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RESUMEN EJECUTIVO

Emprender un proyecto, significa dotar de los elementos conceptuales y de las
herramientas fundamentales tedricas, estadisticas, matematicas, técnicas; de
mercado, que apoyen eficazmente en su elaboracion y ejecucion. Una suficiente
sustentacion practica, mediante la cual se logren altos niveles de eficiencia, es
importante para alcanzar el beneficio de las instituciones y de la sociedad en

general.

El proyecto de factibilidad para la creacion de D’FER CIA. LTDA., empresa de
produccion y comercializacion de ropa interior fina con modelos diferenciados y
ergondmicos est4 encaminado a solucionar problemas, inherentes a la comodidad
y la salud; asi como también, a realzar el autoestima de los consumidores. Para lo
cual se contempla la elaboracion de una serie de prendas que permitiran alcanzar

estas metas.

En el Capitulo I, se configuran los objetivos del proyecto y el marco te6rico que
respaldara el desarrollo del trabajo de investigacion, mediante una explicacion de
conceptos que proporcionen los conocimientos basicos para su ejecucion,
describiendo la historia y la evolucion de la ropa interior. Ademas se incluyen
definiciones y notas importantes relacionadas con el estudio de mercado; el

estudio técnico; el organizacional; y, el financiero.

A continuacion, en el Capitulo 1l, se analiza la estructura del mercado; la
identificacion y caracteristicas del producto que se va a ofrecer. Mediante la
investigacion de mercado, se recopila informacion importante relacionada con las
preferencias, gustos y tendencias sobre ropa intima para damas y caballeros; v,
una vez realizado el procesamiento de los datos, se establece la oferta y la
demanda del producto, que a su vez permiti6 conocer los precios y la
competencia existente; con lo que finalmente, se concreté la demanda

insatisfecha.



En el Capitulo Ill, se conforma el estudio técnico en el cual se determina el
tamafo del proyecto, de acuerdo a la disponibilidad de los recursos financieros,
materia prima y talento humano. Se indican los pormenores, tanto de la
localizacion macro y micro de la planta de produccion, como del centro de ventas.
La Ingenieria del proyecto compila toda la informacién relacionada con el proceso
de produccion, la distribucién de la planta, el estudio de las materias primas y
requerimiento de mano de obra; los insumos, servicios, maquinaria y equipos;
instalaciones; etc., que permitieron consolidar el capital de trabajo para el inicio de

las operaciones.

Siguiendo con el Capitulo 1V, el estudio se direcciona hacia la organizacion de la
empresa, cuyo nombre es D'FER CIA. LTDA. Se inicia con la definicion de la
razon social; la titularidad y base legal del negocio, sustentada con una minuta de
constitucién; la base filoséfica; los objetivos estratégicos empresariales a
implementarse; asi como también los principios y valores que regiran en sus
actividades; concluyendo con la elaboracion de la estructura organica y funcional

de la misma.

El Capitulo V, que corresponde al Estudio Financiero, contempla los presupuestos
de inversiones, operaciones; ingresos y egresos, como base fundamental para el
arranque de las actividades de D'FER. Se determina la estructura de
financiamiento; los estados financieros: proforma y proyectados, para contar con
una vision clara del desenvolvimiento econémico en el horizonte de tiempo de la
compariia. Analogamente se calculan los evaluadores financieros, como el valor
actual neto y la tasa interna de retorno; aplicando los criterios de evaluacion; para

culminar, con el andlisis de las razones financieras.

Finalmente, en el Capitulo VI, se sefialan las conclusiones y recomendaciones,
las mismas que se sustentan en los resultados del estudio, ratificando la plena

factibilidad del proyecto.



INTRODUCCION

Cuenta, la mitologia griega que Afrodita, la diosa del amor, presté su maravilloso
cefiidor, que moldeaba a la perfecciéon su femenina cintura, a Hera, esposa del
gran Zeus. Con este atuendo se propuso volver a conquistar a su infiel marido y

padre de todos los dioses, que no dejaba de asediar a un sinfin de jovencitas.

Cuando Zeus vio a Hera lucir tan delicada prenda, cayd rendido a sus pies,
ardiendo de amor y loco de deseo. Quedando para siempre atrapado por la

innegable belleza de su esposa.

Este relato, si bien es mitolégico, evidencia una necesidad de lucir y exaltar la
figura humana, especialmente la femenina. En todo el mundo, la gente busca
endosar prendas que satisfagan sus gustos y anhelos; se podria decir que la ropa

interior, es un bien que influye en el ego personal y las relaciones de pareja.

No obstante estas consideraciones, uno de los aspectos que actualmente induce
a la compra de este tipo de ropa, es la necesidad de moldear el cuerpo
procurando comodidad y relajamiento especialmente en nuestro medio, en donde

la apariencia fisica difiere a la de otros sectores sociales del pais y del mundo.

En respuesta a ello, en la ciudad de Latacunga, surge la posibilidad de crear
articulos, que contribuyan a la solucion de estos problemas que tienen que ver
con la ergonomia de la vestimenta intima. Para lo cual es necesario conocer
ciertos factores socio-culturales de la poblacién, de tal manera que la confeccion
local en la linea de lenceria, sea un producto acorde a la complexion de las

damas y los caballeros.

El presente proyecto viabilizara la creaciébn de una empresa de produccién y
comercializacion de ropa interior fina, como una solucion a estas exigencias del
mercado; en una zona estratégica de la ciudad; aportando al desarrollo

economico de la zona y el pais; creando a la vez riquezay fuentes de trabajo.



CAPITULO |

GENERALIDADES

La recesion econdmica y la crisis financiera mundial de los dltimos afios
han deteriorado las reservas de los paises en vias de desarrollo,
conduciendo a una restriccion del circulante, el cual ha sido generalmente
destinado como reducto para solventar los gastos corrientes, aspecto que a
su vez, constituye una de las principales causas de la inestabilidad politica;
ocasionando inevitablemente un incremento de la Sub y Desocupacion y
trayendo consigo la pérdida del poder adquisitivo en la economia de la

gente que, para sobrevivir, busca ingresos por sus propios medios.

En contraparte, esta misma crisis ha desencadenado un notable afan de
crear micro-empresas (Pymes) en toda Latinoamérica, de manera especial
en el Ecuador; concluyéndose que: “...la madre del emprendimiento es la
necesidad”.!

Las Pymes evolucionan mucho mas hacia el mercado informal que hacia el
mercado formal y legal. Estas compafias producen para los mercados
regionales; y, por su tamafo relativamente pequefio, generalmente se
encargan ellas mismas de la distribucién del producto hacia su mercado

final, cualquiera que éste sea.

Las pequefias y medianas empresas, como fuente importante de
generacion de riqueza y empleo, se han posicionado vigorosamente en la
economia ecuatoriana al punto de ser el contrafuerte para la provision de

Sus reservas.

L www.ecuavisa.com/AméricaVive.2010



“Las Pymes podrian ser la soluciéon a muchos problemas. Ambato y Pelileo
han mejorado su desarrollo econdémico contratando asesores colombianos

y maquinaria china”.?

“Debido a la gran dispersion y heterogeneidad del sector confeccionista del
pais, la actividad de la confeccién puede realizarse de dos maneras:
utilizando un sistema de empresa, mediante una organizaciéon moderna, con
maquinaria adecuada y produccion en serie; 0, a través de un sistema
artesanal, basado en unidades pequefias de produccidn, que no cuentan
con una estructura organizacional especifica, maquinaria basica y técnicas
muy elementales y cuya produccioén casi totalmente se realiza bajo pedido y
normalmente por unidades (confeccion a la medida). Este Ultimo grupo de
confeccionistas es mucho mas complicado de contabilizar, ya que quienes
forman parten de él no necesariamente constituyen un establecimiento, en
algunos casos podria inclusive tratarse de individuos trabajando por cuenta
propia, con maquinaria muy elemental, cuya produccion es entregada a un

establecimiento que no deja de ser igualmente de tipo artesanal.

En Ecuador, la realizacion de confecciones de manera artesanal,
tradicionalmente ha sido una alternativa muy apreciada para la poblacion de
escasos recursos. En ella la gente ha visto la oportunidad de establecer un
negocio propio que permita sustentarse con trabajo y habilidades
individuales. Esto hecho explica la gran cantidad de artesanos existentes en

el pais”.?

En la zona central del pais los negocios en prendas intimas, en general,
son Unicamente comercializadores o sub-distribuidores de tales productos
gue, en su mayor parte, son importados. Estas limitaciones imposibilitan

una oferta que se identifique con el perfil y la cultura de su poblacion cuya

2 Lic. Jorge Cerén. MBA.- Decano Facultad de CC.ARAU Entrevista
% Internet: Proexport Colombia. 2004. Estudio de dddp Ecuador — Insumos para la Confeccién



diversidad presenta una combinacion de contexturas fisicas; asi como

también, de estética y gustos. Ademas los precios son muy elevados,

siendo consecuentemente poco accesibles para una poblacion de limitados

recursos econémicos.

1.1 OBJETIVOS DEL PROYECTO

1.1.1 OBJETIVO GENERAL

Determinar la factibilidad para la creacion de una empresa de
produccién y comercializacion de ropa interior fina con modelos
diferenciados y ergondémicos en la ciudad de Latacunga provincia de
Cotopaxi en el afio 2010.

1.1.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

Efectuar un estudio de mercado que determine la oferta y la demanda
insatisfecha de ropa interior fina en la ciudad de Latacunga, con la

finalidad de conocer las preferencias de los clientes.

Disefiar una propuesta técnica, administrativa y legal, que regule la
gestion de la empresa, a través del disefio de una estructura
organizacional objetiva y definida, estableciendo estrategias Yy
observando la normatividad vigente en relacion con la linea de

produccion.

Realizar un estudio financiero que permita delimitar la inversion inicial
para la ejecucion del proyecto, determinando los costos y gastos
operacionales, a través de indicadores financieros, y organizar los

mecanismos para obtener las fuentes de financiamiento.
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» Evaluar la factibilidad del proyecto, mediante el andlisis financiero,
cuantificando la rentabilidad del negocio entre la inversion inicial y su

retorno, que satisfaga las expectativas de los inversionistas.

» Establecer las conclusiones del proyecto de investigacion y formular las

respectivas recomendaciones.

JUSTIFICACION E IMPORTANCIA

Independientemente del lugar donde nos encontremos, siempre hay a la
mano una serie de productos o servicios proporcionados por el hombre
mismo. Desde la ropa que vestimos, los alimentos procesados que
consumimos hasta las modernas computadoras que apoyan en gran
medida el trabajo del ser humano. Todos y cada uno de éstos bienes y
servicios, antes de venderse comercialmente, fueron evaluados desde
varios puntos de vista, siempre con el objetivo final de satisfacer una

necesidad humana.

Es claro que las inversiones no sélo se hacen porque alguien desea
producir determinado articulo o piensa que produciéndolo ganara dinero.
“En la actualidad, una inversion inteligente requiere una base que lo

justifique. De ahi se deriva la necesidad de elaborar proyectos”.*

En este proyecto, el propdsito es conocer permanentemente lo que espera
el consumidor final, para asi entregarle productos diferenciados, funcionales

y cOmodos, a precios competitivos.

La fabricacion de ropa interior fina es una actividad exclusiva de produccion
en el &mbito de la confeccidn; y, como tal, busca la manera de satisfacer las

necesidades y gustos del cliente.

“ BACA URBINA, Gabriel. Evaluacién de proyectos. Qi Edicion. 2006. Pag. 2
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La elaboracion de prendas intimas diferenciadas con aplicaciones
ergondémicas puede llevar a productos mas seguros y faciles de usar, mas
faciles de entender, mas seguros de manejar y mejor adaptados al cuerpo
humano; por éste motivo, es imprescindible que para penetrar en el
mercado, se disefien modelos que contribuyan a evitar dolores de espalda,
molestias cervicales, lumbago, problemas de circulacidbn o laceraciones.
Estos detalles son algunos de los motivos para ofrecer a la venta ropa

interior de buena calidad.

La importancia del proyecto, radica ademas en que se generaran
segmentos exclusivos de mercado que garanticen la supervivencia de la
empresa, haciéndola mas competitiva y creando mejores oportunidades

para su crecimiento y desarrollo en la ciudad de Latacunga.

El trabajo en mencion esta inmerso en esta necesidad de crear empresas,
en un pais con dificultades permanentes, y posibilitara la puesta en marcha
de un negocio en el cual se podra evidenciar la experiencia y habilidades de
los inversionistas, y a través de ello, generar empleo y riqueza para el pais,
ofreciendo productos que procuren mantener y mejorar la salud de quienes
los usan. Permitira ademas difundir la creatividad con disefios novedosos
para el crecimiento economico de la empresa y el desarrollo de la ciudad y

la provincia.

FUNDAMENTACION TEORICA

HISTORIA

“La historia de la ropa intima, se repliega a las antiguas civilizaciones,
quienes buscaban una manera practica de poder tapar las zonas
‘pudorosas’, tanto de las mujeres como de los hombres; esto es, pechosy

entre-piernas. Aparte de aquel hecho, era un tema también de estética y



practicidad. Sobre todo con los pechos de la mujer, ya que por un tema de
gravedad, tienen que ser sujetos, para que ellas se sientan mas comodas
en su andar

Muchos de los sostenes que se utilizaban, no eran mas que telas de seda,
envueltas en los pechos femeninos. Asimismo, los primeros calzones,
distaban muchisimo de lo que hoy dia podemos observar. Al pasar los
afos, la lenceria fue tomando cada vez mas forma. La cual en la actualidad,
mueve millones de ddlares, por conceptos de ventas. Es que las mujeres,
son el segmento que mas compra. Aparte de su influencia en los gustos de

compra de la familia entera”.®

“Las décadas de los 307, 40, y 507, han sido consideradas como muy
conservadoras y poco sensuales, en cuanto a la confeccién de la lenceria
en si. Hubo una época en peculiar, la de los 60°, donde el movimiento

hippie, movilizé una actitud rupturista, frente a la lenceria.

No fue hasta la década de los 80", que la ropa intima fina volvié a estar en
la cuspide. Claramente ayudada, por iconos sexuales de aquella época
como Madonna, la cual impuso la utilizacion de ropa interior, con encajes y
muy sofisticada, moda que rapidamente gusto entre las mujeres, asi como a
los hombres los cuales de inmediato agradecieron que sus mujeres, fueran
mas osadas al minuto de escoger su ropa intima. La cual sigue hasta el dia
de hoy, funcionando como un fuerte sindbnimo de todo lo imaginable en
cuanto a lo sensual. Todo hombre gusta, el ver a su mujer utilizar una

lenceria sensual.

Posteriormente, comenzé a salir lenceria, mas provocativa. Incluso aquella

que ayudaba a las mujeres a crecer de talla de busto, época en la cual,

5 www.mercadolibre.com.



estaban de moda y recién tomaban vuelo, las cirugias de implantes

estéticos.

En la actualidad, la sofisticacion y lo sensual, llevan los estandartes en la
moda de la ropa interior; estd encaminada sobre todo hacia el aspecto sexy
de las mujeres que requieren levantar su autoestima y que necesitan
comodidad, ya que hoy en dia estan mas involucradas en las actividades
laborales. También tiene impacto en los varones, es decir, en aquellos

individuos elegantes y seductores obsesionados por su aspecto fisico.

Las modas cambian, ahora tenemos infinidad de tipos de calzones, desde
tangas, pasando por los slips hasta llegar a los boxers. Pero la cosa no se
termina ahi, los disefiadores han pensado en la comodidad del sexo
masculino, concretamente en su miembro colgante, parece que con el paso
del tiempo vamos evolucionando en esto de la moda y han creado estos
tipos de calzoncillos. Existen marcas, las cuales son top en lenceria. Como
Victoria Secret’s, famosa en el campo de la lenceria. Calvin Klein y marcas

brasilefias, debido a su progresismo en cuanto a lo sensual y los colores”.®

1.3.2 CONCEPTOS BASICOS

1.3.2.1 ROPA INTERIOR:

También llamada ropa intima, es la que no suele estar a la vista al menos

en su totalidad- cuando una persona esta vestida.

El principal motivo del uso de ropa interior es la higiene, aunque también se
utiliza por comodidad o para estar mas abrigado. A menudo la ropa interior

suele tener una carga erdtica asociada con la coqueteria o con la

® www.misrespuestas.com



sexualidad en general. En cualquier caso, la ropa interior depende de

cuestiones culturales, sociales, climaticas e incluso legales.’
1.3.2.2 LENCERIA:

Ropa interior femenina y tienda en donde se vende.?
1.3.2.3 LENCERIA FINA:

Lenceria cuyos estandares en la moda se caracterizan por la sofisticacion y
lo sensual. La cual apunta a una mujer sexy, confiada en si misma y que

necesita comodidad, ya que estan pisando fuerte en el campo laboral.®
1.3.2.4 MODELOS DIFERENCIADOS:

Vestidos o prendas con caracteristicas Unicas, creadas por determinado

modista, y, en general, cualquier prenda de vestir que esté de moda.°
1.3.2.5 ERGONOMIA:

Investigacion de las capacidades fisicas y mentales del ser humano,
aplicacion de los conocimientos obtenidos en productos, equipos y entornos

artificiales.

“Estudio de datos biolégicos y tecnoldgicos aplicados a problemas de mutua

adaptacion entre el hombre y la maquina.”™*

" Wiki pedia, la enciclopedia libre.mht

8 Microsoft Encarta: Diccionario de la lengua espaf® 2005 Espasa-Calpe
® www. mercadolibre.mht. Guia Historia de la lenaeri

19 Microsoft® Student 2009.Diccionarios: DRAE

1 Microsoft® Student 2009. Microsoft Corporation, 800



1.3.2.6 BRASSIERE:

También llamado sujetador o corpifio, es un elemento de ropa interior
femenina que consiste en dos copas que cubren total o parcialmente los
senos como soporte y pudor. Arma de seduccién a veces, o simbolo de la

liberacién femenina otras, la prenda no deja a nadie indiferente®?
1.3.2.7 PANTY:

Su nombre genérico es calzén, y es una prenda a modo de pantalén corto,
que cubre desde la cintura hasta, mas o menos, la mitad del muslo. Es de
uso comun en muchos deportes, y existe la tendencia a reducir el area
cubierta por esta prenda hasta solo incluir lo que se conoce por zona

pudenda en la mujer.*®
1.3.2.8 BODY:

Body, cuerpo en inglés, es una prenda interior de una sola pieza que cubre
el tronco, pero no las extremidades; esta prenda es usada como ropa

interior por mujeres y bebeés.

Por su forma, se puede introducir por la cabeza o por los pies. En su parte
inferior tiene dos prolongaciones, una frontal y otra trasera, que lo cierran
en la entrepierna mediante corchetes.*

1.3.2.9 CALZONCILLO:

Prenda de la ropa interior masculina, que cubre desde la cintura hasta parte

de los muslos, cuyas perneras pueden ser de longitud variable.™

12 www.mercadolibre.mht. Guia Historia de la lenceria
13 Investigacion de Campo
% Internet:\body.html



1.3.2.10 BOXER:

El boxer es un tipo de ropa interior especialmente para varones. Algunos
hombres prefieren el boxer al slip, que es mas ajustado, debido a que no
aprieta los genitales. Muchos hombres y mujeres creen que los boxers dan
una apariencia mas varonil y tienen una mayor variedad de estilos y

disefos.

Denominado comunmente como underpants, el bdxer se trata de una

prenda de toque sofisticado y de un alto contenido sexy y seductor.*®

1.3.2.11 TANGA:

La tanga, es una prenda de ropa interior que sustituye a la braguita,
pantaleta o calzoncillo corto, cuya parte trasera va de una delgada cuerda
hasta una tira de uno a dos centimetros, que se une a la cintura a través de

un triangulo o de una T, dejando al descubierto ambos gluteos.

Hoy las tangas son un tipo de ropa interior masculina muy comun, las
mujeres se los compran a sus novios o maridos, con marcas bien
conocidas, tales como Jockey y Calvin Klein, dedicadas la tarea de

comercializar tangas entre los hombres.*’

1.3.2.12 MAQUINA DE COSER CON COSTURA RECTA Y EN ZI GZAG:

Existen basicamente dos maquinas de costura recta: de cama cilindrica y

de cama plana. Las maquinas de cama cilindrica se utilizan para coser

15 Microsoft® Student 2009.Diccionarios: DRAE
5 Wiki pedia, la enciclopedia libre.mht
" Wiki pedia, la enciclopedia libre.mht
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prendas cerradas por los lados, las maquinas de camas planas se utilizan

usualmente para costura tradicional.*®

1.3.2.13 MAQUINA OVERLOCK:

Las maquinas overlock se utilizan para trabajos de cosido que requieren
puntadas de seguridad y la alimentaciéon de 3 y hasta 5 hilos. Estas
maquinas son utilizadas ampliamente para el cosido de seguridad en los

bordes de las telas para evitar el deshilado. *°
1.3.2.14 CORTADORA PARA TELA:

Realiza la operacién de corte de la tela, esta operacion es decisiva, una vez

realizada es practicamente imposible corregir errores graves.
Para el corte se usa también tijeras convencionales.?

1.3.2.15 BOTONADORA:
Maquinas utilizadas para pegar botones, las existen mecanicas y asistidas
por ordenador. Aunque el pegado de botones también puede ser realizado
con maquinas convencionales, mediante ajustes al mecanismo de
espaciado de las puntadas.”

1.3.2.16 MAQUINA ELASTICADORA:

Maquina utilizada para ensamblar los elasticos en las prendas.??

18 |nvestigacion de Campo. Proveedores de Maquirthsstriales de Confeccién. Febrero 2010
9 jdem
2 jdem
2 dem
2 jdem
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1.3.2.17 PLANCHA INDUSTRIAL A VAPOR:

Aparato que se utiliza para alisar la ropa. En esencia, la habitual plancha
“en seco”. Un tipo mas perfeccionado esta provisto de un depdsito-caldera
externo, con el que la plancha se comunica a través de un tubo flexible que
cuenta, ademas del conducto del vapor, con algunos cables eléctricos de

conexion.

Es indispensable para dar el acabado final a la prenda.

1.3.2.18 LAVADORA- SECADORA:

Maquina que se utiliza para lavar ropa y diversos tejidos. Una resistencia
eléctrica calienta el agua con detergente, que inunda un tambor metélico
perforado donde se introduce la ropa. El lavado se realiza mediante la
agitacion del agua, producida por la rotacién del tambor (que gira a veces
en un sentido y otras en sentido contrario). En algunas lavadoras, después

del centrifugado, se calienta el aire del tambor para secar la ropa.”®

1.3.3 ENFOQUE TEORICO

1.3.3.1 ESTUDIO DE MERCADO

El estudio de mercado busca determinar el producto o servicio que
incorporado un valor para diferenciarse de la competencia, los
consumidores estan dispuestos a adquirir, pagando un precio establecido,
de acuerdo a las condiciones de pago negociadas. “Con el estudio de
mercado se busca estimar la cantidad de bienes y servicios que la

comunidad adquiriria a determinado precio”. #*

23Invgestigacic')n de Campo. Proveedores de Maquinasstridles de Confeccion. Febrero 2010
2 CORDOVA, Marcial. Formulacion y Evaluacion de Pretgss. Edicion 2006. Pag. 147
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Este estudio conviene hacerlo, tanto para el producto o servicio objeto del
proyecto, como para las materias primas o insumos de los mismos. Se trata
de un tramite fino y minucioso [...] para confirmar afinar o anular muy
rapidamente las primeras elecciones respecto a la combinacién "producto /
mercado"; es decir, ¢qué producto o qué servicio vamos a vender y a qué

tipo de clientes?®

1.3.3. 2 INVESTIGACION DE MERCADO

La investigacion de mercados es la obtencidn, interpretacion vy
comunicacion de informacion orientada a las decisiones, que permiten a
una organizacion, obtener la informacién que requiere para tomar

decisiones sobre su ambiente.?®

1.3.3.3 DEMANDA

Demanda es el volumen de bienes y servicios que el mercado requiere para

satisfacer una necesidad especifica a un precio determinado.

La teoria de la demanda del consumidor intenta mostrar, partiendo de una
serie de supuestos psicolégicos, como varia la decision maximizadora de la
utilidad por parte del consumidor al cambiar su poder adquisitivo, el precio

de los bienes y servicios disponibles y sus gustos o preferencias

El andlisis de la demanda determina cuales son las fuerzas que afectan los
requerimientos del mercado con respecto a un bien o servicio, asi como la
participacion del producto del proyecto en la satisfaccion de dicha
demanda.?’

% ALEGRE, Jenner. Formulacién y Evaluacién de Prmy@de Inversion. Quintad. 2003. Pag. 52.
% STANTON, William. Fundamentos de Marketing®Etlicién. 2000. Pag. 83
2 ENCICLOPEDIA DEL MANAGEMENT, L. Bittel /J. Ramse
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1.3.3.4 PROYECCION DE DEMANDA

La proyeccion esta basada en hipotesis, la misma que debe comprender

28 «la efectividad del método de

tanto factores internos como externos
proyeccion elegido, se suele evaluar en funcibn de su precision,
sensibilidad y objetividad; precision porque cualquier error en su prondstico
tendra asociado un costo; sensibilidad, porque debe ser los suficiente
estable para enfrentar cambios lentos como dinamicos; y, objetividad,
porque la informacion que se tome como base de la proyeccion debe

garantizar su validez y oportunidad en una situacién histérica”.?

1.3.3.5 DEMANDA INSATISFECHA

“Cuando se tienen los datos graficados de oferta y demanda y sus
respectivas proyecciones en el tiempo, ya sea con dos o tres variables, la
demanda potencial se obtiene con una simple diferencia, afio con afio, del
balance oferta-demanda, y con los datos proyectados se puede calcular la

probable demanda potencial o insatisfecha en el futuro”.*°

1.3.3.6 LA OFERTA

“La oferta es el nimero de unidades de un bien o servicio que los

1!31. LOS

productores estan dispuestos a vender a determinados precios
elementos fundamentales en la determinacion de la oferta de un producto
son: el costo de produccion, el nivel tecnoldgico, la marca y el precio del

bien y la competencia.

BALEGRE, Francisco. Formulacién y Evaluacién de Rogs de Inversién. Quinta Edicién. 2003
29 NASSIR, Sapag Chain. Preparacion y Evaluacion dgeetos. Cuarta Edicion.2003.

30 BACA, Gabriel. Evaluacién de Proyectos. Quintadiiti. 2006. Pag. 51

31 MENESES, Edilberto. Preparacién y Evaluacion de/@ctoscCuarta Edicién. Pag. 56

32 CORDOVA, Marcial. Formulacién y evaluacién de peotos. 2006. Pag. 22
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1.3.3.7 ANALISIS DE LA OFERTA

Consiste en establecer el vinculo entre la demanda y la forma en que ésta
sera cubierta por la produccién presente o futura de la imagen que se

pretende introducir al mercado.

“La oferta de un producto esta definida por las diferentes cantidades del
bien que los productores estan dispuestos a colocar en el mercado en
funcién de los diferentes niveles de precios, durante un determinado

periodo de tiempo %
1.3.3.8 PRECIO

El precio se refiere a la cantidad de dinero que se tendra que pagar para
obtener el producto. La funcion béasica que el precio desempefia en el
desarrollo del proyecto de inversion es como regulador de la produccion, del

uso de los recursos financieros, de la distribucion y el consumo.

Los factores a considerar para la determinacion del precio de un producto
son entre otros: el precio existente en el mercado, el establecido en el
sector publico (en caso de ser basico), el estimado con base en el costo de

produccion, etcétera.®

“La determinacion de los precios comerciales del producto es un factor muy
importante, pues servird de base para el calculo de los ingresos probables
del proyecto en el futuro. También servird como base para la comparacion
entre el precio comercial y el precio probable al que se pudiera vender en el

mercado el producto objeto de estudio”.*®

3 COSTALES, Bolivar. Disefio Elaboracion y EvaluacitinProyectos. Tercera Edicién. 2003. Pag. 92
3 CORDOVA, Marcial. Formulacién y Evaluacion de Reoios. 2006. Pag. 22
35 BACA URBINA, Gabriel. Evaluacién de Proyectos. Qtai Edicion. 2006. Pag. 82
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1.3.3.9 ESTUDIO TECNICO

El estudio técnico comprende todo aquello que tiene relacion con el

funcionamiento y la operatividad del propio proyecto.

En la creacién de un proyecto por norma debe ser inédito y tener una
configuracion individualizada para su producciéon. Es casi imposible la
existencia de proyectos similares desde el punto de vista técnico de su
disefio, aunque la secuencia y las caracteristicas de los procesos sean

similares.

Los aspectos de un estudio técnico en general son: el disefio del equipo,
caracteristicas de operacién, capacidad de procesamiento y los recursos
necesarios para la manufactura, que permita identificar el sector o los

sectores en los que se debe ubicar el proyecto.

Después de la primera fase, que es el estudio de mercado, es necesario el
“Know How” o sea el saber como hacerlo, para describir déonde, cuando,
cuanto, como y con que ofrecer el producto, buscando dar un producto de

buena calidad y con una transformacion eficiente.
1.3.3.10 LOCALIZACION DEL PROYECTO
“La localizacion 6ptima de un proyecto es la que contribuye en mayor medida
a que se logre la mayor tasa de rentabilidad sobre el capital (criterio privado)
u obtener el costo unitario minimo (criterio social)”.*®

1.3.3.11 TAMANO DEL PROYECTO

El tamafio del proyecto en practica, es su capacidad instalada.

3 BACAURBINA, Gabriel. Evaluacién de Proyectos. QaitEdicion. Pag. 107
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La manera como se mide el tamafio del proyecto es en unidades de

produccién por afo.

“Determinar el tamafio de una nueva unidad de produccion es una tarea
limitada por las relaciones reciprocas que existen entre el tamafio vy la
demanda, la disponibilidad de las materias primas, la tecnologia, los

equipos y el financiamiento”. ¥’

1.3.3.12 MATRIZ LOCACIONAL

Se entiende como Matriz Locacional a una a tabla en la cual se evidencia
la calificacion y ponderacion, en base a los criterios de seleccion, que se
asignan a las opciones de ubicacion de la empresa. En un proyecto de
estudio, por la naturaleza del producto, se requiere determinar la micro-

localizacién tanto de la planta, como del centro de ventas.
1.3.3.13 ECONOMIAS DE ESCALA

“Se conocen como economias de escala, a las reducciones en sus costos
de produccidn, estas reducciones obedecen a incrementos en el tamafio, a
aumentos en el periodo de operacion por diversificacion de la produccion o
bien a la extensidon de las actividades empresariales, a través del uso de
facilidades de organizacion, produccion o comercializacion de otras

empresas.>®
1.3.3.14 PROCESO DE PRODUCCION

El proceso de produccion se define como la forma en que una serie de

insumos se transforman en productos, mediante la participacion de una

3" BACA URBINA, Gabriel. Evaluacién de Proyectos. Qtai Edicion. Pag. 104
3 ALEGRE, Jenner. Formulacién y Evaluacién de Prmy@de Inversién. Quinta Edicién. Pag. 196
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determinada tecnologia, es decir, “la transformacion de una serie de

materias primas para convertirla en articulos”.*

1.3.3.15 DISTRIBUCION DE PLANTA

Un disefio de distribucion de planta consiste en la disposicion o
configuracion de los departamentos, estaciones de trabajo y equipos que
conforman el proceso de produccion. Es la distribucion especial de los

recursos fisicos, prevista para fabricar el producto.

1.3.3.16 DIAGRAMA DE FLUJO

Significa determinar las actividades secuenciales de un proceso, las
mismas que son luego representadas gréaficamente mediante una

simbologia especifica.

1.3.3.17 ESTUDIO ADMINISTRATIVO
En términos generales, el estudio administrativo comprende la razén misma
de la empresa, expresada en funcion de su organizacion, base filosofica y
su talento humano. Es la imagen corporativa que queremos crear a traves
del proyecto.

1.3.3.18 NOMBRE O RAZON SOCIAL

Los nombres tienen importancia por la informacién que transmiten.

Para el nombre de la empresa se ha considerado la actividad a la que se

dedicara la misma y las caracteristicas especiales del producto.*

39 BACA URBINA, Gabriel. Evaluacién de Proyectos. Qtai Edicion. Pag. 111
‘0 Basadas en el tema del proyecto: Ergonémicossr&itiados.
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Es la definicidn de la razon de existencia y la naturaleza de un negocio.

La mision es la razon de ser de la empresa; debe transmitir los valores
esenciales de la organizacion en su conjunto, traducidas en modos de
actuar para poder concretar la vision. Una mision de una organizacion

deberia contener los siguientes elementos:

Naturaleza del negocio
Razoén para existir
Mercado al que sirve

1
2
3
4. Caracteristicas generales de los productos o servicios
5. Posicion deseada en el mercado

6

Principios y valores. **

La vision es la formulacion de cédmo deberia ser y actuar la empresa en el
futuro, basada en los valores y convicciones de sus integrantes, los

elementos clave de una vision son:

Posicion en el mercado
Tiempo

Ambito del mercado
Productos o servicios

Valores

o g ks~ w e

Principio organizacional.*?
1.3.3.19 PRINCIPIOS Y VALORES

Son leyes fundamentales, universales, implicitas en el hombre y auto

evidentes que gobiernan la efectividad, el crecimiento y la felicidad.

2 SALAZAR, Francis. Curso de Planificacién Estratég2000-2001, ESPE
idem.
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1.3.3.20 ESTUDIO FINANCIERO

El estudio Financiero constituye la sistematizacion Contable y financiera de
los estudios realizados anteriormente. Consiste en “determinar cual es el
monto de los recursos econdémicos necesarios para la elaboracion del
proyecto, cual serd el costo total de la operacion de la planta, asi como otra
serie de indicadores que serviran como base para la parte final y definitiva

del proyecto.*?
1.3.3.21 ESTADOS FINANCIEROS PROFORMA

Los estados pro-forma son estados financieros esperados en el futuro.
“Sirven para determinar la cantidad de dinero que la empresa necesitara

[...] y generara internamente durante un periodo determinado”.*

1.3.3.22 FLUJO DE CAJA

“El flujo de caja es un informe contable que presenta en forma condensada
y clasificada, los diversos conceptos de entrada y salida de recursos
monetarios, efectuados durante un periodo, con el propdsito de medir la
habilidad gerencial en el uso racional del efectivo y proyectar la capacidad

empresarial en funcién de su liquidez”. °

1.3.3.23 PUNTO DE EQUILIBRIO

“El punto de equilibrio es una técnica, que nos permite encontrar el punto,

en el cual los ingresos son iguales a los gastos, es decir, aquel punto en

que la empresa no pierde ni gana”.*

“3BACA URBINA, Gabriel. Evaluacién de Proyectos. Guai Edicién. Pag. 168

“BESLEY, Scott y Otros. Fundamentos de Administradiinanciera. F2Edicién. Pag. 153

45 ZAPATA, Pedro. Contabilidad General, Pag. 77

6 COSTALES, Bolivar, Disefio, Elaboracién y Evaluacite proyectos. Tercera Edicion. Pag. 192
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El punto de equilibrio es el nivel de produccion en que los beneficios por

ventas son iguales a los costos fijos y variables de la empresa.

La ecuacion del punto de equilibrio es la siguiente:

PE =

PE = Punto de equilibrio
CF = Costo fijo

CV = Costo variable

IT = Ingresos totales

1.3.3.24 TMAR CPPK
Tasa referencial sobre la cual basarse para hacer una inversion. Si no se
tiene cuando menos esta tasa de rendimiento, se rechaza la inversion
Esta tasa referencial casi siempre contiene tres elementos: La tasa Pasiva
que paga la entidad financiera, el indice de inflacién y el valor del premio al
riesgo.
Esto es: TMAR = Tasa Pasiva+ Porcentaje de inflacion+ Premio al riesgo

1.3.3.25 PERIODO DE RECUPERACION O PAYBACK

El plazo de recuperacién de una inversion o periodo de repago, sefala el

namero de afios necesarios para recuperar la inversion inicial, sobre la base
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del flujo de fondos que genere en cada periodo durante la vida util del
proyecto.*’

1.3.3.26 VALOR PRESENTE O ACTUAL NETO (VAN 6 VPN)
El Valor Presente Neto (VAN) es la diferencia entre todos los ingresos y
egresos expresados en moneda actual, el mismo que debe aceptarse si su

valor es igual o superior a cero.

También significa: Traer del futuro al presente cantidades monetarias a su

valor equivalente.

La ecuacion general para calcular el VPN es la siguiente:

VPN = m
Donde:
VPN = Valor presente neto
Fn = Flujo neto
i =  Tasade interés
n =  Numero de Periodos

1.3.3.27 TASA INTERNA DE RENDIMIENTO (TIR)

Se define como la tasa de descuento que hace que el valor presente neto

del proyecto sea igual a cero”.*®

“"LARA, Juan. Administracion Financiera. Edicion Z0®ag. 103
*8 CORDOVA, Marcial. Formulacién y Evaluacién de Reotos. 2006. Pag. 370
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La TIR es la tasa de descuento (i) que hace que el valor futuro de la
inversion sea igual a la Suma de los valores futuros de los flujos de efectivo

en el afo n.
La regla para realizar una inversion o no utilizando la TIR es la siguiente:

“Cuando la TIR es mayor que la tasa de interés, el rendimiento que
obtendria el inversionista realizando la inversion es mayor que el que
obtendria en la mejor inversion alternativa, por lo tanto, conviene

realizar la inversion.

Si la TIR es menor que la tasa de interés, el proyecto debe

rechazarse.

Cuando la TIR es igual a la tasa de interés, el inversionista es

indiferente entre realizar la inversién o no.

TIR > i => realizar el proyecto
TIR < i => no realizar el proyecto
TIR = i => el inversionista es indiferente entre realizar el proyecto o

non-49

La férmula méas conocida para el célculo de la TIR, es la siguiente:*°

F2 F3 Fn
A+ A+ Ta+or T aron

TIR = —VAN +

Donde:

49 ANZIL, Federico 2005. "Criterios de Decision" Ecioid.com.ar Textos de Andlisis Econémico 2005.
Disponible en http://www.econlink.com.ar/economigésios/tir.shtml
0 VERDESOTO, Santiago. Médulo de Ingenieria Econamiacultad CC.AA. UTA. 2007
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TIR = Tasa interna de retorno

VAN = Valor actual neto
F1 = Flujo afio 1

F2 = Flujo afio 2

F3 = Flujo afio 3

Fn = Flujo de n afios

[ = Tasa de descuento que hace que el VAN sea igual a

cero.
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CAPITULO Il

ESTUDIO DE MERCADO

2.1 ESTRUCTURA DEL MERCADO

Antes de definir la estructura del mercado es necesario realizar las

siguientes consideraciones:

 La mayoria de las empresas productoras de lenceria nacionales

estan ubicadas en Quito y Guayaquil.

* En la regién central, especialmente en la provincia de Cotopaxi, la
mayoria de los negocios de la confeccion son netamente
comerciales, y no existen plantas de fabricacion en la linea de ropa

intima cuyo producto pueda cubrir la demanda de la zona.

En consecuencia, para este proyecto, el mercado son las familias de la
ciudad de Latacunga donde se requiere, un servicio personalizado que
ofrezca, productos de lenceria como una manera de procurar satisfaccion,

salud y estética.

Los almacenes de prendas de calidad son escasos y no abastecen la
demanda. Por otra parte, se ha establecido, mediante un sondeo preliminar
(Ver Punto 2.4.3 P4g.38), que quienes podrian usar éstos productos son la

poblacion de estrato medio y medio alto.

El sector masculino eventualmente podria constituirse en una de las

oportunidades de crecimiento.
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2.2

2.3

IDENTIFICACION DEL PRODUCTO

El producto es ropa intima de buen disefio y estilo de tallas small, mediana,
large y grande que corresponden a una contextura delgada, mediana,

robusta y obesa respectivamente.

En términos generales, los productos son los siguientes:

» Sostén o Brassiere.- Para moldear y realzar la apariencia de los

pechos femeninos.

» Panty.- Interiores comodos y saludables, de cadera para
adolescentes y jévenes; e, interiores cefiidos a la cintura y

entrepiernas para las mujeres robustas.

» Short.- Indicado exclusivamente para quienes gustan endosar

minifalda.

» Body.- Formador de senos, cintura, abdomen, caderas.

