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RESUMEN EJECUTIVO

La presente tesis consiste en el desarrollo de stmdie para la creacion de un
establecimiento que comercialice prendas y artscuifantiles ya que si bien es cierto,
en el mercado Ecuatoriano existen varios estabiesins que comercializan estos
productos, no son exclusivos de prendas y artidofastiles, sino que poseen poco de
cada producto y mezclado con el de adulto. Los pestablecimientos especializados
que existen en la ciudad de Quito se encuentralogmneral en el Norte y Centro de la
ciudad por lo que, frente a esta realidad, se lalizado el Sur de la capital,

especialmente el sector Solanda.

En el lugar, a pesar de ser un area comercialxisteeotro establecimiento que brinde
estos servicios y satisfaga ésta necesidad, pprdal negocio sera unico en el sector y

brindara un servicio y producto bien diferenciado.

El negocio se constituird bajo la denominacion mgresa Unipersonal, bajo la razén
social “Arly Moda Infantil' y su eslogan seré&iempre pensando en los mas pequefios”
los mismos que fueron definidos considerando lvidad econdmica de la empresa y

una facil incorporacion en el subconsciente dedssumidores.

La empresa “Arly Moda Infantil” se enfocara en crgalor al cliente, incluyendo la

retroalimentacion y desarrollo del producto, ademésnta con un contacto directo con
proveedores exclusivos, los mismos que ofrecenxaelente producto a un precio
competitivo, por lo que el presente estudio estdcadlo en captar una participacion del
mercado de nivel socioeconémico medio de quienslae en el sector antes

mencionado.



La inversion inicial es de USD $ 5.754,58, de loales el 30% va a ser financiado con

capital propio y el 70% con un crédito en una toston Financiera a 2 afos plazo.

El Estudio Financiero arroja valores positivos parproyecto, lo cual aconseja ponerlo

en marcha, éste puede pagarse a si mismo y gemeoaneficio de USD $ 19.773,25.

Con este estudio se pretende satisfacer a unadmaléepoblacion interesada en adquirir
este tipo de prendas, ademas de crear fuentespleaeynconvertirse en un aporte a la

comunidad.



EXECUTIVE SUMMARY

The present project consists in the developmeatsitidy for creating an establishment
which markets clothing and children's articles,tie Ecuadorian market there are
establishments that sell these products but they arexclusive of clothing and
children’s articles, them have little of each prodand product mixed with adult's
clothes. The few that are specialized in Quitoiareorth and center of the city, front

this reality, the south of the capital was analyza=sgbecially Solanda sector.

In this place, in spite of being a commercial atbare isn’t another establishment that
offers this services and satisfies this need, abtthe business will be the only in the

sector and it'll offer a service and a differergdproduct.

The business will be established with the Unipeatgndenomination, under the
corporate name "Arly child fashion" and its slogan'Always thinking of the little
ones' the same as were defined considering the econaaticity of the company and easy

incorporation into the subconscious of consumers.

The company "Arly child fashion" will focus on cteay customer valueincluding
feedback and product development, further has tdoentact with exclusive providers, who
offer an excellent product at a competitive priwhjch is why this study is focused to grasp a

market share of middle socioeconomic status, wheside in the area mentioned above.

The initial investment is USD $ 5,754.58, of whiB8% will be financed against

proprietary capital and 70% with a credit in a fingl institution to 2 years term.

The Financial Study sheds positive values for tlogept, which advises start it, it can

pay for itself and generate a profit of USD$ 19,253

This study aims to satisfy a portion of the popolatinterested in purchasing this type

of clothing, as well as create employment and becaroontribution to the community.



OBJETIVO

OBJETIVO GENERAL

Determinar la factibilidad de mercado, técnica amtzl, organizacional y financiera

para poner en marcha la empresa de comercializdeiéopa y articulos infantiles (para

ninos de 0 a 10 afos) ubicada en el barrio de Balgrerteneciente al Distrito

Metropolitano de Quito.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

Efectuar un estudio de mercado con el fin de detemmla demanda
insatisfecha de la empresa de comercializaciéropa y articulos infantiles
ubicada en el barrio de Solanda perteneciente stifdi Metropolitano de
Quito, obteniendo asi la informacién necesaria pEralesarrollo de la

investigacion.

Realizar el estudio técnico que evalue la facthili del proyecto en cuanto a
la disponibilidad y costos de los recursos quea/aer utilizados en el giro

del negocio, asi como determinar su ubicacion tosade inversion

Determinar los permisos y requerimientos necesgara que la empresa

pueda funcionar legalmente.

Realizar el estudio financiero para conocer laatafitad que tendra el

proyecto, el tiempo de recuperacion de capitahgrfciamiento.



CAPITULO |
ESTUDIO DE MERCADO



“Antiguamente, los intercambios se producian etugar geogréfico especifico y en un
dia de la semana fijo o periodo de tiempo concEete.lugar y tiempo determinados se
denominaba mercado... De ésta forma, la primera auepl término mercado se
refiere al lugar de encuentro de demandantes (@dopes) y oferentes
(vendedores)...El concepto de mercado ha evolucioeadmnsonancia con las nuevas

y cambiantes propiedades de las relaciones deamio™.

