importante también tomar referencia de los gastos anuales en los que se

incurrira por la compra de equipos.

Tabla 93
Gastos Generales Anuales

GASTOS GENERALES ANUALES
RUBRO VALOR
ARRIENDO (Luz, agua, teléfono, internet) 5.160
PROVISIONES 100
MANTENIMIENTO EQUIPOS 420
MANTENIMIENTO VEHICULOS 3200
TOTAL 6.000

4.7.2. Costos

Los costos en los que se incurrira para la realizacién del presente proyecto

dependen de la produccion de la planta.

Tabla 94

Confeccion para cubrir costos
CONFECCION PARA Cantidad Cantidad
CUBRIR COSTOS Mensual Anual
Exterior 450 5400
Interior 615 7380




Para este nivel de produccién, la materia prima a utilizar es:

Tabla 95
Costos Variables
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COSTOS VARIABLES
Unidad de | Valor Total
CONCEPTO Cantidad medida |Unitario | Mensual | Total Anual
Materia Prima 1 (TELA
GABY) 23 rollos $102,00 | $2.346,00| $28.152,00
Materia Prima 2 (TELA
VIOTO) 18 rollos $125,00|$2.250,00| $27.000,00
Cierre 450 unidad $1,00| $450,00| $5.400,00
Estampado o Bordado 450 unidad $1,00| $450,00| $5.400,00
Margquilla 1065 unidad $0,05| $53,25 $ 639,00
Bandera 450 unidad $0,05| $22,50 $ 270,00
Hilo 6 cajas $26,00] $156,00] $1.872,00
Elastico 12 rollos $9,00| $108,00| $1.296,00
$
Subliminado 450 unidad $5,50| 2.475,00| $29.700,00
Gastos suministros de
oficina $50,00] $12,00 $ 600,00
TOTAL
COSTOS
VARIABLES $100.329,00
La mano de obra directa se presenta en el siguiente rol de pagos
Tabla 96
Mano de Obra para la Confeccién
MANO DE OBRA PARA LA CONFECCION DE PRENDAS
Cargo | N® | Sue Tot. Ap. Taot. IJ'I;._ 10° 10° Vac. Ap. Fon. Total |T=lLig.a
ing. | 'ESS | Eg. | Recibir | ter. | cua. Pat. | de | Benef. |rec.tben
Res. ef.
Ope.1| 1 (354|354 | 3345 | 3345 | 32055 | 2950 | 295 | 1475 | 43,01 | 2950 | 10325 | 42380
|Ope. 2| 1 |354)| 354 3345 | 3345 | 32055 | 2950 | 295 | 1475 | 4301 | 2950 | 10325 | 42380
Ope. 3| 1 [354| 354 | 3345 | 3345 | 32055 | 2950 | 295 | 1475 | 4301 | 2950 | 10325 | 42380
Jefe
;Zm. 1| 450 450 | 4253 | 4253 | 40748 | 3750 [ 295 | 1875 | 5468 | 3750 | 12325 | 53073
TOTAL | 180212
CONCEPTO VALOR MESES TOTAL
Mano de obra |
directa 1802,12 12| 21625392




El costo de venta total para un afio seria:

| Costo de ventas

121954,39

4.7.3. Gastos Administrativos
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Entre los gastos de administracion que se contabilizan en el presente proyecto

se refiere a los sueldos del personal.

Tabla 97

Gastos Administrativos

Carge Fimers | Susldn | Total Total 8 [ D&cimo | DEGIAD, | Wecaclonss P.gu““ﬂi Fondo de Takal TotaFLiquide &
Ingresos | IE35 | Egreso | Reclblr | Tercaro | Cuarto | | Ressrva | Beneficios | recinir+penaficiog
[ Zdminlafrador 1 [4:] B0 B1.45 61,22 204,00 2417 29,5 24 14,98 ad 17 16257 722,45
[Prealdents 1 f1:01) LI .5 51,98 455,05 4553 28,5 25 [ A583 TIZ08 ELETT
[Conkedora 1 180 Y 4725 47,25 A52,13 ST 28,5 20,55 Bl,75 ATET T335,67 OB A2
[ Secratara 1 1= it 545 L 520,55 29,50 28,5 JENE] 43,07 2850 105,25 kR
EECE]
Progucclon 1 450 450 42,53 42,53 407,45 750 29,5 18,75 54,68 37,50 123,25 3073
EECE
Canfral de
Calldad 1 450 450 42,53 42,53 407,45 37,50 28,5 18,75 54,68 31,50 123,25 530,73
BECET
Talento
Humanis 1 450 450 42,53 42,53 407,43 37,50 20,5 15,75 54,68 37,50 123,25 530,73
[Guardias da
Seguridad 1 354 354 33,45 3345 320,55 9,50 28,5 1475 43,01 28,50 103,25 42380
ToTAL 402,67 TOTAL 1014,9:2 24417
Adicional se tienen los gastos generales anuales.
Tabla 98
Costos Fijos
COSTOS FIJOS
CONCEPTO VALOR MESES | TOTAL
Gastos Administrativos y de produccion $ 7.534,30 12 $90.411,62
Gastos Generales Anuales $ 6.000,00 $ 6.000,00
$96.411,62