» Calzoncillo.- Normal (clasico) y tipo boxer con perneras de longitud

variable

CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO

Los articulos que se elaboraran, son los llamados nobles; es decir, como
lo manifiesta Baca Urbina Gabriel: son del tipo de aquellos que no requieren
de cuidados especiales para su conservacion ni presentan fuertes
variaciones estacionales o se ven afectados en el nivel de ventas por las

condiciones econémicas del pais.
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Estos articulos a fabricarse tendran ciertas especificaciones que responden

a las exigencias y deseos del cliente.

» Las prendas seran adornadas con encajes y bordados en diversos

disefios, ademas de sus correspondientes marquillas y etiquetas

» Los materiales que se utilizardn en la confeccion de los articulos
seran de produccion nacional e importada y ajustada para obtener

un producto terminado de buena de calidad.

» Por las cualidades delicadas de las prendas, se emplear4d mano de
obra capacitada para darles un excelente terminado y con remates
sin montaje de costuras, para evitar molestias y laceraciones

dérmicas.

» La presentacion se considerard como un factor muy importante para
complacer a los clientes. El embalaje contendra informacion valiosa

en cuanto a materiales, caracteristicas y procesos de lavado.

2.3.1 CLASIFICACION DEL PRODUCTO POR SU USO Y EFECTO

2.3.1.1 POR SU USO:

La ropa interior es un producto con determinadas caracteristicas que

regulan el comportamiento del consumidor, tales como:

* Es un bien tangible que el cliente lo conoce bien y sabe de antemano

donde y cuando debe comprarlo.

» Es facil de distinguir su apariencia, calidad y precio, y permite

compararlos y elegir un producto especial de acuerdo a sus gustos.
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* En la confeccion de la ropa intima, ademas de la materia prima, se
utilizara también componentes pre-fabricados, como por ejemplo:
Copas armadas, gafetes acoplados, elasticos pegados con la tela,

etc.

2.3.1.2 POR SU EFECTO:

En el aspecto econdmico, permitira promover el desarrollo de negocios de
produccién propia que generen rigueza, con el apoyo de proveedores

nacionales que suministren materiales en forma oportuna y a bajos costos.
En el a&mbito laboral, se crear4d fuentes de trabajo que impulsen la
creatividad en la alta moda de ropa intima, con la asesoria y direccion de

disefiadoras; logrando asi un mayor interés por la industria de la confeccion.

En el consumidor logrard influir en sus preferencias y necesidades en

funcidn de la diversificacion, servicio y exclusividad de los productos.

2.3.2 PRODUCTOS SUSTITUTOS Y/O COMPLEMENTARIOS

2.3.2.1 PRODUCTOS SUSTITUTOS
El cliente podra acceder a la compra de ropa interior fina acudiendo a los
negocios locales y lugares de expendio de ropa importada proveniente de
Colombia y China.
También podria ser un producto sustituto, la ropa interior de lujo que se

expende en sitios exclusivos; los cuales, por su estilo especial y costos

altos, no son muy accesibles.
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2.3.2.2 PRODUCTOS COMPLEMENTARIOS

Considerando los modelos que se van a disefiar, se espera mantener una
demanda permanente de los productos. Sin embargo, dadas las
fluctuaciones del mercado, en la eventualidad de una baja demanda, se

podrian aplicar dos estrategias:

» Sustituirlos por nuevos y llamativos modelos; en base a un proceso
continuo de innovacion; y,

e Buscar un modelo de la competencia para seguirlo y superarlo
(Benchmarking)

2.3.3 NORMATIVIDAD TECNICAY LEGAL

2.3.3.1 NORMATIVIDAD TECNICA:

La normatividad técnica, para la industria de la confeccién, segun el

Instituto Ecuatoriano de Normalizacion INEN, es:

“NTE INEN 0256:82 Voluntaria TX 07.01-101 12 p 1. Rev.
Designacion de tallas para prendas de vestir. Definiciones y procedimiento

para medir el cuerpo humano.

NTE INEN 2 523:10 Voluntaria SV 05.01-405 7p
Sector Informal. Ejecutor (A) del planchado de ropa y lenceria del hogar.

Requisitos de competencia labora*“.>*

Los materiales a utilizarse en la confeccion de Lenceria Fina son:

51 CATALOGO DE NORMAS TECNICAS ECUATORIANAS NTE-INENClasificado por -ICS Edicion
2010
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* Materia prima: Telas de algoddn, randa, licra, polyester, tul y latex.

* Materiales complementarios: Encajes, cintas bies, ballenas, aros,
broches, botones, ganchos, adornos, etiquetas y marquillas, con

tallas y terminados, etc. que responden a normas de calidad | INEN.
Los materiales mencionados estan detallados en el Capitulo Ill, Pag.
115; asi como también el Proceso de Fabricacion (GRAFICO 23 y 24;
Pags. 24 y 25)

2.3.3.2 NORMATIVIDAD LEGAL :

El proyecto de confeccion de ropa interior fina, como tal, debe cumplir con
ciertos requisitos reglamentarios previos al inicio de operaciones de la

empresa, los mismos que son:
> Permiso de funcionamiento Municipal 2
Los requisitos son:
o Formulario para solicitar tramite
o Copia de la cédula del propietario o representante legal

o RUC de de la Compaiiia.

Esta documentacion debe ser consignada en Rentas Municipales.

*2 Investigacion Directa: GOBIERNO MUNICIPAL DE LATAGNGA
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» Registro Gnico de Contribuyentes RUC 3

o Formulario RUC-01-A y URC-01-B llenados y suscrito por el

representante legal.

o Copia certificada de la Escritura de Constitucion

o Original y copia del nombramiento del representante legal

inscrito en el registro mercantil.

o Oiriginal y copia de la cédula de identidad a color y certificado
de votacion de representante legal y gerente.

o Original y copia de la hoja de datos generales del Registro de

Sociedades (Superintendencia de Compafias.

o Original y copia del documento que identifique la direccion de
la matriz y de cada uno de los establecimientos donde se

desarrolla la actividad.

o Planilla méaximo de 3 meses del pago de servicio eléctrico, 0
agua, o teléfono, o predio; a nombre de la sociedad y el

representante legal.
o Numero del RUC del contador
0 Estatutos.

> Registro en la Camara de Comercio (Opcional) **

Para el trdmite se requiere adjuntar la documentacion siguiente

% Investigacion Directa: SERVICIO DE RENTAS INTERNASOTOPAXI.
** Investigacion Directa: CAMARA DE COMERCIO DE LATAINGA
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2.4

24.1

o Permiso del Cuerpo de Bomberos”

o Permiso del Centro de Salud

o Patente Municipal

o RUC

o Pago de 30 dolares como valor de la afiliacion; y,

o Aporte de 10 Dolares mensuales, a partir del primer mes de
Afiliado.

INVESTIGACION DE MERCADO

La investigacion de mercado para este proyecto es muy importante, porque
permitira obtener informacién sustancial sobre las necesidades y
preferencias de los consumidores en lo que se refiere a prendas intimas de

vestir, sean estos hombres o mujeres,

La informacién que se obtenga sera ajustada al escenario, de manera que
se consigan datos reales y confiables, para la toma de decisiones en cuanto
a politicas; estrategias de precio, de producto y, plaza; que permita penetrar

con éxito en el mercado.
SEGMENTACION
Es el proceso de dividir el mercado en grupos de consumidores que se

parezcan mas entre si en relacidon con algunos o algun criterio razonable.

Los mercados se pueden segmentar de acuerdo con varias dimensiones:
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% Geografica:

Los mercados se dividen en diferentes unidades geogréaficas, como
paises, regiones, departamentos, municipios, ciudades, comunas,
barrios. Debe tenerse en cuenta que algunos productos son

sensibles a la cultura de una nacion, pueblo o region
< Demografica:

El mercado se divide en grupos de acuerdo con variables tales como
sexo, edad, ingresos, educacion, etnias, religion y nacionalidad. Lo
mas comun es segmentar un mercado combinando dos o mas

variables demograficas.

% Psicogréfica:

El mercado se divide en diferentes grupos con base en
caracteristicas de los compradores tales como clase social; estilo de
vida; tipos de personalidad; actitudes de la persona hacia si misma,
su trabajo y la familia; creencias y valores. La segmentacion por
actitudes se la conoce como segmentacion conductual y es
considerada por los mercadeo6logos como la mejor opcién para iniciar

la segmentacion de un mercado®.

En el proyecto de creacion de una empresa de confecciones, es
importante aplicar ésta segmentacion de manera que se pueda

determinar con exactitud el mercado hacia donde queremos llegar.

En la Tabla N° 1, mediante una matriz de segmentacion, se describen, cada

una de las dimensiones mencionadas:

55 \www.asesoriainversiones.com
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TABLAN®1

MATRIZ DE SEGMENTACION DE MERCADO

SEGMENTACION SEGMENTOS DE MERCADO
PROVINCIA Cotopaxi
GEOGRAFICA | CANTON Latacunga
CIUDAD Latacunga
EDAD De 18 hasta los 65 afios
2
= SEXO Femenino y masculino
@ | DEMOGRAFICA
= INGRESOS Medianos y altos
a
CLASE SOCIAL Media, Media alta
BENEFICIOS Comodidad, proteccion, precio y calidad
PSICOGRAFICA
PREFERENCIA Refinada y delicada
O CONDUCTUAL
ACTITUD AL PRODUCTO | Admirador y seguro

Fuente: Investigacién de Campo
Elaborado por: Grupo de Trabajo

2.4.2 TAMANO DEL UNIVERSO

> Poblacion

Es el conjunto de todos los casos que concuerdan con una serie de

especificaciones. Incluye todas las unidades de analisis que se definen

en nuestro objeto de estudio.

En el presente proyecto, la poblacion son

todas las unidades en las

cuales se busca informacion y estd conformado por las personas entre

18 y 65 afios 0 méas que habitan en el Canton Latacunga.
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En la tabla siguiente, antes de iniciar con el analisis de la Poblacion, se
realiza una ilustracion comparativa del nimero de habitantes del Canton
Latacunga, para comprender la proporcion demografica, en relacion con

la Provincia y el Pais:

TABLAN®2

DATOS POBLACIONALES - 2001

Poblacion Total

AREA TOTAL HOMBRES % MUJERES %
Pais Ecuador | 12.156.608 | 6.138.255 | 50,49% | 6.018.737 | 49,51%
Provincia | Cotopaxi 349.540 169.303 48,4% 180.237 51,6%
Canton Latacunga 143.979 69.598 48,3% 74.381 51,7%

Fuente: INEC-COTOPAXI. Censo 2001
Elaborado por: Grupo de Trabajo

Segun el INEC, en el 2001 el canton Latacunga tenia una poblacion total

de 143.979 habitantes, equivalente a 74.381mujeres y 69.598 varones.

Por otra parte, segun el Centro de Estudios de Poblacion y Paternidad
CEPAR, “La poblacion del pais registré una tasa de crecimiento del 2,9% en
2001; 2,3% en el 2005; y, 2,10%"° en el 2009. Estos datos estadisticos
permitirdn al proyecto establecer un parametro real para realizar la

proyeccion.

En las Tablas N° 3y 4, se observa la distribucion de la poblacion del cantén

y Su proyeccion respectiva:

8 www.vicepresidencia.gov.ec.
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TABLAN®3

POBLACION POR GRUPOS DE EDAD CANTON LATACUNGA - 2001

EDAD TOTAL URBANA
Total Hombres Mujeres Total Hombres Mujeres
1 a9 afos 31.642 15.925 15.717 9.945 4,959 4.986
10 a 14 afios 16.202 8.246 7.956 5.268 2.659 2.609
15 a 19 afios 15.186 7.520 7.666 5.298 2.584 2.714
20 a 24 afios 13.812 6.642 7.170 5.251 2.559 2.692
25 a 29 afios 10.995 5.104 5.891 4,472 2.098 2.374
30 a 34 afios 9.667 4,508 5.159 4,168 1.937 2.231
35 a 39 afios 8.516 3.959 4.557 3.768 1.743 2.025
40 a 44 afios 7.395 3.457 3.938 3.229 1.534 1.695
45 a 49 afios 5.901 2.700 3.201 2.432 1.128 1.304
50 a 54 afios 5.498 2.558 2.940 2.040 927 1.113
55 a 59 afios 4.335 2.003 2.332 1.467 685 782
60 a 64 afios 3.801 1.781 2.020 1.102 540 562
65 0 mas afios 11.029 5.195 5.834 3.249 1.535 1.714
TOTALCANTON: 143.979 69.598 74.381 51.689 24.888 26 .801
TOTAL POBLACION DEL CANTON DE 18 ANOS EN ADELANTE - 2001
EDAD Mujeres Hombres Total
18 a 24 afios 10.236 9.650 19.886
25 a 39 afios 15.607 13.571 29.178
40 a 54 afios 10.079 8.715 18.794
55 a 64 afios 4.352 3.784 8.136
65 0 més afios 5.834 5.195 11.029
SUMA TOTAL 46.108 40.915 87.023

Fuente: | NEC.COTOPAXI. Censo 2001

Elaborado por:

Grupo de Trabajo
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TABLAN®4

CRECIMIENTO POBLACIONAL DEL CANTON LATACUNGA
~ POBLACION TOTAL POBLé‘ﬁng?_i,ﬁé‘ﬂos
ANO TCA
Hombres Mujeres Total Hombres Mujeres Total

2001 | 2,90% 69.598 74.381 143.979 40.915 46.108 87.023
2002 71.616 76.538 148.154 42.102 47.445 89.547
2003 73.693 78.758 152.451 43.322 48.821 92.144
2004 75.830 81.042 156.872 44.579 50.237 94.816
2005 | 2,30% 77.574 82.906 160.480 45.604 51.392 96.996
2006 79.359 84.812 164.171 46.653 52.574 99.227
2007 81.184 86.763 167.947 47.726 53.784 101.510
2008 83.051 88.759 171.810 48.824 55.021 103.844
2009 | 2,10% 84.795 90.623 175.418 49.849 56.176 106.025

Fuente: Centro de Estudios CEPAR- 2009
Elaborado por: Grupo de Trabajo

Con los datos de la Tabla anterior, se procedié a realizar la proyeccion
poblacional para el 2010; asi se establecié que la poblacion de 18 afios en
adelante, del cantdn Latacunga, sera de 108.252 habitantes.

Para obtener este valor se multiplicaron cada uno de los datos del afio 2009

por la Tasa de crecimiento 2,10%, obteniendo los siguientes resultados:

POBLACION TOTALDEL CANTON POBLACION DE 18 ANOS EN ADELANTE
Ano | TCA
Hombres Mujeres Total Hombres Mujeres Total
2010 | 2,10% 86.576 92.526 179.102 50.896 57.356 108.252
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2.4.3 DETERMINACION DE ACIERTOS

Para la determinacion de aciertos se requiere realizar un sondeo de opinion,
a través de una Pregunta Dicotdmica, que se ejecuta en forma aleatoria a
cierto nimero de personas. Esta seleccion aleatoria consiste en “elegir
como minimo un 10% de la muestra que se pretende investigar, por lo que,
mientras mayor sea este porcentaje, el proyecto tiene mayores
probabilidades de éxito, dado que eleva la confiablidad de la informacion

recolectada.”’ .

Por este motivo, tomando en cuenta que le muestra aproximada sera de
150 unidades de observacién, se opt6 por entrevistar a 20 personas en el

centro y alrededores de la ciudad, consultandoles:

¢, Compraria usted ropa interior fina que sea comoda, saludable, atractiva y
accesible?, se obtuvo como resultado que 18 dijeron que “Si”; y, 2 que

posiblemente “No”.

Por lo que se concluye que la proporcion real exitosa es del 0,9
correspondiente a las 18; y, el 0,1, que es la proporcién real de fracaso,

corresponde a las restantes 2 personas.

Esta encuesta se aplicO a personas mayores de 18 afos edad, siendo
éstos: estudiantes, empleados de instituciones publicas y privadas; amas de

casa; profesionales del transporte; y, comerciantes en general.

La ilustracion de los resultados del sondeo antes mencionado, se lo puede

visualizar en el Grafico N° 1 de la pagina siguiente:

*"Ing. Jorge Villavicencio. Docente ESPE: Formuladie Proyectos. 2010
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GRAFICO N°1

PREGUNTA DICOTOMICA

ISl ENO

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Grupo de Trabajo

2.4.4 TAMANO DE LA MUESTRA
Es un subconjunto de la poblacion escogido siguiendo ciertos criterios de
seleccion, es el elemento basico sobre el cual se fundamenta la posterior
inferencia, y debe ser un reflejo fiel del conjunto de la poblacién.
La proporcion real exitosa es del 90%; y el 10%, de fracaso.

El nivel de confianza es el 95%, con un error del 5%.

Férmula de céalculo :

e Para el calculo se tomé en cuenta que es una muestra no
probabilistica por cuanto, antes de identificar la muestra, se debe

seleccionar un estrato determinado de la poblacion.

La férmula que se aplicara es la siguiente:
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= ZCZ*N* p*q
e’*N+Zc** p*q

Datos:
n = Tamafio de la muestra
Zc = Valor de nivel de confianza del 95%: 1,96
N = Tamario de la poblacion: 108.252
p = Proporcion de éxitos en la poblacion: 0,9
q = Proporcion de no éxitos en la poblacion: 0,1
e = Margen de error permitido: 5%

Fuente: Modulo de Formulacion de Proyectos. J. Villavicencio. Agosto 2009
Elaborado por: Grupo de Trabajo

. 196°*108252*09*01
0,0025°108252+ 196> *09*01

n= 138.

El valor n, que corresponde al tamafio de la muestra, es el numero de
unidades de observacion a las cuales va dirigida la encuesta, que equivale
a 138 personas.
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2.45 METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION DE CAMPO

2.4.5.1 ELABORACION DEL CUESTIONARIO

> Prueba piloto

Con el cuestionario disefiado se aplico una prueba piloto a 10 personas
en el centro de la ciudad de Latacunga. Luego de analizar los
resultados obtenidos, se comprobé que era completamente clara y

comprensible para manejarla en forma definitiva.

> Aplicacion de la encuesta

Conforme a la matriz de segmentacién de mercado (Ver. Tabla N° 1), la
encuesta se aplicoO aleatoriamente a personas de sexo masculino y
femenino cuya edad oscila entre los 18 y 65 afios, ubicados en el centro
y alrededores de la ciudad. Se considerd, como parte de la informacion
requerida, el estrato social y la actividad econdémica del encuestado. Los
grupos elegidos para la encuesta, fueron segmentados de la siguiente

manera:

Empleados publicos y privados
Magisterio

Estudiantes

Comerciantes

Profesionales del transporte; vy,

B B O B O &

Amas de casa
Esta distribucion se efectué para compilar informacion relacionada

con la cultura de compra y las preferencias de ropa intima fina, en la

zona de Latacunga cuya poblacion es muy heterogénea.
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ENCUESTA

Objetivo: Conocer los gustos y preferencias de la poblacién latacunguefia en cuanto al uso de

ropa interior fina con modelos diferenciados y ergonémicos.
Dirigido a: Damas y varones del cantén Latacunga de edad superior a los 18 afios

1. Marque con una X segun sea su respuesta: ¢ Le agradaria a usted tener a su disposicion
una empresa local en la cual pueda comprar ropa interior fina de produccion propia que

sea comoda, saludable, atractiva y accesible?
Sl 1] NO 1]

Si su respuesta es afirmativa, por favor continlie con las siguientes preguntas.
2. Por favor indique su preferencia en uno de los casilleros: ¢ Qué estilo de ropa interior

compra frecuentemente?

a.- Normal |:|
b.- Fina |:|

C.- Las dos |:|

3. Especifique ¢ Cuantas veces al afio compra la ropa interior?

a.- Una vez |:|
b.- Dos veces |:|
C.- Tres veces 0 mas []

4. De los dos tipos de ropa interior que a continuacion se indica: ¢Cual es la que compra

regularmente? Subraye la mejor respuesta:
a. Ropa interior femenina

b. Ropa Interior masculina

b. Las dos
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Escoja una respuesta: Cuando usted requiere ropa femenina ¢Qué prenda es la que

compra con mayor frecuencia?

Sostén (Brassiere)
Panty
Short
Body

2 0o o p

Marque con una X en una de las opciones siguientes: Cuando usted requiere ropa
masculina ¢Qué modelo, es el que mas le agrada?

Tanga
Boxer

Los dos

o o o

Marque por favor: ¢ Qué tonos de color le agrada mas en su ropa interior?

Blanco
Negro

Colores

o o o p

Combinados

Indique: ¢Con qué estilos diferenciados le gusta que sean elaboradas las prendas de ropa

interior?
Tradicionales

a
b. Elegantes
c. Sugestivos
d

—~ A~~~
~—~ ~— ~— ~—

Otro(s)
Explique su seleccion:

Seleccione una de las tres alternativas: Segun usted ¢ Qué aspectos son mas importantes

para su decision de compra de ropa interior?
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a. Calidady Disefio

b. Comodidady Proteccion

C. Que sea exclusiva

10. Seleccione una alternativa ¢ Como le gustaria mantenerse informado sobre la oferta de

ropa interior fina en ésta zona?

a. Exhibicién directa del producto ()
b. Catélogos ()
c. Desfile de modas ()

11. Por favor indique ¢En qué sector de la ciudad deberia ubicarse el local de ventas de ropa

interior fina?

Sur

Centro

Norte

12. ¢ Cuédl es su Ingreso mensual?

Menos de $ 240
240 — 500

500 en adelante

Edad: ..o, Sexo: ............ F |:| ..................... M........ |:|

GRACIAS POR SU GENTIL COLABORACION
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2.4.5.2 PROCESAMIENTO DE DATOS

ANALISIS DE LAS PREGUNTAS DEL CUESTIONARIO:

PREGUNTA N°1

» ¢Le agradaria a usted tener a su disposicion una empresa local en
la cual pueda comprar ropa interior fina de produccion propia que

sea comoda, saludable, atractiva y accesible?

TABLAN®5
Respuesta Frecuencia Porcentaje Acumulado
SI 138 100,0% 100,0%
NO 0 0,0% 100,0%
TOTAL 138 100%
GRAFICO N°2
PREGUNTA Ne°1
160
140
120
o
g 9 M Si
'.E 80
8 60 4 No
40
20
0
Si Respuesta N©
—

Fuente : Investigacion de Campo
Elaborado por : Homero Vaca y Juan Vasquez
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Andlisis .- Las 138 personas encuestadas, es decir el 100%, manifestaron
estar de acuerdo en que Si deberia instalarse en ésta ciudad una empresa
gue provea de ropa interior fina de produccién propia, con hincapié en
prendas realmente comodas y beneficiosas para la salud.

Interpretacion.- Los encuestados respondieron  afirmativamente a la
pregunta EI motivo se debe fundamentalmente a que no es tan facil
encontrar ropa intima en afinidad con los gustos y necesidades personales.
Esto permite asegurar que el proyecto tiene excelentes posibilidades de
crecer en el mercado ya que se da por descontado que quienes gustan de
la vestimenta fina serian compradores seguros.

Los resultados de ésta pregunta son l6gicos y guardan coherencia con el
sondeo de opinién en el que se establecié que la proporcion real de éxitos

era del 90%.

PREGUNTA N°2

» Por favor indique su preferencia: ¢Qué estilo de ropa interior
compra frecuentemente?

TABLAN®6
Respuesta | Frecuencia | Porcentaje | Acumulado
Normal 45 33% 33%
Fina 22 16% 49%
Las dos 71 51% 100%
TOTAL 138 100%
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GRAFICO N°3

QUE ESTILO DE ROPA INTERIOR COMPRA

4 Normal
Fina

| 4 Las dos

Fuente: Investigacién de Campo
Elaborado por: Homero Vaca y Juan Vasquez

Analisis.- El 33% de las personas encuestadas manifiesta utilizar ropa
interior normal (clasica), el 16% ropa fina; y un 51% tienen necesidad de

usar los dos estilos.

Interpretacién.- Los resultados de ésta pregunta son un sensor de la
situacion real que permite evaluar la cultura y habitos de consumo de ropa
interior en Latacunga. Existe un margen muy aceptable de preferencia por

la ropa intima, es la evidencia del buen gusto por lo fino y elegante.

El porcentaje de consumo de ropa interior fina, es el 16%. El total de
aguellos que dicen consumir los dos estilos es 51%. De este estrato a su
vez, por inferencia estadistica, la proporcion de compra es mitad ropa fina
(51%*0,5 = 25,5%) y mitad ropa normal (51%*0,5 = 25,5%). Por lo que, el
porcentaje real de preferencia por el estilo fino es: 16%+25,5% = 41,5% =
42%.
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PREGUNTA N°3

» Especifique ¢ Cuantas veces al afio compra la ropa interior?

TABLAN®7
Respuesta Frecuencia | Porcentaje | Acumulado
Unavez 9 7% 7%
Dos veces 31 22% 29%
Tres veces 0 mas 98 71% 100%
TOTAL 138 100%
GRAFICO N° 4

CUANTAS VECES AL ANO COMPRA ROPA INTERIOR

7%

@ Una vez
[ Dos veces
[d Tres veces 0 mas

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Homero Vaca y Juan Vasquez

Andlisis.- En cuanto a la frecuencia de compra, el 71% de la gente
consume ropa interior durante tres veces por afio, un 22% dice comprar dos

veces; Y, el 7% por una sola vez al afo.
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Interpretacién.- Los habitos de compra de ropa interior de la gente

encuestada reflejan las motivaciones que le inducen a procurarse
permanentemente prendas novedosas. El aspecto impulsor que mas influye

en su conducta es la moda para lograr mayor autoestima y satisfaccion.

PREGUNTA N°4

» De los dos tipos de ropa interior que a continuacién se indica: ¢ Cudl

es la que compra regularmente?

TABLAN®S8
Respuesta Frecuencia |Porcentaje | Acumulado
Ropa interior femenina 73 53% 53%
Ropa interior masculina 32 23% 76%
Las dos 33 24% 100%
TOTAL 138 100%
GRAFICON°5

REGULARMENTE

QUE TIPO DE ROPA INTERIOR COMPRA

@ Ropa interior femenina

[ Ropa interior masculina

[d Las dos

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Homero Vaca y Juan Vasquez
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Andlisis.- El 53% de los entrevistados, lo constituyen personas que
adquieren ropa femenina; mientras que el 23% busca la ropa interior
masculina. Un grupo equivalente al 24%, manifestd que regularmente
compra los dos tipos de vestimenta. E resultado final, mediante un calculo
aritmético es el siguiente: 53%+(24%/2)=65% que corresponde a ropa

femenina; y, 23%+(24%/2)=35% para la masculina.

Interpretacion.- Por resultados de la pregunta, se puede apreciar que los
entrevistados compran, regularmente, vestimenta interior femenina,
debiendo entenderse que, eventualmente, también compran la ropa

masculina.

Estos resultados vislumbran la necesidad de orientar el proyecto, con
prioridad hacia el sector femenino, pero también hacia el sector masculino
gue podria constituirse eventualmente en una magnifica oportunidad de

crecimiento

PREGUNTA N°5

» Cuando usted requiere ropa femenina ¢Qué prenda es la que

compra con mayor frecuencia?

TABLAN®9
Respuesta Frecuencia |Porcentaje | Acumulado
Sostén (Brassiere) 51 42% 42%
Panty 47 39% 80%
Short 13 11% 91%
Body 11 9% 100%
TOTAL 122 100%
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GRAFICON°6

QUE ROPA INTERIOR FEMENINA COMPRA CON
MAYOR FRECUENCIA

42(y 4 Sostén (Brassier)

\ M Panty
4 Short
4 Body

Fuente: Investigacién de Campo
Elaborado por: Homero Vaca y Juan Vasquez

Andlisis.- EIl 42% de las personas entrevistadas manifiestan que adquieren
con mas frecuencia los brassieres (sostenes), el 39% en cambio, los pantys

(calzones); luego siguen los shorts con un 12%; y un 9%, los bodys.

Interpretacién.- El nomero total de cuestionarios respondidos a ésta
pregunta es de 122, como se puede ver en la Tabla N° 9. Esto significa que
de las 138 personas encuestadas, 122 se interesa en proporcionar una
informacion en el caso de que tuvieran que decidir comprar en determinado

momento la ropa interior femenina.

Es importante destacar la influencia del concepto de privacia, que en cierto
modo, no les permite a ciertos encuestados, revelar sus preferencias; pero
la pregunta es inevitable, ya que la informacion que se requiere es
trascendental para el proyecto.

De éste Grupo (122), por inferencia se deduce que: los sostenes o

brassieres son las prendas que mas se compran en el mercado de la

lenceria; y que el sector femenino se preocupa mucho por su apariencia
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fisica. Le sigue a continuacion, el panty que obviamente es un articulo
imprescindible de usar. Esto concuerda con las metas del proyecto, pero
también se debe poner énfasis en la fabricacion de shorts, y sobre todo los

bodys, por sus inherentes funciones anatomicas

PREGUNTA N°6

» Cuando usted requiere ropa masculina ¢Qué modelo es el que mas

le agrada?
TABLAN®10

Respuesta | Frecuencia | Porcentaje | Acumulado
Tanga 6 5% 5%
Béxer 104 84% 89%
Los dos 12 10% 99%
Otro(s) 1 1% 100%
TOTAL 123 100%

GRAFICON° 7

QUE MODELO DE ROPA INTERIOR MASCULINA ES
EL QUE MAS LE AGRADA

AT
-__ anga
\ M Boxer
4 Los dos
M Otro(s)

Fuente: Investigacién de Campo
Elaborado por: Homero Vaca y Juan Vasquez
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Andlisis.- ElI 84% de la gente, elige el bdxer como prenda interior
masculina. El 5% usa la tanga, un 10% los dos tipos de prendas; y, un 1%

adquiere otros modelos.

Interpretacion.- Al igual que en la Pregunta N° 5, del total (138), 123
personas se interesan en proporcionar una informacion, en el caso de que
tuvieran que decidir comprar, en determinado momento, la ropa interior

masculina (Ver explicacion adicional en la Pag. 50, Pregunta 5).

Practicamente, el boxer como ropa intima masculina, marca un resultado
concluyente que refleja las tendencias hacia la nueva moda y lo sugestivo.
En nuestro medio, por lo general, son las damas las encargadas de
proveerle al varon su ropa interior. El gusto por el calzoncillo tipo tanga, no
es muy relevante por lo que se debera tener muy en cuenta en los planes

de produccion.

Nota: Se utilizé el término Tanga, para referirse al tipo “calzoncillo corto”.

por cuanto es el nombre més difundido entre los consumidores.

PREGUNTA N°7

» ¢ Qué tonos de color le agrada mas en su ropa interior?

TABLAN°11
Respuesta |Frecuencia |Porcentaje | Acumulado
Blanco 20 15% 15%
Negro 29 21% 36%
Colores 31 22% 58%
Combinados 58 42% 100%
TOTAL 138 100%
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GRAFICON°8

QUE TONOS DE COLOR LE AGRADA MAS EN SU
ROPA INTERIOR

4 Blanco
M Negro
4 Colores

M Combinados

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Homero Vaca y Juan Vasquez

Andlisis.- El 15% de los encuestados gusta de prendas intimas de tonos
claros o blancos, el 21% tonos oscuros o0 negros, el 22% en varios colores;

y, la mayoria, es decir el 42% las prefieren en tonos de colores combinados.

Interpretacién .- Existe un grupo, sobre todo aquellos grupos juveniles, que
proyectan una inclinacion por lo deslumbrante basado en colores
combinados de las prendas interiores, les gusta lo pomposo que les permita
satisfacer sus necesidades de auto estima. Sin embargo, se debe prestar
atencion a aquellos que prefieren los tonos claros y oscuros para las

personas mayores.

PREGUNTA N°8

» Indique: ¢Con qué estilos diferenciados le gusta que sean

elaboradas las prendas de ropa interior?
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TABLAN®12

Respuesta | Frecuencia |Porcentaje | Acumulado
Tradicionales 23 17% 17%
Elegantes 84 61% 78%
Sugestivos 21 15% 93%
Otro (s) 10 7% 100%
TOTAL 138 100%

GRAFICON°9

CON QUE ESTILOS DIFERENCIADOS LE GUSTARIA
QUE SEA LA ROPA INTERIOR

. 4 Tradicionales
0,
M Elegantes
| 4 Sugestivos

14 Otro (s)

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Homero Vaca y Juan Vasquez

Andlisis.- Para el 61% de la poblacion, lo que mas le agrada es el estilo
elegante. Para el 17%, lo comun es lo tradicional, para el 15% lo sugestivo;

y, para el 7% otros estilos.

Interpretacion .- La ropa intima que la gente gustaria adquirir es la de
estilos diferenciados de corte elegante. Esto implica que en la actualidad ya
nada es desconocido para las personas, en cuanto a lo novedoso y

cambios en la moda, independientemente de su estrato y condicidon socio-
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econOmica. Ademas se manifiesta que estos estilos mejoran la apariencia y
ofrece comodidad, debido a que no es facil encontrar, prendas a la medida
del cuerpo en los negocios locales. Lo tradicional también tiene una fuerte

aceptacion, mientras que, lo sugestivo es relativamente requerido.

PREGUNTA N°9

» ¢Qué aspectos son mas importantes para su decision de compra

de ropa interior?

TABLAN®13
Respuesta Frecuencia | Porcentaje | Acumulado
Calidad y Disefio 52 38% 38%
Comodidad y Proteccion 71 51% 89%
Que sea exclusiva 15 11% 100%
TOTAL 138 100%

GRAFICO N° 10

QUE ASPECTOS SON MAS IMPORTANTES PARA SU
DECISION DE COMPRA DE ROPA INTERIOR

4 Calidad y Disefio

M Comodidad y
Proteccion

4 Que sea exclusiva

Fuente: Investigacion de Campo
Homero Vaca y Juan Vasquez

Elaborado por:
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Andlisis .- La mayoria de las personas encuestadas (un 51%) indica que el
negocio debe producir ropa muy comoda de manera que proteja la figura 'y
el cuerpo; al 38% les agradaria que se elaboren articulos de buen disefio y
calidad; mientras que al 11% le gustaria lo exclusivo.

Interpretacion.-  Por los resultados observados, se establecié que debe
proveerse un producto que despunte por la comodidad y la proteccion.
Indudablemente éste requerimiento se debe a que en el mercado las
marcas importadas traen consigo materiales que producen irritaciones y
laceraciones dérmicas. A la vez se busca también el buen disefio y calidad

gue permita cautivar la atencion de su pareja.

PREGUNTA N°10

¢ Como le gustaria mantenerse informado sobre la oferta de ropa interior

fina en ésta zona?

TABLAN® 14
Respuesta Frecuencia |Porcentaje | Acumulado
Exhibicién directa del producto 53 38% 38%
Catélogos 54 39% 77%
Desfile de modas 31 23% 100%
TOTAL 138 100%
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GRAFICO N° 11

COMO LE GUSTARIA INFORMARSE SOBRE LA
OFERTA DE ROPA INTERIOR

4 Exhibicién directa del
2 producto

Catdlogos

4 Desfile de modas

Fuente: Investigacién de Campo
Elaborado por: Homero Vaca y Juan Vasquez

Andlisis .- El 39% de la poblacion de la ciudad manifiesta que le gustaria
ser informado sobre la oferta de ropa interior y lenceria a través de
catalogos; un 38% a través de la exhibicion directa del producto; y

finalmente, el 23% a la usanza de los desfiles de modas, si fuera posible.

Interpretacion.- El catadlogo es el medio publicitario de mayor impacto para
acaparar la atencién de los clientes; pero también, es muy necesaria la
modalidad convencional de exhibir directamente el producto. Los desfiles de
moda, como se puede observar, son conocidos en nuestro medio y sera

necesario considerarlo, al menos ocasionalmente.

PREGUNTA N°11

» ¢En qué sector de la ciudad deberia ubicarse el local de ventas de
ropa interior fina?
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TABLAN® 15

Respuesta | Frecuencia | Porcentaje | Acumulado
Sur 18 13% 13%
Centro 112 81% 94%
Norte 8 6% 100%
TOTAL 138 100%

GRAFICO N°12

EN QUE SECTOR DE LA CIUDAD DEBERIA UBICARSE
EL LOCAL DE VENTAS

M Sur
Centro

4 Norte

Fuente: Investigacién de Campo
Elaborado por: Homero Vaca y Juan Vasquez

Andlisis .- La mayoria de las personas encuestadas (un 81%) indica que el
negocio debe ubicarse en el centro de Latacunga, al 13%, les gustaria al
sur; y, a un 6% al norte de la ciudad.

Interpretacion.-  Por los resultados observados, se establece que debe
preverse un local de ventas en la zona céntrica y comercial de la ciudad,
para facilitarles a los consumidores al instante de decidir en qué sitio

comprar.
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PREGUNTA N°12

> ¢Cudl es su ingreso mensual?

TABLAN®16
Respuesta Frecuencia | Porcentaje | Acumulado
Menos de $ 240 65 47% 47%
240 - 500 48 35% 82%
500 en adelante 25 18% 100%
TOTAL 138 100%

GRAFICO N°13

CUAL ES SU INGRESO MENSUAL

4Menos de $ 240
\ M 240 - 500

4500 en adelante

Fuente: Investigacién de Campo
Elaborado por: Homero Vaca y Juan Vasquez

Andlisis .- El 47% de la poblacion de la ciudad posee ingresos inferiores a
los $240,00; un 35% gana desde $240,00 hasta $500,00 mensuales, y un

18% tiene buenos ingresos que sobrepasan los $500,00 mensuales.
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Interpretacion.- El andlisis anterior permite deducir que los ingresos
econdmicos sean de los hombres como de las mujeres, en Latacunga, son
favorables como para facilitarles comprar ropa interior y lenceria de calidad.
Para el proyecto estos detalles son excelentes porque a mas de calidad y

comodidad, se beneficiara a la clientela con precios accesibles.

A continuacion, en las tablas 17 y 18, se ilustra los resultados que tienen

que ver con la poblacion encuestada por sexo y por zonas residenciales:

TABLAN®17
Respuesta | Frecuencia | Porcentaje | Acumulado
Femenino 101 73% 73%
Masculino 37 27% 100%
TOTAL 138 100%

GRAFICO N° 14

COMPOSICION DEMOGRAFICA POR SEXO

Masculino
27% \

Femenino
73%

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Homero Vaca y Juan Vasquez

Como se puede apreciar, el sector femenino es el que mas sobresale en la

investigacion de mercado, antes que el masculino. Se puede interpretar
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que, por la linea misma de produccion, los varones son mas renuentes que

las damas, a compilar un cuestionario.

TABLAN®18

Respuesta | Frecuencia | Porcentaje | Acumulado
Norte 40 29% 29%
Sur 34 25% 54%
Este 7 5% 59%
Oeste 14 10% 69%
Centro 43 31% 100%
TOTAL 138 100%

GRAFICO N° 15

DISTRIBUCION RESIDENCIAL DEL GRUPO ENCUESTADO

B NORTE
M SUR
(4 4 M ESTE
14 OESTE
14 CENTRO

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Homero Vaca y Juan Vasquez

Las personas elegidas para la aplicaciéon de la encuesta, en su mayoria

manifestaron residir en la zona centro-norte de la ciudad.
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2.5 ANALISIS DE LA DEMANDA

251

25.2

Para el proyecto, se debe establecer en forma clara y precisa la demanda
del mercado respecto de los productos ergonomicos y diferenciados de
ropa interior fina que se van a fabricar, para cubrir con los requerimientos y

necesidades del consumidor.

Por medio del analisis de la demanda, ademas se determinaran ciertos
factores relevantes que afectan dichos requerimientos del mercado, con
respecto a las necesidades de lenceria o ropa interior; asi como también, la

medida en que el producto esta en condiciones de satisfacer tal demanda.

MERCADO META DEL PROYECTO

El mercado potencial que se pretende alcanzar con el presente proyecto
son las damas y caballeros mayores de 18 afios en adelante del canton

Latacunga, de toda actividad econdémica y social

Nota: Es importante sefialar que, aunque los nifios y adolescentes no son
los compradores directos; se constituyen en actores decisivos y referentes
que conforman una fuerza de mercado muy influyente en la adquisicion de

ropa interior.