Es asi que resulta importante el estudio del migaque involucra algunos elementos
gue interactlan entre si y que resultan deternmgésgrdra tomar la decision de poner en

marcha o no el Proyecto.

Dentro de los beneficios que proporciona el estddlanercado se encuentra:

Tabla 1. Aportes del Estudio de Mercado

Aportes del Estudio de Mercado

4. ldentificacion de las oportunidades mas lucratpas una empresa.

Elaborado por: Fernanda Piedra 2012
Fuente: Carl McDaniel & Roger Gates, (200B)vestigacion de Mercados

1Agueola Esteban, Introduccion al Marketing , 2002



1.1 OBJETIVOS DEL ESTUDIO DE MERCADO

Objetivo General

Determinar la demanda de ropa infantil para anaimaposible comercializacion en el

mercado nacional.

Objetivo Especificos

Determinar las caracteristicas de los posibles woitres interesados en

adquirir ropa y articulos infantiles para nifios@es) a 10 afios.

- Establecer la demanda del producto.

- Establecer el precio que el consumidor estariaudisp a pagar.

- Determinar las preferencias de los consumidores eladisefio de los posibles

articulos y prendas a comercializar.

1.2 IDENTIFICACION DEL PRODUCTO O SERVICIO

La identificacion del bien se refiere a la desddpec lo mas detallada posible, del
presente plan de negocio, el mismo que se dedica@mercializar ropa y articulos
infantiles para nifios de 0 a 10 afios. En él seeféeel producto en una variedad de

disefios y colores de acuerdo a las preferenciasodselmidor arrojadas de éste estudio.

El grupo de articulos a ofrecer son consideradosatsumo ya que se ofrecen al

usuario sin sufrir ninguna transformacion

Con relacion a prendas de vestir se pretende ofrece



Tabla 2. Prendas de Vestir |

Articulo Caracteristicas
"""""""""""""""""""""" Prendas frescas hechas en algodén compuesta por: |
- Gorro
- Guantes
- Botitas
-  Bvd

- Camisita

1. Ajuares de bebe

- Pantalén

- Ombliguero

Prendas hechas en algodén o lana compuestas por:

) - Pantalén con pie, saco, gorro y babero.
2. Conjuntos bebe en )
i - Pantalén, botitas, saco y gorro.
lana y algodén .
- Vestido, sombrero y short.

- Vestido, sombrero y pantalén.

Prenda hecha en algod6n que consiste en una carnaisg con
3. Bodis broches en la parte inferior, utilizados por lodrpa para sujetar el

pafial del nifio.
""""""""""" " Prenda hecha en tela polar o de algodén que censistuna sola
4. Monos térmicosy de i . )
aods pieza que abarca saco, pantalén, botitas y enasessguantes, con u
algoddn _
cierre en la parte delantera.

Prenda hecha en lana o hilo en diferentes coloagdiques

dependiendo de la talla.

Prendas en diferentes materiales como pana, jesla,se presentan
en:

) ) ) - Camisa y pantalén (nifio)
6. Conjuntos nifio y nifia o
) ) - Blusay pantal6n (nifia)
varios estilos ) _
- Blusay licra (nifia)

- Saco y pantalén (nifia)
- Saco y pantaldn (nifio)

Prendas hechas en distintas telas con presentacione

] - Chompa abierta y pantalén.
7. Calentadores nifio y i
- Chompa cerrada y pantalén

nifia )
- Buso cerrado, chaleco y pantalén
- Chompa abierta, camiseta y pantalon.
""" 8. Vestidosnifiaen  Prendas en diferente tipo de tela, se presentananade overoles co

algodon, telay jean  tirantes, vestido completo o faldas.

Elaborado por: Fernanda Piedra 201Buente: Observacién Directa 2011



Tabla 3. Prendas de Vestir I

Articulo Caracteristicas
"""""""""""""""""""" Prendas elaboradas en jean o pana con plumén géaigan su interior,
en varias presentaciones:

9. Esquimales nifio y - Chompay overol

nifa

Chompa y pantalén
- Abrigo y pantalén

- Chompa, buso y pantal6n

Pantalones elaborados en tela jean con coloresefias de la

temporada.

Prendas elaboradas en lana o hilo a manera déawpal, y en tela

deportiva o polar para toda ocasion.

Elaborados en distintos materiales, desde cueta tela para los mag

pequefios.

Prendas hechas en algodén o en tela polar en cdresdos ideales

para dormir.

16. Camisas Prenda hecha en tela plana en disefiodesasifarmales.
~ 17. Camisetas | Prenda en algodén para combinar corstdemmrtivos. |
~ 18.Busos Prenda en algodén con manga larga.
19 Interiores Prendas interiores hechas en algod@ores coémodos para nifos. |

Elaborado por: Fernanda Piedra 201Buente: Observacion Directa 2011
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Tabla 4. Articulos Complementarios

Articulo Caracteristicas
| 1. Cobijascuna Articulo elaborado en tela polar eteggpresentaciones: |
- Cobija solamente
- Cobija canguro
""" 2. Sabanascuna Atticulo elaborado en tela llanac@imopuesta por:
- Fundas de almohada
- Sébana
- Sobre sabana
""" 3. Cobertoresdecuna Articulo elaborado en la misszade las sabanas o en pana y jean,
compuesto por:
- Dos almohadas
- Cobertores del borde de cuna
""" 4. Edredonescuna  Articulo elaborado en tela lino,apanjean con plumén en su
interior, contiene:

- Dos almohadas

- Edredon
""" 5. Pafialeras =~ Articulo elaborado en tela gruesa, pg@enovarios tamafios.
""" 6. Biberones 'y Articulos elaborados en plastico no téxico parasifi
complementos
""" 7. Corrales =~ Elaborados en varios modelos con telastezge para garantizar
durabilidad.
""" 8. Coches =~ Elaborados en plastico resistente, para dos nifios.
""" 9. Andadores ~ Elaborados en plastico resistente varagelos

Elaborado por: Fernanda Piedra 201Buente: Observacién Directa 2011

Los articulos propuestos presentan modelos progiasda cierto tiempo se exhiben

nuevos disefios siempre acordes con la moda actwal s animados de la temporada.

-2 \

‘"

llustracién 1: Conjunto algodén
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Todos y cada uno de los articulos poseen garasia yiebidamente revisados antes de
ser empacados para su distribucion por los resjpsgiroveedores. Ademas, mantienen
un control riguroso de calidad después de cadeepopg/ en el caso de existir alguno

con falla, se permite el cambio de articulo.

1.3 CARACTERISTICA DEL PRODUCTO O SERVICIO

Los productos a ofrecer tienen como caracterigticecipal la durabilidad y cuidadosa
elaboracién, para asi presentar al cliente un lpreducto destacando su disefio y

exclusividad.

llustracion 2: elaboracién con maquinaria de uUltima tecnolog@AGEN PROPORCIONADA POR

GC CORP)

En el caso de las prendas de algoddn, para succiiriese utiliza tela de punto 35%
poliéster y 65% algodon, por lo que es liviana gaarhda para confeccionar ropa para
climas calidos. Dependiendo de la época, difedréaintidad de algodoén utilizada en la

prenda y por ende su grosor.
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llustracién 3: Vestido algoddn liviano

Las otras prendas tendran tela caracteristica dep®io su disefio, entre ellas se

encuentra: pana, jean, licra, lana, tejido plaoo,.gtar algunos.

En relacién a los articulos complementarios, enasb de edredones y cobertores de
cuna, son elaborados con plumon en diferentes tipasla, desde jean o pana hasta tela
de sabana con un granfajgayor en tejidos en algodén peinado o tejidosaténs de

una o dos caras y con apliques o bordados varies erterior.

Los productos como biberones, jarros o platos daboeados en plastico no téxico

ideales para el consumo de infantes, de igual fdosiehupones y sus complementos.

Los andadores, coches y corrales son elaboradpkstico resistente, adecuados para

el uso desmedido dado por los nifios en esa edad.

En general, el producto es de larga duracion, gtemayoria son desechados por el

rapido crecimiento de los menores, mas no por sride.

Ademas, se brindara el servicio de informacién agle compra, el mismo que sera

oportuno y preciso.

2 Gramaje: en telas constituye el peso de la talanetro cuadro o por metro lineal.
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1.3.1 Clasificacion por su uso y efecto

CLASIFICACION POR SU USO

Se los clasifica de ésta forma por el destino ydesdos productos, es asi que
para el presente proyecto, los productos estagidbs para consumidores
finales, en éste caso los nifios de edades entr&(afios, son por lo general
prendas de vestir o articulos que utilizan los i@ su desarrollo como coches,

andadores, biberones, entre otros.

CLASIFICACION POR SU EFECTO

También pueden ser clasificados por el efecto gsi@toductos provocan en el
mercado, como productos similares a los existeigesles o nuevos. En éste
caso se ofreceran productos con caracteristicascicas por el mercado, asi
como también propuestas nuevas tanto en disefio® @mmateriales de
fabricacion. Su forma de presentacion es individuakl caso de los articulos

complementarios y en conjuntos para las prendasste.

1.3.2 Productos sustitutos y/o complementarios

El Proyecto abarca una gran variedad de produatessg complementan y
sustituyen entre si, sin embargo, como negocid se puede considerar como
sustitutos a las prendas elaboradas a mano ptanokares de él o los menores.
Por otro lado, los complementarios serdn las imdsstgue proveeran a la
empresa y de quien dependeran para comercializgpreductos y asi llegar a

los consumidores finales.
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1.3.3 Normatividad Técnica, Sanitaria y Comercial

La empresa sera vigilada por diferentes érgana®ad&ol como:

SERVICIO DE RENTAS INTERNAS

- OBTENCION DEL REGISTRO UNICO DE CONTRIBUYENTES

Requisitos:

» Original y copia de la cédula de identidad o pagapo
* Original y copia del certificado de votacion ddtimo
proceso electoral.

* Original del documento que identifique domicilio.

- IMPRESION DE NOTAS DE VENTA

Requisitos

» Original y copia de la cédula de identidad o pagapo
» Copia del certificado de votacion del ultimo pracegectoral.