4.7.4. Gastos de Venta

Las depreciaciones forman parte de este rubro, necesarios para que la empresa

siga trabajando.
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Tabla 99
Depreciaciones ASOCONFEC
DEPRECIACIONES ASOCONFEC
ACTIVO VALOR | VIDA VALOR RESIDUAL | DEPRECIACION
UTIL (10%) ANUAL
Equipo de Oficina 570 10 57 51,3
Equipo de 1965 3 196,5 589,5
Computo
Vehiculo 19800 5 1980 3564
Herramientas y 128000 10 12800 11520
Maquinaria
TOTAL 15724,80

4.7.5. Flujo de Efectivo

En el presente esquema se presenta el flujo de efectivo para la propuesta hacia

ASOCONFEC, Tomando en cuenta las siguientes referencias.

e Ya que la demanda insatisfecha es mayor a la capacidad de fabrica, se
producira y vendera el total fabricado en el afio.

¢ Las ventas subirdn en base a la inflacion esperada anual.

e Los valores de gastos financieros asi como el capital financiero estan

directamente tomados de la simulacién de crédito del Banco del Austro,
presentados en la siguiente tabla.

Tabla 100
Tabla de Amortizacién

ENTIDAD FINANCIERA Banco del Austro
Porcentaje anual 11,83%
Plazo (afios) 5

Valor solicitado 93018,88889

Pago mensual $-2.061,17
Periodo | Capital insoluto Pago Interés Capital Ca}pltal
mensual pagado final
0 $ 93.018,89
1 $ 93.018,89 $ 2.061,17 $ 917,01 $ 1.144,16 |$ 91.874,73
2 $ 91.874,73 $ 2.061,17 $ 905,73 $ 1.155,44| $90.719,29
3 $ 90.719,29 $ 2.061,17 $ 894,34 $ 1.166,83 |$ 89.552,46