FACTORES QUE AFECTAN A LA DEMANDA

2.5.2.1 TAMANO Y CRECIMIENTO DE LA POBLACION .

Las variaciones del crecimiento poblacional constituyen parte fundamental
del andlisis de la demanda y son las que van a permitir establecer las

exigencias del mercado.
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En el Cantén Latacunga, “segln el INEC” *®el crecimiento poblacional de la
zona urbana en el afio 2010, es de 4.382 habitantes que equivalen a una
TCA del 5% con respecto al 2009; y en el sector rural en cambio, disminuye

en 1.428 habitantes, equivalentes al 1,69% con respecto al mismo afio.

Lo anterior permite divisar que existe un proceso progresivo de inmigracion
de la gente del campo a la ciudad. Este factor es muy importante porque
determinar& la demanda del producto y consiguientemente, el crecimiento

de la empresa.
2.5.2.2 MODA

La moda es un factor evidente que influye en la intencion de compra de los
clientes, que requiere de un proceso continuo de innovacion. Tanto mujeres
como varones juegan un rol protagénico para transformar la moda y por lo
tanto un negocio de ropa interior fina debe permanentemente adaptar sus

estrategias a los cambios.
2.5.2.3 NIVEL DE INGRESOS

El nivel de ingresos de la poblacion representa otro factor en un negocio de

produccion y comercializacion de ropa intima.

Observando el Grafico N° 13, Pregunta N° 12; se nota que los ingresos
econémicos de la mayoria de la poblacion del Cantén Latacunga no son
muy altos. Por consiguiente, la ropa interior debe ser fina pero también con
precios muy accesibles. La alta moda y la ropa de marca que oscila entre
los 20 y 40 ddlares por prenda, no seria recomendable para este estrato

poblacional.

8 INEC: Proyeccion de la Poblacién por Cantones
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2.5.2.4 PRECIOS

Existen algunos limitantes como el contrabando o la poca inversion, que
impiden alcanzar el crecimiento esperado, como lo manifiesta Javier Diaz,

presidente ejecutivo de la Asociacion de Industriales Textiles.

Durante los ultimos afos, los precios se han mantenido constantes y sin
mayores variaciones. Estos precios, en la ropa intima se los debe manejar
con criterio, con el fin de mantener la lealtad de los compradores, a pesar

de los continuos cambios en los costos de materia prima.

2.5.2.5 CLIMAYY TEMPORALIDAD

Determina caracteristicas de las prendas como materiales, disefios y

precios, entre otros.

Para el caso de los productos de ropa interior, obviamente, se tiene que
tomar en cuenta el clima como criterio para la seleccion de la materia prima
asi como también los disefios; como por ejemplo: En la fabricacién de
ciertos modelos, para la zona Interandina, implica tener que usar mas tela,
especialmente para las personas mayores dadas las variaciones de la

temperatura del ambiente.

2.5.2.6 GRUPO OBJETIVO
Determina el tipo de prendas y los insumos requeridos en estos.
Igualmente, define el nivel adquisitivo y consecuentemente afecta el valor

final de las prendas.

El proyecto considera las condiciones econdmicas del mercado meta para

la oferta del producto; de ello depende el crecimiento de la empresa.
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2.5.3

254

Los valores de las prendas han sido meticulosamente analizados como se
puede observar en la Tabla N° 28, Pag. 84. . Esto asegurara mantener una
demanda creciente a través de ganar la preferencia y confianza del o los

consumidores.

ANALISIS HISTORICO DE LA DEMANDA

“Las industria de las confecciones de ropa interior en el pais, por su escasa
tecnologia se centra en la confeccidon de pantaloncillos, boxer y sostenes
de disefios simples. También complementan su produccion con pijamas Y,

en alguin caso, con la confeccion de trajes de bafio™®.

En la localidad, estan emplazados diversos puntos de venta de ropa intima
gue es complementada con otras clases de productos para acceder al
publico. Los intermediarios aunque si comercializan lenceria y ropa interior

de hombre, no son distribuidores de lineas exclusivas.

Por otra parte, en el proceso de busqueda de informacién, se logro
comprobar que los datos oficiales respecto al tema, tanto a nivel nacional
como local, son muy restringidos como para efectuar un analisis historico de

la demanda.

DEMANDA ACTUAL DEL PRODUCTO

La demanda actual de prendas intimas de vestir, esta dado por el nimero
de personas que se encuentran interesadas en utilizar ropa interior fina de
buena calidad de fabricacion propia y que posea caracteristicas mejores

que las del mercado.

%9 Convenio ATN/MT-7253-CO. Programa de InformacidiEsgportador por Internet Marzo 2004
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De los 138 cuestionarios de la encuesta se establecid que la demanda
potencial es del 100% que equivale a un mercado de 108.252 clientes,
constituidos por varones y mujeres de edad superior a los 18 afios, éstos

resultados se indican en la Pregunta N° 1, Tabla 5.

PROYECCION DE LA DEMANDA

Para cuantificar la demanda se utilizaron dos fuentes: Las Primarias,
mediante observacion y la encuesta; y, las Secundarias a través de
tendencias de consumo. También se hizo uso de datos del Instituto
Nacional de Estadistica y Censos — INEC; la Vicepresidencia de la
Republica; y fuentes bibliograficas con informacién relacionada al tema.

Ademaés se consideraron las caracteristicas siguientes:

» Periodo proyectado : 10 afios, del 2011 al 2020

» La poblacién total : 108.252 personas ( al 2010)
 Edad : 18 afios en adelante

» Porcentaje de aceptacion : 100%

» Porcentaje de preferencia : Ropa fina 42%

El método de proyeccion utilizado es Pronostico de Crecimiento, y el
Coeficiente de Correlacion a través de la Hoja EXCEL, el mismo que se

basa en la ecuacion lineal.
En la paginas 68, 69 y 70, se efectia una descripcion explicativa del

procedimiento de calculo de la proyeccién, por el método antes

mencionado:
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“Calcula el pronéstico de crecimiento exponencial a través de los datos existentes. CRECIMIENTO
devuelve los valores y de una serie de valores x especificados utilizando valores x y valores y
existentes. También puede utilizar la funciéon de hoja de calculo CRECIMIENTO para ajustar una
curva exponencial a los valores x y valores y existentes.

Sintaxis

CRECIMIENTO (conocido_y ; conocido_x; nueva_conocido_x; constante)

Conocido_y es el conjunto de valores que ya se conocen en la ecuacion y = b*m”x.

Conocido_x es un conjunto de valores x opcionales que ya se conocen en la ecuacion y = b*m”x

Nueva_conocido_x  son nuevos valores de x para los cuales se desea que CRECIMIENTO
devuelva los valores de y correspondientes.

Constante es un valor Idgico que especifica si se ha de hacer que la constante b sea igual a 1”

TABLAN® 19
CALCULO DEL PRONOSTICO DE CRECIMIENTO
Conocido X | Afio conocido | ConocidoY | NuevaMatrizX | Afo proyectado | PROYECCION
1 2001 87.023 11 2011 111.536
2 2002 89.547 12 2012 114.254
3 2003 92.144 13 2013 117.038
4 2004 94.816 14 2014 119.890
5 2005 96.996 15 2015 122.811
6 2006 99.227 16 2016 125.803
7 2007 101.510 17 2017 128.868
8 2008 103.844 18 2018 132.008
9 2009 106.025 19 2019 135.225
10 2.010 108.252 20 2020 138.520
Constante: 1
Coeficiente de Correlacion: 0,99948412

Fuente : Investigacién de Campo - Encuesta
Elaborado por: Homero Vaca y Juan Vasquez

50 Microsoft Office Excel 2007
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TABLAN® 20

EXPLICACION DEL METODO DE CALCULO DE LA PROYECCION
F G H | J K
C°";’(°'d° Afio conocido Conocido Y Nueva A"‘: 4o | PROYECCION
Matriz X proyectado
1 2001 87.023 11 2011 111.536
2 2002 89.547 12 2012 114.254
3 2003 92.144 13 2013 117.038
4 2004 94.816 14 2014 119.890
5 2005 96.996 15 2015 122.811
6 2006 99.227 16 2016 125.803
7 2007 101.510 17 2017 128.868
8 2008 103.844 18 2018 132.008
9 2009 106.025 19 2019 135.225
10 2.010 108.252 20 2020 138.520
C id n Rango: Desde 87.023 hasta 108.252
onocido_y POBLACION CONOCIDA (SH$28:H37 )
Conocido _x VALOR n de Afios Conocidos > Rango: Desde 1 hasta 10 ($F$28:F37)
Nueva Matriz_x VALOR n de Afios Proyectados > Rango: Desde 11 hasta 20 ($1$28:137)
Constante Valor légico > 1

Los cuadros anteriores muestran los pasos secuenciales para establecer la
proyeccion. Lo importante antes de seleccionar “Aceptar” (Ver cuadro

arriba), es ubicar el cursor en la celda que corresponde al afio 2011 “K28”;
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luego de que, aparecera el primer valor proyectado en la misma “K28”; esto
es “111.536".

Una vez calculado el primer valor (111.536) cuya formula es:
=CRECIMIENTO($H$28:H37;$F$28:F37;$1$28:137;1), se procede a COPIAR (Ctrl.C) y
PEGAR (Ctrl. V) en las otras Celdas hasta el 2020 , obteniendo finalmente
la serie: 111.536; 114.254; 117.038; 119.890; 122.811; 125.803; 128.868;
132.008; 135.225;y, 138.520

El “Coeficiente de Correlacién” cuyo valor es: 0,99948412, significa que el

proyecto es viable porque es mayor a 0,80.

“Una proyeccion con un Coeficiente de Correlacion superior a 0,80 es

aceptable; caso contrario, debe rechazarse”*

Continuando con la proyeccion de la demanda, en base a la Pregunta N° 2
Pag. 46 del cuestionario, cuyos resultados fueron los siguientes: Ropa
Normal 33%; Ropa Fina 16%; y, Las dos 51%, se analiza el porcentaje real
de consumo de ropa fina, mediante el siguiente procedimiento aritmético de

calculo:

16% + (51%*0,5) = 16% + 25,5% = 41,5% = 42%
Este valor “42%” constituye la “Demanda Potencial’, que a su vez se
convierte en la “Demanda Proyectada” para el proyecto de produccion y
comercializacion de ropa interior fina con modelos diferenciados y

ergonémicos.

Los datos de la Proyeccion de la demanda, constan en la Tabla siguiente:

1 VILLAVICENCIO, Jorge. Médulo de Formulacion de Bextos. Agosto @9
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TABLAN® 21

PROYECCION DE LA DEMANDA
Poblacién de 18 afios en adelante
2011 111.536 46.845 46.845
2012 114.254 47.987 47.987
2013 117.038 49.156 49.156
2014 119.890 50.354 50.354
2015 122.811 51.581 51.581
2016 125.803 52.837 52.837
2017 128.868 54.125 54.125
2018 132.008 55.443 55.443
2019 135.225 56.794 56.794
2020 138.520 58.178 58.178

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por : Homero Vaca y Juan Vasquez

GRAFICO N° 16

PROYECCION DE LA DEMANDA

=== PROYECCION DE LA DEMANDA: Edad 18 afios en adelante
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2.6 ANALISIS DE LA OFERTA

2.6.1 CLASIFICACION DE LA OFERTA.

La oferta del presente estudio se lo puede clasificar como de tipo
Competitiva, por cuanto todos los distribuidores actian en libre competencia

y existen muchos compradores que acuden a todos éstos negocios.

En la ciudad de Latacunga, los proveedores de ropa interior estan
catalogados como cadena de almacenes, distribuidores e intermediarios,

pero no son fabricantes directos.

Para analizar la oferta es necesario conocer a la competencia del producto

en base a las siguientes variables:

COMPETENCIA
ITEM VARIABLE
N° de distribuidores 8
Clasificacién de los competidores Pequefios, medianos y grandes.
Control sobre los precios Eventualmente
Diferenciacion de los productos Similares
Acceso al Mercado Féacil

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por : Homero Vaca y Juan Vasquez

A nivel local, el comercio de ropa interior es bien conocido por la clientela y
por lo tanto las damas y caballeros saben a donde deben acudir en el
momento indicado.

Se ha clasificado a los competidores como pequefios, medianos y grandes

porque su tamafio es variable. Esta clasificacion, ademas se lo ha
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diferenciado en funcion del posicionamiento y las ventajas competitivas de
cada uno (Ver ANEXO N° 1).

Salvo casos excepcionales, ya sea por las medidas econOmicas del
gobierno o por las condiciones socio-politicas del pais, la ropa intima de
hombre y de mujer, no sufren variaciones relevantes en su valor final, y
Sus precios se mantienen estables por largos periodos de tiempo. Los

productos son en general muy conocidos y similares, y muy accesibles.

2.6.2 FACTORES QUE AFECTAN A LA OFERTA

2.6.2.1 TECNOLOGIA

Afecta en el sentido de que la ropa intima de buen disefio debe estar
constantemente renovandose y esto significa que también la maquinaria

debe ser renovada.

En el presente proyecto, la tecnologia es un factor clave para lograr
competir, porque para dar forma a las prendas intimas con caracteristicas
particulares como las que se han planificado, se debe contar con
magquinaria, herramientas y equipo actualizado, que garanticen la calidad
del producto como la principal fortaleza de la empresa.

2.6.2.2 COSTO DE MATERIA PRIMA
Los precios internacionales de la materia prima, asi como también el
incremento de aranceles son la principal causa que afecta los precios, para

los productos nacionales e importados:

¢ Impuesto al valor agregado (IVA)
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A partir del 1 de enero de 2000 se aplica una tarifa del 12% (doce por
ciento) por concepto de IVA, el cual debe ser cancelado por todas las
importaciones. La base imponible en caso de importaciones es el
valor CIF adicionado de los impuestos, aranceles, tasas, derechos,
recargos y otros gastos que figuren en la declaracion de importacién

y en los deméas documentos pertinentes.
¢+ Cuota de Contribucion para la CORPEI

La cuota se recauda como contribucion a los recursos de la
Corporacion de Promocion de Exportaciones e Inversiones (CORPEI)
aplicandose alicuotas de US$5 por importaciones menores de veinte
mil ddlares; y 0,25 por mil por importaciones iguales o mayores de
veinte mil délares, siendo la base imponible el valor FOB de toda

importacion. Se exoneran de esta cuota los productos de la CAN.
+ Fondo de Desarrollo para la Infancia (FODINFA)

Por Ley N° 4-A de 1997 se asignaron recursos adicionales al Fondo
de Desarrollo para la Infancia estableciéndose una alicuota del 0,5%
(medio por ciento) sobre el valor CIF de las mercaderias de

importacion.®

En el afio 2009, los gravamenes arancelarios a los productos
importados dispuestos por el Gobierno, permitieron rescatar el valor
de los productos de fabricacion nacional “entre enero y mayo de este
afio (2009) las compras desde el exterior, en dolares, cayeron el
67%, segun reportes del Banco Central del Ecuador.®®*Estos aspectos

contribuyen al fortalecimiento de la Pymes de nuestro Pais.

62 Convenio ATN/MT-7253-CO. Programa de Informacidéigortador por Internet Marzo 2004
% INTERNET: CEWSTADISTICAS LENCERIA.htm
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2.6.2.3 COMPETENCIA

A nivel nacional la necesidad de vender para enfrentar la crisis econdmica
del pais, ha ocasionado que los distribuidores y almacenes establezcan
estrategias de diferenciacion competitiva; como por ejemplo: Ofertar dos o
tres unidades por el precio de uno; o también promocionar la conocida
“liquidacion de saldos” para simular una reduccion de precios, etc.,

generandose mayor competencia para absorber y mantener clientes.

2.6.2.4 CANALES DE DISTRIBUCION

Las cadenas de almacenes expenden sus productos, ya sea al por mayor y
menor o mediante la venta directa al cliente. Los distribuidores e

intermediarios lo hacen ofreciéndole directamente al consumidor final.

La zona de mayor influencia para el comercio estd ubicada en el centro de
la ciudad, area en la que estan asentados todos los negocios y ademas por

las facilidades logisticas para los consumidores. (Ver ANEXO N°1).

2.6.2.5 PRODUCTOS SUSTITUTOS

2.6.3

El producto sustituto para la lenceria fina, generalmente, es la ropa interior
de bajo precio que se expende en los mercados y negocios informales,
vestuario que, por sus caracteristicas no es el mas adecuado para las
exigencias del mercado.

COMPORTAMIENTO HISTORICO DE LA OFERTA

“Los datos indispensables para hacer un analisis de la oferta son:

* NuUmero de distribuidores
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* Localizacion

» Capacidad instalada y utilizada

* Planes de expansion

* Inversion fijay nimero de trabajadores

« Calidad y precio de los productos™®*

Se realizé un proceso de investigacion encaminado a obtener informacion
estadistica sobre la oferta de ropa interior, en Entidades como la Camara de
Comercio de Latacunga y en la CFN-Quito, comprobandose que no existian
registros al respecto. En la biblioteca de la ESPE-L, se hallaron datos al

2007, los cuales permitieron manejar una proyeccion®:

TABLA N ° 22
VENTAS DE ROPA INTERIOR EN LATACUNGA
Al 2007
Empresa Participacion en el mercado Ventas anuales
Almacenes "Don Pato" 57,70% $103.508
Almacén Jenny 7,70% $13.813
Distribuidora Sanpiter 5,80% $10.405
Almacenes Iza 1,30% $2.332
Almacén Presidente 0,60% $1.076
Distribuidora Jéssica 5,80% $10.405
Distribuidora Susy 3,80% $6.817
Comercio Informal 17,30% $31.034
TOTAL: 100,00% $179.390

Fuente : Zambonino Mireya. 2008

Elaborado por : Homero vaca y Juan Vasquez

% BACA URBINA, Gabriel. Evaluacién de Proyectos. Gtai Edicién. 2008. Pags. 49 y 50
% ZAMBONINO, Mireya. Plan de marketing para almaceti2ON PATO” dedicado a la Comercializacion
y Distribucién de Ropa Interior y Articulos de Baea la Ciudad de Latacunga
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Con el fin de conocer la oferta actualizada; asi como también,

las

caracteristicas de los productos que se comercializan, se realizé un trabajo

directo de campo por toda la ciudad,

ubicando a los negocios Yy

distribuidores de ropa interior que en este momento estan operando. (Ver

ANEXO N° 1).
TABLAN°23
CADENA DE ALMACENES Y DISTRIBUIDORES DE ROPA INTERIOR
2010
Tamaiio Distribuidor Tipo de negocio Direccion
1 | Grande CHARLESTON BOUTIQUE | Ropa interior Calle Belisario Quevedo
2 | Grande DON PATO Basar y ropa interior Calle J.A Echeverria
3 | Grande DISTRIBUIDORA SUSY Ropa interior, materna e infantil Av. Amazonas
4 | Mediano DISTRIBUIDORA JESSY Ropa interior y ropa diversificada | Plaza Sto. Domingo
5 | Pequefio | ALMACEN SIN NOMBRE Ropa infantil e interior Amazonas y Guayaquil
6 | Mediano | ROSSY BOUTIQUE Ropa interior Dos de Mayo y Guayaquil
7 | Pequefio | BOUTIQUE SIN NOMBRE Ropa interior Dos de Mayo y J.A. Echeverria
8 | Pequefio | CARLAS BOUTIQUE Ropa interior Quito y General Maldonado
9 | Mediano NEW FASHION Varias lineas de productos Parque Vicente Ledn
10 | Pequefio | DISTRIBUIDORA EL SALTO | Ropa interior y camisas Plaza el salto
11 | Pequefio | BAZAR VICKY Bazar y ropa interior Parque la filantropia

Fuente : Investigacion de campo.
Elaborado por : Homero Vaca y Juan Vasquez

2.6.4 OFERTA ACTUAL

Para determinar la oferta actual se consider6 los datos de la fuente

consultada, en la cual se establece una tasa de crecimiento de ventas

anuales del 2% con lo que, para el afio 2010, alcanzaria un monto total de
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$190.370. El gasto promedio por persona en Ropa Interior es de $50

anuales.

TABLA N° 24
DATOS DE LA OFERTA DE ROPA INTERIOR- LATACUNGA
A0 Ventas Gasto Promedio Total Clientes
anuales por Persona
Total 2007: 179.390 $50 3.588
Total 2008: 182.978 $50 3.660
Total 2009: 186.637 $50 3.733
Total 2010: 190.370 $50 3.807

Fuente : Zambonino Mireya. 2008
Elaborado por: Homero Vaca y Juan Vasquez

El sector textil ha atravesado un periodo de casi 10 afios de problemas,
aungue el afno pasado, (el unico de los 10 anteriores) reflejé un crecimiento
del 6,7%. El problema es que la economia en general ha sufrido una fuerte
contraccion a raiz del inicio de la crisis mundial, complicando demasiado a
los productores e importadores debido al encarecimiento de los precios de
los insumos y al alza salarial que también afecta, asi como la rigidez en el

sistema laboral y las nuevas reglas sobre impuestos.®®

2.6.5 PROYECCION DE LA OFERTA

Para la proyeccion de la oferta se utilizé el Pronéstico de Crecimiento, Hoja
EXCEL (Ver método de calculo Pags. 69 y 70). Se tom6 como dato inicial
el valor de la oferta actual de $190.370 equivalentes a 3.807 unidades,

como se puede observar en la Tabla que a continuacion se indica:

66

www.bce.fin.ec/ver_noticia_bce.php?noti=NOT000291
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TABLA N °25

CALCULO DE LA PROYECCION DE LA OFERTA

DATOS DEL 2007 AL 2010

Conocido X | Afio | ConocidoY G?J?;;ggﬁ:io Oferta Actual
1 2007 179.390 $50 3.588
2 2009 182.978 $50 3.660
3 2009 186.637 $50 3.733
4 2010 190.370 $50 3.807
PROYECCION AL 2020
Nueva Aji Ventas Gasto promedio Oferta
matriz X no anuales por persona proyectada
5 2011 194177 $50 3.884
6 2012 198.061 $50 3.961
7 2013 202.022 $ 50 4.040
8 2014 206.062 $ 50 4121
9 2015 210.183 $ 50 4.204
10 2016 214.387 $ 50 4.288
1 2017 218.674 $ 50 4373
12 2018 223.048 $ 50 4.461
13 2019 227.509 $50 4.550
14 2020 232.059 $50 4.641

Fuente : Zambonino Mireya. 2008
Elaborado por: Homero Vaca y Juan Vasquez
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GRAFICO N° 17

PROYECCION DE LA OFERTA
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2.6.6 ESTIMACION DE LA D EMANDA INSATISFECHA

En el presente proyecto, la demanda insatisfecha, se considera la cantidad
de prendas interiores que se ofertaran y las que se van a necesitar, es

decir, la diferencia entre demanda proyectada y la oferta proyectada.

Observando la Tabla N° 26, de la péagina siguiente, se puede concluir que
las oportunidades para la implantacion de una unidad de produccion y
comercializacion de ropa interior fina son excelentes (Se entiende como
Modelos Diferenciados y Ergondémicos), por cuanto existe una demanda
insatisfecha. Mas de la mitad, aproximadamente el 92% del total del

mercado, no esta cubierto.
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TABLAN® 26

PROYECCION DE LA DEMANDA INSATISFECHA
Afio Demanda Oferta Den?anda
Proyectada Proyectada Insatisfecha
2011 46.845 3.884 42.962
2012 47.987 3.961 44.026
2013 49.156 4.040 45.115
2014 50.354 4121 46.232
2015 51.581 4.204 47377
2016 52.837 4.288 48.550
2017 54.125 4.373 49.751
2018 55.443 4.461 50.983
2019 56.794 4.550 52.244
2020 58.178 4.641 53.537

Fuente: Proyeccion de la Demanda y la Oferta.
Elaborado por : Homero Vaca y Juan Vasquez

GRAFICO N° 18

PROYECCION DE LA DEMANDA INSATISFECHA
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Para el inicio del proyecto, en el escenario optimista, se captara el 30% de
la poblacién desatendida (Demanda Insatisfecha), como se lo demuestra en

la siguiente tabla:

TABLAN° 27
PORCENTAJE DE CAPTACION PARA EL PROYECTO
ARO Mercg%tg/o Meta
2011 12.889
2012 13.208
2013 13.535
2014 13.870
2015 14.213
2016 14.565
2017 14.925
2018 15.295
2019 15.673
2020 16.061

Fuente: Proyeccién de la Demanda Insatisfecha.
Elaborado por : Homero Vaca y Juan Vasquez

2.6.7 ANALISIS DE LA DEMANDA INSATISFECHA:

“En un proyecto de fabricacion y venta de productos a nivel local, cuando no
existen competidores, podria eventualmente captarse toda la demanda
proyectada, porque al tratarse de ropa interior fina con caracteristicas
particulares, como son los modelos ergonémicos y diferenciados, se
absorberia inclusive parte de la oferta actual”.®’

Otro aspecto que se debe mencionar, es la brecha entre la demanda y la

oferta que es muy notoria y amplia (Ver Grafico N° 18)

®”VILLAVICENCIO, Jorge. MSc. ESPE-QUITO. Entrevista

-82-



2.7

Segun la investigacion de campo, los motivos por los cuales un gran sector

de la poblacion esta desatendido son:

« El cliente que requiere de ropa interior fina, no esta conforme con la
oferta local por razones especialmente de comodidad, y acude a

otras ciudades y provincias

« Por la crisis econdmica, sus ingresos se han reducido, ocasionando

una restriccion en la decision de compra.

* La gente desconoce en gran parte sobre las novedades de la ropa

intima por falta de publicidad personalizada (catalogos por ejemplo);

» La falta de aplicacion de estrategias de marketing para crear la

necesidad de compra de los eventuales clientes.

ANALISIS DE PRECIOS

Para precisar el importe de los articulos se utilizO una metodologia de
investigacion de campo y benchmarking, mediante la cual se constataron
los precios de los almacenes locales. Se procedi6 ademas a comprar
prendas y conjuntos de ropa interior en cada uno de los negocios

investigados con el fin de determinar su valor final.

El analisis realizado incluyd un proceso de socializacion de criterios e ideas
entre autores y asesoras del proyecto, en base a una comparacién de
precios del mercado de ropa normal y fina; informacibon WEB de
proveedores de Lenceria®; clasificados de ropa®; vy, revistas por catélogo
AVON™ y FROMECUADOR "

8 GOOGLE: DISENO LENCERIA.htm

9 MundoAnuncio.com. body. htlm

"“REVISTA AVON. Enero 2010.

! Revista FROMECUADOR. farabn@puntonet.ec. Telf 880373
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En la tabla siguiente se puede observar un detalle comparativo de precios

de ropa interior fina:

TABLA N° 28

PRECIO PROMEDIO DE LAS PRENDAS DE ROPA INTERIOR - ANO 2010

EN DOLARES
ARTICULO R RO NORMAL PRECIDROPA FIINA REcz?niilgAne*
Web Catdlogo | Parael proyecto
FEMENINO \S:::IC:T PrXﬁ:::iio PrX?r:::iio Pr:)/;::(riio PrX?r::(riio

PANTY 7 18,50 14,99 9
Calzén normal/ 8

Cachetero 10

Calzén maternal 8

Hilo dental 3

Boxer (Femenino) 6

SHORT 8 33,90 25,50 10
BODY 25 50,00 35.99 25
BRASSIERE (SOSTEN) 8 20,25 20,69 1"
Brassiere normal 6

Brassiere de copa 10

Brassiere sin tiras 10

Brassiere algodén 6

MASCULINO \llﬁll::r PrXra'r:g:iio PrX?r:g:iio PrXral::(riio PrX?r::(riio
CALZONCILLO 7 10,25 No existe 9
Boxer 10

Tangas 7

Calzoncillos clasicos 4

*Los precios mencionados constituyen productos con precios

populares, no considerados como ropa fina

** Detalle de Costos: Tabla N° 33, Pag. 115

Fuente : Investigacion de Campo. Catalogos e Internet
Elaborado por : Homero Vaca y Juan Vasquez

Como se puede observar, los precios de ropa normal del mercado local son

muy bajos en comparacion con la ropa finay exclusiva.
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Establecer precios muy altos desde el inicio de operaciones, aunque si es
de ropa fina, significaria un riesgo para la empresa. Las decisiones deben
manejarse con criterio y pragmatismo ajustandose a los niveles minimos
para asegurar las ventas. Estos aspectos son los que determinaron que se
fijen los precios de cada prenda en los valores recomendados que se

indican en la Tabla N° 28.

2.8 COMERCIALIZACION

2.8.1 ESTRATEGIA DE PRECIO

El consumidor, cuando adquiere el producto, en general se rige por el valor
de los articulos que ofrece la competencia, y busca comprar en el lugar en

donde se le ofrezca el mismo servicio y a menor costo.

El proyecto establecera los precios al consumidor tomando como referencia
los valores actuales de la competencia; y sobretodo, en base a los costos
unitarios de cada uno de los modelos que se indican en la Pag. 84 ,
buscando mejorar las caracteristicas de los productos para lograr ventajas

competitivas sostenibles.

2.8.2 ESTRATEGIA DE PROMOCION

Como estrategia de marketing para acceder al mercado meta,
principalmente se utilizara el catalogo y la exhibicion directa al publico para
conocer desde el inicio, las preferencias y recomendaciones de los clientes,
y lograr el impacto esperado. Se tendra muy en cuenta el cambio de la

moda, para que las prendas tengan una alta rotacion.

El catdlogo, como se menciono anteriormente, sera el medio publicitario

fundamental para comenzar las actividades. A través de este, se mantendra
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un contacto directo y personal con los futuros clientes, el mismo que

generara informacion valiosa para la toma de decisiones.

Estas medidas han sido previamente deliberadas por cuanto el catalogo hoy
en dia se ha convertido en el medio més eficaz para romper las fuerzas del

mercado.

2.8.3 ESTRATEGIA DE INTRODUCCION DEL PRODUCTO

“Para penetrar en el mercado se requiere introducir los productos y
servicios actuales en otras areas o zonas geograficas. La penetracion en el
mercado; el desarrollo del mercado y el desarrollo del producto, se conocen
con el nombre de ‘estrategias intensivas,” porque requieren un esfuerzo
intenso para mejorar la posicion competitiva de la empresa con los

productos existentes.”’

En efecto, se utilizara una estrategia de introduccion de mercado
denominada de publicidad-precio. Se realizaran un trabajo de captacién de
clientes ofreciendo un precio atractivo en nuevos disefios y ganar su
preferencia con prendas que brinden comodidad y eviten las comunes

molestias que ocasionan los productos importados.

2.8.4 ESTRATEGIA DE PLAZA Y DISTRIBUCION

La zona jugard un rol importante en el éxito de la empresa, para atender a

un gran sector de la poblacion que necesite realizar sus compras.

Los datos de la encuesta en la que se determinaron las zonas de mayor
afluencia de los compradores, coinciden con la ubicacion de los negocios
de lenceria (Ver ANEXO N° 1).

"2\/ILLALBA, Raul. MBA. Secretario Facultad CC.AA -UX. 2007
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También, como parte de la estrategia, se tendra una sala de espera y
exhibicion en la planta de produccion, que permitird atender tanto a las
damas como a los caballeros de las zonas exclusivas del sur, y en el que

también se exhibiran los modelos que salgan a la venta

El canal de distribucion a usarse sera el de productores-consumidores. Es
aquel en el cual el consumidor acude directamente a la fabrica a comprar
los productos y se lo califica como el mas adecuado ya que se trata de un
mercado limitado y selecto. También se distribuira bajo pedido

personalizado.

GRAFICO N° 19

CADENA DE DISTRIBUCION

PRODUCTORA Y COMERCIALIZADORA
DE ROPA INTERIOR FINA

CLIENTE O CONSUMIDOR
FINAL

Elaborado por : Homero Vaca y Juan Vasquez
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3.1

CAPITULO 11l

ESTUDIO TECNICO

INTRODUCCION

Una vez que se ha determinado, a través del estudio de mercado, la
demanda insatisfecha para prever el numero de consumidores potenciales
de ropa interior, es necesario ahora conocer o saber como hacerlo, con el
fin de definir dénde, cuando, cuanto, cémo y con que garantizar el producto,
por lo que el aspecto técnico operativo de éste proyecto “comprende todo
aquello que tenga relacién con el funcionamiento y la operatividad del

propio proyecto”.”

TAMANO DEL PROYECTO

La importancia de definir el tamafio que tendra el proyecto de ropa interior
fina se manifiesta, principalmente, en su incidencia sobre el volumen de
inversiones y costos que se estimen; y sobre la apreciacion de la
rentabilidad que podria generar su implementacion. De igual forma, la
decision que se tome respecto del tamafio determinara el nivel de operacion

que posteriormente revelaran los valores de los ingresos por ventas.

El tamafio de un proyecto depende de varios aspectos como: su
infraestructura, la disponibilidad de materias primas, maquinaria y equipos,
el financiamiento y la organizacion; y, en particular de la demanda

insatisfecha.

8 BACA URBINA, Gabriel. Evaluacion de proyectos. @uai Edicion. 2006. Pag. 92
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Existen dos consideraciones importantes que se han tomado en cuenta en
el tamafio del proyecto de creacion de la empresa de produccion y

comercializacion de ropa interior fina:

e La planta de produccién: Por la relacion Tamafio-Localizacion estara

situada en el sector sur de la ciudad. (Ver Tabla N° 30, P4g.100 )

En el ANEXO N° 6, se expone el detalle de la infraestructura de la
empresa, efectuada por AT&S Consultores. Esta cubrird un area total

de 164m?, de los cuales 94m? son de construccion.

* Local de ventas y distribucion: De acuerdo al estudio de mercado (Ver.
Gréfico N° 12, Pag. 59), es imprescindible que el producto sea
comercializado en un sitio ubicado en la zona céntrica y comercial.

Seré tomado en arriendo, y tendr& una superficie aproximada de 28m?.
3.1.1 FACTORES DETERMINANTES DEL TAMANO
3.1.1.1 EL MERCADO

En Capitulo Il, se mencioné que la empresa destinara su producciéon y
venta hacia el mercado del canton Latacunga en el que se considero
ademas, como potenciales compradores, a hombres y mujeres cuya edad
oscila entre los 18 hasta los 65 afios, por cuanto las prendas intimas no
solamente son diferenciadas sino también ergondmicas que permitiran

ofrecer mayor comodidad y funcionalidad a quienes las usen.

Técnicamente se consideré cubrir, como segmento meta, el 30% de la
demanda insatisfecha (Ver Tabla N° 26 y 27) debido a que este porcentaje
se encuentra dentro de los parametros aceptables; es decir, el tamafo

propuesto solo puede aceptarse en el caso que la demanda sea claramente
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superior a dicho tamafio. La empresa en su primer afio de gestion,
alcanzara una produccion total de 12.889 unidades de ropa interior fina, lo
gue equivale a 49 unidades por dia. Este nivel de produccion, desde el
punto de vista operativo y por la capacidad instalada es factible, y esto fue
confirmado a través de un estudio directo sobre procedimientos de

confeccidén con modistas de la localidad.

La actividad del negocio se centra en un mercado libre de competencia, en
donde el consumidor elegird calidad en productos y excelencia en el

servicio.
3.1.1.2 DISPONIBILIDAD DE RECURSOS FINANCIEROS

El financiamiento de la industria de la confeccién, generalmente lo concede
la Corporacion Financiera Nacional (CFN), también se los puede obtener de

la Banca privada, las Cooperativas y ONGs.

Para el proyecto se ha establecido un financiamiento 30-70, en donde los
recursos en un 30% seran capital propio y el 70% a través de un préstamo
otorgado por una Entidad financiera, cuyo monto es de $40.698,94. EIl
crédito sera asumido por los tres socios del proyecto (Ver “Titularidad de la
Empresa”, CAP. IV Pag. 140) y estara respaldado por medio de hipotecas

de terrenos

En el cuadro siguiente, se puede apreciar las tasas de interés vigentes

proporcionada por el Banco Central de Ecuador en su portal del Internet.”

™ http:/ww.bce.fin.ec
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TABLAN®29

TASAS DE INTERES

FEBRERO 2010

1. TASAS DE INTERES ACTIVAS EFECTIVAS VIGENTES

Tasas Referenciales Tasas Maximas
Tasa Activa Efectiva Refgrencial % anual Tasa Activa Efectiva Méxima % anual
para el segmento: para el segmento:
Productivo Corporativo 9.10 | Productivo Corporativo 9.33
Productivo Empresarial 9.92 | Productivo Empresarial 10.21
Productivo PYMES 11.38 | productivo PYMES 11.83
Consumo 18.10 | consumo 16.30
Vivienda 11.05 | vivienda 11.33
Microcrédito Acumulacion Ampliadal 22.90 | Microcrédito Acumulacién Ampliadal 2°-29
Microcrédito Acumulacién Simple 27.85 | Microcrédito Acumulacion Simple 33.30
Microcrédito Minorista 29.72 | Microcrédito Minorista 33.90

2. TASAS DE INTERES PASIVAS EFECTIVAS PROMEDIO POR INSTRUMENTO

Tasas Referenciales % anual Tasas Referenciales % anual
Depésitos a plazo 5.16 Depésitos de Ahorro 1.37
Depdsitos monetarios 1.52 Depositos de Tarjetahabientes | 124
Operaciones de Reporto 1.10

3. TASAS DE INTERES PASIVAS EFECTIVAS REFERENCI ALES POR PLAZO

Tasas Referenciales % anual Tasas Referenciales % anual
Plazo 30-60 4.59 Plazo 121-180 5.62
Plazo 61-90 5.05 Plazo 181-360 6.04
Plazo 91-120 5.37 Plazo 361 y méas 7.19

5. OTRAS TASAS REFERENCIALES
Tasa Pasiva Referencial 5.16 | Tasa Legal 9.10
Tasa Activa Referencial 9.10 | Tasa Maxima Convencional 9.33

Fuente: Boletin Oficial — Banco Central del Ecuador. Feb.-2010

Elaborado por:

Homero Vaca y Juan Vasquez
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Las entidades financieras privadas de Latacunga, llamense éstas, Bancos
o Cooperativas de Ahorro y Crédito, en créditos a mediano plazo (hasta 4 o

5 afios) fijan una tasa de interés que gira en torno al 15% y 18 % anual

A la Corporacion Financiera Nacional CFN, se puede Unicamente acceder
en financiamientos de inversibn que sobrepasen los $50.000;
financiamiento que, para el proyecto no aplica porque el crédito es inferior a
este valor. Con el Banco de Fomento, el financiamiento es solamente para

proyectos relacionados con actividades agricolas y ganaderas.

El Banco del Pichincha Sucursal Latacunga “concede préstamos
denominados de consumo. El crédito se otorga a mediano plazo, con una

tasa de interés anual del 15,18%"°.

Se consultdé ademas a Cooperativas de Ahorro y crédito, y en una de ellas
se manifestd que: “La tasa de interés que la institucion establece para una
Pyme como la de confecciones, a mediano plazo es del 15% anual con
modalidad de tasa fija y en pagos mensuales”’®. Esta serfa la opcién mas
aceptable, la misma que sera tomada en cuenta para el proyecto.

Con respecto a la inflacion, como datos referenciales se tiene que en el
altimo mes del afio 2009 se registré un incremento mensual de precios de
0.58%, superior al nivel del mes inmediatamente anterior (0.34%) y que

ubica a la Inflacién Anual y Acumulada en 4.31%.""

3.1.1.3 DISPONIBILIDAD DE TALENTO HUMANO

En la provincia de Cotopaxi hay una amplia disponibilidad de mano de obra

para emprender el presente proyecto y se puede acceder facilmente al

’® Sra. Anita Yanez. Gerente BANCO PICHINCHA. Marzd.20
"® Sr. Carlos Viera. Asesor de Negocios CACPECO. Mat.
™ http:/iww.bce.fin.ec. Febrero 2010
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elemento humano preparado para las labores de confeccién, y esto es
posible dado que, existen Instituciones que dan formacion profesional en
ésta rama artesanal, como: La Unidad Educativa Artesanal “Latacunga”, y el
Colegio de Ciclo Basico Popular de Produccion “Evangelina Herrera de
Reinoso”. También, varios negocios y escuelas imparten cursos regulares

de costura y disefo.

No obstante estas consideraciones, el personal tendra que inicialmente ser
sometido a un proceso de entrenamiento por tratarse de la elaboracion de
un producto con caracteristicas particulares, lo cual esta previsto por la
direccién de la empresa; y sera la disefiadora, que conoce de la actividad,

quien instruya al personal.