* Copia del RUC

ILUSTRE MUNICIPIO DEL DISTRITO METROPOLITANO DE QUI TO

Requisitos:

- OBTENCION DEL PERMISO MUNICIPAL DE FUNCIONAMIENTO

« Compray pago de Patente en el Municipio
* Permiso de funcionamiento

* Permiso del Cuerpo de Bomberos
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1.4 DETERMINACION DE LA DEMANDA ACTUAL

1.4.1 Metodologia de la investigacion de campo

El tipo de investigacion a utilizar serd conclugeyt que permite evaluar y
seleccionar profundamente la informacion necegeia determinar si el estudio

es viable o no.

Esta se divide en descriptiva y causal, para elemte proyecto se utilizara la
primera ya que es necesario describir paso a [@aspuntos a ser analizados,
ademas este tipo de investigacion permite establéecepercepcion del

comprador sobre las caracteristicas de un proddet®rminando gustos y

preferencias del consumidor.

La investigacion descriptiva “desarrolla técnicayac finalidad es presentar y
reducir los diferentes datos observados...tambiérardda técnicas que
estudian la dependencia que puede existir entre od@sas caracteristicas
observadas en una serie de individubs'En otras palabras, permitira la
identificacion de los estandares de consumo, laildision de los clientes y la

fijacion de precios que se pagan por los produbéds competencia.
Técnicas de Investigacion

Las técnicas de recoleccion de datos a utilizainsde dos tipos, primarias y
secundarias. Las primeras estardn compuestas deestag (investigacion
concluyente), entrevistas y observacion directanddo mediante éstas se

recolectara la informacién necesaria para los sisalorrespondientes.

3Fernéndez, Santiago; Cordero, José Maria & Cordtdjandro (2002Estadistica DescriptivéESIC Editorial, 2da. Edicion)
Madrid, Espafia.
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Dentro de las fuentes secundarias estan los texfim®ntes al tema de estudio y
area de investigacion; revistas especializadas;urdentales de fuente
comprobada; portales web reconocidos y paginastignet de instituciones
gubernamentales reconocidas para entregar infoomasitadistica, financiera e

histérica.

Para el disefio de las encuestas debe considevarsiglientes aspectos:

El objetivo de la Investigacion

- La informacién necesaria para seleccionar las pteguadecuadas y

respetando un orden
- El grupo o segmento del cual se va a obtener d¢arrdcion
- Realizar una prueba de aciertos o prueba test
1.4.1.1 Segmento objetivo

“La segmentacion es adoptar un punto intermedicednatar a los clientes de
forma individual o suponer que todos son igualdsl.disefiar una estrategia
especial para cada cliente es una labor lenta y pmep entable, conviene
agruparlos por segment8sEn otras palabras, “la segmentacion es el prageso
dividir el mercado en grupos homogéneos que prasemreferencias y

comportamientos de compra diferenciadosDe acuerdo a este criterio, la

segmentacion del mercado ha considerado las stgaigariables:

4 Lehmann Donald y Winer Russell (2005 ministracion del produot

5 Agueda Esteban (200®jtroduccién al Marketing
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Tabla 5. Criterios de Segmentacion

Criterios de Segmentacién
""""""""""""""""""""""""" Geograficos
Pais: | Ecuador | | Region Geografica: Sierra |
Provincia: ~ Pichincha | Cant6n: Quito
Densidad: Urbana | Barrios: - Chillogallo

- Quitumbe
- Lalsla
- Mayorista
- Santa Rita
- Solanda
"""""""""""""""""""""""" Demograficos
Edad: Oal0afos | Género: - Masculino
- Femenino
Tamafiodela ~ - 1-2 | Escolaridad: - Primaria 0 menos
familia: - 34
- B+
""""""""""""""""""""""""""""" Psicografica
Clase Social: - Clase media| Estilo de vida: - Conservador |
- Media alta - Liberal

Elaborado por: Fernanda Piedra 201Ruente: Observacion Directa 2011

En fin el segmento a objetivo para el proyecto Ilssmifios en edades entre los

0 y 10 afios de los barrios mencionados del Cantiio.Q
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1.4.1.2 Tamano del universo

Para la presente investigacion se utilizé como maraestral el Censo de Poblacién y
Vivienda del 2001 (INEC) ya que los datos clasdims a nivel de parroquias y edades
pertenecientes al Censo del 2010 no se encuerabaatios a la fecha del presente
estudio. Sin embargo, con el fin de tener datosaaeasnos a la realidad, se realizé una
proyeccion al 2010 considerando los datos propoacios por la Unidad de Estudios
del Distrito Metropolitano de Quito, es asi queaghafio del Universo se calcul6 de la

siguiente forma:



Tabla 6. Tamano del Universo

__________ menordel | ~ la4 | . %5a9
0,
BARRIOS INGiE] INGiE) nig)ogeen e TEE In-lf-;)rtis
2001 2010 2001 | 2010 | nifiosen | 2001 2010 | nifiosen | 2001 2010
cada en el 2010
cada zona cada zona
zona
Administracion
Zonal Quitumbe
Turubamba 29.290 (58.675 0,85 249 499 3,53 1.0352.073 4.36 1.278 2.560
Quitumbe 39.262 (78.915 |0,61 239 480 2,49 9761.962 2,88 1.120 2.269
Chillogallo |- 42585 |44.553 045 | 91 | 200 188 | 802839 | 230 | 98p 1.025
Total AZ
Quitumbe | 111137 |182.143 | | 679 | 1ir9p ] 2813|4874 | | 3.387] 5.855/11.908
Administracion
Zonal Eloy Alfaro
Solanda 78.223 (101.487 |0,55 433 5620 2,40 1.8802.439 3,06 2.398 3.105
Total AZ Eloy
Alfaro | 115048 |154.593 | | 433 | 62| ] 1880(2439 | | 2.393] 3.105/6.106
Total 226.185 |336.736 1.112 1.741 4.693|7.313 5.780| 8.959(18.013