CONTINUA EEE)
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4 $ 89.552,46 $ 2.061,17 $ 882,84 $ 1.178,33|$ 88.374,12
5 $ 88.374,12 $ 2.061,17 $ 871,22 $ 1.189,95|$ 87.184,17
6 $ 87.184,17 $ 2.061,17 $ 859,49 $ 1.201,68 |$ 85.982,49
7 $ 85.982,49 $ 2.061,17 $ 847,64 $ 1.213,53 |$ 84.768,96
8 $ 84.768,96 $ 2.061,17 $ 835,68 $ 1.225,49|$ 83.543,47
9 $ 83.543,47 $ 2.061,17 $ 823,60 $ 1.237,57|$ 82.305,90
10 $ 82.305,90 $ 2.061,17 $ 811,40 $ 1.249,77 |$ 81.056,13
11 $ 81.056,13 $ 2.061,17 $ 799,08 $ 1.262,09 |$ 79.794,04
12 $ 79.794,04 $ 2.061,17 $ 786,64 $ 1.274,54|$ 78.519,50
13 $ 78.519,50 $ 2.061,17 $ 774,07 $ 1.287,10|$ 77.232,40
14 $ 77.232,40 $ 2.061,17 $ 761,38 $ 1.299,79|$ 75.932,61
15 $ 75.932,61 $ 2.061,17 $ 748,57 $ 1.312,60|$ 74.620,01
16 $ 74.620,01 $ 2.061,17 $ 735,63 $ 1.32554|$ 73.294,46
17 $ 73.294,46 $ 2.061,17 $ 722,56 $ 1.338,61|$ 71.955,85
18 $ 71.955,85 $ 2.061,17 $ 709,36 $ 1.351,81|$ 70.604,05
19 $ 70.604,05 $ 2.061,17 $ 696,04 $ 1.365,13|$ 69.238,91
20 $ 69.238,91 $ 2.061,17 $ 682,58 $ 1.378,59|$ 67.860,32
21 $ 67.860,32 $ 2.061,17 $ 668,99 $ 1.392,18 |$ 66.468,14
22 $ 66.468,14 $ 2.061,17 $ 655,27 $ 1.405,91|$ 65.062,23
23 $ 65.062,23 $ 2.061,17 $ 641,41 $ 1.419,77 | $ 63.642,47
24 $ 63.642,47 $ 2.061,17 $ 627,41 $ 1.433,76 |$ 62.208,70
25 $ 62.208,70 $ 2.061,17 $ 613,27 $ 1.447,90|$ 60.760,81
26 $ 60.760,81 $ 2.061,17 $ 599,00 $ 1.462,17 |$ 59.298,63
27 $ 59.298,63 $ 2.061,17 $ 584,59 $ 1.476,59 |$ 57.822,05
28 $ 57.822,05 $ 2.061,17 $ 570,03 $ 1.491,14|$ 56.330,91
29 $ 56.330,91 $ 2.061,17 $ 555,33 $ 1.505,84 |$ 54.825,06
30 $ 54.825,06 $ 2.061,17 $ 540,48 $ 1.520,69 | $ 53.304,38
31 $ 53.304,38 $ 2.061,17 $ 525,49 $ 1.535,68 |$ 51.768,70
32 $ 51.768,70 $ 2.061,17 $ 510,35 $ 1.550,82|$ 50.217,88
33 $ 50.217,88 $ 2.061,17 $ 495,06 $ 1.566,11 |$ 48.651,77
34 $ 48.651,77 $ 2.061,17 $ 479,63 $ 1.581,55|$ 47.070,22
35 $ 47.070,22 $ 2.061,17 $ 464,03 $ 1.597,14 |$ 45.473,09
36 $ 45.473,09 $ 2.061,17 $ 448,29 $ 1.612,88|$ 43.860,20
37 $ 43.860,20 $ 2.061,17 $ 432,39 $ 1.628,78 | $ 42.231,42
38 $ 42.231,42 $ 2.061,17 $ 416,33 $ 1.644,84|$ 40.586,58
39 $ 40.586,58 $ 2.061,17 $ 400,12 $ 1.661,06 | $ 38.925,52
40 $ 38.925,52 $ 2.061,17 $ 383,74 $ 1.677,43|$ 37.248,09
41 $ 37.248,09 $ 2.061,17 $ 367,20 $ 1.693,97 |$ 35.554,12
42 $ 35.554,12 $ 2.061,17 $ 350,50 $ 1.710,67 | $ 33.843,46
43 $ 33.843,46 $ 2.061,17 $ 333,64 $ 1.727,53|$ 32.115,93
44 $ 32.115,93 $ 2.061,17 $ 316,61 $ 1.744,56 |$ 30.371,36
45 $ 30.371,36 $ 2.061,17 $ 299,41 $ 1.761,76 | $ 28.609,60
46 $ 28.609,60 $ 2.061,17 $ 282,04 $ 1.779,13|$ 26.830,47
47 $ 26.830,47 $ 2.061,17 $ 264,50 $ 1.796,67 | $ 25.033,81
48 $ 25.033,81 $ 2.061,17 $ 246,79 $ 1.814,38 |$ 23.219,43
49 $ 23.219,43 $ 2.061,17 $ 228,90 $ 1.832,27 |$ 21.387,16
50 $ 21.387,16 $ 2.061,17 $ 210,84 $ 1.850,33 |$ 19.536,83
51 $ 19.536,83 $ 2.061,17 $ 192,60 $ 1.868,57 |$ 17.668,26
52 $ 17.668,26 $ 2.061,17 $ 174,18 $ 1.886,99 |$ 15.781,27
53 $ 15.781,27 $ 2.061,17 $ 155,58 $ 1.905,59 |$ 13.875,67
54 $ 13.875,67 $ 2.061,17 $ 136,79 $ 1.924,38|$ 11.951,29
55 $ 11.951,29 $ 2.061,17 $ 117,82 $ 1.943,35|$ 10.007,94
56 $ 10.007,94 $ 2.061,17 $ 98,66 $ 1.962,51|$ 8.04543

CONTINUA EmE)
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57 $ 8.045/43 $ 2.061,17 $ 7931 $ 1.981,86|$ 6.063,57
58 $ 6.063,57 $ 2.061,17 $ 59,78 $ 2.001,40|$ 4.062,18
59 $ 4.062,18 $ 2.061,17 $ 40,05 $ 2.021,13|$ 2.041,05
60 $ 2.041,05 $ 2.061,17 $ 2012 $ 2.041,05 -

Resumen anual

Afo Interés pagado Capital pagado
$ 10.234,67 $ 14.499,39

$ 8.423,27 $ 16.310,80

$ 6.385,56 $ 18.348,50

$ 4.093,28 $ 20.640,78
$
$

QR WINF

1.514,63 $ 23.219,43
30.651,42 $ 93.018,89

Los costos variables, al estar intimamente ligados a los con la produccion,
tendran la misma variacién que los costos fijos.