3.1.1.4 DISPONIBILIDAD DE MATERIA PRIMA

Siendo la materia prima el elemento vital para el proyecto, se buscara
abastecerse a través de proveedores de la Zona Central y de la ciudad de
Quito los cuales deben poseer caracteristicas especificas de cantidad,
calidad, costo, y oportunidad; imprescindibles para proporcionar a las
damas y caballeros la comodidad que ellos esperan del producto (Ver

elenco de proveedores Tabla N° 37, P4g.119)

Para el célculo del costo de las materias primas requeridas se realizo
cotizaciones por medio de facturas proforma de diferentes distribuidores
locales y de provincias, con el fin de conocer los precios referenciales del
mercado y los proveedores que operan en el pais. (Ver Tabla N° 32. Pag.
113).

En cuanto a insumos para la confeccion de lenceria, existe el

abastecimiento suficiente, los mismos que estan disponibles en las paginas

electronicas y los directorios de proveedores.
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3.1.1.5 ECONOMIAS DE ESCALA

3.1.2

En el presente proyecto de inversion, se aplicard de una manera efectiva
las reducciones en sus costos de produccion. Para el efecto se tendra que
incrementar su capacidad y ampliar el periodo de operacion por medio de la
diversificacion de los productos ergonomicos y diferenciados. Se podria
también, si existieran otras compafias de las mismas caracteristicas,
extender actividades empresariales, a través del uso de facilidades de
organizacion, produccion o comercializacion de éstas fabricas, pero como la

empresa es unica se implementara otras alternativas.

El proyecto de confeccion de ropa interior fina se propone
fundamentalmente alcanzar mayor eficiencia y productividad, a través de
lograr un mayor rendimiento del personal de produccion y ventas,
reduciendo los costos unitarios de produccion y optimizando la utilizacion de
los insumos. “Los desperdicios de materiales en un proyecto de produccion,
técnicamente giran en torno al 1 y 2%”. En este caso se considerara

solamente el 1% como desperdicios.”®
DEFINICION DE LAS CAPACIDADES DE PRODUCCION

Como criterio de definicion de capacidad de produccion, la empresa se

regira por la “capacidad empleada o utilizada”.

Lo anterior se refiere a un tipo de produccion lograda conforme a las
condiciones que dicta el mercado, pero de ningin modo podra ser inferior a
los limites técnicos (30% de la demanda insatisfecha) ya establecidos en el

Estudio de Mercado, asi como tampoco por debajo de la capacidad real.

8 VILLAVICENCIO, Jorge. Médulo de Formulaciéon de Pemos Agosto @9
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3.2

3.2.1

LOCALIZACION DEL PROYECTO

La localizacion 6ptima del proyecto contribuirda a lograr una mayor tasa de
rentabilidad sobre el capital. La localizacion comprende el estudio de los
problemas de espacio, utilizando para tal efecto, los resultados econémicos

de precio y costos, en funcion a la distancia.

Se debe destacar que para la ubicacion de presente proyecto se tiene
como ventaja la disponibilidad de la infraestructura para la planta de
produccion. Se incluira por lo tanto, la disposicion de la planta y el centro

de ventas (Local de venta y exhibicion).

MACRO LOCALIZACION

La Macro localizacién contiene aspectos en cuanto a los posibles lugares
para ubicarle al proyecto: la provincia, cantéon y zona en donde sera

establecido.

Es importante sefalar que la localizacion es el aspecto central para definir
los costos y las inversiones. Por este motivo sera la decision de la macro

localizacion la que defina las ventas del negocio.

Este proyecto sera ubicado en la provincia de Cotopaxi, canton Latacunga,
que “se encuentra situada en la hoya del Patate, en el surco interandino, y
al suroeste del volcan que da nombre a la provincia, hoy es un importante
centro de transformacion de productos agricolas, forestales y ganaderos
(harineras, industrias lacteas, serrerias, fabricas de papel y textiles, entre
otras). Cuenta con fundiciones de hierro y ceramica, y es el centro
exportador de los minerales, sulfatos y arcillas de su provincia: oro, plata,
cobre, yeso y caolin. La confluencia de la carretera Panamericana y del

ferrocarril, es pieza importante que jalona el gran eje norte-sur del pais. En
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sus alrededores se encuentra el Parque Nacional Cotopaxi. Poblacion

(1990), 56.000 habitantes.”’®

La macro-localizacién de la empresa de produccion y comercializacion de

ropa interior fina con modelos diferenciados y ergondémicos queda ilustrada

en el siguiente gréfico:

GRAFICO N° 20

MACRO-LOCALIZACION DEL PROYECTO

Provincia del Cotopaxi

PICHINCHA

LOS Ri0s

LAMANA

TUNGURAHUA

BOLVAR

Chinwhipe

Fuente: Convenio ATN/MT-7253-CO. Programa de Informacion al Exportador por Internet

Elaborado por: Homero Vaca y Juan Vasquez

Los factores locacionales que determinaron la decision macro del proyecto

son entre otras las siguientes:

" Microsoft Encarta 2009. Microsoft Corporation
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Talento Humano:

Es importante que los modelos exclusivos que se van a fabricar,
sean elaborados y manejados por personal altamente capacitado ya
gue de esto dependera el posicionamiento de la futura empresa. El
Talento Humano, como ya se menciono anteriormente en la Pag. 92
y 93, esta disponible para la prestacibn de sus servicios

profesionales a los cuales se puede acceder facilmente.

Mercado:

El mercado de la ropa intima en la provincia de Cotopaxi, aun no ha
sido explotado en el a&mbito de la alta costura y disefio. Se puede
decir que, al no existir una oferta especifica de ropa diferenciada y
funcional para el cliente; y mas aun, articulos de vestir bajo pedido,
se incrementan las posibilidades de penetracion en el mercado para
alcanzar las metas propuestas. La demanda proyectada para el
2011, es de 42.962 unidades., de la cual se ha seleccionado un 30%
(12.889) para iniciar el negocio (Ver. Tabla N°26 y 27, Pags. 81y 82)

Estructura impositiva y legal:

La creacion de las Pymes hoy en dia recibe apoyo de todas las
entidades gubernamentales y del sector publico. Segun
informaciones oficiales, “las microempresas constituyen la principal
fuerza impulsora de la economia del pais”, lo que ha motivado que se
presten todas las facilidades para su establecimiento en cualquier
lugar geografico, al amparo de exigencias y disposiciones legales

muy flexibles que permitan fomentar su emprendimiento.
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Para la creacion de ésta nueva empresa (considerada una Pyme), en
el Cantdn Latacunga, no existen restricciones que pudieran afectar a
su funcionamiento y operatividad. Los requisitos legales para la
instalacion de una empresa industrial se explican detalladamente en
las Paginas 30 y 31, Capitulo Il.

3.2.2 MICROLOCALIZACION

Encontrar el procedimiento ideal para la localizacién éptima es muy dificil.

Lo importante no es encontrar la ubicacion éptima, sino mas bien, evitar una

localizacién desventajosa.

La micro-localizacion de este proyecto, basicamente consiste en determinar

la ubicacion precisa dentro de la macro-zona (ver Graficos N° 21 y 22, P4g.

102 y 103) en donde se establecera de manera permanente la empresa.

3.2.2.1 FACTORES LOCACIONALES

Los factores micro-locacionales que la empresa estima necesario para

encaminar el presente proyecto son:

R/
0‘0

*.
°

Condiciones ambientales : Por los bajos niveles de contaminacion y
el clima favorable. En el entorno del sector las condiciones
ambientales son excelentes que, por tratarse de una zona de caréacter
residencial, los factores contaminantes como ruido, alto trafico, smog,

etc. estan en los niveles minimos requeridos.

Costos y medios de transporte : La carretera Panamericana siendo
una de las arterias del trafico interprovincial, permite alcanzar en el
menor tiempo posible los centros importantes de negocios como

Quito y Ambato.
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« Infraestructura: Se cuenta con la infraestructura civil ya construida y
que serd comprada, dispone de los servicios basicos como energia
eléctrica, agua potable, alcantarillado y lineas telefonicas, necesarios

para empezar a funcionar. (Ver ANEXO N° 6)

% Cercania al mercado : La planta esta ubicada en los alrededores del

mercado meta, al sur de la ciudad.

3.2.2.2 MATRIZ LOCACIONAL

En el proyecto de estudio, por la naturaleza del producto, se requiere
determinar la micro-localizacion tanto de la planta, como del centro de

ventas

En la Matriz Locacional que se muestra en la Tabla N°30, es posible
evidenciar la calificacion y ponderacion, en base a los criterios de seleccion,
que se asignan a las opciones de ubicacion de la planta industrial de la
empresa; para el efecto se toma en cuenta primeramente la siguiente
informacion:

RS

% Planta de produccion:

Para la ubicacion de la planta de produccion, se seleccionaron
basicamente tres zonas importantes del perimetro urbano, a las
cuales se procedi6 a delimitarlas en funcidon del area de influencia del
mercado de la confeccién®. En los cuadros siguientes se puede
observar con mayor detalle la evaluacion respectiva, en funcion de

los factores locacionales:

% Jnvestigacién de Campo
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ZONA/SECTOR DELIMITACION
Zona Norte Calle Félix Valencia hacia el norte
Zona Centro Entre la Av. Rumifiahui y la calle Félix Valencia
Zona Sur (Cdla.San Carlos) Desde la Av. Rumifiahui hacia el sur de la ciudad
TABLAN® 30

LOCALIZACION POR EL METODO DE ASIGNACION
OPTIMA POR PUNTOS
CALIFICACION: DE1A 10
N | FACTOR RELEVANTE PESO: SUR CENTRO NORTE
SUMATORIA =1
Calif. | Pond. | Calif. | Pond. | Calif. | Pond.

1 | MATERIA PRIMA 0,40 3 1,20 4 1,60 3 1,20
2 |MOD 0,20 5 1,00 4 1080 | 4 | 080
3 | INSUMOS 0,10 5 0,50 6 | 060 | 5 | 050
4 | INFRAESTRUCTURA 0,10 7 070 | 2 020 | 2 |020
5 | MERCADO 0,20 8 1,60 8 160 | 5 1,00

SUMATORIA : 1,00 5,00 4,80 3,70
COMPROBACION: O0.K.
Técnicamente, la Empresa deberia ubicarse enlaZo na: SUR

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: Autores del proyecto

La alternativa ¢ptima para la ubicacion de la planta industrial utilizando el
método de asignacion optima de puntos, es la zona Sur de la Ciudad de
Latacunga, en el sector de la Ciudadela San Carlos, lugar donde se ubica el

inmueble.
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0 Ventajas:

v La infraestructura disponible es fundamental en el proyecto
ya que se cuenta con el area inicial, la edificacion

necesaria, y las vias de acceso al predio.

v' En relacion al mercado potencial, la planta se encuentra

ubicada en las cercanias de la zona altamente comercial.

v La disponibilidad de los servicios basicos 6 publicos como
agua, luz, teléfono para el normal desenvolvimiento de las

actividades.

%+ Centro de ventas:

Para la ubicacion del local de ventas se tomara en consideracion los

resultados de la encuesta:

EN QUE SECTOR DE LA CIUDAD DEBERIA UBICARSE EL LOCAL DE
VENTAS

4 Sur

Centro

® Norte

Como se puede observar en el grafico, la zona que mas sobresale

para la ubicacion del Local de ventas, es el Centro-Sur de la Ciudad.
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Para una mejor ilustracion, con el croquis que se indica en el Gréfico
N° 21, se puede observar la sectorizacién del area comercial de la
ciudad, la que previamente ha sido consensuada:

GRAFICO N° 21

SECTORIZACION DE LA ZONA COMERCIAL DE LA CIUDAD DE LATACUNGA

Y e Eﬁ_'r ,"' / g’ s e, & it
a /Y 5 | I o &
| / i | | | | JII | ! {i

l ZONA NORTE

AR CREHRR A

| |

\ i,

!‘ ) e
; _sﬂﬁ.qummn: F —

CENTRO
DE
VENTAS

l ZONA SUR - — Cf wowaW  PLANTADE P &
= ‘mf‘ o /117 ] PRODUCCION ————ET
'r- Hr'.mhg'vrm ! §::"_’

i f & é = o

Fuente : Estudio de Mercadov

Elaborado por: Homero Vaca y Juan Vasquez

- 102 -



3.2.2.3 PLANO DE MICRO LOCALIZACION DE LA PLANTA | NDUSTRIAL

GRAFICO N°22

URBANIZACION
SAN CARLOS

Fuente: AT&S Consultores
Elaborado por: Homero Vaca y Juan Vasquez

3.3 INGENIERIA DEL PROYECTO

Para determinar la estructura técnica del proyecto de creacion de la
empresa de produccién y comercializacion de ropa interior fina, se debe
realizar la Ingenieria del proyecto. Se ha determinado el proceso productivo
que entregue a la misma el mayor valor presente, en un contexto de
mediano y largo plazo, es decir, la transformacion de materiales textiles y
de confeccion en prendas interiores de vestir finas, a través de la
implementacion de la maquinaria y equipos apropiados; la infraestructura,
las fuentes de abastecimiento, mano de obra, capacidad, mantenimiento,

etc.
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3.3.1 DIAGRAMAS DE FLUJO

Se elaboraron dos diagramas de flujo determinandose las actividades

secuenciales del proceso de elaboracién de la ropa interior; las mismas que

son luego representadas graficamente mediante una simbologia especifica:

GRAFICO N° 23

FLUJOGRAMA GENERAL DEL PROCESO DE SERVICIO

I

GERENCIA INICIO Programacioén
FINANCIERA. del trabajo
A
s . Confirmar y
VENTAS | Visita al cliente |—>| receptar el pedido'—
Y
FIN No realiza la Pedido Seleccién del
compra modelo y tela
CLIENTE
@—>| Recibe pedido '—»C FIN )
BODEGA Preparagién
de materiales
- " Elaboracién de
DISENO Toma de Medidas Patrones

CONFECCION

A 4

| Corte de Tela Armado de la

Acabado, lavado y
Planchado

O

prenda
SERVICIOS sI
. Ent
GENERALES ° al clionte °
NO

DISTRIBUCION Y
SERVICIO AL
CLIENTE

Y

Almacenamiento

Fuente: Investigacion de Campo:
Elaborado por: Autores del proyecto
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GRAFICO N° 24

FLUJOGRAMA GENERAL DEL PROCESO DE FABRICACION

EMPRESA DE PRODUCCION Y COMERCIALIZACION DE ROPA | NTERIOR FINA

implementar el proyecto.

Objetivo: Determinar las actividades relevantes en el proceso de manufactura de las prendas para

ol o | O

&

ACTIVIDADES

Inicio

Trazado del modelo seleccionado en papel

Corte de patrones y modelos

Aplicar modelos sobre la tela

Corte de la tela

Encandilado (overlock)

Hilbanado

Cosido

Cortar Hilos

Control de calidad

Lavado y Planchado

Fin

Fuente: Investigacién de Campo
Elaborado por: Autores del proyecto

3.3.2 PROCESO DE PRODUCCION

El proceso de produccion de ropa interior fina, como se muestra en el

Grafico N° 24, consiste en el establecimiento de una serie de actividades
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sucesivas, que partiendo de los insumos, permita la obtencion de

producto en las mejores condiciones y al menor costo posible.

un

En la elaboracidén de la ropa interior se adoptara un enfoque basado en

procesos. “la ventaja del enfoque basado en procesos es el control continuo

que proporciona sobre los vinculos entre los procesos individuales dentro

del sistema, asi como sobre su combinacidn e interaccién

GRAFICO N° 25

PROCESO DE PRODUCCION

ENTRADAS :> PROCESO :> SALIDAS
MP/ INSUMOS PROCESO PRENDAS
INTIMAS
Telas, Gafetes Trazo Brassier
Aros, Eléasticos, Hilo Corte
Cintas, Adornos, Panty
Etiqueta, Ganchos Confeccién Short
Copas, Encajes, Revision
Abrochaduras, Body
Barillas, Protectores Embalaje Calzoncillo

Otros materiales

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Autores del proyecto

Ademéas del diagrama de proceso, se construye un Mapa de Procesos cuyo

fin es trazar un modelo de gestion, basado en la ejecucion estratégica,

como se puede observar en el Grafico N° 26, de la pagina siguiente:

8 NTC - 1SO 9001:2000
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GRAFICO N° 26

MAPA DE PROCESOS DE LA EMPRESA DE CONFECCION DE ROP A INTERIOR FINA

ENFOQUE AL CLIENTE COMPROMISO EMPRESARIAL

<

<

[0

1w PROCESO GERENCIAL

<

s

%) ESTABLECER Y REVISAR LA ESTABLECER LOS OBJETIVOS DE

g POLITICA DE CALIDAD CALIDAD

‘Q

(=

8 L PLAN DE

o SEGUIMIENTO Y CONTROL A LA

PLANEACION DEL SISTEMA DE DEFINIR Riﬁﬁ%ﬁfgfg"m“s Y REVISION GERENCIAL MEJORA
GESTION DE CALIDAD
ANALISIS DE LA INFORMACION Y e
DOCUMENTACION
PROCESO MARKETING Y z
VENTAS PROCESO DE FABRICACION

-

§ ORMACIO

-

<

INVESTIGACION PROGRAMACION REVISION
E J 1> Y DESARROLLO |— DE LA —— COMPRAS |— Sémﬁﬁiﬁfﬂ,ﬂ:ﬂ 1 ngﬁ?g |- CONFECCION | Y
8 INVESTIGACION DEL PRODUCTO PRODUCCION EMPAQUE
CLIENTE

= DE MERCADOS

;9 ™

|_

n

w

o SUGERENCIAS ALMACENAMIENTO

DEL PRODUCTO
SATISFACCION
f |_ AL CLIENTE

w
o
=0 TALENTO N
S s HUMANO SUMINISTROS ALMACENAMIENTO | MANTENIMIENTO FINANCIERO CALIDAD DISENO
Fa
n
a<
o

Fuente: Internet-“Cémo confeccionar”.

Elaborado por:

Homero Vaca y Juan Vasquez
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GRAFICO N° 27

CADENA DE VALOR

GESTION ADMINISTRATIVA Y FINANCIERA

ADMINISTRACION DE TALENTE HUMANE , PRESUPUESTE, CZSTE S, CZ NTABILIDAD >

(%]

2

g :{> compras >

w

o

Q

[=]

<

Q

wv

w ~

B ADQUISICION DE

4 MATERIA PRIMA
ALMACENAMIENT® >

PREDUCCION >

PRENDA 1:

PRENDA 2:
PANTY

PRENDA 3:
SHE RT

BRASSIER >

PRENDA 4:
BRI DY

)
)

PRENDA 5:
CALZENCILLE

Fuente: Investigacién de Campo

Elaborado por: Autores del proyecto

3.3.3 PROGRAMA DE PRODUCCION

Para determinar el programa de produccion se analiza los resultados de la
encuesta en los que se establece que la demanda insatisfecha al 2011
(afio en el que se ha planificado iniciar las operaciones) es de 42.692
unidades o prendas interiores con estilo fino. De este valor, se captara el
30% de acuerdo al “Analisis de la demanda insatisfecha” (Pag. 82); es decir

12.889 prendas, que equivalen a una produccion mensual de 1.074

unidades.
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En la tabla siguiente, se puede observar el plan general de produccion de

ropa interior fina, con la descripcion del tipo de prenda.

TABLA N°31
PROGRAMA DE PRODUCCION PRIMER ANO (2011) EN DOLARES
0,

. . Precio Unitario | Contratos Anuales | Total 1/°. - Total

Periodo | Tipo de prenda : . Desperdicios* | Ingresos
No incluye IVA Unid.

Anuales

2011 Brassiere 11 3.519 38.704 387 38.316,8

2011 Panty 9 3.183 28.651 287 28.364,4

2011 Short 10 922 9.215 92 9.123,0

2011 Body 25 754 18.849 188 18.660,8

2011 Calzoncillo 9 4511 40.598 406 40.192,5
TOTAL 12.889 136.018 1.360 134.657

Fuente: Investigacién de Campo
Elaborado por: Homero Vaca y Juan Vasquez

* Ver explicacion en : “Economias de escala”, Pag. 94

Los tipos de prendas interiores sefialados en el cuadro anterior, han sido

clasificados de la siguiente manera:

<+ Prendas femeninas:

* Brassiere

01 Normal

02 De copa con aro
03 De % copa con aro
04 De copa sin tira

05 Sin copa con aro

06 Corrector con copay aro
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07
08
09
10
11
12

13
14

15
16
17
18
19

Panty (calzon)

Normal
Cachetero
Maternal
Tanga

Hilo dental

Boxer (femenino)

Short

Culotte (Culot)

Tres cuartos (3/4)

Body

Senos libres con control de cintura (SLCC)
Control de cintura y abdomen % (CCA3/4)
Control de espalda (CE)

Levanta busto (LB)

De noche.

Prendas masculinas:

20
21
22
23
24

Calzoncillo

Boxer ¥

Boxer cachetero
Panty

Tanga

Calzoncillo clasico
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En el ANEXO N° 3 se adjuntan fotografias de los prototipos sefialados
obtenidas de diversas fuentes y seleccionadas con asistencia profesional.
Estos articulos se fabricaran segun las especificaciones preestablecidas

por la empresa (Mas informacion: Cap. II; Pags. 26,27 y 28).

3.3.4 DISTRIBUCION DE PLANTA

Un disefio de distribucion de planta de confeccidon de ropa interior consiste
en la disposicion o configuracion de los departamentos, estaciones de
trabajo y equipos que conforman el proceso de produccién. Es la
distribucion concreta de los recursos fisicos necesarios para fabricar el

producto.

Ademas es importante sefialar que para hablar de distribucion, la planta
debe contar con las prestaciones y comodidades necesarias para las
normales actividades del personal, encaminadas a optimizar la

productividad.

La distribucién de la planta se puede ver en los planos del ANEXO N° 5;

y esta dispuesta de la siguiente manera:

R/

« Planta de Produccioén:

Planta Baja.:

0 Sala de espera, incluye bafio y cafeteria
o Espacio verde y parqueadero

Planta Alta:

o Area para el taller de confeccion
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o Cuarto para oficina de administracion

o Area pequefia para lavadora y repuestos

o Cuarto para bodega de materia prima, insumos y repuestos

<+ Centro de Ventas:

o Local de exhibiciéon y venta ubicada, segun lo previsto, en la zona

centro sur de la ciudad.

3.3.5. ESTUDIO DE LAS MATERIAS PRIMAS

3.3.5.1 CLASIFICACION DE LAS MATERIAS PRIMAS

Los materiales basicos que se utilizaran en la fabricacion de la ropa interior
fina con modelos diferenciados y ergondémicos, se recopilaron
meticulosamente a través de diversos proveedores; seleccionando precios y
calidad. (Ver: Anexo N°12)

La fabricacion de lenceria fina conlleva implicita una alta dosis de
creatividad, con detalles que se complementan segun las circunstancias y el
medio en el cual se van a comercializar. Por esta razon, en el proyecto se
han seleccionado los materiales mas importantes que logren una
presentacion atractiva y permitan conquistar la preferencia de los
consumidores; debiendo enfatizar que en el futuro, conforme la empresa
vaya creciendo, de acuerdo a las necesidades del mercado, se

complementaran con otros materiales e insumos.

Para comenzar el proyecto, los materiales seran los siguientes:
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TABLA N ° 32

MATERIA PRIMA PARA LA CONFECCION DE ROPA INTERIOR

N° MATERIAL u Ucnﬁztr?o
1 |TelaTul m 12,465
2 | Tela Licra polyester m 11,655
3 | Tela Algodén lycra m 11,706
4 | Tela Polyester estampado m 6,045
5 | Tela Algoddn italiano m 11,088
6 | TelaRanda m 5,355
7 | Tela Latex m 10,000
8 | Gafetes u 0,030
9 | Aros de tira u 0,100
10 | Cinta Tul decorativo/ Brassiere m 0,357
11 | Cinta Tul decorativo/ Panty m 0,250
12 | Aro de copa u 0,100
13 | Elastico m 0,429
14 | Hilo/coser m 0,004
15 | Cinta tapa costura Brassiere m 0,100
16 | Cinta tapa costura panty m 0,100
17 | Etiqueta u 0,300
18 | Adornos u 0,051
19 | Tira de brassiere m 0,400
20 | Ganchos u 0,100
21 | Copa (par) u 2,098
22 | 1/2 Copa (par) u 1,888
23 | Cinta adhesiva m 0,223
24 | Tapa costura body m 0,107
25 | Encaje m 1,071
26 | Abrochadura continua m 2,554
27 | Protector de varilla m 0,310
28 | Varilla acanalada m 0,223

Fuente : Proformas de varios proveedores

Elaborado por:

Homero Vaca y Juan Vasquez
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3.3.5.2 CANTIDAD Y COSTO DE MATERIA PRIMA

La ingenieria del proyecto contempla ademas, la determinacion de la
cantidad de materia prima y los costos unitarios de cada una de las
prendas. El calculo de cantidad, medidas y costos para los 24 modelos fue
realizado con la ayuda de modistas de la ciudad, con la asesoria de una
profesional en disefio y costura de lenceria fina®. Para lograr mayor

eficacia se elaboro patrones en papel, de todas las prendas.

Los datos para determinar el nimero de unidades de produccion, se
tomaron de la encuesta: (Ver andlisis de las Preguntas N°4 y 5, Pags. 49y
50):

s Pregunta 4: El 65% corresponde a ropa femenina, y el 35% a ropa

masculina; esto es 8.378 y 4.511 unidades respectivamente.

« Pregunta 5: EIl 42% corresponde a Brassiere; el 39% a Panty; el
11% a Short; y el 9% a Body, siendo en unidades: 3.519; 3.183; 922

y 754 unidades respectivamente.

En la Tabla N° 33, de la siguiente pagina, se muestra los valores totales de
cada material que se utilizar4 para la confeccion de ropa interior en el
primer afio de actividades. El célculo se hace en funcion del ndamero

unidades que se determind en el Estudio de Mercado.

El detalle de los 24 modelos diferenciados, se adjuntan en el ANEXO N° 8.
Los costos fueron calculados en Microsoft EXCEL. En estos cuadros se
observa la cantidad y el costo de la materia prima requerida para cada
modelo. La proyeccion de costos para los préximos diez afios incluido el
2011, se adjunta en el ANEXO N°9.

8 Lic. Marfa Chicaiza Villegas. Maestra Modista Rsibnal. Telf. 03-2660657.Latacunga. Febrero-2010
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TABLA N °33

COSTO PROMEDIO DE LAS PRENDAS DE ROPA INTERIOR FINA . ANO 2011

SOSTEN /BRASSIER PANTY SHORT BODY CALZONCILLO
COSTO DE LOS MATERIALES /PRENDAS 3519u 3483 922u T54u 4511u
TOTAL BRASSIERES TOTAL PANTIES TOTAL SHORTS TOTAL BODYS TOTAL CALZONCILLOS

o o o o o
=2 =} E > E > E =} E =} E
g1 =| 8| 2| 8| =| &8 €| 8| | 88| | %| =| & &| 8| | 88| | 2
# | MATERIAL u 3 3 S = S 3 S = S 3 S = 3 3 S S 3 8 S S S
1| TelaTul m | 12,465 110 1371 0 0 0 0 0 0 0 0
2 | Tela Licra polyester m | 11,655 0 0 124 | 1449 248 | 2887 472 | 5498 572 | 6668
3 | Tela Algoddn lycra m | 11,706 84 989 63| 733 0 0 0 0 462 | 5405
4 | Tela Polyester estampado m 6,045 0 0 0 0 0 0 0 0 0
5 | Tela Algodén italiano m | 11,088 0 255 | 2824 0 0 0 0 87 962
6 | Tela Randa m 5,355 53 283 85 457 0 0 104 557 0 0
7 | Tela Latex m | 10,000 53 528 85| 854 0 0 47| 473 0 0
8 | Gafetes u 0,030 19938 598 0 0 0 0 905 27 0 0
9 | Aros de tira u 0,100 10556 | 1056 0 0 0 0 1508 151 0 0
10 | Cinta Tul decorativo/ Brassiere m 0,357 1079 385 0 0 0 0 0 0 0 0
11 | Cinta Tul decorativo/ Panty m 0,250 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
12 | Aro de copa u 0,100 7037 704 0 0 0 0 603 60 0 0
13 | Elastico m 0,429 3706 | 1588 2494 | 1069 553 237 27 116 3054 | 1309
14 | Hilo/coser m 0,004 48650 195 15811 63 6451 26 42705 17 31113 124
15 | Cinta tapa-costura Brassiere m 0,100 1056 106 0 0 0 0 0 0 0 0
16 | Cinta tapa-costura panty m 0,100 0 0 0 0 0 0 0 0 281 28
17 | Etiqueta u 0,300 3519 | 1056 3183 | 955 922 276 754 | 226 4511 1353
18 | Adomnos u 0,051 1759 90 2653 135 461 23 603 3l 0 0
19 | Tira de brassiere m 0,400 1642 657 0 0 0 0 814 326 0 0
20 | Ganchos u 0,100 7037 704 0 0 0 0 905 90 0 0
21 | Copa (par) u 2,098 1759 | 3691 0 0 0 0 302| 633 0 0
22 | 1/2 Copa (par) u 1,888 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
23 | Cinta adhesiva m 0,223 399 89 679 152 0 0 0 0 0 0
24 | Tapa costura body m 0,107 1407 151 0 0 0 0 1665 178 0 0
25 | Encaje m 1,071 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
26 | Abrochadura continua m 2,554 0 0 0 0 0 0 15 39 0 0
27 | Protector de varilla m 0,310 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
28 | Varilla acanalada m 0,223 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
VALOR PRENDA 14.237 8.691 3.450 8.576 15.849

Fuente : Estudio Técnico
Elaborado por:

Homero Vaca y Juan Vasquez

NOTA: Los valores son tomados del Anexo N°8.
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Los costos que resultaron del calculo de los materiales (Ver. ANEXOS 8y
9), se expresan en forma resumida en el cuadro siguiente. Ademas se
incluye una columna con el precio (Ver Cap. Il, Tabla N° 28. Pag.84), para

demostrar la relacion costo y precio final de cada articulo:

o

TABLAN"™ 34
PROMEDIO DE COSTOS (MP) Y PRECIOS DE LOS MODELOS
DIFERENCIADOS Y ERGONOMICOS
PRENDA DIF/ERG. COSTO MP POR UNIDAD PRECIO '?R.OMEDIO
Al pablico

Brassiere v 11,0

1 | Normal 3,41 9,3

2 | De copa con aro 4,8 13,1

3 | De Y% copa con aro 4,93 13,4

4 | De copa sin tira 4,64 12,6

5 | Sin copa con aro 3,81 10,4

6 | Corrector con copa y aro 2,68 7,3

SUMA: 66,0

Panty (calz6n) v 90

7 | Normal 3,33 11,0

8 | Cachetero® 3,47 11,4

9 | Maternal 3,38 11,1

10 | Tanga 1,68 55

11 | Hilo dental 1,21 4,0

12 | Béxer (femenino) 3,31 10,9

SUMA: 54,0

Short v 10,0

13 | Culotte 3,31 8,8

14 | Tres cuartos (3/4) 4,18 11,2

SUMA: 20,0

Body v 250

15 | Senos libres con control de cintura (SLCC) 12,10 26,6

16 | Control de cintura y abdomen % (CCA3/4) 12,52 27,5

17 | Control de espalda (CE) 10,52 23,1

18 | Levanta busto (LB) 13,88 30,5

19 | De noche. 7,85 17,3

SUMA: 125,0

Calzoncillo v 90

20 | Boxer ¥ 3,91 11,1

21 | Boxer cachetero 3,28 9,3

22 | Panty 2,91 8,3

23 | Tanga 3,08 8,8

24 | Calzoncillo clasico 2,60 7,4

SUMA: 15,78 45,0

Fuente : Proformas de varios proveedores
Elaborado por: Homero Vaca y Juan Vasquez
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3.3.5.3 PRODUCCION ANUAL Y PRONOSTICO

Para determinar el nUmero de prendas interiores que se produciran desde

el 2011, se toma en cuenta el valor inicial de la demanda insatisfecha que

es de 12.889, el cual es proyectado al 2020. Ademas es necesario prever la

elevacion del precio de los productos por concepto de incremento del indice

de inflacion, cuyo valor promedio acumulado para el 2009 fue del 4,31%; el

detalle se puede apreciar en la tabla siguiente:

TABLA N ° 35
PRONOSTICO DE PRODUCCION
(EN UNIDADES)
BRASSIERE PANTY SHORT BODY CALZONCILLO TOTAL DE
Precio Precio Precio Precio Precio | UNIDADES ANUALES
u u u u u
clu clu clu clu clu
2011 3519 11,00 [3.183| 9,00 | 922 | 10,00 |754| 25,00 |4.511 9,00 12.888
2012 3.606| 1147 [3262| 939 | 944 | 1043 |773| 26,08 |4.623| 9,39 13.208
2013 3.695| 1197 [3.343| 9,79 | 968 | 10,88 |792| 2720 |4.737| 9,79 13.535
2014 3.786 | 12,48 [3.426| 10,21 | 992 | 11,35 |811| 2837 |4.854| 10,21 13.870
2015 3.880| 13,02 [3511| 10,65 |1.016| 11,84 |831| 29,60 |4.975| 10,65 14.213
2016 3976 13,58 [3.598| 11,11 |1.041| 12,35 |852| 30,87 |5.098| 11,11 14.565
2017 4075| 1417 |3.687| 1159 |1.067| 12,88 [873| 32,20 [5.224| 11,59 14.926
2018 4175 | 14,78 |3.778 | 12,09 |1.094 | 13,44 [895| 33,59 |[5.353| 12,09 15.295
2019 4279 | 1542 |3.871| 1261 |1.121| 14,02 [917| 3504 |5486| 12,61 15.673
2020 4385| 16,08 |3.967| 13,16 |1.148| 14,62 [940| 36,55 |5.621| 13,16 16.061
%Desperdicios | 1% 1% 1% 1% 1%

Fuente : Estudio de Mercado - Estudio Técnico.

Elaborado por:

Homero Vaca y Juan Vasquez
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TABLAN® 36

PRONOSTICO DE PRODUCCION
INGRESOS ESPERADOS DOLARES
2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020
CONCEPTO/ANOS UNO DOS TRES | CUATRO | CINCO SEIS SIETE | OCHO | NUEVE DIEZ
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $

BRASSIERE 383168 | 409585 | 437818 | 467992 | 500240 | 534718 | 571578 | 610962 | 653069 | 69.807.3
PANTY 283644 | 303199 | 324099 | 346436 | 370308 | 395830 | 423116 | 452271 | 483441 | 516756
SHORT 91230 | 97520 | 104242 | 111427 | 119105 | 127314 | 136000 | 145467 | 155493 | 166208
BODY 186608 | 199473 | 21323 | 227918 | 243624 | 260414 | 278366 | 297547 | 318053 | 33.997.1
CALZONCILLO 401925 | 429635 | 459250 | 49.0001 | 524728 | 560893 | 599557 | 640869 | 685037 | 732245
SUMA: 1346575 | 1439412 | 153.8632 | 1644674 | 1758005 | 187.9169 | 200.8707 | 2147116 | 2295093 | 245.3253
OTROS INGRESOS
Venta de desechos ; . 138,0 ; 2089 138,0 ; ; 138,0 24424
obsoletos
TOTAL INGRESOS
PROYECTADOS. 1346575 | 1439413 | 1540012 | 1644673 | 176.009,3 | 188.054,8 | 200.8707 | 2147116 | 229.6472 | 247.767,6

*Datos tomados del “Presupuesto de Ingresos” Ver Tabla N°56, Pag. 164

Fuente : Investigacion de Campo
Elaborado por: Homero Vaca y Juan Vasquez

Nota: Los valores anuales para cada prenda, que constan en la tabla, estan descontados el 1% por desperdicios. (Ver explicacion en la pagina
163: “Presupuesto de Ingresos”).
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La proyeccion suministrada en las Tablas 35y 36, sera el patron que regira
para el pronostico de los 24 modelos, y seran prorrateados c/u de ellos

proporcionalmente a su nimero de unidades (Ver ANEXO N°8).

3.3.5.4 CONDICIONES DE ABASTECIMIENTO

Los proveedores de los insumos y materia prima para confeccionar ropa
intima, son empresas comerciales especializadas. La mayoria son
importadores y estan instalados en la ciudad de Quito, lo que permitird
contar con el abastecimiento oportuno e inmediato para el proceso de
fabricacion. Entre los proveedores de materia prima mas importantes se

encontraron los siguientes:

TABLA N ° 37

PROVEEDORES DE MATERIA PRIMA E INSUMOS

1. Reimpconex - Textiles Quito Ecuador - Proveedores. www.reimpconex.com.

2. Industrial Politex, Lenceria fina, Av. 6 Diciembre 6695.Proveedores de cajas para lenceria. Proveedores de

Telas para Ropa Interior. www.quiminet.com.

3. Distribuidora Toptex S.A. Telas. Panamericana Norte KM 5 1/2

4. Fabrica de Hilos Pinto. Hilos Isla Marchena 42 - 138 El Batan

5. Marquillas Fasta S.A. Etiquetas. Juan Gonzalez No. 35 y Juan Pablo Sanz.

6. Almacenes Montero. Insumos para la confeccion. C.C. El Recreo Local No. 321

7. Marquitex. Tallas e Instrucciones de Lavado Eloy Alfaro lote 298

8. Textil Tearfil, S.A.Ibarra — Ecuador. Hilados para confeccion de prendas de vestir y lenceria Tel: 5936-
955734 Fax: 5936-958520. E-mail: distrinort@andinanet.net

9. Maniquies Ecuador Maniquies para patronaje. Av. de la Prensa y Mariano Echeverria No. 268

10. Milcolores Cia Ltda. Santa Clara Ulloa 650 y Marchena Telf. 2230199

Fuente : Investigacién Directa e Internet.
Elaborado por: Homero Vaca y Juan Vasquez
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La materia prima e insumos se compran listos para usar, y el pago sera a

crédito entre 15 dias y un mes de plazo, dependiendo del proveedor.

3.3.6 REQUERIMIENTO DE MANO DE OBRA

El talento humano que se necesitar4 para el proyecto ha sido analizado

objetivamente en funcion del mercado potencial (Demanda insatisfecha)

El sueldo o salario estimado, por considerar que se trata de una Pyme que
apenas inicia sus labores, “es el minimo unificado, para el personal
operativo™; y, un sueldo representativo para empleados. Los valores son

mensuales, y estan incluidas las prestaciones sociales.

El proyecto prevé iniciar sus actividades con 6 empleados (Ver
Organigramas Pags. 157 y 158) Hasta el afio 2014. A partir del 2015 se
incrementara una obrera de planta. Esta prevision se lo realiza con la
asesoria de personal calificado que conoce de la actividad de confeccion, y
gue segun un estudio previo, la capacidad instalada de la empresa

permitiria manejar la produccioén en base a éstos paradmetros.

Para determinar el salario minimo al 2011, afio de inicio de actividades de la
empresa, se aplicod la proyeccion mediante la formula de CRECIMIENTO-
EXCEL (Forma de célculo descrita en el estudio de mercado.), con datos

del Ministerio del Trabajo, mediante el cual se obtiene el valor de $268,00.

En las Tabla N° 38, se presenta el Rol de Pagos; y, en la N° 39 y 40, la

capacidad de generacion de empleo de la empresa:

8 Consulta realizada en la Inspectoria del Trabajoadacunga. Febrero 2010.
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TABLA N ° 38

ROL DE PAGOS MENSUAL DE LA EMPRESA D'FER CIA. LTDA.
. COSTO
LIQUIDO A COSTO TOTAL
No CARGO DIAS | SUELDO | SUELDO | Hs. | Hs. | TOTAL | VALOR | TOTAL 11.15% 9,35% | DECIMO | DECIMO | FONDOS PAGAR MENSUAL
’ TRAB. | MENSUAL* | GANADO | 50% | 100% | HS/EXT | HS/EXT. | INGRESOS | ' 'aw’ | IESS | TERCERO | CUARTO | RESERVA** 2011
IESS (TRABAJADOR)

1 | GERENTE ADM. FINANCIERO 30 440 440 0 0,00 440,00 | 49,06 | 41,14 36,67 22,00 30,56 488,08 578 6.939
2 | DISENADORA- COSTURERA 30 330 330 0 0,00 330,00 | 36,80 | 30,86 27,50 22,00 2292 371,56 439 5.271
3 | AYUDANTE DE COSTURA 30 268 268 0 0,00 268,48 | 29,94 | 25110 22,37 22,00 18,64 306,39 361 4.337
4 | CONSERJE 30 268 268 0 0,00 268,48 | 29,94 | 2510 22,37 22,00 18,64 306,39 361 4.337
5 | VENDEDORA DE ALMACEN 30 268 268 0 0,00 268,48 | 29,94 | 25110 22,37 22,00 18,64 306,39 361 4.337
6 | VENDEDOR EJECUTIVO 30 330 330 0 0,00 330,00 | 36,80 | 30,86 27,50 22,00 2292 371,56 439 5.271

TOTAL 180 1.905 1.905 0 0 0 0 1.905 212 178 159 132 132 2.150 2.541 30.492
* Los sueldos son elaborados con proyeccion al 2011 utilizando el factor de crecimiento EXCEL
** Los fondos de reserva por ley se calculan cumplido el afio de trabajo. Pero se mencionan desde el primer afio para efectos de proyeccion de gastos

COMPORTAMIENTO DEL SMVGU*

1 2006 160
2 2007 170
3 2008 200
4 2009 218
5 2010 240

* Datos tomados de: www.mintrab.gov.ec

|
1
: “Comportamiento Histérico del salario Minimo
: Vital General Unificado”. Febrero 2010.