Elaborado por: Fernanda Piedra 20E@ente: INEC 2001 y Unidad de Estudios del DMQ

19
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De acuerdo a ciertas caracteristicas, como cercantentros Comerciales
aledafios, se han seleccionado ciertos barrios glaestudio, es asi que el

tamanfo del Universo d$8.013 infantes.
1.4.1.3 Tamaio de la muestra

El grupo poblacional a estudiar es extenso pamtgivo se aplica la técnica de
muestreo, en donde “en vez de examinar el gruperegntamado universo, se
examina una pequefia parte del grupo, llamada ratfeattemas se sabe que el
universo es un grupo finito por lo que de inicie foecesaria la aplicacion de

una prueba piloto.

La muestra es probabilistica, estratificada deollgzion urbana de Quito por

grupos de Edad de las distintas parroquias mergasnanteriormente.

En éste sentido, se aplicé 20 encuestas con upa grégunta relacionada con
la posible aceptacién o rechazo del proyecto. Hetasn realizadas a personas
con nifios entre las edades de 0 a 10 aflos quemesidla zona. En el anexo B

se hace referencia a dicha encuesta.

A través de la encuesta de aciertos, se pudo dganclu

6 Spiegel Murray R., Estadistica, 2000
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Tabla 7. Resultados Prueba de Aciertos

Opciones de Respuesta Frecuencia Porcentaje

Si estaria dispuesto adquirir ropa infantil y accesor 18 90%

para niflos en un nuevo establecimiento especializad

No estaria dispuesto adquirir ropa infantil y accesor 2 10%

para nifilos en un nuevo establecimiento especializad

Elaborado por: Fernanda Piedra 2011
Fuente: Estudio de Campo 2011

Grafico 1. Resultados Prueba de Aciertos

Nivel de Aceptacion segun Prueba
de Aciertos

B S estaria dispuesto
adquirir ropa infantil y
accesorios para nifios en
un nuevo establecimientc
especializado

m No estaria dispuesto
adquirir ropa infantil y
accesorios para nifios en
un nuevo establecimientc
especializado

Elaborado por: Fernanda Piedra011
Fuente: Estudio de Camp@011

Donde la probabilidad de aceptacion es de p= 9@#hazo q = 10%; con un
nivel de confianza (NC= 0,98) y un error (e= 0,a®nsiderando estos valores
ya que con un nivel de confianza de 0,95 y un eledd,05 daba como resultado
un valor no representativo de la poblacion (12 estas). Por lo tanto el tamafio

de la muestra es:
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La féormula utilizada para el calculo es:

= ZZ* N * p2*q2
e*(N-1))+(z* p** o)

Donde:

n = Tamafno de la muestra

N = Universo

p = Probabilidad de aceptacion

g = Probabilidad de rechazo

NC = Nivel de confianza

e = Error muestral

z = Valor estandarizado en funcién del nivel defiemza seleccionado.

n = Tamafno de la muestra

Entonces:

Z=2,33

p = 0,90

q=0,10

e =0,02

N =18. 013
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_ (2332 *18013* (0902 * (010)°

"~ (0022(18013-1))+(23% *090° *010°) =109

Aplicando la férmula se obtiene un totald¥ encuestas

Elaboracién del cuestionario

La encuesta definitiva contiene preguntas relaciasaon puntos relevantes dentro de
la investigacion, de gran ayuda para posteriorexlgsiones y toma de decisiones
razonables basadas en tal andlisis. Dichas pregumtpesar de ser simples y de facil

comprension, aportan en gran medida al estudio.

Definicién de las Variables

La técnica a utilizar es la encuesta por la infaidra que proporcionara. En ella se

obtendréa:

- Frecuencia.- Servira para estimar la cantidad de veces queuoomseste

producto.

- Precio.- Analizar el precio que los clientes estardn disfpsea pagar por las

prendas de vestir.

- Demanda.-Determinar el tipo de clientes interesados en anlcgliproducto y

la posible demanda.

- Comercializacién.- Definir preferencias de los clientes para dar aocen el

producto y tenga mayor aceptacion.

- Caracteristicas.-Conocer los disefios que tendran una mayor aceptanifos

consumidores para un posterior manejo de inverstario



24

El modelo de la encuesta se lo puede ver en ebafiex

Procesamiento de Datos: codificacion, tabulacion,adros de salida, presentacion

y andlisis de los resultados

La tabulaciébn de las encuestas, el tratamientojficacion y analisis se la hizo
utilizando la herramienta de computacién estadisiPSS 18 con el fin de optimizar

tiempo y asegurar una precision en la informacion.