Tabla 101
Flujo de Efectivo

FLUJO DE EFECTIVO

ASOCONFEC
Afio Ano Ao Ano Ano Afo
RUBROS 0 1 2 3 4 5
Ventas 313588,99 | 326571,58 | 340091,64 354171,44 368834,13
Costos variables 100329,00 | 104482,62 108808,20 113312,86 118004,01
Costos Fijos 964111,62 | 100403,06 104559,75 108888,52 113396,51
Depreciaciones 15724,80 | 15724,80 15724,80 15724,80 15724,80
(=) Utilidad de
Operacion ((UAII) 101123,57 | 105961,10 119147,02 128722,15 138693,70
(-) Gastos
Financieros 10234,67 8423,27 6385,56 4093,28 1514,63
(=) Utilidad antes de
Impuestos ( UAI) 90888,90 | 97537,83 104613,33 112151,97 120194,18
(-) Impuesto 15%
Trabajadores 13633,34| 14630,67 15692,00 16822,80 18029,13
(=) Utilidad antes de
impuesto 77255,57 | 82907,16 88921,33 95329,17 102165,05
(-) Impuesto 25%
Renta 19313,89 | 20726,79 22230,33 23832,29 25541,26
(=) Utilidad después
de Impuesto( UDI) 57941,67 | 62180,37 66691,00 71496,88 76623,79
(+) Depreciaciones 15724,80 | 15724,80 15724,80 15724,80 15724,80
(-) Capital Financiero 14499,39| 16310,80 18348,50 20640,78 23219,43
Inversion -152.089
(=) Flujo Neto (FNE) | -152088,7 | 59.167,09 | 61.594,37 64.067,30 66.580,90 69.129,16




4.7.6. Balance General y de Resultados

El estado de resultados para el primer afio de aplicacion es el siguiente:
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Tabla 102
Estado de Resultados
ASOCONFEC
ESTADO DE RESULTADOS
INGRESOS
VENTAS 313588,99
TOTAL INGRESOS 313588,99
(-)COSTO DE VENTAS 121954,39
(=)UTLIDAD BRUTA EN VENTAS 191634,60
GASTOS
GASTOS ADMINISTRATIVOS y GENERALES 101,79
GASTO DEPRECIACION EQUIPO DE OFICINA 51,3
GASTO DEPRECIACION EQUIPO DE COMPUTO 589,5
GASTO DEPRECIACION VEHICULO 3564
GASTOS DEPRECIACION HERRAMIENTAS Y
MAQUINARIA 11520
CONSUMO SUMINISTROS DE OFICINA 208,8
CONSUMO ASEOQO Y LIMPIEZA 2415
TOTAL GASTOS 16276,89
UTILIDAD ANTES DE REPARTO 175357,72
15%PARTICIPACION TRABAJADORES 206303,66
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTO 149054,06
25%IMPUESTO A LA RENTA 37263,51
UTILIDAD ANTES DE RESERVAS 111790,54
10%RESERVA LEGAL 11179,05
UTILDAD DEL EJERCICIO 100611,49

El balance general para el mismo periodo estaria dado por:



Tabla 103

Estado de Situacion Final
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ACTIVO
ACTIVO CORRIENTE
Caja 177.633,13
Suministros de
Oficina 69,6
Suministros de
Aseo 80,5
TOTAL ACTIVO
CORRIENTE
PROPIEDAD
PLANTAY
EQUIPO
Herramientas y
Magquinaria 128000
Equipo de
Computo 1965
Equipo de
Oficina 570
Vehiculo 19800
()
Depreciaciones -15724,80

TOTAL PROPIEDAD
PLANTA'Y EQUIPO

TOTAL ACTIVOS

ASOCONFEC ]
ESTADO DE SITUACION FINAL

177.783,23

134610,2

312.393,43

PASIVO

PASIVO CORRIENTE
Participacion de
trabajadores
Impuesto a la
Renta por pagar
TOTAL PASIVO
CORRIENTE

26303,66

37263,51

PASIVO NO
CORRIENTE
Préstamos
bancarios a largo
plazo

TOTAL PASIVO NO
CORRIENTE

77.589

TOTAL PASIVO

PATRIMONIO

Capital
Utilidad del
ejercicio
Reserva legal

59.446,40

100611,49
11179,05

TOTAL
PATRIMONIO

TOTAL PASIVOS Y
PATRIMONIO

63567,17

77589,31

141156,48

171.236,94

312.393,43

4.7.7. TIR- VAN

Utilizando la herramienta informatica EXCEL, se calcula los valores de VAN, TIR,

y otros indicadores de importancia del proyecto.