Elaborado por : Autores del Proyecto
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TABLAN ° 39

GENERACION DE EMPLEO: EN NUMERO DE TRABAJADORES

MANO DE OBRA DIRECTA
FUNCION UNO | DOS | TRES | CUATRO | CINCO | SEIS | SIETE | OCHO | NUEVE | DIEZ
Disefiadora - Costurera 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
Ayudante de Costura 1 1 1 1 2 2 2 2 2 2
Suma:| 2 2 2 2 3 3 3 3 3 3
MANO DE OBRA INDIRECTA
FUNCION UNO | DOS | TRES | CUATRO | CINCO | SEIS | SIETE | OCHO | NUEVE | DIEZ
Conserje 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
Suma: | ' 1 1 1 1 1 1 1 1 1
PERSONAL ADMINISTRATIVO
FUNCION UNO | DOS | TRES | CUATRO | CINCO | SEIS | SIETE | OCHO | NUEVE | DIEZ
Gerente Adm. Financiero 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
Suma: | ' 1 1 1 1 1 1 1 1 1
PERSONAL DE VENTAS
FUNCION UNO | DOS | TRES | CUATRO | CINCO | SEIS | SIETE | OCHO | NUEVE | DIEZ
Vendedora - Almacén 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
Vendedor Ejecutivo 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
Suma: | ? 2 2 2 2 2 2 2 2 2
Generacion de empleo directo: Puestos permanentes
MANO DE OBRADIRECTA| 2 | 2 | 2 2 3 3 3 3 3 3
MANO DE OBRAINDIRECTA | ' | 1 1 ! 1 1 1 1 1 1
PERSONAL ADMINISTRATIVO | 1 | 1 1 1 1 1 1 1 1 1
PERSONAL DEVENTAS | 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2
ToTAL| 6 | 6 | 6 6 7 7|7 7 7 7

Fuente : Investigacion de Campo
Elaborado por: Homero Vaca y Juan Vasquez

La Tabla N° 39 representa la cantidad o el nimero de trabajadores que la

empresa genera durante todo el horizonte de tiempo. Mientras que, en la N° 40

de la pagina siguiente, se tiene el valor monetario correspondiente con el que

se debe contar para pagar a éstos empleados o trabajadores hasta el 2020.

Estos valores tienen un incremento anual del 10% conforme a la elevacion del

salario minimo unificado que determina el Gobierno cada afo.
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TABLA N ° 40

GENERACION DE EMPLEO: REMUNERACIONES EN DOLARES

MANO DE OBRA DIRECTA COSTO UNITARIO ANUAL ANOS
FUNCION UNO DOS TRES | CUATRO | CINCO SEIS SIETE | OCHO | NUEVE | DIEZ
Disefiadora - Costurera 5.270,5 52705 | 57976 | 6.3774 | 7.0151 | 7.716,6 | 84883 | 9.337,1 | 10.270,8 | 11.297,9 | 12427,7
/Ayudante de Costura 4.337,2 43372 | 47709 | 52480 | 57728 | 6.350,1 | 6.9851 | 7.683,6 | 84519 | 9.297,1 | 10.226,9
Ayudante de Costura 4.337,2 0,0 0,0 0,0 0,0 6.350,1 | 6.985,1 | 7.6836 | 8.451,9 | 9.297,1 | 10.226,9
Suma::| 9.607,7 | 10.568,5 | 11.625,3 | 12.787,9 | 20.416,7 | 22.458,4 | 24.704,3 | 27.174,7 | 29.892,2 | 32.881,4
MANO DE OBRA INDIRECTA AROS
FUNCION UNO DOS TRES | CUATRO | CINCO SEIS SIETE OCHO | NUEVE DIEZ
Conserje 43372 43372 | 47709 | 5248,0 | 57728 | 6.350,1 | 6.9851 | 7.6836 | 8.451,9 | 9.297,1 | 10.226,9
Suma::| 4.337,2 | 47709 | 52480 | 57728 | 6.350,1 | 6.9851 | 7.683,6 | 84519 | 9.297,1 | 10.226,9
PERSONAL ADMINISTRATIVO AROS
FUNCION UNO DOS TRES | CUATRO | CINCO SEIS SIETE OCHO | NUEVE DIEZ
Gerente Adm. Financiero 6.939.4 6.9394 | 7.6333 | 8.396,7 | 9.236,3 | 10.160,0 | 11.176,0 | 12.293,5 | 13.522,9 | 14.875.2 | 16.362,7
Suma::| 6.9394 | 7.633,3 | 8.396,7 | 9.236,3 | 10.160,0 | 11.176,0 | 12.2935 | 13.522,9 | 14.875,2 | 16.362,7
PERSONAL DE VENTAS ANOS
FUNCION UNO DOS TRES | CUATRO | CINCO SEIS SIETE OCHO | NUEVE DIEZ
Vendedora - Almacén 43372 43372 | 47709 | 52480 | 57728 | 6.350,1 | 6.985,1 | 7.6836 | 84519 | 9.297,1 | 10.226,9
\Viendedor Ejecutivo 5.270,5 52705 | 57976 | 63774 | 7.0151 | 7.7166 | 84883 | 9.337,1 | 10.270,8 | 11.297,9 | 124277
Suma::| 9.607,7 | 10.568,5 | 11.625,3 | 12.787,9 | 14.066,7 | 15.473,3 | 17.020,7 | 18.722,7 | 20.595,0 | 22.654,5
Generacion de empleo directo: Distribucion porcentual y Recursos monetarios requeridos
MANO DE OBRA DIRECTA 31,5% 9.607,7 | 10.568,5 | 11.6253 | 12.787,9 | 20.416,7 | 22.458,4 | 24.704,3 | 27.174,7 | 29.892,2 | 32.881,4
MANO DE OBRA INDIRECTA 14,2% 43372 | 47709 | 5248,0 | 57728 | 6.350,1 | 6.9851 | 7.683,6 | 8.451,9 | 9.297,1 | 10.226,9
PERSONAL ADMINISTRATIVO 22,8% 6.9394 | 7.633,3 | 8.396,7 | 9.236,3 | 10.160,0 | 11.176,0 | 12.293,5 | 13.522,9 | 14.875,2 | 16.362,7
PERSONAL DE VENTAS 31,5% 9.607,7 | 10.568,5 | 11.6253 | 12.787,9 | 14.066,7 | 15.473,3 | 17.020,7 | 18.722,7 | 20.595,0 | 22.654,5
TOTAL 100,0% 30.492,0 | 33.541,2 | 36.895,3 | 40.584,9 | 50.993,4 | 56.092,8 | 61.702,1 | 67.872,3 | 74.659,5 | 82.125,4

Fuente : Investigacion de Campo

Elaborado por:

Homero Vacay Juan Vasquez
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3.3.7 REQUERIMIENTO DE MATERIALES, INSUMOS Y SERVICIOS
El estudio permitié determinar los materiales, insumos y servicios que se
requieren para la manufactura de ropa interior, los cuales estan en relacion

directa con las necesidades de produccion.

Mayor detalle al respecto, lo podemos ver en los cuadros siguientes:

TABLA N ° 41
MATERIALES DE CONFECCION

ARTICULO | UNIDAD | CANT | VALOR | TOTAL
Alfileres Caja 1 3 3
Agujas Caja 1 4 4
Papel- Molde u 20 0,15 3
Tiza Caja 1 10 3

TOTAL 13

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Homero Vaca y Juan Vasquez

TABLAN° 42

SUMINISTROS OFICINA
ARTICULO | UNIDAD | CANT | VALOR | TOTAL
Calculadora u 2 12 24
Engrapadora u 2 8 16
Perforadora u 2 8 16
TOTAL 56

SUMINISTROS OFICINA
Suministros ‘ u ‘ 2 ‘ 30 60
TOTAL 60

Fuente : Investigacion de Campo
Elaborado por: Homero Vaca y Juan Vasquez
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TABLAN®43

MATERIALES DE ASEO Y LIMPIEZA (1)

ARTICULO UNIDAD | CANT | VALOR |TOTAL

Escobas u 2 2 4
Trapeadores u 2 3 6
Guantes Par 2 1 2
Toallas de Papel (Pq) u 1 6 6
Ambiental u 1 2 2
Fundas Plasticas (Pq) u 2 2 4
Detergente Gl 2 45 9
Jabon Liquido u 2 6 12
Papel Higiénico (Pq) u 2 6 12

TOTAL 57

MATERIALES DE ASEO Y LIMPIEZA (2)
ARTICULO UNIDAD | CANT | VALOR |TOTAL

Pala u 1 1 1
Basurero Grande u 1 10 10
Basurero Pequefio u 3 4 12
Cepillo de bafio u 1 2 2
Dispensador de Jabén u 1 12 12
Dispensador Toallas Papel u 1 12 12
Rodapié u 3 8 24
Botiquin u 1 20 20
Dispensador Agua u 1 18 18

TOTAL 111

Fuente : Investigacion de Campo

Elaborado por: Homero Vaca y Juan Vasquez
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TABLAN® 44

CONSOLIDADO SUMINISTROS, SERVICIOS Y OTROS GASTOS

Valores en DOLARES
ANOS
RUBROS Precio Unit.
UNO DOS TRES | CUATRO | CINCO | SEIS | SIETE | OCHO | NUEVE | DIEZ

FlJO
Consumo de agua 34 40,8 40,8 40,8 40,8 40,8 40,8 40,8 40,8 40,8 40,8
Consumo de energia 22,9 2748 2748 | 2748 2748 2748 | 2748 2748 2748 | 2748 2748
Consumo telefonico e Internet 60,0 720,0 7200 | 7200 720,0 720,0 720,0 720,0 720,0 720,0 720,0
Arriendo Centro de ventas 200,0 | 2.400,0 | 2.400,0 | 24000 | 2.400,0| 24000 | 2.4000 | 2.400,0 | 2.400,0 | 2.400,0 | 2.400,0
Suministros de oficina (1) 60,0 720,0 7200 | 7200 720,0 720,0 720,0 720,0 720,0 720,0 720,0
Suministros de oficina (2) 56,0 56,0 0,0 0,0 0,0 56,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
Materiales de aseo y limpieza (1) 57,0 684,0 684,0| 6840 684,0 684,0 | 6840 684,0 684,0 | 684,0 684,0
Materiales de aseo y limpieza (2) 111,0 111,0 0,0 0,0 0,0 0,0 111,0 0,0 0,0 0,0 0,0
VARIABLE
Energia (Con adicionales) 53,9 647,3 6473 | 6473 647,3 6473 | 6473 647,3 6473 | 6473 647,3
Catélogos 50,0 600,0 600,0 | 6000 600,0 600,0 | 600, 600,0 600,0 | 600,0 600,0
Uniforme 30,0 30,0 30,0 30,0 30,0 30,0 30,0 30,0 30,0 30,0 30,0
Utiles de seguridad 72,0 72,0 72,0 72,0 72,0 72,0 72,0 72,0 72,0 72,0 72,0
Agasajos y similares 300,0 300,0 300,0 | 3000 300,0 300,0 300,0 300,0 300,0 300,0 300,0
Capacitacion 300,0 300,0 00| 3000 0,0 300,0 0,0 300,0 0,0 0,0 300,0
Materiales de confeccion 13,0 156,0 156,0 156,0 156,0 156,0 156,0 156,0 156,0 156,0 156,0
Materiales de embalaje 03| 3.866,6 | 3.962,3| 4.0604 | 4.160,9 | 4.2639 | 4.3695| 44776 | 4.588,4 | 4.702,0 | 4.8183

Total suministros y servicios | 10.978,4 | 10.607,2 | 11.005,3 | 10.805,8 | 11.264,8 | 11.125,3 | 11.422,5 | 11.233,3 | 11.346,9 | 11.763,2

Fuente : Investigacion de Campo
Elaborado por: Homero Vaca y Juan Vasquez

Los rubros del cuadro anterior se explican a continuacion:
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» Consumo de agua: El valor es de $3,40 mensuales® para el lavado
de las prendas terminadas. Esta tarifa es aplicable hasta un consumo
de 20 m3. Se consideré mediante un analisis técnico, que el uso del
agua no sobrepasard 15m3 mensuales, ya que la cantidad utilizada

sera de apenas para dos lavadas diarias.

» Consumo de energia (servicio basico de luz): Esta dado por el valor

mensual de $22,9 equivalentes a un consumo de 180 Kw™®. Ver tabla

siguiente:
TABLA N ° 45
COSTO SERVICIO DE LUZ
CONSUMO UNIDAD TARIFA Valor/Kwh Valor $
180 Kwh R 0,0835 15,03
FACTURABLE: 15,03
Comercializacion 1,48
Subsidio Solidario: 1,65
TOTAL SERVICIO ELECTRICO: 18,17
VALORES TERCEROS: 4,75
Alumbrado publico: 3,61
Bomberos: 1,14
BASE IMPONIBLE TARIFA: 22,92
12% IVA: 0,00
TOTAL COMPROBANTE DE VENTA: 229

Fuente: ELPCO SA.
Elaborado por: Autores del Proyecto

8 Tarifa minima para consumo industrial. Municipian®n Latacunga, Marzo 2010
8 Empresa Eléctrica Cotopaxi ELEPCO S.A. Latacuggap
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» Consumo telefonico e internet: Valor promedio aproximado de

consumo de ésta empresa, por $60,00 mensuales®®

» Arriendo Centro de Ventas: El valor promedio de los canones de

arriendo en la zona comercial, estéd dado por la ubicacion y el sector;
asi en la zona norte (Ver Sectorizacion Grafico N° 21. P4g.102), un
local de 30m2 cuesta entre $ 400,00 y $600,00; en el centro (Por los
alrededores del Parque Vicente Ledn), entre $200,00 y 300,00; y en

la zona sur, de 150 a $200,00 mensuales®’.

Se ha tomado como referencia, en base a la encuesta (Ver Pregunta
11, Gréfico N° 12, P4ag. 59), el valor equivalente a $200,00 como

pago mensual por arriendo.

Suministros de Oficina: Los valores han sido clasificados en dos
categorias. El primero ($60,00) se refiere a los materiales que se
consumen mensualmente. El segundo ($56), a los materiales que se
compran una vez cada cinco afnos. El detalle de estos valores se

puede observar en la Tabla N° 42.

Materiales de aseo y limpieza: Compras mensuales; y para un

periodo cinco afios (Ver. Tabla N° 43).

Servicio de Energia (Con adicionales): Para uso industrial. Por
tratarse de un gasto muy importante, se realizé un estudio conjunto
con personeros de ELEPCO S.A. sobre la cantidad de energia que
utilizarian las maquinas para el proceso, durante un mes. En la tabla
siguiente se particularizan los valores correspondientes, que tienen

que ver con el consumo en Kw, y en dolares:

% Investigacién de Campo

8 jdem
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TABLA N ° 46

CONSUMO /ENERGIA ELECTRICA - TALLER INDUSTRIAL
' | KWHen | ARTESANAL-INDUSTRIAL > 300 KWH
MAQUINAS/CONSUMO | Watios en placa | Horas ON | W/H | KW/H dia 29 dias -

0,079 Cent dolar

Recta 373 8 2984 | 298 65,65 5,19
Recubridora 550 8 4400 4,40 96,80 7,65
Overlock 400 8 3200 | 320 70,40 5,56
Plancha 1000 3 3000 3,00 66,00 5,21
Lavadora -Secadora 500 4 2000 2,00 44,00 3,48
Foco 100 8 800 0,80 17,60 1,39
Foco 100 8 800 0,80 17,60 1,39
Foco 100 8 800 0,80 17,60 1,39
Foco 100 8 800 0,80 17,60 1,39
Foco 100 8 800 0,80 17,60 1,39
Pc 60 8 480 0,48 10,56 0,83
441,41 34,87

Comercializacion 1,41
Impuesto bomberos 7,2 7,20
TOTAL 53,94

Fuente : Investigaciéon de Campo y ELEPCO S.A.
Elaborado por: Homero Vaca y Juan Vasquez

» Catalogos (Folletos): Los valores comprenden el costo por el montaje
y disefio ($100,00) dos veces por afio; y $400,00 por el costo de
2.000 unidades a 0,20 cent.c/u, siendo un total de $600,00 anuales

equivalentes a $50,00 mensuales.®

» Uniformes: Dos mandiles a un costo de $15,00 c/u. para personal de

talleres, la dotacién es una vez por afio

8 |nvestigacion de campo. Artes gréficas. 2010
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> Utiles de seguridad: $ 72,0 mascarillas y guantes. El valor es anual

» Agasajos y similares: $300,00 anuales

» Capacitacion: $300,00 anuales

» Materiales de confeccion: $ 13,00 mensuales (Ver detalle en la
Tabla N°41)

» Materiales de embalaje: Costo unitario $0,30 multiplicado por el

nimero de prendas anuales ( Ver Tabla N° 35)

3.3.8 MAQUINARIAY EQUIPO

Para que las actividades de produccién de la empresa alcancen el éxito
esperado, se deben especificar los equipos, maquinaria y herramientas
necesarias, describiendo a su vez las caracteristicas como: Tipo,

Capacidad, rendimiento, vida 0til, dimensiones, etc.

Desde el punto de vista econémico, el problema de seleccién de maquinaria
y equipo, consiste en examinar la influencia que la seleccion de un

determinado equipo puede tener sobre los costos del proyecto.
No siempre la tecnologia mas sofisticada es la que ofrece mayores ventajas
econOmicas. Por eso, en la seleccion del equipo debe tenerse en cuenta la

naturaleza técnica del proyecto pero también:

+ La escala de produccion, determinada en funciones de la

tecnologia y el mercado.
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 El grado de mecanizacion, que depende de las caracteristicas

técnicas de la industria y del costo relativo de los factores.®

Se ha previsto que, en el afio 2015, serd necesario incrementar dos
maquinas: una maquina de coser recta y otra overlock para abastecer la
demanda, por lo que se ha planificado realizar una reinversién de $2.100.

En este afio a su vez, se contratara una nueva obrera para produccion.
Las maquinas que se detallan en la Tabla N° 47, son las mas importantes
gue se requieren para iniciar las actividades de la empresa. Se adjuntan

fotografias de las mismas en el ANEXO N° 4.

TABLA N ° 47

DETALLE DE MAQUINARIA'Y EQUIPO

MAQUINARIA Y EQUIPO PARA: | Cant. Uni‘t’;”o ‘T’z't‘;'lr % Vi::()?" é:‘r‘; Ma“te'l/imie"m ﬁ:’&'ﬁ’;ﬁ‘ﬁ/‘:
PRODUCCION :
Méaquina de coser recta (Brother) 1 620,0 | 6200 | 7,2% 10 | 620,0 2% 100%
Maquina overlock (JUKI 5 hilos) 1] 1.480,0 | 1.480,0 | 17,1% 10 | 1.480,0 2% 100%
Cortadora de tela( 5pg zoge) 1 400,0 400,0 | 4,6% 10 400,0 2% 100%
Plancha eléctrica a vapor (Silver star) 1 200,0 | 2000 | 2,3% 5| 2000 2% 100%
Méaquina elasticadora 1| 2.440,0 | 2.440,0 | 28,2% 10 | 2.440,0 20, 100%
Lavadora-Secadora WIRLPOOL 1 1.110,0 | 1.110,0 | 12,8% 31 1.110,0 2% 80%
Repuestos y accesorios (5%) 1 312,5 3125 | 3,6% 5 312,5 2% 80%
Computadora 1 700,0 | 7000 | 8,1% 3| 7000 2% 80%
ADMINISTRACION:
Computadora | 1| 7000 | 7000 81% | 3] 7000 o0 80%
VENTAS:
Computadora | 1] 7000 7000 | 81% 3| 7000 206 80%

Suma | 8.662,5 | 100% 8.662,5

Fuente: Proformas de Proveedores
Elaborado por: Homero Vaca y Juan Vasquez

8 ALEGRE, Jenner. Formulacién y Evaluacién de Prayede Inversion. 2003. Pag. 2014
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Estas herramientas, por norma técnica tendran una vida util de 5 afos,

luego de qué, seran renovadas.
3.3.9 CONSTRUCCIONES E INSTALACIONES

El proyecto comprara previo avalto (Ver ANEXO N° 6) para sus
operaciones, un local apenas terminado de construir para los talleres de
produccién que no requiere mayores adecuaciones, Yy un establecimiento
tomado en arriendo de aproximadamente unos 28 m?como ya se menciond
en la pagina 89, segun la disponibilidad de locales, para las actividades del
centro de ventas que dependiendo de las condiciones en que se encuentre,
sera readecuado de acuerdo a las exigencias del servicio. Las

construcciones e instalaciones de la compafiia estan dadas en la siguiente

forma:
TABLA N °48
CONSTRUCCIONES E INSTALACIONES

DETALLE Cant. | V. Unitario | Valor Total % Vida qtil/afios | Afio Cero
PRODUCCION:
Inmueble/Planta Industrial 1,0 39.240,0 39.240,0 | 96,6% 10 | 39.240,0
Adecuacion: Bodegas 1,0 300,0 3000 | 0,7% 5 300,0
Adecuacion: Ingreso y cerramiento | 1,0 400,0 400,0 | 1,0% 5 400,0
Adecuacioén: Sala de espera 1,0 200,0 200,0 | 0,5% 5 200,0
ADMINISTRACION:
Adecuacion: Oficina | 10 2000 2000 | 05% | 5| 2000
VENTAS:
Adecuacion: Oficina |10 | 3000 3000 | 0,7% 5| 3000

Suma | 40.640,0 | 100% 40.640,0

Fuente: Trabajo de Campoy AT&T Constructores
Elaborado por: Homero Vaca y Juan Vasquez
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3.3.10 MUEBLES Y ENSERES, Y OTRAS INVERSIONES

El proyecto invertird también en muebles y enseres, asi como en “otras
inversiones” que son obviamente imprescindibles para la operacion de la
empresa. El detalle es el siguiente:

TABLA N ° 49
MOBILIARIO ADMINISTRACION

ARTiCULO UNIDAD CANT VALOR TOTAL
Cémara Fotogréfica u 1 150 150
Minicomponente u 1 80 80
Teléfono u 1 40 40
SUBTOTAL 270

MOBILIARIO SALA DE ESPERA

ARTiCULO UNIDAD CANT VALOR TOTAL
Maniquies u 2 18 36
Mesa Central u 1 30 30
Reloj 4 66
SUBTOTAL 132

MOBILIARIO BODEGA

ARTICULO UNIDAD CANT VALOR TOTAL
Estanterias u 3 12 36
SUBTOTAL 36
TOTAL MOBILIARIO ADMINISTRACION 438

MOBILIARIO VENTAS

ARTIiCULO UNIDAD CANT VALOR TOTAL
Roétulo u 1 100 100
Escritorio u 1 150 150
Sillas u 2 75 150
Archivador u 1 100 100
Estanterias u 2 80 160
Maniquies u 3 30 90
Biombo u 1 50 50
Teléfono u 1 40 40
Espejo u 1 5 5
Vitrinas u 2 150 300
Caja registradora u 1 300 300
TOTAL MOBILIARIO VENTAS 1445

Fuente: Trabajo de Campo
Homero Vaca y Juan Vasquez

Elaborado por:
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TABLAN°50

RESUMEN DE MUEBLES, ENSERES Y OTRAS INVERSIONES

DETALLE Cant. | V.Unitario | Valor Total % Vida utillafios | Afio Cero
PRODUCCION:
Escritorios 1,0 150,0 150,0 4,7% 5 150,0
Sillas 2,0 100,0 200,0 6,2% 5 200,0
Estanterias 2,0 80,0 160,0 5,0% 10 160,0
Mesas de trabajo 1,0 80,0 80,0 2,5% 10 80,0
Mesa de estirar 1,0 100,0 100,0 3,1% 5 100,0
Sillas de trabajo 5,0 50,0 250,0 7,8% 3 250,0
Herramientas de trabajo 1,0 132,0 132,0 4,1% 132,0
Alarma 1,0 250,0 250,0 7,8% 10 250,0
ADMINISTRACION:
Mobiliario 10 | 4380 4380 | 137% | 5 438,0
VENTAS:
Mobiliario ‘ 1,0 ‘ 1.445,0 1.445,0 45,1% 5 1.445,0

Suma 3.205,0 100% 3.205,0

Fuente : Investigaciéon de Campo
Elaborado por: Homero Vaca y Juan Vasquez

El desglose de las herramientas de trabajo, es el siguiente:

TABLAN®°51

HERRAMIENTAS DE CONFECCION

ARTiCULO UNIDAD | CANT | VALOR | TOTAL ANUAL
Corta ojales u 1] 60,00 60
Des hiladora u 1] 30,00 30
Regla u 2 4,00 8
Tijera manual mediana u 2| 10,00 20
Tijera manual grande u 11 12,00 12
Cinta Métrica u 2 1,00 2

TOTAL 132

Fuente : Investigacion de Campo

Elaborado por:
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3.3.11 CAPITAL DE TRABAJO

Toda inversion inicial debe cumplir con un ciclo productivo, que consiste en
contar con los recursos corrientes para cubrir las operaciones durante un
periodo de tiempo que comienza con la compra de materia prima; pasando

por la venta hasta el recobro del dinero. Este proceso ciclico es constante,

en el cual, el fin del ciclo anterior marca el inicio del subsiguiente.

El ciclo productivo aconsejable

para este proyecto en virtud de las

condiciones socioeconémicas de la zona, es de 15 dias.

« Formade calculo :

Rotacién de Cai Afio Comercial 365 2433
otacion de Caja = ; ; = = 44,
) No. Dias Ciclo de Caja 15
Total desembolso al aiio  71.390,35
= ., ; = = 2.933,85
Rotaci6on de Caja 24,33
TABLA N °52
DETERMINACION DEL CAPITAL DE TRABAJO
METODO POR CICLO DE CAJA
CICLO DE CAJA:15 DIAS
- " RECUPERACION KT
Concepto/ANO TOTAL ANUAL | KT INICIAL ANO CERO ANO DIEZ
Mano de Obra directa MOD 9.608 394,84 -394,84
Materiales Directos M.P. 50.804 2.087,84 -2.087,84
Suministros y Servicios 10.978 451,17 451,17
Suma 71.390,35 2.933,85 -2.933,85
K.T. CICLO DE CAJA = 2.933,85 -2.933,85

Fuente : Investigacion de Campo
Elaborado por: Homero Vacay

Juan Véasquez
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3.3.12 ESTIMACION DE LOS COSTOS DE INVERSION

El valor total de la inversion en el proyecto alcanza la suma de $58.141,3

gue constituye la infraestructura operacional de la empresa.

En el siguiente cuadro se puede observar el resumen de las inversiones

previstas:
TABLA N °53

ESTIMACION DE LOS COSTOS DE INVERSION
CUENTAS: PARCIAL SUB-TOTAL | TOTAL
ACTIVOS FIJOS $ 52.507,50
Maquinaria y equipo $8.662,50
Construcciones e instalaciones $ 40.640,00
Muebles, enseres y otras inversiones $3.205,00
ACTIVOS DIFERIDOS Y OTRAS AMORTIZABLES $2.700,00
Costo del estudio $1.000,00
Gastos de constitucion $400,00
Gastos de capacitacion (Pre-operac.) $ 300,00
Gastos de puesta en marcha $1.000,00
TOTAL ACTIVOS $55.207,5
CAPITAL DE TRABAJO INICIAL $2.933,8
Mano de Obra directa MOD 394,84
Materiales Directos M.P. 2.087,84
Suministros y Servicios 451,17
TOTAL CAPITAL DE TRABAJO $2.933,8
TOTAL INVERSION INICIAL $58.141,3

Fuente : Investigacion de Campo
Elaborado por: Homero Vaca y Juan Vasquez
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4.1

CAPITULO IV

LA EMPRESA Y SU ORGANIZACION

LA EMPRESA

La empresa es una organizacion, creada y ubicada en un lugar determinado
con fines y propositos claramente definidos. Se crea sustentada en una
serie de documentos publicos en los que, entre otros, se describen los
objetivos de la misma, su razon social, su domicilio, socios fundadores y
accionistas, su capital social y participaciones; y, sus estatutos y

reglamentos.

El enfoque estratégico de la administracion mira a la empresa como el
aprovechamiento y optimizacion de los recursos con el apoyo y control del

Talento Humano, destinados a obtener ganancias o lucro.

“Son efectos principales de la personeria juridica de las compafiias y a la

vez requisitos:

a) Nombre .- La compafia tiene nombre, que debe ser claramente
distinguido de cualquier otro. EI nombre constituye una propiedad de la
compafia y no puede ser adoptado por ninguna otra, es decir que para

el nombre rigen los principios de propiedad e inconfundibilidad.

El nombre puede ser una razon social o denominacion objetiva, puede

adoptarse nombres de fantasia.
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b) Domicilio.- En el contrato constitutivo se fijara domicilio principal
indicando simplemente el lugar, o se requiere sefialar direccion (calles,

sector, etc.)

c) Patrimonio.- Es el capital de una compaiiia, y en ello hay que afadir el
capital suscrito y capital pagado, pues la ley de compafias exige que
sea pagado un tanto por ciento del capital suscrito. El capital de las
compafias es invariable o fijo, para el aumento o reduccion se necesita
de solemnidades especiales: Escritura de aumento de capital y reforma

de estatutos, inscripcion en el Registro Mercantil, etc.

a) Representacion legal.- La compafiia como persona juridica que es, y
por tanto persona ficticia, s6lo puede actuar a través del representante

legal, llamese Gerente General, Presidente, Director Ejecutivo”. *°

4.1.1 NOMBRE O RAZON SOCIAL

4.1.1.1 NOMBRE

El nombre comercial de la empresa sera: “D’FER CIA. LTDA”. “UOMO E
DONNA".

Esta denominacion ha sido creada por los autores del proyecto, con el fin
de asignarle un toque original de calidad y buen gusto.

La sigla D’FER, es un acronimo que acoge las palabras: “diferenciados y
ergondémicos”, que expresan la razon misma de la empresa. Mientras que
los vocablos: “uomo e donna” (términos tomados del idioma italiano), cuyo
significado es: “hombre y mujer”; representan la linea de produccion, tanto

femenina como masculina, con estilos caracteristicos.

% JACOME, Marcelo. Docente: Legislacion en los NégecESPE-L.2009.
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D'FER serd ademas la marca del producto que, por ser un nombre
nuevo, aun no se encuentra registrado en la Superintendencia de
Compainias.

4.1.1.2 LOGOTIPO

GRAFICO N° 28

D'FER

4.1.1.3 SLOGAN

GRAFICO N° 29

DISTINCION Y
COMODIDAD
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4.1.2 TITULARIDAD DE LA EMPRESA

La empresa D'FER ser4 de propiedad de: Sergio Homero Vaca, Juan
Carlos Vasquez y Maria Luisa Villegas quienes actuaran en calidad de
socios de ésta desde su formacion como compafia. Para el efecto, se
realizé una minuta con el profesional en Derecho Dr. Edison Garcés Abad
(Ver ANEXO N° 11)

Por ser una Compafia Limitada, de acuerdo como lo estipula la Ley del

mismo nombre, tiene las caracteristicas siguientes:

* Es una compaiiia personalista.

* El minimo de socios para constituirse es de tres. No podra funcionar
como compafia de responsabilidad limitada si sus socios exceden

del nimero de quince.

 Por las obligaciones sociales los socios responden hasta por el
monto individual de aportes (responsabilidad limitada).

* EI minimo de capital social para constituirla actualmente es de

ochocientos délares.

» Al constituirse la compafiia el capital estara integramente suscrito y
pagado por lo menos en el cincuenta por ciento de cada
participacion.

* El aumento de capital no podra llevarse a cabo mediante suscripcion
publica.
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La transferencia de las participaciones requiere el consentimiento
unanime de capital social y que la cesion se haga por escritura

publica.

Cada participacion (pagada en su totalidad o no) dard al socio

derecho a un voto.

Las participaciones no son susceptibles de embargo.

Es facultativa la existencia de 6rganos internos de fiscalizacion.

La escritura publica de formacion serd aprobada por la

Superintendencia de Compaiiias.

Estan sujetas a la vigilancia y control de la Superintendencia de

Compaiias.

D’FER CIA LTDA debe cumplir con los siguientes requisitos legales para su

formacion:

Solicitar la aprobacion del nombre o razén social.

Apertura de la cuenta de integracion de capital, para los aportes de

dinero en efectivo.

Constitucién legal: Elaboracion del contrato de Constitucion, el cual
es elevado a escritura publica en una notaria. En la escritura, para
el caso de las aportaciones en especie, se hara constar el bien que
consista, la singularizacion, su valor, la transferencia de dominio a
favor de la compafia y las participaciones que corresponden a los

sSocios.
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Publicacion por una sola vez un extracto de la escritura, conferido
por la Superintendencia, en uno de los periédicos de mayor

circulacion en el domicilio de la compafiia.

Inscripcion de la escritura constitutiva de la empresa con la
Resolucion de la Superintendencia en el Registro Mercantil del

domicilio principal.

Obtener la patente municipal.

Afiliarse a la camara de comercio.

Obtencién del RUC en el SRI.

Aprobacion final de la Superintendencia de Companias: Se devuelve
a la Superintendencia una copia de la escritura constitutiva con la
razones que deben poner el Notario ante quien se otorgd y el
Registro Mercantil, junto con certificado del RUC de la compafiia se
inscribe en el Registro de Sociedades vy, si hay aporte en numerario,
la Superintendencia notificara al Banco depositario de que la
compafiia ha terminado el proceso de constitucion, para que se

devuelva los aportes.

Registro de la empresa en el historial laboral del IESS

4.1.3 TIPO DE EMPRESA

NIVEL Micro-empresarial
SECTOR : Industrial
ACTIVIDAD Produccion y comercializacion de ropa interior fina.
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41.4

4.2

42.1

Esta clasificada en el Sector Industrial o Sector Productivo Secundario,
porque transforma la materia prima en un producto final. También esta
clasificada en el sector terciario o de servicios porque comercializara los

articulos.

De acuerdo al sector que pertenece esta catalogada en la division Tejido de
Productos Textiles, y por la forma de organizacion del capital, se encuentra

clasificada como Microempresa.

CLASE O ACTIVIDAD

La actividad de la empresa D'FER CIA LTDA sera la produccion y
comercializacion de ropa interior fina para hombres y mujeres con modelos

productos diferenciados, funcionales y comodos, a precios competitivos.

BASE FILOSOFICA DE LA EMPRESA

En la creacién de ésta empresa se debe definir el sistema de valores y
creencias. Estos son una serie de principios, que se basan en saber
guiénes somos y en qué creemos; y cuales son sus preceptos, asi como
conocer nuestros compromisos y nuestras responsabilidades con nuestro
publico, tanto interno como externo. “Asi pues, la filosofia de la empresa es
la que establece el marco de relaciones entre la empresa y sus accionistas,

empleados, clientes, proveedores, gobierno, sociedad en general™*.

LA VISION

En D’FER CIA. LTDA, la vision es el resultado de un proceso de blsqueda,
un impulso intuitivo que resulta de la experiencia y la acumulacién de la

informacion:

L www.marketing-xxi.com/rafael.asp
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VISION

Al 2015, D’FER CIA. LTDA. sera la empresa lider en la produccién y
comercializacion de ropa interior fina de la provincia de Cotopaxi; con
modelos diferenciados y ergonémicos; creando valor agregado para
el mercado; con estilo innovador, creativo y exclusivo; promoviendo la
preferencia de sus clientes; contribuyendo a la generaciéon de empleo

y riqueza”.

4.2.2 LA MISION

La mision es la que define la razén de ser de D’FER CIA LTDA, que
condicionara sus actividades presentes y futuras, proporciona unidad,
sentido de direccion y guia en la toma de decisiones estratégicas. Nos va a
proporcionar una vision clara a la hora de definir en qué mercado estamos,
guiénes son nuestros clientes y con quién estamos compitiendo. Sin una
mision clara es imposible practicar la direccién estratégica. La mision esta

resumida de la manera siguiente:

MISION

“Proporcionar a la colectividad en general ropa intima exclusiva;
sustentada en la calidad, buen disefio y comodidad para sus
clientes; con precios competitivos en el mercado; promoviendo el

desarrollo socioeconémico de la Provincia”.
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4.2.3 ESTRATEGIA EMPRESARIAL

“iEl éxito de una estrategia, esta en la velocidad con que ésta se
implementa y ajusta a las cambiantes condiciones del entorno y la

competencia!”®

En D’FER CIA. LTDA., produccién y comercializacion de ropa interior fina,

el despliegue de la estrategia es tan importante como su creacion misma.

La estrategia a aplicarse, por el tipo de organizacion, sera la de Expansion
porque en el escenario en el cual se va a desarrollar requerira penetrar y
expandirse en el mercado; esto es atraer, mantener e incrementar
clientes, obteniendo consecuentemente una mayor participacion en el

contexto comercial. Las estrategias que rigen el mercado se las puede

apreciar en el siguiente esquema:

GRAFICO N° 30

TIPOS DE ESTRATEGIAS

INTIMIDAD CON EL CLIENTE

INNOVACION DEL PRODUCTO

EXCELENCIA OPERACIONAL

Elaborado por : Autores del proyecto:

%2 prof. Alvaro Reynoso. Médulo Impreso: Planeaciétraégica. ESP-L. 2009
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Por la forma de comercializacidon, cuya oferta es por catalogo y la venta

directa el consumidor final, D’FER CIA LTDA., se inclinara por la estrategia

de excelencia operacional, impulsando ademas la eficiencia en los

Servicios.

4.2.3.1 ESTRATEGIA DE COMPETITIVIDAD

Desarrollar una produccidén de permanente para mantener la lealtad
del cliente ofreciéndole calidad, precio accesible; y, comodidad. Para
el efecto se desarrollaran politicas de capacitacion al personal,
encaminadas a alcanzar un excelente nivel de eficiencia que
garanticen la durabilidad del producto, facilitando la gestion de la
empresa para que en el marco de una libre competencia, pueda

alcanzar sus metas propuestas.

Perseverar en la especializacion: Alejarnos y apartarnos de la lucha
con otros negocios, ofreciendo productos muy especializados,
dotados de atributos de dificil copia, dirigido a segmentos de
mercado muy concretos, con una gama de productos/servicios
positivamente diferente de las habitualmente presentadas en el

sector.

4.2.3.2 ESTRATEGIA DE CRECIMIENTO

Para la expansion del mercado se contempla, capturar los clientes de
la competencia, desechando los segmentos poco ventajosos y
buscando permanentemente nuevas oportunidades de crecimiento
sostenido. Esta estrategia, en términos mercantiles, significa:
Desarrollar la demanda primaria, para conseguir compradores fijos
que prefieran el producto de fabricacion propia. EI consumidor quiere

mas, sabe mas, critica mas, pero también compra mas.
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Mediante alianzas estratégicas con empresas externas, importantes
en las actuales condiciones de mercado, se buscara oportunidades

para la innovacion de los productos.

4.2.3.3 ESTRATEGIA DE COMPETENCIA

Respetando el libre juego de las fuerzas del mercado, se buscara
desde el inicio lograr la “ventaja competitiva”, creando nuevos
modelos, fijando un precio, un proceso de distribucién o una forma
creativa de comunicacion, que los potenciales clientes puedan
considerarla atractiva. Se desarrollara productos exclusivos
destinados a las damas, caballeros y nifios bajo pedido, lo cual
permitird brindarles un servicio personalizado con caracter selectivo

gue hasta hoy en ésta ciudad no se ha ofrecido.