Ademas, se realizé un analisis adicional para faari 0 encontrar informacion

importante util para la investigacion. El detakbele puede visualizar en el anexo B.
1.5 ANALISIS DE LA DEMANDA

“La demanda de un determinado producto es la exypresn volumen o dinero, de las
compras realizada§"es asi que existen diversos factores que interfien la compra
de prendas y articulos infantiles como el gustdodedemandantes, sus tradiciones,

costumbres, habitos de consumo, etc.

Para el estudio de la factibilidad del presenteygeto se analizaran algunos factores
como: el tamafo y crecimiento poblacional, habdesconsumo, nivel de ingresos y

precios.

! Francois Colbert y Manuel Cuadrado, (200@yketing de las Artes y la Cultura



1.5.1 Clasificacion

La demanda se clasifica de acuerdo a distintoaricr#t, los cuales son:

Tabla 8. Clasificacién de la Demanda

25

De acuerdo a su destino

Clasificacion de la Demanda

Demanda de bienes intermedios

U7

Elaboracién: Fernanda Piedra 2011

Para el presente proyecto, se clasifica:

Segun su necesidad, el producto se caracterizeepaina demanda de bienes sociales y

necesarios como alimentacion, vestido, vivienda, EBbcontrandose en éste punto por

ser un articulo necesario para todo nifio entre edades (ya sea por su uso o como

articulo de consumo para satisfacer una necesidad).

Segun su temporalidad, la demanda del productordgaa ya que se presentan varios

modelos dependiendo de la época y el clima. Sinaegob cada prenda tendra su

periodo ciclico por circunstancias climatolégicasmerciales externas.

Finalmente, segun su destino, los productos a aoatiear se constituyen en demanda

de bienes finales ya que se encuentran listos lpargenta y seran distribuidos a

consumidores finales.
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1.5.2 Factores que Afectan a la Demanda

Los factores que afectan la demanda son:

Tamafio y crecimiento de la poblacién

Este es un factor positivo que afecta el crecimiatg la demanda. Las prendas
infantiles son de alto consumo y mientras mas néxistan la demanda de éstos

productos se incrementara también.

El tamafio del mercado al que estd dirigido el prtwyeesta compuesto por la
poblacion urbana de Quito agrupados por edad (maéamdr hasta 10 afios) de los
sectores aledafios al lugar de ubicacién del I&sahsi que se presenta la poblacion

segun el Censo del 2001 y proyecciones a los did® 2015 y 2020:
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Tabla 9. Tamarfo del Mercado proyectado hasta el 202

menor de 1 la4 5a9
(%de | [ ] [ |wde| ] [ | |wdel| [ | [
BARRIOS Total Total Total Total | nifios nifios nifios
2001 2010 2015 2020 en 2001 | 2010 2015 | 2020 en 2001 | 2010 | 2015 | 2020 | en 2001 | 2010 | 2015 | 2020
cada cada cada
e ] zona | ]l zona |
Administracién Zonal Quitumbe
| Turubamba) 29.290 | 58.675 |80.732 1107.142/0,85 | 249499 |686 |911 353 | 1.03%2.073 |2.853 13.786 |436 |1.278 | 2.5603.523 |4.675
Quitumbe |39.262 (78.915 |108.829|144.815(0,61 239480 |662 |882 2,49 9761.962 (2.705 (3.600 |2,88 [1.129 2.2693.129 |4.164
Chillogallo |42.585 [44.553 |40.297 |33.422 (0,45 191200 |181 |150 1,88 802839 |[759 629 2,30 980 1.02%927 769
Total AZ
Quinse || 10180 (62N | 22sdbes| Zeedre | | Bre|tdoy Doeld Lz | | s Aadin| OB et | ) el | meBee| (a0 | BdSlE
Administracion Zonal Eloy Alfaro
Solanda 78.223 (101.487(115.161)128.972(0,55 433562 (637 |[714 2,40 1.8802.439|2.768 |3.100 |3,06 |2.393 3.10%3.523 [3.946
Total AZ
By AlEre || fezz || ML | Lhe oL [ M2k ? | | ceeler Jumr e L LR o) | S0E 100 [ Lt | SlE|eard | e
Total 189.360| 283.630 | 345.019|414.351 1.112(1.741(2.167 | 2.656 4.6937.313 (9.085 [11.115 5.780 8.95911.102 |13.554

Elaborado por: Fernanda Piedra 2011
Fuente: INEC 2001
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De acuerdo a datos del ANUARIO DE ESTADISTICAS VIORS: NACIMIENTOS
Y DEFUNCIONES - INEC 2010, el cantén Quito ha tenidn total de 27.981
nacimientos en el afio, de donde se puede conalaid@riamente nacen un promedio

de 77 nifios vivos. (ANEXO C)

Grafico 2. Tamafio del Mercado proyectado hasta el020

Tamano del Mercado proyectado hasta el 2020
45.000,00
40.000,00
35.000,00 —
30.000,00
25.000,00
20.000,00 | Total
15.000,00
10.000,00 M Total AZ Eloy Alfaro
5.000,00 ‘
R M Solanda
2o 8RS8 R23528438R .
0O O O OO0 © 0o olo © o o o B Total AZ Quitumbe
N N &N &N N N N &N &N N N N &N &N N
© © (1] Q
g g g 1 Chillogallo
o S 5 = Quitumbe
(%] (%] (%]
B pe pe  Turubamba
[ [ [
() () ()
o © ©
X X X
menor de 1 l1a4 5a9