Tabla 104
TIR - VAM

INVERSION

VAN
VA
TIR

PERIODO DE RECUPERACION

INFLACION
COSTO BENEFICIO

152.089
$ 112.651,60
$ 264.740,30
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30,3%
2,5 afios
4.14%
1,74

De los valores presentados se puede deducir que la operacion es rentable por

cuanto:

e El valor del VAN es superior al valor invertido por los socios, lo que indica

una recuperacion de su capital individual.

¢ TIR se encuentra por encima del valor de la tasa de descuento (6.55% para

el proyecto).

e En un plazo de 2,5 afios se recupera la inversion.

4.7.8. Punto de Equilibrio

Se tomara el punto de equilibrio para cada prenda cargando el valor total de

costos fijos a cada una de ellas.

Tabla 105
Punto de Equilibrio
UNID. A % Cos. MARGEN PUNTO DE
PRODUCTOS | \enpeR | PARTIL | PRE | var. | MARGEN | boNDERADO EQUILIBRIO
EXTERIOR 450 42,25 |$28,00| 884| $19,16 $ 809,58 351
INTERIOR 615 57,75 [$22,00] 10,16| $11,84 $ 683,94 568
TOTAL 1065 100 $1.493,52
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4.8. Estudio Social

En el ambito social ASOCONFEC generara mayores plazas de empleo
otorgando ingresos para una mejor calidad de vida considerando que esta se
convierte en un motor de desarrollo y a su vez de alguna forma evitara el
problema de migracién y desempleo tanto para las areas de afectacion directa
como indirecta, siendo estas los pobladores localizados dentro de la zona de
ubicacion de la asociacion y los componentes ambientales que se encuentran
fuera del &rea geogréfica de la localizacion directa de la infraestructura a

construirse respectivamente.

De igual manera Asoconfec no tiene mayor impacto ambiental puesto que se
dedica solo a la confeccion de prendas de vestir y no a la fabricacion de telas las

cuales requieren de un mayor uso de agua y quimicos.
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CAPITULO V

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1. Conclusiones

Se elaboraron los contenidos tedricos que respaldan el presente proposito
sobre el Plan Estratégico y Plan de Negocios y la importancia de las bases
conceptuales que los mismos presentan en el sector popular y solidario
gue se desarrollaron el proyecto.

Se realiz6 un andlisis de la situacional actual de la Asociacion de
Confeccionistas Fuerza Productiva de Cotopaxi, en donde se determiné
que la empresa se encuentra en un nivel alto en cuanto a la posicion del
negocio para seguir produciendo prendas de vestir.

Se disefid un Plan Estratégico para la Asociacion de Confeccionistas
Fuerza Productiva de Cotopaxi, en donde se desarrollé un Plan Operativo
que define las estrategias, tacticas y sus respectivos responsables, que
se tomara en cuenta para la toma de decisiones en la asociacién para que
la misma se posicione el mercado de la cuidad de Latacunga.

Se generd un Plan Negocios para la Asociacion de Confeccionistas
Fuerza Productiva de Cotopaxi, para ofertarles una herramienta que
contiene un estudio administrativo como el organigrama, Distribucion de la
Planta lo que ayudara a la asociacién a tener una mejor vision de sus

estructura como empresa.
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5.2. Recomendaciones

e Se recomienda realizar una reunion con todos los socios de Asoconfec a fin
de difundir fundamentos teoéricos indispensables para que cada uno de
ellos conozca el direccionamiento de la asociacion y juntos puedan seguir
el mismo camino.

e En base al analisis situacional de la asociacion se recomienda seguir
tomando acciones como por ejemplo realizar planes de marketing, con el
objetivo de que poco a poco se dé a conocer la existencia de Asoconfec
en el mercado.

e Se recomienda que Asoconfec tome en cuenta la propuesta estratégica
planteada en el capitulo Il el cual tiene como objetivo mejor la posicion
competitiva de la asociacion.

e Hacer uso del plan de negocios a fin de lograr captar inversiones
externas y de esta manera aquello permita posicionarse en el mercado

latacunguefio
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