Se ofertara productos con caracteristicas ergonémicas como
fortaleza de la empresa para competir en la zona, que le permitira
posicionarse con liderazgo en el mercado a mediano y largo plazo,
porque comprar es cada vez mas una fiesta, y la empresa tiene que

organizar el espectaculo.

Se usara el merchandising para fomentar la compra impulsiva. Los

productos de impulso son los productos de mayor valor afiadido.

4.2.3.4 ESTRATEGIA OPERATIVA

» La optimizacion de los recursos influye decisivamente en el éxito de

una microempresa. En este proyecto el rol del talento humano para
alcanzar una excelente productividad es vital, y esto se lograra
mediante la capacitacion y motivacion de todo el personal. El know-

how o saber hacer de toda empresa marca una importante limitacion
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a los posibles competidores que tienen que pelear por ese mercado
delimitado.

» Se aplicaran politicas internas para la instrumentacion de técnicas de
mejoramiento continuo, a través de procedimientos de medicion,
validacion y ajuste como mecanismo para alcanzar la Excelencia

Operativa.

4.2.4 OBJETIVOS ESTRATEGICOS

4.2.4.1 OBJETIVOS DE MERCADO

* Monitorear permanente del entorno mediante un continuo PHVA
(Planear, Hacer, Verificar y Actuar) que permita aprovechar las

oportunidades y reducir las amenazas.

* Implementar técnicas de marketing a través de la creacion de valor,
para apuntalar los nichos de mercado alcanzados y mantener una

clientela satisfecha y consiguientemente leal.

» Priorizar la venta personalizada y directa al consumidor final, antes

que ofrecer a distribuidores.

* Lograr mayor cobertura de ventas con politicas y técnicas claras de

penetracion en el mercado.

4.2.4.2 OBJETIVOS FINANCIEROS

» Maximizar el valor del negocio, incrementando la fuerza de ventas,

reduciendo los gastos internos y optimizando la mano de obra.
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* Mejorar el flujo de caja a través de la implementacion de politicas

claras de crédito y forma de pago.

* Buscar fuentes de financiamiento crediticio que no generen
excesivos costos financieros (Ver: “Disponibilidad de Recursos
Financieros, CAP. Ill, Pags. 90y 91.)

4.2.4.3 OBJETIVOS TECNOLOGICOS

 Introducir nueva tecnologia para mejorar el rendimiento empresarial,

tales como el disefio y manufactura asistida por computadora

* Implementar una planeacién y control de la produccion basada en la
planeacion de requerimientos de material y recursos de

manufactura.

» Desarrollar tecnologias que tengan el potencial de alcanzar las
necesidades del cliente y eviten reducir los riesgos de usar prendas

inadecuadas.

4.2.5 PRINCIPIOS Y VALORES

4.2.5.1 PRINCIPIOS

Para D'FER CIA. LTDA, los Principios, son normas o ideas fundamentales
que rigen el pensamiento o la conducta. “Son leyes fundamentales,
universales, implicitas en el hombre y auto evidentes que gobiernan la

efectividad, el crecimiento y la felicidad.”*

Los principales principios que regiran en la empresa son:

9 CARRILLO, Galo. Desarrollo Humano y Etica Profesb Pag. 72.
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* Puntualidad: Cuidado y diligencia en cumplir a tiempo con las

obligaciones.

e Orden: Para la empresa es importante que cada cosa esté en el
lugar y el momento adecuado, de tal manera que se optimice el

tiempo y los recursos.

* Responsabilidad Social: Los directivos y empleados deben actuar
con iniciativas sociales que ayuden al desarrollo de la comunidad en

la cual ejerce sus actividades.

* Innovacion continua : Tanto en procesos como en el producto en

correlacion con las necesidades y exigencias del mercado.

» Eficiencia : En todas las areas y actividades a desarrollarse de la
empresa, mediante el trabajo en equipo y excelente comunicacion,
para incrementar los niveles de produccion, que garanticen la

calidad del producto y servicio.

» Servicio al cliente: Ofreciendo alternativas para la solucién de
problemas o quejas, que permita asegurar una buena relacion con
los clientes.

4.2.5.2 VALORES

Los valores de la empresa son cualidades positivas para desarrollar una

determinada actividad:

Los principales valores que mandaran en la empresa son:
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Lealtad: En el cumplimiento de las exigencias de los clientes en

reciprocidad a su preferencia y fidelidad, con rectitud en el servicio.

Disciplina : La empresa y todos sus actores internos deben

someterse a las reglas y normas que disponga la organizacion.

Puntualidad : En el cumplimiento de las funciones y tareas

asignadas.

Perseverancia: Conservando la constancia y tenacidad para

alcanzar las metas de la organizacion.

Integridad: La empresa mantendra congruencia entre las politicas y
la accion, es decir, cumplir con lo ofrecido siendo transparentes por
el bien comun de los demas.

Responsabilidad: Todos los empleados estaran comprometidos al
desarrollo de las actividades a ellos asignadas, las mismas que

seran realizadas con seriedad y cordura.

Respeto: Todo el personal acatara y honrara a la organizacion
tanto interna como externamente través de una buena

comunicacion.

Honestidad : Debera existir rectitud y moderacion en todas las
personas que conformaran la empresa puesto que sera la imagen
que se proyectara, actuando con la verdad para atraer a los clientes

externos
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4.3

4.3.1

4.3.2

» Cortesia: El personal deberda ddemostrar atencion, buen trato y
afecto  hacia todo el conglomerado que interactie con las

actividades de la empresa.

» Autorrealizacion: Los administradores y trabajadores procuraran
encausar sus esfuerzos individuales hacia la consecucién de sus

metas y aspiraciones.

LA ORGANIZACION

ORGANIZACION ADMINISTRATIVA

“D'FER” CIA. LTDA. sera administrada conforme a una estructura vertical,
a través de la cual la linea de autoridad fluira desde arriba hacia abajo, lo
cual significa que las decisiones de la empresa seran desplegadas desde el
nivel directivo y ejecutivo hacia los niveles jerarquicos medios e inferiores.

En una Pyme, como en todo organismo empresarial, su organizacion
administrativa estd integrada por elementos técnicos, humanos vy
financieros, conformados por: Infraestructura fisica, maquinaria y equipos;
materiales, mano de obra, que independientemente de su funcion,

confluyen hacia la consecucién de los objetivos estratégicos.

El proceso de la organizacion de la empresa comienza por la descripcion y
ordenamiento de puestos y funciones, asi como la asignacion de
responsabilidades y el establecimiento de los niveles jerarquicos que
permitiran el flujo vertical de la autoridad.

ESTRUCTURA ORGANICA

“D'FER” CIA LTDA. Estara estructurada de la siguiente manera:
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® Junta Directiva

® Gerencia Administrativa Financiera

® Seccion Diseino

® Seccion Confeccion

© Distribucion y Servicio al cliente

® Ventas y cobranzas

® Servicios Generales

4.3.2.1 FUNCIONES

® Junta Directiva:

o Convocar a asamblea general de socios y emitir las

resoluciones respectivas, las que para constancia, deberan

registrarse en el libro de actas.

o Emitir el dictamen del informe de la gerencia administrativa-

financiera en cuanto a la gestion del periodo econdémico

precedente.

o Elaborar los estatutos y reglamento interno, y pronunciarse

oportunamente, segun las necesidades, sobre las reformas

gue deban realizarse a sus cuerpos legales.
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o Disefiar los modelos de clasificacion de puestos y analizar los

sueldos y salarios de los trabajadores para su implementacion.

o Conceder atribuciones legales al Gerente Adm.-financiero

para las gestiones contractuales.

©® Gerente Administrativo y Financiero:

o Su funcién principal sera la de crear y mantener una cultura de
planificacion y ejecucion de las estrategias para el logro eficaz

de los resultados.

0 Representar judicial y extrajudicialmente a la empresa frente a

las entidades publicas, privadas; y, gremiales.

o0 Gestion del talento humano de la compafia, en todos los

sistemas y subsistemas de la administracion del personal.

o0 Monitorear y evaluar el desempefio de los trabajadores y
controlar eficiencia en los procesos para minimizar pérdidas y

desperdicios.

o0 Administrar y ejecutar todo el manejo contable y financiero
segun las NIIFS, conjuntamente con el contador (contratado)

para la elaboracion de los balances.
0 Mantener en orden el abastecimiento de materiales y MP, y

emitir las 6rdenes de compra, asi como realizar todo tipo de

transacciones comerciales.
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® Vendedora de almacén:

o

o

Servir, tratar y asesorar al cliente con, integridad, formacion y
motivacion intrinseca, béasicas para poder cumplir con su

tarea.

Aplicar sus conocimientos y habilidades, sea del producto,
como del mercado; la competencia, los precios, los clientes,

marketing, ventas, comunicacién, negociacion, etc.

Mantener una comunicacion efectiva y oportuna con la
gerencia sobre el control del stock y la toma de pedidos en

local de ventas.

® Disenadora-Costurera:

Disefiar los modelos que de acuerdo a las politicas de la
empresa, se deben ofrecer a los clientes, para en el mediano

plazo, alcanzar posicionamiento y ventaja competitiva.

Elaborar los patrones y moldes respectivos; efectuar las

medidas y el corte de telas para enviarlo a costura.

Controlar los estandares de calidad y aplicar correctivos en los

productos confeccionados.

Tomar las medidas de clientes referenciados, cuando

eventualmente sea requerido por las damas especialmente.

Confeccionar el producto terminado conjuntamente con la

ayudante.
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® Ayudante de Costura:

o Realizar las operaciones manuales asignadas por la

Costurera.

o Cosery armar las prendas

0 Realizar los acabados finales de las prendas

© Conserje:

o Ayudar en el aseo de oficinasy planta de produccion.

0 Realizar labores de mensajeria; y tramites.

o Asistir en el proceso de produccion, lavado y estirado de la

ropa; y empacarlo para su envio y entrega.
o Transportar el producto al almacén de ventas
4.3.2.2 ORGANIGRAMAS
La estructura administrativa de D’FER CIA. LTDA., estara representada a
través del organigrama, para delimitar y ubicar los departamentos, niveles

de autoridad, lineas de mando, etc. A continuacion los organigramas

estructural y funcional:

- 156 -



GRAFICO N° 31

ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL DE LA EMPRESA
D’FER CIA. LTDA

JUNTA DIRECTIVA

GERENCIA ADMINISTRATIVA
Y FINANCIERA

DISENO DISTRIBUCION Y
SERVICIO AL CLIENTE

VENTAS Y
COBRANZAS

CONFECCION

SERVICIOS
GENERALES

| Elaborado por: Autores del Proyecto |

Homero Vaca y Juan Vasquez
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GRAFICO N° 32

ORGANIGRAMA FUNCIONAL DE LA EMPRESA
D’FER CiA. LTDA

JUNTA DIRECTIVA
Convocar a Asambleas y reuniones
Emitir dictdmenes sobre informes de gerencia
Estudiar y elaborar Estatutos y Reglamentos
Analizar puestos y salarios
Delegar atribuciones a Gerencia

GERENTE ADM. FINANCIERO
Planificar y ejecutar estrategias
Representar Legalmente a la empresa
Gestion de Talento Humano
Evaluar desempenfo y procesos
Manejo Contable-Financiero;revisiéon de Balances
Programar produccién y compras

Disefiar los mod

DISENADORA-COSTURERA

Elaborar moldes y patrones
Tomar medidas a clientes
Control de calidad

elos

Confeccionar la ropa

AYUDANTE DE COSTURA
Ejecutar todas las operaciones
segun la secuencia de las plantillas

Realizar los acabados finales

interior

Elaborado por: Autores del Proyecto
Homero Vaca y Juan Vasquez

VENDEDORA DE ALMACEN
Servir y asesorar al cliente
Poner an practica habilidades y
destrezas de ventas
Coordinar entre almacén y la planta

VENDEDOR(A) EJECUTIVA
Planificar ventas y cobranzas diarias
Elaborar hoja de ruta
Asesorar, sugerir y tomar pedidos
Aplicar requisitos de negociacion
Entregar pedidos

CONSERJE

Realizar tramites

Efectuar aseo de instalaciones

Transportar el producto final
Ayudar en produccién, empacado
Entrega y consigna de productos
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5.1

CAPITULO V

ESTUDIO FINANCIERO

INTRODUCCION

La creacion de una Pyme de confecciones, requiere de recursos
econdmicos que pueden ser financiados a través de varias fuentes, tales
COmO:  recursos propios; inversionistas privados o entidades

gubernamentales; y, organismos no gubernamentales ONG.

El objetivo del estudio financiero para el proyecto de produccion y
comercializacion de ropa interior fina es: determinar el valor econémico de
la inversion que se establecié en el estudio técnico; el costo total de sus
operaciones; asi como también comprobar los resultados y la liquidez que
generara para continuar operando; y, estructurar los estados financieros

que culminaran con la evaluacion financiera de la futura empresa.

Para el estudio econdmico se utiliz6 la matriz de “Disefio y Evaluaciéon de
Proyectos: Proyectos Exitosos VERSION 2008-E"**, la misma que facilit6 el

ingreso de la informacion.

INVERSIONES

Determinar la inversion para D’FER CIA. LTDA, significa “determinar los

n 95

activos fijos, y diferidos o intangibles necesarios para iniciar sus

operaciones de produccion.

“VILLAVICENCIO, Jorge. Disefio y Evaluacién de Proyes. ESPE-L.2009
% BACA, Gabriel. Evaluacion de proyectos. Cuarta, Pég. 161
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5.1.1 PRESUPUESTO DE INVERSION

Es la especificacion del consolidado de inversiones, para la produccion y
comercializacion de ropa interior fina, que comprende la adquisicién de
todos los activos fijos, diferidos, y el capital de trabajo que sera necesario

para que la empresa pueda desarrollar sus actividades.

Este presupuesto, ha sido previamente analizado en base a datos y

parametros reales, como se lo establecio en el Estudio Técnico.

TABLA N °54
PRESUPUESTO DE INVERSION
VALOR EN USD.
RUBRO
PARCIAL SUB-TOTAL | TOTAL

ACTIVOS FIJOS $ 52.507,50
Maquinaria y equipo $ 8.662,50
Construcciones e instalaciones $ 40.640,00
Muebles, enseres y otras inversiones $3.205,00
ACTIVOS DIFERIDOS Y OTRAS AMORTIZABLES $2.700,00
Costo del estudio $1.000,00
Gastos de constitucion $400,00
Gastos de capacitacion (Pre-Op.) $ 300,00
Gastos de puesta en marcha $1.000,00
TOTAL ACTIVOS $55.207,5
CAPITAL DE TRABAJO INICIAL $2.933,8
Mano de Obra directa MOD 394,84
Materiales Directos M.P. 2.087,84
Suministros, Servicios y otros gastos 451,17
TOTAL CAPITAL DE TRABAJO $2.933,8
TOTAL INVERSION INICIAL $58.141,3

Fuente : Investigaciéon de Campo

Elaborado por: Homero Vaca y Juan Vasquez
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Los rubros condensados en el cuadro anterior (Tabla N° 54), se

puntualizan de la siguiente manera:

¢ Activos Fijos: El detalle se explica en el Cap. lll, Tablas: 47, 48,49 y
50.

« Activos diferidos:

o Costo del Estudio y Gastos de Puesta en marcha: “Su célculo
esta basado en valores estimados para la creaciéon de
pequefias empresas, que gira en torno a los $1.000,00 (c/u)

en promedio.”®

0 Gastos de Constitucion: Cotizacion, efectuada a profesionales

del Derecho.*’

o Gastos de Capacitacion: El valor se obtuvo considerando un
equivalente a $10,00 por hora, para un total de 30 Hs. Como
capacitacion a todo el personal, previa al inicio de

operaciones.

+ El total de Activos es la suma de: Total de Activos Fijos mas el total de

Activos Diferidos.

% Capital de Trabajo: Su forma de calculo se explica detalladamente en
el Cap. lll, Pag. 135.

s El Total de la Inversién Inicial, es la suma del Total de Activos y El

Capital de Trabajo.

%VILLAVICENCIO, Jorge. Disefio y Evaluacién de Proyes. ESPE-L. 2009
" Investigacion de Campo
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5.1.2 CRONOGRAMA DE INVERSIONES

TABLA N °55

CRONOGRAMA DE INVERSIONES

VALOR | Vida . N . Valor
INVERSIONES o U. |uno|dos| tres |cuatro| cinco | seis | siete | ocho | nueve diez | Residual
ANO (0) (Anos) 2020

1. MAQUINARIA Y EQUIPO:

Magquina de coser recta(Brother) 6200 10 620,0 558
Magquina overlock (JUKI 5 hilos) 1.480,0| 10 1.480,0 1.332
Cortadora de tela( 5pg zoge) 4000( 10 400,0 360
Plancha eléctrica a vapor (silver star ) 200,0 5 200,0 200,0 160
Maquina elasticadora 24400 10 2.440,0 2.196
Lavadora-Secadora 1.110,0 3 1.110,0 1.110,0 1.110,0 370
Repuestos y accesorios (5%) 3125 5 3125 3125 250
Computadora Prod. 700,0 3 700,0 700,0 700,0 233
Computadora Adm. 700,0 3 700,0 700,0 700,0 233
Computadora Ventas 700,0 3 700,0 700,0 700,0 233

Suma: | 8.662,5 3.210,0 512,5 | 3.210,0 3.210,0 | 5.4525 5.926
2. CONSTRUCCIONES E INSTALACIONES:

Inmueble/Planta Industrial 39.240,0 10 39.240,0 35.316
Adecuacion: Bodegas 300,0 5 300,0 300,0 240,0
Adecuacién: Ingreso y cerramiento 400,0 5 400,0 400,0 320,0
Adecuacién: Sala de espera 200,0 5 200,0 200,0 160,0
Adecuacion: Oficina Adm. 200,0 5 200,0 200,0 160,0
Adecuacion: Oficina Ventas 300,0 5 300,0 300,0 240,0

Suma: | 40.640,0 1.400,0 40.640,0 | 36.436,0

3. MUEBLES, ENSERES Y OTRAS INV.:

Escritorios 150,0 5 150,0 150,0 120
Sillas 200,0 5 200,0 200,0 160
Estanterias 160,0| 10 0,0 160,0 144
Mesas de trabajo 80,0 10 0,0 80,0 72
Mesa de estirar 100,0 5 100,0 100,0 80
Sillas de trabajo 250,0 3 250,0 250,0 250,0 0,0 83
Herramientas de trabajo 132,0 5 132,0 132,0 105
Alarma 2500 10 250,0 225
Mobiliario Adm. 438,0 5 438,0 438,0 350
Mobiliario Ventas 1.445,0 5 1.445,0 1.445,0 1.156

Suma: | 3.205,0 250,0 2.465,0 | 250,0 250,0 | 2.955,0 2496
4. DIFERIDAS Y OTRAS AMORTIZABLES

Costo del estudio 1.000,0
Gastos de constitucion 400,0
Gastos de capacitacion (Pre-operacional) 300,0
Gastos de puesta en marcha 1.000,0

Suma: | 2.700,0

CAPITAL DE TRABAJO INICIAL 2.933,8
Total Reinversiones 3.460,0 4.377,5 | 3.460,0 3.460,0 | 49.048 | 44.858
INVERSION TOTAL + KT 58.141,3

Fuente : Investigaciéon de Campo

Elaborado por: Homero Vaca y Juan Vasquez
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5.1.3

En la Tabla N°55, se representa el cronograma de inversiones, es decir el
calendario de inversiones previo a la operacion, y el reemplazo de activos

en cada uno de los afios que corresponde (“Reinversiones”), hasta el 2020.

Para obtener tales resultados se tomo en cuenta la vida util de los activos
que, a través de su respectiva depreciacion, permite planificar las
inversiones futuras. Se puede ver como cada una de las inversiones va

siendo reemplazada una vez que ha culminado este periodo de tiempo.

Por otra parte, en la misma tabla, se ha insertado una columna del “Valor
Residual” que tendran los Activos (Maquinaria, Instalaciones, muebles, etc.)
en el afo 10, que es el final del horizonte proyectado de operaciones de
D'FER CIA. LTDA.

PRESUPUESTO DE OPERACION
Para determinar la factibilidad del proyecto de manufactura de prendas

intimas, se requiere planificar los ingresos y egresos que efectuaran

durante las operaciones de la empresa.

5.1.3.1 PRESUPUESTO DE INGRESOS

El presupuesto de ingresos refleja las entradas que generard el proyecto
durante los proximos diez afios, que se obtiene del volumen de ventas
(Ver: Tabla N° 35, P4g. 117) y el precio de venta del mercado (Ver Tabla N°
34, Pag. 116). Este es un analisis comparativo entre el estudio de mercado;
el tamafio del proyecto; y, el estudio financiero. Se aplicaron los datos
obtenidos del capitulo 1l (Ver: Tabla N° 27, Pag. 82), y se consideré un 1%
como porcentaje de desperdicios® . A continuacién el detalle de ingresos

por prendas interiores comercializadas cada afio.

% (Ver: Ref.78, Pag. 94)
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TABLA N °56

PRESUPUESTO DE INGRESOS
(EN DOLARES)

2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020
CONCEPTO/ANOS UNO DOS TRES CUATRO CINCO SEIS SIETE OCHO NUEVE DIEZ
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $
BRASSIERE 383168 | 409585 | 437818 | 46.799,2 | 500240 | 534718 | 571578 | 61.0962 | 653069 | 69.807,3
PANTY 283644 | 303199 | 324000 | 346436 | 370308 | 395830 | 423116 | 452071 | 483441 | 516756
SHORT 91230 | 97520 | 104242 | 111427 | 119105 | 127314 | 136090 | 145467 | 155493 | 16.6208
BODY 186608 | 199473 | 213223 | 227918 | 243624 | 260414 | 278366 | 207547 | 318053 | 33.9971
CALZONGILLO 401925 | 429635 | 459250 | 490901 | 524728 | 56.0893 | 59.9557 | 64.086.9 | 685037 | 73.2245
TOTAL INGRESOS POR VENTAS: | 134.657,5 | 143.941,2 | 153.863,2 | 164.467,4 | 175.800,5 | 187.916,9 | 200.870,7 | 214.711,6 | 229.509,3 | 245.325,3
OTROS INGRESOS
Venta de desechos 1380 208,9 1380 1380 | 24424
obsoletos
TOTAL INGRESOS
P VECT Ao 134.657,5 | 143.941,3 | 154.001,2 | 164.467,3 | 176.009,3 | 188.054,8 | 200.870,7 | 214.711,6 | 229.647,2 | 247.767,6

Fuente : Investigacion de Campo

Elaborado por: Homero Vaca y Juan Vasquez

- 164 -




5.1.3.2 PRESUPUESTO DE EGRESOS

TABLA N °57

CONSOLIDADO DE EGRESOS DE D’FER CiA. LTDA - DOLARES

Conceptolaio | cero | uNo | DOs | TRES | cUATRO | ciNco | SEIS | SIETE | ocHO | NUEVE | DIEZ
1. OPERACION
1.1 Talento Humano
1.1.1 Mano de obra directa 9.608 | 10.568 | 11.625 12.788 | 20417 | 22.458 | 24.704 | 27.175 | 29.892 | 32.881
1.1.2 Mano de obra indirecta 4337 | 4.771| 5.248 5773 | 6.350| 6.985| 7.684| 8452 | 9.297| 10.227
Suma mano obra para produccion = 13.945 | 15.339 | 16.873 18.561 | 26.767 | 29.443 | 32.388 | 35.627 | 39.189 | 43.108
1.1.3 Personal administrativo 6.939| 7.633| 8397 9.236 | 10.160 | 11.176 | 12.294 | 13.523 | 14.875 | 16.363
1.1.4 Personal de ventas 9.608 | 10.568 | 11.625 12.788 | 14.067 | 15473 | 17.021 | 18.723 | 20.595 | 22.655
Suma Talento Humano = 30.492 | 33.541 | 36.895 40.585 | 50.993 | 56.093 | 61.702 | 67.872 | 74.659 | 82.125
1.2 Materia prima y/o Materiales directos: 50.804 | 52.063 | 53.352 54,673 | 56.025 | 57.412 | 58.834 | 60.290 | 61.782 | 63.311
1.3 Suministros, Servicios y otros gastos
1.3.1 Produccion/servicios 6.083 | 5768 | 6.166 5966 | 6.369| 6.286| 6.583| 6.394| 6.507| 6.924
1.3.2 Administrativos 3672 | 3.630| 3.630 3630| 3.672| 3.630| 3630 3.630| 3.630| 3.630
1.3.3. Ventas 1224 | 1210| 1210 1210 1.224| 1210| 1.210| 1.210| 1.210| 1210
Suma S8 y otros gastos = 10.978 | 10.607 | 11.005 10.806 | 11.265 | 11.125 | 11.422 | 11.233 | 11.347 | 11.763
1.4 Mantenimiento
1.4.1 Produccion/servicios 546 546 546 546 546 546 546 546 546 546
1.4.2 Administrativos 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20
1.4.3. Ventas 31 31 3 31 3 31 31 3 3 31
Suma Mantenimiento = 598 598 598 598 598 598 598 598 598 598
1.5 Depreciaciones y amortizaciones
1.5.1 Produccion/servicios 5553 | 5.553 | 5.553 5553 | 5.553| 5553 | 5553 | 5.553| 5553 | 5.553
1.5.2 Administrativos 901 901 901 901 901 361 361 361 361 361
1.5.3. Ventas 582 582 582 582 582 582 582 582 582 582
Suma depreciacion y amortizacion = 7.036 | 7.036 | 7.036 7.036 | 7.036| 6.496| 6.496 | 6.496| 6.496  6.496
2. INVERSIONES Y REINVERSIONES
2.1 Produccion/servicios 48.725 2.060 1.995| 2.060 2.060 | 46.665
2.2 Administrativos 1.338 700 638 700 700 638
2.3 Ventas 2445 700 1.745 700 700 | 1.745
2.4 Diferidos 2.700
2.5 Capital de trabajo 2.934
Suma inversiones y reinversiones = | 58.141 3.460 4378 | 3.460 3.460 | 49.048
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... Viene, P&g. 165.

Concepto/aio CERO UNO DOS TRES | CUATRO | CINCO SEIS| SIETE| OCHO| NUEVE DIEZ
CONSOLIDADO : INVERSIONES, MANTENIMIENTO Y DEPREC/AMORTIZACIONES
Produccién/servicios 48.725 | 76.930 | 79.268 | 84.550 85298 | 97.254 | 101.300 | 103.903 | 108.408 | 115.637 | 166.106
Administrativos 1.338 | 11532 | 12184 | 13.648 13.787 | 15391 | 15887 | 16.305| 17.534| 19586 | 21.012
Ventas 2445 | 11445 | 12392 | 14149 14612 | 17.649 | 17997 | 18.844| 20546 | 23.119| 26.223
Diferidos 2.700
Capital de trabajo 2.934
TOTAL | 58.141 | 99.908 | 103.845 | 112.346 | 113.697 | 130.295 | 135.184 | 139.052 | 146.489 | 158.342 | 213.340
CONSOLIDADO SIN DEPRECIACIONES /AMORTZ.
Produccion/servicios 48.725| 71378 | 73.716| 78997 79.745| 91702 | 95747 | 98.351| 102.856 | 110.084 | 160.553
Administrativos 1.338 | 10.631 11.283 | 12.747 12.886 | 14490 | 15526 | 15944 | 171473 | 19225| 20.651
Ventas 2445| 10863 | 11.810| 13.567 14.029 | 17.067 | 17415| 18262 | 19964 | 22536| 25.641
Diferidos 2.700
Capital de trabajo 2.934
TOTAL | 58.141 | 92.872 | 96.809 | 105.310 | 106.661 | 123.259 | 128.688 | 132.556 | 139.993 | 151.846 | 206.845
SERVICIO DE LA DEUDA CERO UNO DOS TRES | CUATRO | CINCO SEIS| SIETE| OCHO| NUEVE DIEZ
Capital = 6.036 6.942 7.983 9.180 | 10.558
Intereses = 6.105 5.199 4.158 2.961 1.584
Cuota Anual = 12441 12441 12441 12441 12441

Como se observa en la Tabla anterior, el presupuesto de egresos son los
costos y gastos de la empresa. Estos son obtenidos de la Matriz “Proyectos
Exitosos” (Ver. Ref. 94, Pag. 159) y comprende las inversiones mas los
gastos por depreciaciones y amortizaciones; los datos que aparecen son:
58.141 USD para el afio Cero; 99.908 USD para el afio Uno; y asi

sucesivamente hasta el afio Diez. El desglose del cuadro es el siguiente:

+«+ Talento Humano: El valor total se obtuvo del Rol de Pagos ( Tabla

38, Pag. 121)

% Materia Prima: Se obtuvo del ANEXO N°9, “Proyeccion de los costos

de materia prima para los 24 modelos diferenciados”.
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¢ Suministros, servicios y otros gastos: Se obtiene de la Tabla 44, Pag.
126.

% Mantenimiento: El detalle se adjunta en el ANEXO N° 10

« Depreciaciones y Amortizaciones: Es el consolidado de
depreciaciones y amortizaciones, las mismas que son calculadas en
funcion de la vida util de los activos fijos. (Ver: Tablas 47, 48 y 50;
Capitulo 111.)

+ Consolidado con Depreciaciones y Amortizaciones: Es la suma de
Inversiones y Mantenimiento mas Depreciaciones/Amortizaciones.
Se debe indicar que estos valores constaran en el Estado de Flujo
de Fondos (Tablas N°63 y 64; Pags. 176 y 177).

+ Consolidado sin Depreciaciones y Amortizaciones: Es el resultado

gue se tendria si es que no se hicieran Depreciaciones.

< El Capital, Intereses y Cuota Anual se especifican en la Tabla N° 60

de la pagina 170, en “Servicio de la Deuda”.
5.1.3.3 ESTADO DE ORIGEN Y APLICACION DE RECURSOS
Los recursos que D'FER CIA. LTDA. necesitard para iniciar sus
operaciones, seran financiados por los accionistas y por un crédito
solventado por una Entidad financiera de la localidad (Leer: Cap. Ill, Pag.

92).

En la tabla que se indica a continuacién, se detallan los valores

provenientes de recursos propios y aportes externos:
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TABLA N °58

ESTADO DE ORIGEN Y APLICACION DE RECURSOS

Financiamiento:

DETALLE VALOR TOTAL %
Recursos Propios Aportes externos

1. MAQUINARIA Y EQUIPO PARA: 30% 70%

PRODUCCION :

Maquina de coser recta (Brother) 620,00 186,00 434,00 %
Magquina overlock (JUKI 5 hilos) 1.480,00 444,00 1.036,00 17%
Cortadora de tela( 5pg zoge) 400,00 120,00 280,00 5%
Plancha eléctrica a vapor (silver star ) 200,00 60,00 140,00 2%
Maquina elasticadora 2.440,00 732,00 1.708,00 28%
Lavadora-Secadora 1.110,00 333,00 777,00 13%
Repuestos y accesorios (5%) 312,50 93,75 218,75 4%
Computadora 700,00 210,00 490,00 8%
ADMINISTRACION: Computadora 700,00 210,00 490,00 8%
VENTAS: Computadora 700,00 210,00 490,00 8%

Suma 8.662,50 2.598,75 6.063,75 | 100%

2. CONSTRUCCIONES E INSTALACIONES PARA:

PRODUCCION:

Inmueble/Planta Industrial 39.240,00 11.772,00 27.468,00 97%
Adecuacion: Bodegas 300,00 90,00 210,00 1%
Adecuacion: Ingreso y cerramiento 400,00 120,00 280,00 1%
Adecuacion: Sala de espera 200,00 60,00 140,00 0%
ADMINISTRACION: Adecuacién Oficina 200,00 60,00 140,00 0%
VENTAS: Adecuacion Oficina 300,00 90,00 210,00 1%

Suma 40.640,00 12.192,00 28.448,00 | 100%

3. MUEBLES,ENSERES Y OTRAS INVERSIONES PARA:

PRODUCCION:

Escritorios 150,00 45,00 105,00 5%
Sillas 200,00 60,00 140,00 6%
Estanterias 160,00 48,00 112,00 5%
Mesas de trabajo 80,00 24,00 56,00 2%
Mesa de estirar 100,00 30,00 70,00 3%
Sillas de trabajo 250,00 75,00 175,00 8%
Herramientas de trabajo 132,00 39,60 92,40 4%
Alarma 250,00 75,00 175,00 8%
ADMINISTRACION: Mobiliario 438,00 131,40 306,60 14%
VENTAS: Mobiliario 1.445,00 433,50 1.011,50 | 45%

Suma 3.205,00 961,50 2.243,50 | 100%

4. DIFERIDAS Y OTRAS AMORTIZABLES
Costo del estudio 1.000,00 300,00 700,00 | 37%
Gastos de constitucion 400,00 120,00 280,00 15%
Gastos de capacitacion (Pre-operacional) 300,00 90,00 210,00 1%
Gastos de puesta en marcha 1.000,00 300,00 700,00 37%

Suma: 2.700,00 810,00 1.890,00 | 100%

Inversion total inicial : 55.207,5 16.562,25 38.645,25 | 95%
Capital de trabajo 2.933,85 880,15 2.053,69 5%

Total de la inversion inicial: 58.141,35 17.442,40 40.698,94 | 100%

Fuente : Investigaciéon de Campo
Elaborado por:

Homero Vaca y Juan Vasquez
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5.1.3.4 ESTRUCTURA DE FINANCIAMIENTO

La estructura de financiamiento es aquella en la que se determina el origen
de los recursos econdémicos de la futura empresa de confecciones; y esto
consiste en establecer el monto de Capital Propio y el Crédito (Ver: Tabla

N°58 de la pagina anterior):

% Lainversion inicial del proyecto es de 58.141,35 USD.

% EIl aporte de los socios es del 30% de la inversion, equivalente a
$17.442,40; y el financiamiento corresponde al 70%, equivalente a
$40.698,94, al 15% anual con modalidad de tasa fija y en pagos
mensuales a 5 afios plazo, el cual sera cubierto mediante hipotecas

de terrenos, de propiedad de los socios. (Ver: Cap. lll, Pag. 90 y 92)

TABLA N ° 59
FINANCIAMIENTO DE LA INVERSION
VALOR
FUENTES EN DOLARES %
Recursos Propios $17.442,40 30%
Aportes Externos $40.698,94 70%
Total de la Inversion $58.141,35 100%

Fuente : Investigacion de Campo
Elaborado por: Homero Vaca y Juan Vasquez

El calculo del Interés con Cuota Fija (Aplicado a este proyecto), se detalla

en el “Servicio de la Deuda”, de la siguiente pagina:
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TABLA N ° 60

D'FER UOMO E DONNA. ROPA INTERIOR FINA

SERVICIO DE LA DEUDA: PLAN DE PRESTAMOS Y PAGOS

Cuota Fija

DOLARES
Cuota Fija
CORTO PLAZO MEDIANO PLAZO
intereses Intereses 6.105 Comprobaciones
CAPITAL 0,00 | Amortizacion $/.0,0 CAPITAL 40.699 | Amortizacion 40.699 40.699
INTERES 0,0% | Intereses $/.0,0 INTERES 15% Intereses 20.007 20.007
PLAZO 0,00 | Cuotas $/.0,0 PLAZO 5 Cuotas 60.706 60.706
GRACIA 0,00 GRACIA 0 0.K.
CUOTA: 12441
CORTO PLAZO MEDIANO PLAZO CONSOLIDADO
ano Principal intereses | cuota corto plazo ano Principal | intereses | cuota mediano plazo Principal intereses | Cuota Total
1 - 1 6.036 6.105 12141 6.036 6.105 12141
0 - 2 6.942 5.199 12141 6.942 5.199 12141
0 - 3 7.983 4.158 12141 7.983 4,158 12141
0 - 4 9.180 2.961 12141 9.180 2.961 12141
0 - 5 10.558 1.584 12141 10.558 1.584 12441
40.699 20.007 60.705 40.699 |  20.007 60.705

Fuente : Investigacion de Campo
Homero Vaca y Juan Vasquez

Elaborado por:
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5.2

Como se puede observar en la Tabla N° 60 de la pagina anterior:

L)

% El interés del primer afio al 15%, es de $6.105,00. Para fijar esta

L)

tasa de interés se tomd en cuenta lo explicado en el punto:

“Disponibilidad de Recursos Financieros”; Pag. 92, parrafo cuarto.

% Los intereses totales para los 5 afios suman $ 20.007,00

% El total del interés mas el capital es $60.705,00

% Cuota Fija: $60.705,00/5 = $12.141,00

% Principal Primer Afo: $12.141,00 - $6.105,00 = $6.036,00; y asi

sucesivamente para todos los afios hasta completar $40.699,00

ESTADOS FINANCIEROS PROFORMA

Para que el proyecto de fabricacion de prendas interiores cumpla con las
expectativas deseadas, es necesario conocer la utilidad neta y los flujos de
efectivo; es decir “[...] el beneficio real de la operacién de la planta, y que se
obtienen restando a los ingresos todos los costos en que incurra la planta y

los impuestos que deba pagar”.”®

5.2.1 ESTADO DE RESULTADOS

El Estado de Resultados en D'FER UOMO E DONNA, es aquel “que
presenta en forma ordenada las cuentas de Rentas, Costos y Gastos para
determinar el resultado econdémico [...] durante un periodo determinado de

tiempo”.*%°

% BACA, U. Gabriel. Evaluacion de Proyectos. QuiBith 2006. P4g. 181
10 GARCIA, G. Flor. Guia para Crear y DesarrollaiPsopia Empresa. Segunda Edicién. Pag. 121
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TABLA N °61

ESTADO DE RESULTADOS DEL PROYECTO

(EN DOLARES)

(Sin crédito)

CONCEPTO/ANO: UNO DOS TRES CUATRO CINCO SEIS SIETE OCHO NUEVE DIEZ

(+) Ingreso por ventas netas 134.657,5 | 143.941,3 | 154.001,2 | 164.467,3 | 176.009,3 | 188.054,8 | 200.870,7 | 214.711,6 | 229.647,2 | 295.559,8
(-) Costos de fabricacion (ventas) 769304 | 792683 | 845496 | 852980 | 97.254,4 | 101.300,0 | 103.903,4 | 108.4084 | 115.636,9 | 166.1056
(=) UTILIDAD BRUTA EN VENTAS 57.7271 | 64.673,0 | 69.451,6 | 79.169,2 | 78.754,9 | 86.7549 | 96.967,3 | 106.303,2 | 114.010,3 | 129.4542
() Gastos administrativos 115324 | 121843 | 136477 | 13.787,3 | 153910 | 15887,0 | 16.3046 | 175339 | 195862 | 21.011,7
() Gastos de ventas 114454 | 123922 | 141490 | 146116 | 176494 | 17.997,0 | 188444 | 205464 | 231187 | 26.223,2
(=) UTILIDAD (pérdida) OPERACIONAL 34749,3 | 40.096,4 | 41.6549 | 50.770,3 | 457146 | 52.8709 | 61.8184 | 68.2228 | 71.3054 | 822193
(-) Gastos financieros

(-) Otros egresos 0,0 0,0 0,0 0,0 2100,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
(+) Otros ingresos

(=) Utilidad/perdida, antes de participacion | 34.749,3 | 40.096,4 | 41.654,9 | 50.770,3 | 43.614,6 | 52.870,9 | 61.818,4 | 68.222,8 | 71.3054 | 82.219,3
() 15 % participacion de trabajadores 52124 6.014,5 6.248,2 7.615,6 6.542,2 7.930,6 92728 | 102334 | 106958 | 123329
(=) utilidad antes impuesto a la renta 29.536,9 | 34.082,0 | 35406,7 | 43.154,8 | 37.072,4 | 44.940,3 | 525457 | 57.989,4 | 60.609,6 | 69.886,4
(-) Impuesto larenta 25% 7.384,2 8.520,5 8.851,7 | 10.788,7 9.268,1 11.2351 131364 | 144974 | 151524 | 174716
(=) UTILIDAD NETA 22.152,7 | 25.561,5 | 26.555,0 | 32.366,1 | 27.804,3 | 33.7052 | 39.409,2 | 434921 | 454572 | 524148
Reserva legal (10% utilidad) 2.215,3 2.556,1 2.655,5 3.236,6 2.780,4 3.370,5 3.940,9 4.349,2 45457 52415

Fuente : Investigacion de Campo

Elaborado por: Homero Vacay Juan Vasquez
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TABLA N ° 62

ESTADO DE RESULTADOS DEL INVERSIONISTA (Con crédit o)

(EN DOLARES)
CONCEPTO/ANO: UNO DOS TRES | CUATRO | CINCO SEIS SIETE OCHO NUEVE DIEZ

(*) Ingreso_por ventas netas 134.657,5 | 143.941,3 | 154.001,2 | 164.467,3 | 176.009,3 | 188.054,8 | 200.870,7 | 214.711,6 | 229.647,2 | 295.559,8
(-) Costos de fabricacion (ventas) 769304 | 792683 | 845496 | 852980 | 97.2544 | 101.300,0 | 103.9034 | 108.4084 | 115.636,9 | 166.105,6
(=) UTILIDAD BRUTA EN VENTAS 57.7271 | 64.673,0 | 69.4516 | 79.169,2 | 78.7549 | 86.754,9 | 96.967,3 | 106.3032 | 114.010,3 | 129.454,2
(-) Gastos administrativos 115324 | 121843 | 136477 | 13.787,3 | 153910 | 158870 | 16.3046 | 175339 | 195862 | 210117
(-) Gastos de ventas 114454 | 123922 | 141490 | 146116 | 176494 | 179970 | 188444 | 205464 | 23.1187 | 262232
(=) UTILIDAD (pérdida) OPERACIONAL 34.749,3 | 40.0964 | 41.6549 | 50.770,3 | 45.714,6 | 52.870,9 | 61.8184 | 68.2228 | 713054 | 82.219,3
(-) Gastos financieros 6.104,8 5.199.4 4.158,1 2.960,7 1.583,6 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
(-) Otros egresos 0,0 0,0 0,0 0,0 2100,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
(+) Otros ingresos

(=) Utilidad/perdida, antes de participacion | 28.644,5 | 34.897,0 | 37.496,8 | 47.809,6 | 42.031,0 | 52.870,9 | 61.8184 | 68.2228 | 71.3054 | 822193
(-) 15 % participacion de trabajadores 4.296,7 52346 5.624,5 71714 6.304,6 7.9306 9.2728 | 102334 | 106958 | 12.3329
(=) utilidad antes impuesto a la renta 243478 | 296625 | 31.872,3 | 40.638,2 | 35.726,3 | 44.940,3 | 525457 | 57.9894 | 60.609,6 | 69.886,4
(-) Impuesto larenta 25% 6.086,9 74156 7.9681 | 10.159,6 8.9316 | 112351 | 131364 | 144974 | 151524 | 174716
(=) UTILIDAD NETA 18.260,8 | 22.246,9 | 239042 | 304787 | 26.794,8 | 33.7052 | 39.409,2 | 43.4921 | 454572 | 524148
Reserva legal (10% utilidad) 1.826,1 22247 2.390,4 3.047,9 2.679,5 3.370,5 3.9409 4.349,2 4.545,7 52415

Fuente : Investigacion de Campo

Elaborado por:

Homero Vacay Juan Vasquez
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Cuando se financia con un crédito, como en el presente proyecto; el Estado
de Resultados adquiere el nombre de “Estado de Resultados del

»101

Inversionista™™ ", y en €l se incluyen los Gastos Financieros. En el caso

contrario, cuando no existe financiamiento externo, se denomina “Estado de

Resultados del Proyecto™?.