Elaborado por: Fernanda Piedra 2011
Fuente: INEC 2010

De igual manera, se puede ver el crecimiento paiat por el nimero de nacidos

vivos en el Distrito Metropolitano.
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Tabla 10: Nacidos vivos, por sexo segun regionesppincias y cantones de

residencia habitual de la madre

Regiones, provincias, Total general

cantones y parroquias  Hombres | Mujeres Total
Total repablica: 219.162  111.724 107.438
Regi6n siera 96.420 48994 47.426
Pichincha 37521 19.025 18.496
Quito distrito
metropolitano 27.981 14.238 13.743

Elaborado por: Fernanda Piedra 2012
Fuente: INEC 2010

Segln datos proporcionados por el Banco Murtlidd Tas de Crecimiento
Demogréficd en el Ecuador es de 1,41% para el afio 2010, ahlidar las cifras

siguientes se puede observar que la natalidadcseina en aumento.

Tabla 11: Nacimientos ocurridos y registrados. Peodo 2008-2010

2008 2009 2010
Total de inscritos en el afio 369.692 361.345  351.530
Ocurridos e inscritos enelafio 1/ 206.215 215.906  219.162
Inscritos en el afio siguiente  ~ 84.840 82431 = -
Poblacién estimada ~~ 13.805.0984.005.449 14.204.90(
Porcentaje de nacimientos ocuridos e
inscritos en el afio 55,8 59,8 62,3
Tasa bruta de natalidad 00 211 21,3 15,4*
~ *Tasasin ajustar con las inscripciones tardiasideiente afio

Elaborado por: Fernanda Piedra 2012
Fuente: INEC 2010

8 Banco Mundial (2010ndicadores de Desarrollo MundiaRecuperado el 13 feb 2012 de:
http://datos.bancomundial.org/indicador/SP.POP.GROW

9. L Zee . .. . ~ .
Tasa de crecimiento demograficocambio porcentual de la poblacion residente condoecan el afio anterior.
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Por lo tanto se puede concluir que el tamafio geldacion se encuentra en un notable

incremento que resulta favorable al presente ptoyec

Habitos de consumo

“Uno de los aspectos que mas debe interesar apeesmes conocer los motivos que
tienen los consumidores para adquirir un produditerminado, esto es, conocer su

comportamiento.

Es importante saber esos motivos para asi podecesfal comprador lo que quiere y
satisfacer plenamente sus necesidades, con lohalmf mayores ventas y, por lo

mismo, utilidades mas altd®”

En la comercializacion de prendas y articulos itifzs) los consumidores relacionan al
producto con suavidad, delicadeza y por lo germralalgodon ya que es un material
gue no causa alergias a los infantes, esto seadgbe los nifios en ésta etapa de su vida
necesitan tener los cuidados adecuados y much@mdésanto a sus prendas de vestir.
Esto ha generado un cambio en los habitos de cansi@restos articulos ya que las
personas prefieren consumir productos con éstasteaisticas para sus hijos y ya no de

cualquier tipo de material.

Ademas, debido al acelerado cambio dado, se afjueaen el primer afio de vida los
bebes consumen una cantidad asombrosa de ropéfilriess mas aconsejables son el

algoddn organico, el cafiamo y el bambd.

Sin embargo, otro punto importante a tratar dedérdos Habitos de consumo es quien

toma la decision de compra de éste tipo de biewésnp lo hacen, es asi que:

10 Mercado, Salvador (2008)ercadotecnia ProgramadgEditorial Limusa S.A. 2da. Ed.) México.
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Grafico 3. Elementos que intervienen en la decisibde compra para prendas y

Articulos infantiles

Padres del pequefio

INICIADOR

Nifio o nifia

INFLUIDOR Nifio o nifia, amigos o vendedores

que influyen para la compra

TOMADOR DE DECISIONES Madre del pequefio

11111

COMPRADOR Padre del pequerio, abuelos,
hijos, et

USUARIO Nifio o nifia para quien
es el producto

Elaborado por: Fernanda Piedra 2011
Fuente: Observacion Directa 2011

Por lo que, en el presente proyecto intervendré@agurs Lovelock Christopher,

Administracion de Servicios, 2004:

“Iniciador: quien descubre la necesidad del producto.

Influidor: quien interviene en la decisidon con informacidnmanifestando sus

preferencias.
Tomador de decisionesjuien toma la decision final al autorizar el prasgio
Comprador:quien realiza la compra

Usuario: quien usa el productd”

1| ehmann Donald y Winer Russell, Administrador Bedducto, 2007
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Gustos y preferencias

Otro punto trascendental en la investigacion esndlisis de las preferencias y gustos
del consumidor para de esa forma poder satisfagartmsiderando que “la satisfaccion
se define como una actitud, como la evaluaciénuwfssgde una compra o una serie de

interacciones entre el consumidor y el produtto”

Es asi que del estudio de campo realizado se olsfevios puntos importantes para
determinar el perfil del posible consumidor, losmos que fueron organizados en el

cuadro propuesto por Salvador Mercado en su IMevcadotecnia Programada (2004).