Para efectos ilustrativos y comparativos, se incluye en este trabajo, los dos

Estados de Resultados (Ver. Tablas 61 y 62), proyectados hasta el 2020.
El Estado de resultados del Inversionista, queda resumido asi:

% El Ingreso por Ventas Netas proviene de la Tabla N° 56, Pag. 164. El
valor para el 2020 ($295.559,8) lo componen: El Ingreso por Ventas
Proyectadas mas el Capital de Trabajo, y mas el Valor Residual que
se indica en Tabla N°55, Pag. 162

% EIl Costo de Fabricacion se obtiene de la Tabla N° 57, Pag. 166.

+ La Utilidad Bruta en Ventas es la diferencia entre Ingreso por Ventas

netas y los Costos de Fabricacion

% Los Gastos Administrativos vienen de la Tabla N° 57, P4g. 165 y 166.

% Los Gastos de ventas se obtienen de la misma Tabla N° 57.

+« La Utilidad Operacional es la Utilidad Bruta menos los Gastos de

Adm.y Ventas.

% Los Gastos Financieros se obtienen de la Tabla N° 57, Pag. 166

19%/ILLAVICENCIO, Jorge. “Disefio y Evaluacién de Prayes: Proyectos Exitosos VERSION 2008-E”.
2009
1%2[dem
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+« La Utilidad antes de la Patrticipacién de los Trabajadores, es la Utilidad

Operacional menos los gastos financieros

< El 15% Participacion Trabajadores, es la “Utilidad/Pérdida antes de

Participacion”, multiplicada por el 15%.

« La Utilidad antes del Impuesto a la Renta, es la diferencia entre los

dos rubros anteriores.

«» El Impuesto a la renta 25%, es el calculo de la “Utilidad antes del IR”

multiplicada por el 25%.
+ La Utilidad neta es la diferencia entre los dos rubros anteriores.
+ La Reserva Legal, por Ley es el 10% de la Utilidad neta.
5.2.2 FLUJOS NETOS DE FONDOS
El estado de flujo de fondos representa los ingresos y egresos en efectivo
reales que se estima tendra D’FER CIA. LTDA. Anualmente, permitiendo

determinar el saldo de caja que se registra finalmente, en el Balance

General.

De la misma manera que en el Estado de Resultados, dadas las facilidades
que ofrece la Matriz “Proyectos Exitosos” con la cual se trabaja en este
Capitulo, se representan los dos tipos de Estado de Flujos Netos de

Fondos: El del proyecto y el del inversionista:

El proyecto en cuestion presenta los siguientes flujos de fondos:
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TABLA N ° 63

FLUJO DE FONDOS DEL PROYECTO ( Sin Crédito)
(EN DOLARES)

CONCEPTO/ANOS = CERO UNO DOS TRES CUATRO CINCO SEIS SIETE OCHO NUEVE DIEZ
+ingresos de la operacion 134.657 137.994 141.549 144.911 148.705 152.310 155.941 159.799 163.892 215107
- costo de operacion 92.872 93.760 98.907 96.568 107.095 107.425 105.684 106.950 112.016 159.548
- depreciacion 6.496 6.496 6.496 6.496 6.496 6.496 6.496 6.496 6.496 6.496
- amortizacion 540 540 540 540 540 - - -
BT AT ES DE PARTICIPAC. . 34.749 40.09 41655 50.770 45715 52.871 61818 6223 71305 79.285
- participacion de trabajadores 15% - 5.212 6.014 6.248 7.616 6.857 7.931 9.273 10.233 10.696 11.893
UTILIDAD ANTES DEL I.R - 29.537 34.082 35.407 43.155 38.857 44.940 52.546 57.989 60.610 67.393
- impuesto a la renta 25% - 7.384 8.520 8.852 10.789 9.714 11.235 13.136 14.497 15.152 16.848
UTILIDAD/PERDIDA NETA - 22.153 25.561 26.555 32.366 29.143 33.705 39.409 43.492 45.457 50.544
+ utilidad venta de activos
- impuesto a la utilidad en venta de activos
+ingresos no gravables
- costo de operacion no deducibles
+ valor en libros de los activos vendidos
+ depreciacion 6.496 6.496 6.496 6.496 6.496 6.496 6.496 6.496 6.496 6.496
+ amortizacion
+amortizacion activos diferidos 540 540 540 540 540 -

- valor de la inversién y reinversion 55.208 - - 3.460 - 4378 3.460 - 3.460 49,048
- capital de trabajo 2934 - - - - - - -

+ recuperacion del capital de trabajo 2.934
Fl;'étj gRDcI)EYIE%Nr[c))OS NETOS -58.141 29.189 32.597 30.131 39.402 31.801 36.741 45.905 49.988 48.493 10.927
FLUJO DE FONDOS PURO -28.953 32.597 30.131 39.402 31.801 36.741 45,905 49.988 48.493 10.927
Beneficio Neto Sin Proyecto - | (Ganancia/pérdida anual antes de implementar el Proyecto)

Fuente : Investigacion de Campo
Homero Vaca y Juan Vasquez

Elaborado por:
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TABLAN°64

FLUJO DE FONDOS DEL INVERSIONISTA (CON CR EDITO)
(EN DOLARES)

CONCEPTO/ANOS CERO UNO DOS TRES | CUATRO | CINCO SEIS SIETE OCHO NUEVE DIEZ
Ingresos de la operacion 134.657 | 143.941 | 154.001 | 164.467 | 176.009 | 188.055 200.871 | 214.712 | 229.647 | 292.626
- costo de operacion 92.872 | 96.809 | 105.310 | 106.661 | 123.259 | 128.688 132.556 | 139.993 | 151.846 | 206.845
- depreciacion 6.496 6.496 6.496 6.496 6.496 6.496 6.496 6.496 6.496 6.496
- amortizacion 540 540 540 540 540 -
- pago intereses por los créditos recibidos 6.105 5.199 4158 2.961 1.584 - - - - -
UTILIDAD ANTES DE PARTICIPACION E IMPUESTOS 28.644 | 34.897 | 37497 | 47810 | 44131 52.871 61.818 68.223 71305 | 79.285
- participacion de trabajadores 15% de la utilidad 4.297 5.235 5.625 7171 6.620 7.931 9.273 10.233 10.696 11.893
UTILIDAD ANTES DEL IMPUESTO A LA RENTA 24.348 | 29.662 | 31.872 40.638 | 37.511 44.940 52.546 57.989 60.610 | 67.393
- impuesto a la renta 25% 6.087 7.416 7.968 10.160 9.378 11.235 13.136 14.497 15.152 16.848
UTILIDAD/PERDIDA NETA 18.261 | 22.247 | 23.904 30479 | 28.134| 33.705 39.409 43.492 45457 | 50.544
+ utilidad venta de activos
- impuesto a la utilidad en venta de activos
+ingresos no gravables
- costo de operacion no deducibles
+valor en libros de los activos vendidos
+ depreciacion 6.496 6.496 6.496 6.496 6.496 6.496 6.496 6.496 6.496 6.496
+ amortizacion
+amortizacion activos diferidos - 540 540 540 540 540 -
- valor de la inversién y reinversion 55.208 - - 3.460 - 4378 3.460 3.460 49,048
- capital de trabajo 2.934 - - - - - -
+ recuperacion del capital de trabajo 2.934
+ crédito recibido 40.699 - - - - - -
- pago del capital ( amortizacion del principal) 6.036 6.942 7.983 9.180 | 10.558 -
FLUJO DE FONDOS NETOS DEL INVERSIONISTA 17442 | 19.260 | 22341 | 19497 | 28334 | 20234 | 36.741 45.905 49.988 48.493 10.927
FLUJO DE FONDOS PURO =(afio uno a afio diez: ) 1.818 | 22.341| 19497 | 28.334| 20.234| 36.741 45.905 49.988 48.493 10.927
Beneficio Neto Sin Proyecto 0 (Ganancia/pérdida anual antes de implementar el Proyecto)

CAPACIDAD DE PAGO O iNDICE DE COBERTURA DEL PRESTAMO

159 |

184

161]

2,33 |

167 |

Fuente : Investigacion de Campo
Elaborado por: Homero Vacay Juan Vasquez
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De la Tabla N° 64 (F.F. INVERSIONISTA), luego de observar los ingresos
y egresos de efectivo, se obtiene un saldo final o flujo neto de caja, para el

primer afio de operaciones, equivalente a $19.260,00
5.2.3 BALANCE GENERAL
5.2.3.1 BALANCE GENERAL INICIAL
El Balance General Inicial es el informe contable que muestra la situacion

financiera del presente proyecto, ordenando sistematicamente las cuentas

de activo, pasivo y el capital en un momento determinado.

TABLA N ° 65
D'FER UOMO E DONNA. ROPA INTERIOR FINA
BALANCE GENERAL INICIAL : ANO CERO (0)
(EN DOLARES)
ACTIVO

ACTIVO CORRIENTE

Caja Bancos 2.933,85
ACTIVO FIJO 52.507,50
Maquinaria y equipo 8.662,50

Construcciones e instalaciones 40.640,00

Muebles y enseres 3.205,00

ACTIVOS DIFERIDOS 2.700,00
Costo del estudio 1.000,00

Gastos de constitucion 400,00

Gastos de capacitacion (Pre-operacional) 300,00

Gastos de puesta en marcha 1.000,00

TOTAL ACTIVO 58.141,35

PASIVO

PASIVO LARGO PLAZO 40.698,94
Préstamos por pagar 40.698,94

TOTAL PASIVO 40.698,94

PATRIMONIO

Capital social : 17.442,40

TOTAL PATRIMONIO 17.442,40
TOTAL PATRIMONIO Y PASIVO : 58.141,35

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Homero Vaca y Juan Vasquez

-178 -



Los rubros que constan en el cuadro anterior se explican asi:

*.
°

La cuenta de activo corriente indica el elemento caja /bancos, el mismo

que se considera como el capital de trabajo.

% En el activo fijjo constan: maquinaria y equipo; construcciones e
instalaciones; y muebles y enseres. No se toman en cuenta aun las

depreciaciones, dado que es el inicio de las operaciones.

3

*

Los activos diferidos representan costos pagados con anticipacion.

3

*

Como pasivo, tenemos la cuenta préstamos por pagar; este es el valor

total del financiamiento.

3

*

La cuenta capital social, del Patrimonio representa el Total de aportes de

los socios de la compafiia que corresponde a $ 17.442,40.

5.2.3.2 BALANCE GENERAL PROYECTADO

En el cuadro siguiente se detalla la proyeccion del Balance General para los

proximos diez afios:
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TABLA N ° 66

BALANCE GENERAL PROYECTADO D'FER UOMO E DONNA. ROPA INTERIOR FINA

( EN DOLARES)

CUENTAS/ANO: | o | 1+ | 2 [ 3 4 | 5 [ e | 1 | 8 | 9 10
ACTIVO
ACTIVO CORRIENTE
Caja - Bancos 5814135 | 13465748 | 14394127 | 15400121 16446727 | 176.00931] 188.054,85| 20087073 | 21471162 | 229.64723| 24776758
Inventarios (MP + Suministros) 000| 6178262| 6267008| 6435742| 6547851| 6729023 | 68537,65| 7025671| 7152298 | 7312881 7507399
TOTAL ACTIVOS CORRIENTES 5814135 | 196.440,10 | 206.611,35 | 218.358,63 | 229.04578 | 24329954 | 256.592,50 | 27112743 | 286.234,61| 30277604 | 322.841,57
ACTIVOS FIJOS
Construcciones e instalaciones 4064000 40640,00| 4064000| 40640,00| 40.64000| 4064000 40.64000| 4064000| 40.640,00 | 4064000
(-) Depreciaciones acum de const. ¢ instalac. 420400 | 420400 | 420400 | 420400 420400 | 420400 420400 420400 420400 | 420400
Maquinarias y equipos 866250 | 866250 | 866250 | 866250 866250 | 866250 866250 | 866250 | 866250 |  8.66250
(-) Depreciaciones acum de mag, Y equipo 166650 | 166650 | 166650 | 166650 | 166650 166650 | 166650 | 166650 | 166650 |  1.666,50
Muebles y enseres 320500 | 320500| 320500| 320500| 320500| 320500| 320500 320500 | 320500| 320500
(-) Depreciaciones de muebles y enseres 625,33 62533 62533 62533 625,33 625,33 625,33 625,33 625,33 625,33
TOTAL ACTIVOS FIJOS 000| 4601167 | 46011,67| 46.011,67| 46011,67| 46.011,67| 4601167 | 46.011,67| 46.011,67 | 46.011,67| 46.011,67
ACTIVO DIFERIDO NETO \ | 270000 | 216000 | 1.62000 | 108000 [ 5400 [ o | o | o [ o [ o
TOTAL ACTIVOS \ 58.141,35‘ 245.151,77\ 254.783,02\ 265.990,30\ 277.037,44‘ 289.851,20‘ 302.604,17‘ 317.139,10] 332.246,27‘ 348.787,70‘ 368.853,24
PASIVO
PASIVO CORRIENTE | | 10936080 | 11465858 | 12652119 | 12695278 | 14521747 | 15131383 | 154.96565 16472373 | 18115421 | 28463311
PASIVO A LARGO PLAZO ‘40.698,94‘ 34.662,66 \ 27.720,03 \ 19.737,94 \ 10.557,50 ‘ 0,00 ‘ 0,00 ‘ 0,00 \ 0,00 ‘ 0,00 ‘ 0,00
TOTAL DE PASIVO | 40698.94 | 14402346 | 14237951 | 14625913 | 137.51028 | 14521747 15131383 | 154.96565 16472373 18115421 28463311
PATRIMONIO
TOTAL DE PATRIMONIO \ 17.442,41‘ 101.128,31‘ 112.403,51\ 119.731,17\ 139.527,16‘ 144.633,73‘ 151.290,34‘ 162.173,45] 167.522,54‘ 167.633,49‘ 84.220,13
TOTAL PASIVO Y PATRIM. | 5814135 | 24515177 | 25478302 | 26599030 | 277.03744| 289.85120| 302.60417 | 317.139,10 | 33224627 | 348.787,70 | 36885324

Fuente : Investigacion de Campo

Elaborado por: Homero Vaca v Juan Vasauez
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5.3 EVALUACION FINANCIERA

La evaluacion financiera permite determinar si es factible la creacion de
D'FER CIA. LTDA., y por lo tanto, si ésta es conveniente para los

inversionistas, en base a los distintos criterios de evaluacion.
5.3.1 TASA MINIMA ACEPTABLE DE RENDIMIENTO (TMAR)

Para determinar la TMAR del Inversionista, segun J. Villavicencio, se debe

calcular primero la Tasa Impositiva de la siguiente manera:

TABLA N ° 67

CALCULO DE LA TASA IMPOSITIVA

CONCEPTO PORCENTAJE
100,00%
Impuesto Renta = 25% | 2500% | 75,00%
Participacion de Trabajadores= 15% | 11,25%

Tasa impositiva | 36,25%
Factor impositivo | 63,75% 0,6375

Con la Tasa Impositiva, como se aprecia en el cuadro anterior, se calcula el
Factor Impositivo o Directo que es: 100% - 36,25% = 63,75% 6 0,6375

(1) TMAR DEL PROYECTO = Inflacién + Tasa Pasiva (Mediano Plazo) + Premio al Riesgo
=4,31%+ 5,62% + 3% = 12,93%

’ (2) TMAR DEL CREDITO = Tasa Activa * Factor Directo = 15% * 0.6375 = 9,563%

Con los datos anteriores, finalmente se calcula la TMAR del inversionista

como se indica en el cuadro siguiente:
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TABLA N ° 68

CALCULO DE LA TMAR
1./ PARA EL PROYECTO: Financiamiento con recursos propios
Tasa pasiva a largo plazo, Bonos o % Inflacion: 4,31%
Tasa Pasiva en Ahorros(Mediano Plazo) 5,62%
Tasa de riesgo (maximo 5%) 3,00%
Tasa ajustada por el riesgo : 12,93%
2./ PARA EL INVERSIONISTA: Con crédito
TASA ACTIVA DE INTERES QUE LE COBRA LA IFI 15,00%
FINANCIAMIENTO | % APORTACION | TASA INDIVIDUAL | PONDERACION
CREDITO 70,00% 9,563% 6,6938%
PROPIO 30,00% 12,930% 3,8790%
100,00% TMAR = 10,57%
TMAR =Tasa Minima Aceptable de Rendimiento o Tasa de Descuento
TMAR DEL CREDITO = TASA ACTIVA MULTIPLICADA POR .6375

Fuente : Investigacion de Campo
Elaborado por: Homero Vaca y Juan Vasquez

La Tasa Minima Aceptable de Rendimiento TMAR o Costo Promedio
Ponderado de Capital, significa que los socios o inversionistas de D'FER,
para tomar la decision de ejecutar el proyecto, exigen una tasa minima de
ganancia o descuento sobre sus inversiones del 10,57%. La informacién
para elaborar esta Tabla se obtuvieron de los datos del Capitulo Ill, Pags.
90, 91y 92.
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5.3.2 CRITERIOS DE EVALUACION

5.3.2.1 VALOR ACTUAL NETO (VAN)
“Es el valor monetario que resulta de restar la suma de los flujos
descontados a la inversion inicial”.'®Este método consiste en traer todos
los valores proyectados del flujo de fondos del proyecto, mediante una tasa

de descuento y compararlos con la inversion inicial.

Su férmula es la siguiente:

FNF 1 FNF 2 FNFn .
VAN = —+ —F + ———— — INVERSION INICIA
@+ @+t @+t
TABLA N °69
VALOR PRESENTE NETO (VAN) | VALOR PRESENTE NETO (VAN)
PROYECTO INVERSIONISTA
TMAR 12,93% TMAR 10,57%
INVERSION -58.141,35 INVERSION -17.442,40

FLUJO 1 29.188,51 FLUJO 1 19.260,39

FLUJO 2 32.597,31 FLUJO 2 22.340,96

FLUJO 3 30.130,84 FLUJO 3 19.497,04

FLUJO 4 39.401,93 FLUJO 4 28.334,05

FLUJO5 31.801,40 FLUJO 5 20.234,34

FLUJO 6 36.741,02 FLUJO 6 36.741,02

FLUJO 7 45.905,08 FLUJO 7 45.905,08

FLUJO 8 49.987,89 FLUJO 8 49.987,89

FLUJO 9 48.493,02 FLUJO 9 48.493,02
FLUJO 10 10.926,65 FLUJO 10 10.926,65

VAN $ 131.405,39 VAN $152.683,22

Fuente : Investigacion de Campo
Elaborado por: Homero Vacay Juan Vasquez

13 BACA, U. Gabriel. Evaluacién de Proyectos. Quilticion. 2006. Pag. 221
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Los resultados de la tabla anterior se obtuvieron con la ayuda de la Matriz:

“Proyectos Exitosos” y las funciones financieras de la Hoja de calculo
Microsoft EXCEL, donde:

7
°

X3

*

7
°

El VAN del “PROYECTOQO” significa que: Invirtiendo $58.141,35
(Recursos propios); con los Flujos descontados (Del 1 al 10), y con
una TMAR del 12,93%; el proyecto rinde $131.405,39 mas que si se

lo hubiera invertido en otra alternativa.

El VAN del “INVERSIONISTA” significa que: Invirtiendo $17.442,40
CoNn recursos propios, y el resto $40.698,94 (Crédito); con una TMAR
del 10,57%; el proyecto rinde $ 152.683,22 mas que en cualquier

otra alternativa

Dado que el VAN es positivo, D'FER obtiene un rendimiento mayor o
igual que el costo de oportunidad del capital (TMAR), conviene
ejecutar el proyecto. Las reglas del establecen que en el caso que se

obtuviere un VAN negativo, los proyectos no son ejecutables.

5.3.2.2 TASA INTERNA DE RETORNO (TIR)

Se define como la tasa de descuento que hace que el valor presente neto

» 104

sea cero”.”" (Mas conceptualizacion en el capitulo I, Pags.22, 23y 24)

La formula para el calculo de la TIR, es la siguiente:

TIR = —VAN +

F2 F3 Fn
A+ Ta+2 Ta+ T Ty

104CORDOVA, Marcial. Formulacién y Evaluacién de Reotos. 2006. P4g. 370
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De la misma manera que en el calculo del VAN, se utiliz6 como ayuda, la
Matriz: “Proyectos Exitosos” y las funciones de la hoja electronica Microsoft
EXCEL; obteniendo que la TIR para D'FER CIA LTDA, es la que a

continuacion se indica:

TABLAN®°70
TASA INTERNA DE RETORNO | TASA INTERNA DE RETORNO (TIR)
(TIR) PROYECTO INVERSIONISTA
INVERSION -58.141,35 INVERSION -17.442,40
FLUJO 1 29.188,51 FLUJO 1 19.260,39
FLUJO 2 32.597,31 FLUJO 2 22.340,96
FLUJO 3 30.130,84 FLUJO 3 19.497,04
FLUJO 4 39.401,93 FLUJO 4 28.334,05
FLUJO 5 31.801,40 FLUJO 5 20.234,34
FLUJO 6 36.741,02 FLUJO 6 36.741,02
FLUJO7 45.905,08 FLUJO7 45.905,08
FLUJO 8 49.987,89 FLUJO 8 49.987,89
FLUJO 9 48.493,02 FLUJO 9 48.493,02
FLUJO 10 10.926,65 FLUJO 10 10.926,65
TIR 55,08% TIR 120,03%

Fuente : Investigacion de Campo
Elaborado por: Homero Vaca y Juan Vasquez

% Andlisis e interpretacion:
v/ Como se puede observar en la Tabla N° 70, segun los resultados,

la TIR del PROYECTO es 55,08%; y la del INVERSIONISTA,
120,03%. En ambos casos la TIR es mayor que la TMAR

v' Siendo que la “TIR del Inversionista” es mayor que la TMAR, nos

permite concluir que la creacién de D’FER Uomo e Donna, es

completamente viable.
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GRAFICO N° 33

VARIACION ANUAL DE LA TIR% HASTA EL HORIZONTE DEL PROYECTO
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Fuente : Investigacion de Campo
Elaborado por: Homero Vaca y Juan Vasquez

Como se puede observar en el grafico, la linea de color representa las
variaciones de la TIR desde el 2011 hasta el 2020.

5.3.2.3 RELACION COSTO BENEFICIO (R C/B)

La relacion Costo/beneficio es otro de los criterios de evaluacion para
D'’FER CIA. LTDA., que mide la capacidad que presentan los flujos netos

del proyecto para cubrir sus inversiones.

De la misma manera que en el VAN, este método se fundamenta en los
mismos conceptos sobre los flujos de fondos descontados. Asi la Razon
Costo/Beneficio (R C/B) es la sumatoria del flujo de fondos y se divide para

la inversion inicial:

- 186 -



TABLAN®71

CALCULO DE LA RELACION COSTO BENEFICIO (RC/B)
(INVERSIONISTA)
INVERSION INICIAL(lI) $58.141,30
TMAR INV. (i) 10,57%
n FF NETOS FF ACTUALES
1 19.260,39 17.419,18
2 22.340,96 18.273,73
3 19.497,04 14.423,04
4 28.334,05 18.956,56
5 20.234,34 12,243 A1
6 36.741,02 20.106,08
7 45.905,08 22.719,54
8 49.987,89 22.37517
9 48.493,02 19.631,05
10 10.926,65 4.000,50
SFFAct. 170.148,25
RC/B 2,93

Fuente : Investigacion de Campo
Elaborado por: Homero Vaca y Juan Vasquez

De los datos de la Tabla N° 71, se realiza el siguiente calculo matematico

para obtener la Relacién Costo/Beneficio:

3FF Act. = FF Netos / (1+i) "
2FF Act .=170.148,25.

R C/B = £ FLUJO FONDOS ACTUALES/ INVERSION INICIAL
R C/B = 2FF Act/ 1l

R C/B =170.148,25./ 58.141,3

RC/B=2,93
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La Razén Costo/Beneficio es mayor a 1; equivalente a 2,93; por lo que

conviene iniciar las operaciones del proyecto. Esta razén indica que por

cada ddlar invertido en la compafiia, se recupera 2,93 ddlares de ingresos.

5.3.2.4 PERIODO DE RECUPERACION O PAY- BACK

El Periodo de Recuperacion, conocido también como Repago o Pay-Back,

representa el tiempo que se tarda en recuperar el valor inicial invertido en el

proyecto mediante los dividendos que éste genera; podria decirse que, el

Pay-back, marca el nUmero de afios necesarios para recuperar la inversion

inicial neta, sobre la base de Flujos Netos de Fondos o Entradas de Efectivo

que genere en cada periodo de su vida util.

TABLAN®72

CALCULO DEL PAY BACK DE D'FER CIA.
LTDA.
INVERSION INICIAL(Il) $ 58.141,30
TMAR INV. (i) 10,57%
n FF NETOS ACUMULADO
1 19.260,39 19.260,39
9 22.340,96 41.601,35
3 19.497,04 61.098,39
4 28.334,05 89.432,44
5 20.234,34 109.666,78
6 36.741,02 146.407,80
7 45.905,08 192.312,88
8 49.987,89 242.300,77
9 48.493,02 290.793,79
10 10.926,65 301.720,44

Fuente : Investigacion de Campo
Homero Vaca y Juan Vasquez

Elaborado por:
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Con los datos del cuadro anterior, se procede al calculo del Pay-Back:

% Se toma en cuenta la inversion inicial ($58.141,30) y la suma

acumulada de los flujos hasta el segundo periodo ($41.601,35).

% Seguidamente se realiza una operacion de regla de tres simple:

PAY-BACK =58.141,30 * 2/ 41.601,35 = 2,80

Por tanto la inversion de D’FER, sera recuperada en 2 afios, 9 meses y 18

dias.

5.3.2.5 PUNTO DE EQUILIBRIO

El punto de equilibrio de D’FER CIA. LTDA., es el volumen de ventas por el
cual no se obtiene ni pérdida ni ganancia; es decir es el punto en el cual los

ingresos son iguales a los gastos.

El punto de equilibrio se lo obtiene mediante la siguiente ecuacion:

_ CF
~ P—CVu

PE
Donde:

v" PE = Punto de equilibrio

v" CF = Costos fijos
v P = Precio unitario

v" CVU = Costo variable Unitario
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TABLAN®73

CALCULO DEL PUNTO DE EQUILIBRIO

ANO 2011

COSTOS FIJOS COSTOS VARIABLES
Sum. servicios y otros gastos 5.006,60 | Materias primas /materiales directos 50.804,19
Recursos humanos: MOI, ADM,VENTAS 20.884,30 | Sum. servicios y otros gastos 5.971,84
Costos financieros: intereses 6.104,84 | Mano de obra directa MOD 9.607,72
Otros egresos - | Otros -
TOTAL COSTOS FIJOS : |  31.995,74 TOTAL COSTOS VARIABLES: 66.383,75
Ventas totales en USD | 134.657,50
Ventas totales en Unid. 12.889
Precio unitario 10,448
Costo variable unitario 515

Fuente : Investigacion de Campo

Elaborado por: Homero Vaca y Juan Vasquez

31.995,74

PE

PE = 6.039,21 Unidades.

~10,448—5,15

PE = 6.039,21 * 10,448 = 63.097,67 DOLARES.

El Punto de Equilibrio para el primer afio de gestion de la empresa es de
6.039,21 unidades equivalentes a 63.097,67 Délares.

Los datos para este calculo son los siguientes:

< Costos Fijos y Variables: Provienen de la Tabla N°57, Pag. 165.

< Ventas Totales: Vienen de la Tabla N°56, Pag. 164
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% Ventas Totales en Unidades: Se obtuvo de la Tabla N° 35, Pag. 117.

< Precio Unitario: Es el valor del total de ventas en doélares
($134.657,50) dividido por el total de unidades (12.889 u.)

«» Costo Variable Unitario: Es la division entre el costo variable total
($66.383,75) dividido por el total de unidades (12.889 u.)

La proyeccion del Punto de Equilibrio para el horizonte de tiempo del

proyecto, se muestra en el siguiente grafico:

GRAFICO N° 34

VARIACION DEL PUNTO DE EQUILIBRIO ANUAL, EN MILES DE
DOLARES
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Fuente : Investigacion de Campo
Elaborado por: Homero Vaca y Juan Vasquez

5.3.3 ANALISIS DE SENSIBILIDAD
En D'FER CIA. LTDA., se necesita ademas conocer, la sensibilidad

econdmica; es decir, el impacto que tendrian ciertos factores en la

rentabilidad. Cuando las variables fundamentales del proyecto varian, se
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observa cambios en los criterios de evaluacion del proyecto. Para el estudio
se ha considerado una variacion del 5% en factores criticos, que “es el

parametro sobre el cual normalmente se basa un proyecto de micro-

empresa”®.
TABLAN° 74
FACTORES CRITICOS DE EVALUACION
Conceptos Porcentajes
Aumento de Costos 5%
Disminucion de Ingresos 5%
Aumento de M.O.D. 5%
Incremento en Personal 5%
Incremento en Materia Prima 5%
Aumento en Sumi. Ser. 5%
Fuente : Investigacion de Campo
Elaborado por: Homero Vaca y Juan Vasquez
TABLAN®75
RESUMEN DE SENSIBILIZACIONES:
CONCEPTOS: Variacion % | TIR % VAN | EVALUACION
Aumento de costos 5% 42,06% | 90.781,4 | No sensible
Disminucion de ingresos 5% 42,70% | 84.211,2 | No sensible
Disminucién ingresos y aumento de costos simultaneamente 29,01% | 43.587,2 | No sensible
Aumento a la M.O.D. 5% 54,03% | 126.643,2 | No sensible
Aumento al personal 5% 53,43% | 124.877,9 | No sensible
Aumento de materia prima 5% 50,67% | 116.305,0 | No sensible
Aumento en Suministros, Servicios 5% 54,18% | 128.394,0 | No sensible
Normal 55,08% | 131.405.4 | RENTABLE
TMAR: Tasa minima aceptable de rendimiento del proyecto 12,93%

Fuente : Investigacion de Campo
Elaborado por: Homero Vaca y Juan Vasquez

195 VILLAVICENCIO, Jorge. “: Proyectos Exitosos VERSN2008-E”. 2009.
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Del cuadro anterior se desprende que:

% EIl proyecto es mas sensible a una disminucién de ingresos que al
aumento de costos. La Estrategia seria: Mejor control de Caja; e

impulsar las ventas.

+« Si el proyecto tuviera que enfrentar una disminucion de ingresos y

aumento de costos simultaneamente, seria alin mas sensible.

En todo caso, de los resultados obtenidos, se observa que la empresa de
produccién de ropa interior fina, no es sensible en una eventual variacion

del 5% de los factores criticos.

5.4 RAZONES FINANCIERAS

Por medio de las razones financieras, es posible calificar la gestion vy la
posicion que despliega este proyecto de manufactura de ropa interior. Los
datos que se emplearan para el calculo de las razones financieras,
provienen del Estado de Resultados (Tabla N° 62, Pag. 173); y del Balance
General (Tabla N° 66, Pag. 180). Se efectuara el andlisis para el 2011 que
es el primer afio de operaciones de la compafia, utilizando las razones

consideradas como las mas importantes para el proyecto:
5.4.1 INDICE DE LIQUIDEZ
« RAZON CORRIENTE O DE CAPITAL DE TRABAJO
Mide la solvencia de D’FER CIA. LTDA para pagar sus obligaciones

en el corto plazo; es decir, la capacidad para cancelar el pasivo

corriente con sus activos corrientes
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5.4.2

Activo Corriente

RAZON CIRCULANTE = - -
Pasivo Corriente
RAZON CIRCULANTE = 196.440,10
"~ 109.360, 80

RAZON CIRCULANTE = 1,80

Para el primer afio de operacion la empresa dispone de 1,80 de activo para
cubrir un dolar de deuda de corto plazo. Este indice es aceptable, si se

toma en cuenta que la firma esta apenas iniciando sus actividades.

Una razon corriente ideal puede ser de dos a uno es decir, que por cada

dolar que se debe en el corto plazo se tiene dos de respaldo

RAZON DE ENDEUDAMIENTO

Mide el grado en el que la empresa se ha financiado por medio de la deuda,

determina el porcentaje de la empresa que pertenece a terceros

Ayuda a determinar la capacidad que tiene la empresa para cubrir sus

ocupaciones de corto y largo plazo

Una empresa que tenga una buena rotacion de sus activos corrientes,

puede tolerar un endeudamiento mayor que otra cuya rotacion sea menor

Total Pasivos

RAZON DE ENDEUDAMIENTO = _ * 100
Total Activos
RAZON DE ENDEUDAMIENTO 144.023,46 100
= *
245.141,77
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5.4.3

RAZON DE ENDEUDAMIENTO = 59%

Significa que las obligaciones que tiene la empresa representan el 59% de

sSus activos.

Se contempla que un endeudamiento de 60% es manejable; es decir, de
cada $ 100 de activos se endeuda $ 60. Un endeudamiento menor muestra

la capacidad de contraer méas obligaciones

RENTABILIDAD SOBRE PATRIMONIO

Muestra la utilidad sobre el patrimonio obtenida por el negocio en un
periodo de tiempo, es decir, mide la rentabilidad de la propiedad del
accionista. Indica cual es la cantidad de dolares que se convierten en

utilidad por cada $100 que se tienen invertidos en el patrimonio.

Debe asegurarse que las razones de rentabilidad, en la medida de lo

posible, sean altas o crecientes para que el negocio prospere

Utilidad Liquida
RENTABILIDAD SOBRE EL PATRIMONIO = - — =+ 100
Total de Patrimonio

18.260,80

RENTABILIDAD SOBRE EL PATRIMONIO = m *

100

RENTABILIDAD SOBRE EL PATRIMONIO = 18%

Para el primer afio de operacion, se ha generado un 18% de rentabilidad a

favor de los accionistas de D’'FER.
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5.4.4 RENTABILIDAD SOBRE VENTAS

Muestra la utilidad sobre las ventas obtenida por la Organizacién en un

periodo de tiempo.

Para conocer si el porcentaje de utilidad liquida sobre ventas es bueno,
convendria compararlo con el de otras empresas del sector de

confecciones.
Se considera una rentabilidad mayor al 10% como aceptable

Utilidad Liquida
*
Ventas Netas

RENTABILIDAD SOBRE VENTAS = 100

18.260,80

134.657 28~ 100

RENTABILIDAD SOBREVENTAS =

RENTABILIDAD SOBREVENTAS = 14%

Significa que, D'FER CIA. LTDA., para el primer afio de operacion, ha

generado un 14% de rentabilidad por cada doélar vendido.

Este indicador constituye una referencia muy optimista para continuar con

los planes de crecimiento del negocio.
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6.1

CAPITULO VI

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

CONCLUSIONES

« Mediante la investigacion de mercado efectuada en la ciudad de

R/
0‘0

Latacunga, a través de una encuesta para establecer la demanda y
la oferta de la ropa interior fina, se determind0 una excelente
preferencia por estos productos , de manera especial por sus modelos
ergondémicos y diferenciados; razoén por la cual el proyecto tendrd muy

buena acogida.

Se comprobé a través del estudio técnico, la micro localizacion; la
distribucion oOptima de la planta; y el tamafio de la empresa de
confecciones de ropa intima, que estaria ubicada en la zona de la
ciudadela San Carlos de Latacunga; asi como se establecié que se
produciran veinte y cuatro modelos funcionales y diferenciados,
especificando la cantidad de materia prima, costos unitarios; y los

procesos que regiran la fabricacién de los productos.

Se efectud una estructura organizacional y administrativa, en
congruencia con la actividad de la confeccion y la realidad econdémica y
social de la zona; definiendo el talento humano y sus funciones dentro
de la empresa. Esta estructura la integraran seis empleados, entre
directivos y personal operativo. La propuesta legal se realiz6 conforme

a las normativas vigentes, para afianzar la estabilidad del proyecto.
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Se calculg, a través del estudio financiero, el valor de las inversiones; el
capital de trabajo; los costos y gastos que efectuara la compafia desde
el inicio de las operaciones, y se detall6 las fuentes de financiamiento y
los aportes de los socios. Esto permitié deducir que el proyecto es

posible.

Se comprobé la viabilidad para la puesta en marcha del proyecto,
mediante la evaluacién financiera que evidencio un valor actual neto
positivo de $152.683,22; una tasa interna de retorno de 120,03% mayor
gue el costo promedio ponderado de capital del 10,57%; y la relacion
costo beneficio de 2,93 mayor a uno, aspectos que aseguran la plena

factibilidad del proyecto.

Se establecid en el analisis de sensibilidad, que el proyecto no es
vulnerable al incremento de los costos o disminucion de los ingresos,

garantizando de esta manera la solidez y la estabilidad de la empresa.

6.2 RECOMENDACIONES

7
°

Investigar y monitorear permanentemente el mercado de la confeccion y
comercializacion de lenceria y ropa intima; a través de ideas claras,
innovadoras y creativas; que permitan lograr ventajas competitivas, que
neutralicen las amenazas que suelen presentarse en este tipo de

negocios, que eventualmente puedan afectar a la empresa.

Investigar continuamente las fluctuaciones de precios de las materias
primas e insumos para la confeccion; instrumentando politicas
adecuadas de compras y adquisiciones, de manera que permitan
manejar eficientemente los costos del producto terminado; con miras a
alcanzar mediante la oferta de articulos realmente accesibles, la

preferencia de los clientes.
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Capacitar al personal para optimizar la productividad, en modo que
permita alcanzar mejores rendimientos, dado que el costo de la mano
de obra para operar una micro empresa de confecciones, es

relativamente elevado.

Implantar una “cultura de ejecucion estratégica” a través del manejo de
indicadores de calidad y gestion, que comporten un verdadero
compromiso con la filosofia de la administracion por procesos, para
fortalecer el desarrollo de la compafiia y, consiguientemente, asegurar

el bienestar econémico de sus accionistas y empleados.

Mantener un sistema de control contable que permita conocer
oportunamente el desenvolvimiento de las cuentas y los indicadores

financieros; para sustentar un ciclo de vida adecuado para el proyecto.

Ejecutar el Proyecto de creacién de D’FER CIA. LTDA., considerando
que: los evaluadores e indices financieros analizados, arrojan
resultados positivos; el periodo de recuperacion “del inversionista” es
menor a la duracion del proyecto; que permiten a los propietarios
viabilizar y consolidar el negocio.
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ANEXO N°2

RESUMEN FOTOGRAFICO DE LOS DISTRIBUIDORES DE ROPA | NTERIOR

1. Local “Charlestong” ubicado en la calle
Belisario Quevedo y Juan Abel

Echeverria, aqui se comercia lenceria ' = DUKRE
de mediana calidad. La marca : ; z
Colombiana “HABY”, los conjuntos

estan entre 20 y 25 délares.

4. Loca  “DISTRIBUIDORA  JESSY,
ubicado en la calle Guayaquil. Frente a
la Plazoleta de “Santo Domingo”

2. Local “Don Pato” ubicado en la Calle
Belisario Quevedo y Juan Abel
Echeverria, aqui se comercia lenceria
considerada fina como “Leonisa,”Peter
Pan”, etc.

5. Pequefio local, “no se aprecia nombre”
ubicado en la Av. Amazonas Yy
Guayaquil, aqui se comercia con las
marcas Boseyns, Daniela’s. estas
marcas no son lenceria fina, los costos
esta entre 4 y 5 dolares los calzones
(interiores) y los sostenes a 4,50.

3. Local “DISTRIBUIDORA SUSY”
ubicado en la Av. Amazonas y 5 de
Junio, este local comercia con lenceria 6.
media fina, sus valores estan entre 30
y 50 délares los conjuntos.

Local “Rossy Boutique” ubicado en la
Calle Dos de Mayo y Guayaquil, aqui
no se expende lenceria fina, sino de
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mediana calidad, los precios varian de
6 a 7 dolares los calzones (interiores)
y los sostenes de 4 a 8 ddlares.

Almacén “sin nombre”, ubicado en la
Calle Dos de Mayo y Guayaquil. Se
vende lenceria a precios estan entre
2 a 5 ddblares por prenda, son
productos importados de bajo costo.

. Local “Carlas Boutique” ubicado en la
Calle Quito entre General Maldonado
y Padre Salcedo aqui se vende
lenceria considerada fina en la marca
“Leonisa” y otras.

. Almacén “New Fashion”. Ubicado
frente al Parque Vicente Ledn. Venta

- 204 -

de todo tipo de ropa y vestimenta, de
mediana calidad a precios comodos

10.Local “Distribuidora El Salto”. Ubicado
frente a la Plaza Rafael Cajiao. Vende
ropa de bajo costo vy calidad. Sus
precios son populares.

11.Local “Tony Basar Vicky”, Ubicado en
la Calle Antonia Vela y Amazonas.
Frente al Hospital general (Plaza La
Filantropia). Vende ropa de bajo
costo y calidad con precios bajos.




ANEXO N°3

MODELOS DIFERENCIADOS Y ERGONOMICOS

1. BRASSIERE NORMAL

2. BRASSIERE DE COPA CON ARO

3. BRASSIERE % COPA CON ARO

- 205 -

COPA SIN
TIRA

BRASSIERE DE COPA SIN TIRA

BRASSIERE SIN COPA CON ARO

5

| copA ‘
CON ARO

6. BRASSIERE CORRECTOR CON
COPA CON ARO




, 10. CALZON TANGA
7. CALZON NORMAL

8. CALZON CACHETERO 11.  CALZON HILO DENTAL

9. CALZON MATERNAL 12. CALZON BOXER FEMENINO
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13. SHORT CULOTTE

16. BODY CON CONTROL DE CINTURA
Y ABDOMEN CCA3/4

17. BODY CON CONTROL DE ESPALDA

15. BODY SENOS LIBRES CON

Ll A
CONTROL _DE  CINTURA

(SLCC) 18. BODY LEVANTA-BUSTO
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19. BODY DE NOCHE

20. ALZONCILLO BOXER %

21. CALZONCILLO BOXER CACHETEROQ
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23. CALZONCILLO TANGA

24. CALZONCILLO CLASICO




ANEXO N°4

RESUMEN DE FOTOGRAFIAS DE MAQUINARIA Y EQUIPO

FIGURA 1: MAQUINA DE COSTURA FIGURA 2: MAQUINA OVERLOCK

FIGURA 3: MAQUINA CORTADORA DE TELA FIGURA 4: PLANCHA INDUSTRIAL ELECTRICA
A VAPOR
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FIGURA 5: MAQUINA ELASTICADORA FIGURA 6: MAQUINA LAVADORA- SECADORA

FIGURA 7: COMPUTADORA- EQUIPO COMPLETO
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14856,75 mm

ANEXO N° 5

D'FER CIA. LTDA. PLANTA DE PRODUCCION

10900,00

AREA PARA FUTURA AMPLIACION

PARQUEADERO

Garaje:

3200,00 X 5000,00

Espacio verde

Cafeteria

+ ] +++

++
++
++
++
++ 4+
++
++
++
++

|+

Espacio verde

11897,74 mm l

Planta Baja

Sala de espera
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D'FER CIA. LTDA. PLANTA DE PRODUCCION

10900,00 mm

14856,83 mm

Espacio verde

: | |
w @
2 i . |
L : N E l
o g |
(1 =
<
o =
o &
s¢
-—
'F-.-;l § 3 -
O i
. =, 3
Oficina Adm. é
;”“J ) Lavadora
]
Garaje: :
3200,00 X 5000,00 :
I, (1

/\JJ 11897,74 mm

Planta Alta

Taller de Produccién
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7000,00 mm

D'FER CIA. LTDA. CENTRO DE VENTAS

{—400{},00 mm‘*

xR

Mobiliario

Caja
registradora

[ 2082 48 %

\ &

4000,00 mm

CENTRO DE VENTAS
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ANEXO N° 6

Stz AT:S R
AR

No. SBS - DN - 2002 - 0225

CONSULTORES

AVALUO DEL INMUEBLE

INFORME No. UIO 2057

INMUEBLE UBICADO
EN LA URBANIZACION
“SAN CARLOS”

PARROQUIA
IGNACIO FLORES.

CANTON LATACUNGA

Quito: La Pinta 236 y La Rabida, Edif. Alcatel, 4to. Piso, Oficina No. 402; Telef: 256 6870 222 3035; Fax: 222 2327
Guayaquil: Garcia Avilés 408 y Luque, Edif. Finec, Oficina No. 513 5to. Piso; Telef: 232 7973 232 7937; Fax: 232 9797
E-Mail: oficinaUlO@atsconsultores.com / oficinaGYE@atsconsultores. com
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q y INFORME No. UIO 2057
St AT.S

IN® consuLToRrES
CRITERIOS UTILIZADOS PARA LA VALORACION DEL INMUEBLE

El estudio de mercado del sector

La ubicacién del bien.

Las posibilidades reales de comercializacién en el momento actual.
Su estado de mantenimiento y conservacién (bueno).

El valor de reemplazo para este tipo de edificacién.

Su tiempo de vida dtil.

Tipos de acabados utilizados.

El entorno

(-2 - - I - 2 - - T - O -]

AVALUO DE LA PROPIEDAD

Con lo expuesto, el avallio de |a propiedad se muestra en el cuadro siguiente:

: Descripcién | Cantidad [ unidad | Valor Unit. | Valor Total
T e L i t
1.- | Terreno | 18400 m2 | 6000 684000
2.- | Edificacién de 2 plantas 94.00 m2 300.00 28,200.00
3.- | Ofras Obras 1.00 _ Global 1,200.00 1,200.00
L Total: 39,240.00

Valor de la Propiedad

uss 39,240.00
SON: TREINTA Y NUEVE MIL DOSCIENTOS CUARENTA 00/100 DOLARES

| AT&S Consultores P e

Eaupode Apoyo A AhawVewsrah. |/ Respofmapifidecéenioa
P-338
Fecha de solicitud ) -
Fecha de inspeccién o \ /
AUTORIZACIONES: _SBS-DN-2002-0225 | SC.RNP.Z38 Ing. René Vergara

Quito: La Pinta 236 yLa Rabida, Edif. Alicatel, Oficina No. 402; Telef. 256 6870 222 3035; Fax 222- 2327
Guayaquil: Garcia Avlés 408 y Luque, Edif. Finec, Oficina No. 513 5to. Piso; Telef: 232 7973 2327937; Fax 2324797
E-Mai: oficinall0@atsconsultores com / ofiinaGYE@atsconsultores. com

Casalatacunga
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ANEXO N°9

PROYECCION DEL COSTO DE MATERIA PRIMA PARA LOS 24 MODELOS

DIFERENCIADOS

TOTAZ'B;“J“UAL 2011 | 2012 | 2013 | 2014 | 2015 | 2016 | 2017 | 2018 | 2019 | 2020
# | MATERAL | U
UND. | § $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
1| TelaTul m | 110 | 1371 | 1371 | 1405 | 1439 | 1475 | 1511 | 1549 | 1587 | 1627 | 1667 | 1.708
2 ;gl';‘eLsgf m | 1416 | 16502 | 16502 | 16911 | 17.330 | 17.759 | 18.198 | 18648 | 19.110 | 19.583 | 20068 | 20.564
3 &2'; Algodon | 609 | 7426 | 7.126 | 7.303 | 7.483 | 7669 | 7.858 | 8.053 | 8252 | 8456 | 8666 | 8.880
4 | TelaPolyester | 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
estampado
5 Iael'; :;9°d°" m| 341 | 3786 | 3786 | 3880 | 3976 | 4074 | 4475 | 4279 | 4384 | 4493 | 4604 | 4718
6 | TelaRanda m | 242 | 1207 | 1297 | 1320 | 1362 | 1396 | 1431 | 1466 | 1502 | 1539 | 1578 | 1617
7 | Tela Latex m | 186 | 1855 | 1855 | 1901 | 1949 | 1997 | 2046 | 2007 | 2149 | 2202 | 2256 | 2312
8 | Gafetes u | 20843 | 625 | 625 | 641 | es7 | 673 | 690 | 707 | 724 | 742 | 760 | 779
9 | Aros de tia u | 12064 | 1206 | 1206 | 1236 | 1267 | 1298 | 1330 | 1363 | 1397 | 1432 | 1467 | 1503
Cinta Tul
10 | decorativol m| 1079 | 385 | 385 | 395 | 405 | 415 | 425 | 435 | 446 | 457 | 469 | 480
Brassiere
Cinta Tul
11 | decorativo/ m 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Panty
12 | Arode copa u| 760 | 764 | 764 | 783 | so2 | 822 | 843 | 863 | 885 | 907 | 929 | 952
13 | Elastico m | 10078 | 4318 | 4318 | 4425 | 4535 | 4647 | 4762 | 4880 | 5001 | 5125 | 5252 | 5382
14 | Hilolcoser m | 144729 | 579 | 579 | 593 | 608 | 623 | 638 | 654 | 670 | 67 | 704 | 721
Cinta tapa
15 | costura m| 1056 | 106 | 106 | 108 | 111 | 114 | 16 | 119 | 122 | 125 | 128 | 132
Brassiere
16 | Cintatapa m| 281 28 28 29 30 30 31 32 33 33 34 35
costura panty
17 | Etiqueta u | 12888 | 3867 | 3867 | 3962 | 4060 | 4161 | 4264 | 4369 | 4478 | 4588 | 4702 | 4818
18 | Adormos u| 5476 | 279 | 279 | 286 | 203 | 301 | 308 | 316 | 323 | 331 | 340 | 348
19 | Trade m| 2456 | 983 | 983 | 1007 | 1.032 | 1057 | 1083 | 1110 | 1138 | 1166 | 1.195 | 1.224
brassiere
20 | Ganchos u| 7982 | 704 | 704 | 814 | s34 | 55 | 876 | sor | 920 | 942 | 966 | 990
21 | Copa (par) u | 2061 | 4324 | 4324 | 4431 | 4541 | 4653 | 4768 | 4887 | 5008 | 5131 | 5258 | 5389
22 | 112Copatpar) | u | 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
23 | Citaadnesiva | m | 1078 | 241 | 241 | 247 | 253 | 250 | 265 | 272 | 279 | 286 | 293 | 300
24 ggg;’ costura m| 3072 | 320 329 337 346 354 363 372 381 390 400 410
25 | Encaje m| o0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
gp | Abrochadura | g5 |39 | 39 | 39 | 40 | 41 | a2 | a4 | 45 | 46 | a1 | 48
continua
g7 | Protectorde | 1 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
varilla
28 Varila m| o0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
acanalada
< = = 2] o I re) N < o N —
o o o © 0 N~ N ~ o (o)) (oo} ~
VALOR POR PRENDA < 2 2 S e S S > ] & R )
™ o o N (90) < © M~ [eo) o ~ [ap)
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ANEXO N°10

GASTOS POR MANTENIMIENTO DE ACTIVOS

1. MAQUINARIA'Y EQUIPO PARA: % UNO | DOS | TRES | CUATRO | CINCO | SEIS | SIETE | OCHO | NUEVE | DIEZ
PRODUCCION : Maquina de coserrecta | 2,00% | 124 | 124 124 124 124 124 124 124 124 124
Magquina overlock (JUKI 5 hilos) 200% | 296 | 296 | 29,6 29,6 29,6 29,6 29,6 29,6 29,6 29,6
Cortadora de tela( 5pg zoge) 2,00% 8,0 8,0 8,0 8,0 8,0 8,0 8,0 8,0 8,0 8,0
Plancha eléctrica a vapor (silver star ) 2,00% 4,0 4,0 4,0 4,0 4,0 4,0 4,0 4,0 4,0 4,0
Maquina elasticadora 2,00% | 488 | 488 | 488 48,8 488 4838 488 488 4838 4838
Lavadora-Secadora 200% | 222 | 222 | 222 22,2 22,2 22,2 22,2 22,2 22,2 22,2
Repuestos y accesorios (5%) 2,00% 6,3 6,3 6,3 6,3 6,3 6,3 6,3 6,3 6,3 6,3
Computadora 2,00% | 140 | 140 14,0 14,0 14,0 14,0 14,0 14,0 14,0 14,0
ADMINISTRACION: Computadora 2,00% | 140 | 140 14,0 14,0 14,0 14,0 14,0 14,0 14,0 14,0
VENTAS: Computadora 2,00% | 140 | 140 14,0 14,0 14,0 14,0 14,0 14,0 14,0 14,0

SUMA: | 159,3 | 159,3 | 159,3 159,3 159,3 | 159,3 | 159,3 | 159,3 159,3 | 159,3
CONSTRUCCIONES E INSTALACIONES

PARA:

PRODUCCION:

Inmueble/Planta Industrial 1,00% | 3924 | 3924 | 3924 3924 3924 | 3924 | 3924 | 3924 3924 | 3924
Adecuacion: Bodegas 1,00% 3,0 3,0 3,0 3,0 3,0 3,0 3,0 3,0 3,0 3,0
Adecuacion: Ingreso y cerramiento 1,00% 4,0 4,0 4,0 4,0 4,0 4,0 4,0 4,0 4,0 4,0
Adecuacion: Sala de espera 1,00% 2,0 2,0 2,0 2,0 2,0 2,0 2,0 2,0 2,0 2,0
ADMINISTRACION: Adecuacion: Oficina | 1,00% 2,0 2,0 2,0 2,0 2,0 2,0 2,0 2,0 2,0 2,0
VENTAS: Adecuacion: Oficina 1,00% 3,0 3,0 3,0 3,0 3,0 3,0 3,0 3,0 3,0 3,0

SUMA: | 4064 | 4064 | 4064 406,4 406,4 | 4064 | 4064 | 4064 | 4064 | 4064
3. MUEBLES,ENSERES
Y OTRAS INVERSIONES PARA:

PRODUCCION:

Escritorios 1,00% 1,5 1,5 1,5 1,5 1,5 1,5 1,5 1,5 1,5 1,5
Sillas 1,00% 2,0 2,0 2,0 2,0 2,0 2,0 2,0 2,0 2,0 2,0
Estanterias 1,00% 1,6 1,6 1,6 1,6 1,6 1,6 1,6 1,6 1,6 1,6
Mesas de trabajo 1,00% 0,8 0,8 0,8 0,8 0,8 0,8 0,8 08 08 08
Mesa de estirar 1,00% 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
Sillas de trabajo 1,00% 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25
Herramientas de trabajo 1,00% | 1,32 | 1,32 1,32 1,32 1,32 1,32 1,32 1,32 1,32 1,32
Alarma 1,00% 2,5 25 25 25 25 25 25 25 25 25
ADMINISTRACION: Mobiliario 1,00% | 438 | 438 | 4,38 4,38 4,38 4,38 4,38 4,38 4,38 4,38
VENTAS: Mobiliario 1,00% | 145 | 145 | 145 14,5 14,5 14,5 14,5 14,5 14,5 14,5

Suma: | 32,1 32,1 32,1 32,1 32,1 32,1 32,1 32,1 32,1 32,1
Total : | 598 598 598 598 598 598 598 598 598 598

- 226 -




ANEXO N°11

MINUTA DE CONSTITUCION DE D’FER CIA. LTDA.

SENOR NOTARIO:
En el registro de Escrituras Publicas a su caligmese incorporar una de la que conste la
constitucién de la Compafil@’ FER Cia. Ltda., al tenor de las siguientes clausulas:

PRIMERA: COMPARECIENTES.- Comparecen al otorgamiento de la presente
escritura publica los sefiores Sergio Homero Vada @601307034), Juan Carlos Vasquez
(C.I. 0501559720) y Maria Luisa Villegas (C.l. 023@789).- Los comparecientes
declaramos ser de nacionalidad ecuatorianos, maytgeedad, de estado civil casados,
domiciliados en esta ciudad de Latacunga; quienesnas nuestros capitales
constituyendo una Compafiia Limitada, de conformatadlas siguientes clausulas:

“ESTATUTOS SOCIALES DE LA COMPANIA DFER CIA. LTDA. -
CAPITULO PRIMERO.- GENERALIDADES.- ARTICULO PRIMERO .-
DENOMINACION, NACIONALIDAD, DURACION Y DOMICILIO .- La compaiiia
se denomina D'FER Cia. Ltda., es de nacionalidadteciana y tendra una duracion de
cincuenta afos, contados a partir de la inscripdénpresente contrato en el Registro
Mercantil, plazo que podra ser ampliado o redugidioresolucion de la Junta General de
Socios, expresamente convocada para el efecto a&carfdrma respectiva al estatuto
social.- El domicilio de la compafia sera la ciudid Latacunga y podra establecer
sucursales o agencias en cualquier lugar dentrauesafdel pais.-ARTICULO
SEGUNDO.- OBJETO SOCIAL.- El objeto social de la compafia comprendera: UNO)
Produccion y comercializacién de ropa para calmlgr damas con modelos productos
diferenciados, funcionales y comodos; DOS) La irtgmon, compraventa,
comercializacion, logistica, abastecimiento, dastebncajes, botones y todo el material
referente a la industria textil, asi como el adi®ry manejo de software, equipos de
computacién, equipos informaticos, equipos de telemicacion, equipos de radio
comunicacion, equipos y productos eléctricos y tedeos, equipos de seguridad,
servidores, redes de voz y datos, centrales y amoag informaticos, suministros de
oficina y mobiliarios.- Para el cumplimiento deljeto social podra comprar, vender y
arrendar bienes muebles e inmuebles, importar,rexpp comercializar equipos, bienes,
partes, piezas 0 repuestos necesarios para instalafraestructura que requiera la
compafia, y en general celebrar y ejecutar todw dg acto, convenio o contrato, civil,
mercantil, o de cualquier otra naturaleza que sgaifido por la Ley ecuatoriana, asi
como también la compafiia podra efectuar en la Rieputbel Ecuador o fuera de ella,
todas las actividades necesarias que mediata aliatamente se relacionen con el objeto
social, podra actuar como mandataria, y prestarickes de asesoria profesional sin
limitaciones de ninguna naturaleza.- Podra pasdicgn toda clase de concursos ya sean
privados o con el Estado y brindar servicios des@s$a técnica asi como de capacitacion.
Participar en toda clase de concursos o licitasignlicas o privadas, pudiendo para ello
presentar ofertas, propuestas, cotizaciondgTICULO TERCERO.- CAPITAL
SUSCRITO.- El capital suscrito de la compafia es de DIECISIEML
CUATROCIENTOS CUARENTA Y DOS DOLARES DE LOS ESTADQS\IDOS DE
AMERICA ( US $ 17.442,00) dividido en diecisietelrmsuatrocientas cuarenta y dos
participaciones ( 17.442 ) iguales, acumulativasdévisibles de UN DOLAR DE LOS
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ESTADOS UNIDOS DE AMERICA ( US $ 1.00 ), cada un&l-capital se suscribe y se
paga en un cien por ciento mediante aporte en rarmeconforme se detalla en el
cuadro de integracion de capital.- Todo aumentoagetal suscrito, como su respectiva
suscripcion 'y pago se lo realizard conforme lo mieiree la Ley.- ARTICULO
CUARTO.- PARTICIPACIONES.- Las participaciones seran iguales, acumulativas e
indivisibles. Los certificados de aportacion setedm por el total de las participaciones
de cada socio, se expediran de conformidad consfmudsto en la Ley de Compaiiias.-
ARTICULO QUINTO.- CESION DE PARTICIPACIONES.- Las participaciones que
tiene el socio en la Compaiiia pueden cederse auaitoos socios de la Compaiiia 0 a
terceros Unicamente con el consentimiento unanienéadotalidad del capital social.
Para practicar esta cesion se seguira el procedimiestablecido en la Ley de
Compafias.- Estas participaciones, ademas somtisibtes por herenciaGAPITULO
SEGUNDO.- GOBIERNO Y ADMINISTRACION.- ARTICULO SEXT O.-
GOBIERNO.- La Compafia estard gobernada por la Junta Generabatios y
administrada por el Presidente, y el Gerente GeéneARTICULO SEPTIMO.-
JUNTA GENERAL DE SOCIOS.- Siete punto uno.- De los socios, de sus deberes,
atribuciones y responsabilidad.- Siete punto unatg@uuno.- Obligaciones: Son
obligaciones de los sociog) Las que sefiala la Ley de Compafias; b) Cumgdir |
funciones, actividades y deberes que les asigmaderita General de Socios, el Gerente
General y el Presidente de la Compafia; c) Las seqné sefale el Estatuto.- Siete
punto uno punto dos.- Atribuciones.- Los socioslaleompaiiia tienen los siguientes
derechos y atribuciones: a) Intervenir con voz to\en las Sesiones de Junta General de
Socios, personalmente o mediante poder a un so@atrafio, ya se trate de poder
notarial o de carta poder.- Se requiere de car@demp@ara cada sesion, Por cada
participacion el socio o su mandatario tendra derecun voto; b) A elegir y ser elegido
para los organismos de administracion; c) A reddsrutilidades y beneficios a prorrata
de las participaciones pagadas; lo mismo respeetackrbo social, de producirse la
liquidacion; d) Los demas derechos previstos drelay este Estatut®iete punto das

La Junta General es el organo supremo de la Compaifiéndra todos los deberes,
atribuciones y responsabilidades que sefala la yLesus resoluciones, validamente
adoptadas, obligan aun a los ausentes o disidesal® el derecho de oposicidon en los
términos establecidos en la Ley de Compafias.e pigito dos punto uno.- Atribuciones
de la Junta General las siguientasResolver sobre el aumento o disminucion de akpit
fusion o transformacion de la compaiiia, sobre $aldcién anticipada, la prérroga del
plazo de duracion; y en general, resolver cualgueBrma al contrato constitutivo y al
estatuto; b) Designar al representante legal @etapafia; c) Nombrar al Presidente, al
Gerente General, administradores adicionales de cassiderarlo y sefialar sus
remuneraciones; d) Conocer y resolver sobre lasitase balances, inventarios e
informes que presenten los administradores; e) IR@ssobre la forma de reparto de
utilidades; f) Resolver sobre la formacion de fande reserva especiales, facultativos o
extraordinarios; g) Resolver cualquier asunto goese@a de competencia privativa del
Presidente o del Gerente General y dictar las msdidnducentes a la buena marcha de
la compafia; h) Interpretar con el caracter degabdirio los casos de duda que se
presenten sobre las disposiciones del Estatutdredas convenciones que rigen la vida
social; i) Acordar la venta o gravamen de los béememuebles de la compaiiia; j)
Aprobar los reglamentos de la compafia; k) Apradgrresupuesto de la compaifiia; |)
Fijar las clases y monto de las cauciones que temngee rendir los empleados que
manejen bienes y valores de la compafia; m) Fjaulntia de los actos y contratos para
los que los administradores puedan actuar solosudatia desde y hasta lo que debe
actuar conjuntamente y la cuantia de los actomnyraims que requieren autorizacion de
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la Junta General de Socios, sin perjuicio de lpubsto en la Ley de Compaifiias; n) Los
demas que sefale la Ley de Compainiias y este Bstatlibda resolucién de la junta
general de socios que implique reforma del contsatdal, se tomara previo proyecto
presentado por el Gerente General. Para su aptwbseirequiere de los votos de las dos
terceras partes del capital social, prevalecierata sobre cualquier otra disposicion.
Siete punto dos punto dos.- Juntas Ordinarihas Juntas Generales Ordinarias se
reuniran, por lo menos una vez al afio en el domipiiincipal de la compaiiia, dentro de
los tres meses posteriores a la finalizacion daicajio econdmico, para considerar los
siguientes asuntos: a) Conocer las cuentas, ehdml&l estado de la cuenta de pérdidas
y ganancias, los informes que le presentaran edrd@rGeneral acerca de los negocios
sociales, y dictar su resolucion; b) Resolver acete la distribucion de los beneficios
sociales; c¢) Considerar cualquier otro asunto mliztado en el orden del dia, de acuerdo
a la convocatoria y resolverlo de acuerdo a lay.&ys presentes estatutos.- Siete punto
dos punto tres.- Juntas Extraordinariass Juntas Generales Extraordinarias se reuniran
en cualquier época del afio, en el domicilio priatide la compafia. En las Juntas
Extraordinarias no podra tratarse sino de los asuméra los cuales fueron expresamente
convocadas, salvo lo prescrito en el Articulo dests treinta y ocho de la Ley de
Compaiiias y el presente estatuto. Siete punto dwdo pcuatro.- Presidencia y
Secretaria.Actuaran como Presidente y Secretario de la Justef@l el Presidente y el
Gerente General de la compaiiia o, a falta de ciea#gde ellos, la persona que la misma
Junta General designare para el efecto.- Sieteoplod punto cinco.- MayoriaAcorde
con la excepcion dispuesta en el articulo cienéeidiete de la Ley de Compaiiias, las
resoluciones de la Junta General de Socios se &onp@or mayoria simple del capital
social concurrente.- Siete punto dos punto seisnv@catoria Las convocatorias a
Junta General de Socios, se haran con por lo mmtusdias de anticipacion a la fecha
de reunion sin contar con el dia de convocatori@l ydia de reunion, mediante
comunicacion dirigida a cada uno de los socios, @irfeccion previamente registrado en
la compaiiia. En la convocatoria constara la feehdia, la hora, el lugar, el objeto de la
reunién y un espacio suficiente para hacer cordtmombre y la firma del socio que
recibe la convocatoria. Siete punto dos punto si€adrum de Instalacion. a) La Junta
General no podra considerarse constituida pardeteli en primera convocatoria, si no
esta representada por los concurrentes a elldppoenos el cincuenta y un por ciento
(51%) del capital social. Si la Junta General ndigne reunirse en primera convocatoria
por falta de quérum, se procedera a una segundecatoria, la que no podra demorarse
mas de treinta dias de la fecha fijada para lagrameunion; b) Las Juntas Generales se
reuniran en segunda convocatoria, con el nUmersod®s presentes y se expresara asi
en la convocatoria. En la segunda convocatoria edrg modificarse el objeto de la
primera convocatoria; ¢) Para que la Junta Genandiharia o0 extraordinaria pueda
acordar validamente el aumento o disminucion dpitak la transformacion, la fusion o
la disolucion de la compaiiia, y en general cuatqomedificacion de los estatutos, se
requeriran de los votos de las dos terceras pdelesapital social; d) Para la verificacion
del quérum no se esperara mas de una hora deguevigta en la convocatoria.- Siete
punto dos punto ocho.- Juntas Universald® obstante lo establecido en los articulos
anteriores, la Junta General se entendera convocgdadara validamente constituida,
en cualquier tiempo y en cualquier lugar del teriit nacional, para tratar cualquier
asunto, siempre que esté presente la totalidadagetal social y los asistentes acepten
por unanimidad la celebracion de la Junta.- Sinagtdy cualquiera de los asistentes
puede oponerse a la discusidon de los asuntos dobrecuales no se considere
suficientemente informado.- En el caso previstoeste articulo, todos los socios, o
quienes los representen deberan suscribir el haja,sancién de nulidad.- Siete punto
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dos punto nueve.- Actad.as actas de las Juntas Generales se llevaraajas moviles
escritas a maquina, en el anverso y reverso, gherée ser foliadas con numeracion
continua y sucesiva, firmadas por el Presidentegreédario, y rubricadas sus paginas una
por una por el SecretaricARTICULO OCTAVO.- DE LA ADMINISTRACION DE

LA SOCIEDAD.- La compafiia sera administrada por un Presidenter yup Gerente
General. Representacion Legal.- La representa@dal,l judicial y extrajudicial de la
compafiia sera ejercida, sin perjuicio de lo disfpues el articulo doce de la Ley de
Compaiiias por el Gerente General. Los administeadque ejerzan la representacion
legal de la sociedad, podran obrar por medio deleaolo o procurador para aquellos
actos para los cuales se encuentran autorizadosoa®rmidad con los presentes
estatutos.- Seccion Primera: Del Presidente: PerieldPresidente tres afios en su cargo,
pero podra ser indefinidamente reelegido, no requser socio de la compafia y sus
funciones se prorrogaran hasta ser legalmente teeago. Atribuciones: Sera elegido
por la Junta General de la Compaiiia y tendra msiesites deberes y atribuciones: a)
Convocar y presidir la Junta General y suscrilsrdatas correspondientes; b) Conferir
poderes, para el caso de poderes generales régaetarizacion de la Junta General. No
procede la cesion o delegacion de facultades detirastrador.- c¢) Cuidar del
cumplimiento de las leyes de la Republica, los garess estatutos y las Resoluciones de
la Junta General de Socios; d) Firmar conjuntamexie el Gerente General los
certificados de aportacion; e) Sustituir al Geref@eneral en caso de ausencia o
incapacidad, temporal o definitiva, con todos saebedles y atribuciones; f) Dirigir e
intervenir en los negocios y operaciones de la @itgpcon los requisitos sefialados en
estos estatutos; g) Abrir cuentas corrientes b&sgrgirar, aceptar y endosar letras de
cambio y otros valores negociables, cheques u ésdda pago, a nombre y por cuenta
de la compafia, h) Firmar contratos o contratastpn@os, debiendo obtener autorizacion
de la Junta General, cuando tal autorizacion sezsaeia de conformidad con los
presentes estatutos, sin perjuicio de lo dispuestoel articulo doce de la Ley de
Compaiiias; i) Comprar, vender o hipotecar inmueples general, intervenir en todo
acto o contrato relativo a esta clase de bienesigpkque transferencia de dominio o
gravamen sobre ellos, previa autorizacion de l&aJGeneral; j) Invertir, a nombre de la
compalfiia, en certificados de aportacion, previaraa#cion de la Junta General en su
caso; k) Tener bajo su responsabilidad todos lesds de la sociedad y supervigilar la
contabilidad y archivos de la compafia-.Responsiail EI Presidente estara sujeto a la
supervision de la Junta General por lo que, en dasgue realizare un acto o celebrare
un contrato sin las autorizaciones previstas emftsulos precedentes, si bien tal acto o
contrato obligara a la compafia frente a terceeosahformidad con el articulo doce de
la Ley de Compaiiias, el Presidente sera personwmesponsable para con la compafia
por los perjuicios que tal acto o contrato causaBmccion Segunda.- Del Gerente
General: PeriodoEl Gerente General durara tres afios en su cargo, pedra ser
indefinidamente reelegido, no requiere ser socidadeompafia y sus funciones se
prorrogaran hasta ser legalmente reemplazado.busdiones El Gerente General sera
nombrado por la Junta General de la Compaifia yrdehlas siguientes deberes y
atribuciones: a) Representar legal, judicial y axtdicialmente a la compaiiia; b)
Dirigir e intervenir en todos los negocios y opévaes de la compaiia con los
requisitos sefialados en estos estatutos; c) Abentas corrientes bancarias y girar,
aceptar y endosar letras de cambio y otros valoeg®ciables, cheques u 6rdenes de
pago, a nombre y por cuenta de la compafia; d) &ircontratos o contratar
préstamos, debiendo obtener autorizacién de la aJuBeneral, cuando tal
autorizacion sea necesaria de conformidad con lesemtes estatutos, sin perjuicio
de lo dispuesto en el articulo doce de la Ley denganiias; e) Comprar, vender o
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hipotecar inmuebles y en general, intervenir erotadto o contrato relativo a esta
clase de bienes que implique transferencia de dienongravamen sobre ellos,
previa autorizacion de la Junta General de Socipsinvertir, a nombre de la
compalfiia, en acciones o participaciones de otnagpafias, previa autorizacion de la
Junta General en su caso; g) Conferir poderes; phr@aso de poderes generales
requerira de la aprobacion de la Junta Generalehger bajo su responsabilidad todos
los bienes de la sociedad y supervigilar la cotit@ddodl y archivos de la compafiia; i)
Llevar los Libros de Actas, Expediente de Actas,Sixios y participaciones y el
Libro Talonario de Participaciones; j) Contratarmparsonal de la compafia, sea bajo
la modalidad de relacion de dependencia y/o pr&stade servicios; k) Firmar
conjuntamente con el Presidente los certificadoapetacion; ) Presentar anualmente a
la Junta General un informe sobre los negociosakex;i incluyendo cuentas, balances y
mas documentos pertinentes; m) Presentar mensug@merbalance de comprobacion y
ademas, entregarle anualmente y con la debidaation a la fecha de la reunion de la
Junta General de Socios, un ejemplar del balancergk del estado de pérdidas y
ganancias y anexos y de su informe; n) Elaborpredupuesto anual y el plan general de
actividades de la compafia y someterlos a la apr@bade la Junta General; 0)
Convocar a Junta General; p) En general, tendrasttab facultades necesarias para el
buen manejo y administracion de la compafiia y tddasatribuciones y deberes
determinados en la Ley y los estatutos. Respolidathi EI Gerente General estara
sujeto a la supervision de la Junta General poul® en caso de que realizare un acto o
celebrare un contrato sin las autorizaciones pi@&vien los articulos precedentes, si bien
tal acto o contrato obligara a la compafia frerter@eros de conformidad con el articulo
doce de la Ley de Compainiias, el Gerente Generalpsgsonalmente responsable para
con la compaifiia por los perjuicios que tal actomtrato causare.- En caso de ausencia
o incapacidad, temporal o definitiva, del Gerenteen&al lo reemplazara
provisionalmente el Presidente con todos sus debgratribuciones ; y a falta de
Presidente, el Gerente General lo reemplazara lpstala Junta General designe un
nuevo representante para dicho carg@APITULO TERCERO.- RESERVAS Y
UTILIDADES.- ARTICULO NOVENO.- FONDOS DE RESERVA .- De las
utilidades liquidas de la sociedad se segregara&mal@@nte un cinco por ciento para
constituir el fondo de Reserva, hasta que estan@dcpor lo menos el veinte por ciento
del capital social. La Junta General podra creasaeservasARTICULO DECIMO.-
UTILIDADES .- Las utilidades obtenidas en cada ejercicio aneadistribuiran de
acuerdo con la Ley y lo acordado por la Junta Gerter Socios; una vez realizadas las
deducciones previstas por leyes especiales y lessagas para constituir el fondo de
reserva legal. -CAPITULO CUARTO.- DISOLUCION Y LIQUIDACION.-
ARTICULO DECIMO PRIMERO.- La compafiia se disolvera anticipadamente
cuando se encuentre en una de las causales deddanian la Ley de Compaifiias para el
efecto, o por resolucion de la Junta General deoSpta que se tomara con sujecion a
los preceptos legales. La Junta General nhombraid&uidador principal y un suplente
sefialandole sus deberes y atribucionaRTICULO DECIMO SEG UNDO.- En todo

lo que no estuviere previsto en los presenteswtetatla Compafia se sujetara a las
disposiciones generales y especiales de la Leyahep@hias y las demas disposiciones
legales vigentes que les sean pertinen@aRITULO SEXTO.- SUSCRIPCION DEL
CAPITAL.- ARTICULO DECIMO TERCERO.- Las diecisiete mil cuatrocientas
cuarenta y dos ( 17.442 ) participaciones de UN BRIDE LOS ESTADOS UNIDOS
DE AMERICA (US $ 1.00 ), que representa los DIEEEE MIL CUATROCIENTOS
CUARENTA Y DOS ( US $ 17.442,00 ) del capital, sss@iben y se pagan de la
siguiente manera: a) Sergio Homero Vaca suscribdCOl MIL OCHOCIENTAS
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CATORCE ( 5.814 ) participaciones de un dolar de Estados Unidos de Norte
América cada una, de las cuales paga en numeearieen por ciento, esto es la
cantidad de cinco mil ochocientos catorce dolaredod Estados Unidos de Norte
Ameérica,- b) Juan Carlos Vasquez suscribe CINCO RMTLHOCIENTAS CATORCE (
5.814 ) participaciones de un délar de los Estddoslos de Norte América cada
una, de las cuales paga en numerario el cien @ortai esto es la cantidad de cinco
mil ochocientos catorce dolares de los Estados aqnie Norte América.- ¢) Maria
Luisa Villegas suscribe CINCO MIL OCHOCIENTAS CATQE ( 5.814 )
participaciones de un dolar de los Estados UnidoBlarte América cada una, de las
cuales paga en numerario el cien por ciento, estdaecantidad de cinco mil
ochocientos catorce dolares de los Estados Uniddsadte América, de conformidad
con el siguiente detalle:

Socio Aporte | Capital Suscrito| Capital Pagado| %
Sergio Homero VacaNumerario $5.814 $5.814 33.33%
Juan Carlos VasquezaNumerario $5.814 $5.814 33.33%
Maria Luisa Villegag Numerario $5.814 $5.814 33.33%

Total $17.442 $17.442 1009

ARTICULO DECIMO CUARTO.- PAGO DE CAPITAL.- El pago en numerario de
los socios consta de la papeleta de depdsito endata de Integracion de Capital de la
Compaiiia que se agrega en calidad de habilitanke piesente escrituraGLAUSULA
FINAL .- Se delega al Dr. EDISON GARCES ABAD, abogaddibre ejercicio, para
que realice todas las gestiones necesarias parosjamiento de la escritura de
constitucién de la compafiia hasta su legalizacidal,f para que convoque a Junta
General de Socios en la que se nombrara a los edragores de la compafia.- De igual
forma se delega al sefior Juan Carlos Mifio paraagtee el Servicio de Rentas Internas
realice todas las gestiones necesarias para lanabite del Registro Unico de
Contribuyentes de la compafia.- Usted, sefior Npta® servira agregar las demas
formalidades de estilo para la perfecta validerey@ efecto de la presente escritura.

Dr. Edison Garcés Abad.
ABOGADO I.C.A.P. 9445
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