12| ovelock Christopher (200 dministracion de Servicios
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Tabla 12. Puntos Importantes del Perfil del Consundior

Puntos a conocer del consumidor Importancia de su conocimiento

¢ Por qué 'c'é'rh'pir'é;i""'""'"""""'""""'biéé'rib'd’él’ producto de acuerdo con las necesidades
Razones que lo empujan a su comportam|emtdel comprador.

'Los posibles consumidores buscan 'pir]h'é[p}é'l ment&udal donde adquieren estos bienes una Garantia
en los productos con un 24,50%, seguida por apgmpuntos de diferencia por la Calidez en la
atencion (22,15%).El item denominado promociongsaesa ellos el de menor importancia con un
15,29%, incluso por debajo del costo y la rapidezsdrvicio.

‘¢Dénde compra? | | Eleccion de proveedores'y posibles canales de |
Lugar donde realiza la compra i distribucion.

'De la Investigacién de campo realizada se ';ih'db'lézhir'@e' las personas en su mayoria NO poseen
un lugar especifico para adquirir las prendas gsmtos para sus nifios (67,90%). Ademas el lugar

donde lo hacen se encuentra ubicado al SUR de,@uiteu mayoria en el Centro Comercial Recrgo

(7,30%).
‘¢Cuando compra? | | Ofrecer el producto al consumidor en el momentd
Tiempo en que realiza la compra 5 exacto en que aparece su necesidad.

En cuanto a la frecuencia con la que adqmerertlpstele articulos, el 29,40% de los encuestados
adquiere prendas y articulos para sus nifios unalvees.

Mientras que los dias preferidos para su compradososabados (71,40%), y el horario es el de la
tarde de 12h00 a 18h00 con un 53,70%.

'};’é’éfﬁb’Eé%hb’r’aié"""'"""'"""'"""'"""“5'ti'e't'e'r'rh'i'riéi'lé}‘b'r'r}ié'd'é'\}éh'té """"""""""
Condiciones que prefiere el posible comprador;

'Un 21,10% de los entrevistados gasta un b’r’dfnédiés'i[éé 50,00 cada vez que adquiere prendas ly
articulos para sus nifios. Ademas, un 72% prefiacerto en efectivo, un 22% con tarjeta y apenag un
5,9% con crédito directo. Anexo B.

“¢Quién compra? "s'é'd'ébé'éb'riéb'éfl'd'bia'rlei'd[r]g]f'd'e'i‘b’r’rﬁ’a”é’c’éftéda
Persona que realmente decide la compra i la publicidad y promociones a la persona que

tiene la decisién de compra.

Como se pudo ver en el grafico 3 presentado anlmemte quien realmente toma la decisién de

compra de los articulos son los padres, aunquergadero usuario del bien sean los nifios.

Elaborado por: Fernanda Piedra 2012
Fuente: Estudio de Campo 2012
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Nivel de Gasto

Los ingresos de los padres afectan a la demandatél@roducto pero de forma relativa
ya que la mayoria de ellos no se mide en gastargddnienestar de sus hijos y para que

ellos luzcan bien, en especial para sus primoggnito

Como se menciono anteriormente, un 21,10% de loswestados gasta un promedio de
USD$ 50,00 cada vez que adquiere prendas y asi@dca sus niflos. De acuerdo a
datos proporcionados por el INEC en su quinta ratel&Encuesta de condiciones de

vida” 2005-2006, la estructura de Gasto en los IHegRcuatorianos es la siguiente:

Tabla 13. Estructura del Gasto mensual de los hoges por region (miles de

dolares)®

GASTOS COSTA SIERRA AMAZONIA
Gasto en alimentos y bebidas no % 31,3%) 24,4% 34,5%
alcoholicas Dolares 299.451 266.191 25225
Bobidas aloohal tabaco y % 2,0%] 1,5%) 2,1%)
estupefaciente: £t et 16,723 | 1570
: % 4,5% 5,0% 4,9E/u
Prendas de vestir y calzado Délares 43186 54,043 3 GLL>

Alojamiento, agua, erectricidad;gasy 2 0% 17, 14,1%)|
otros combustibles Dolares 141.371 185.253 10276
c % 4,9% 4,4% 4,4%

Muebles, articulos para el hogar Délares 45.504 48.201 3251
% 5.7% 5.0%) 5.3%|

pald Dolares 54.817 54.268 3855
Transporte % 11,2%) 15,2% 11,2%
p Dolares 105.638 165.550 8.159
Comunicaciones % 2,1% 3,4%) 3,0%]
Dolares 25.756 37.431 2162

Recreacion y cultura % 4,2% 4,8% 4,2%
Délaros 40.144 52.610 3.038
- % 3,0% 4,2% 1,8%
e Dolares 29.046 15,986 1.331
% 10,2% 9,3% 9,4%

Restaurantes y hoteles Délares 97.052 101.368 6.887
a =] - % 5,5% 5,9% 5,1%
LEE e i Délarcs 52.748 63.876 3.708
% 100,0%, 100,0% 100,0%

JEkaligeis/cie chsm o Nélares 955 589 | 1091500 73075

Elaborado por: Fernanda Piedra 2012
Fuente: INEC 2012

13 caldersn J., Rivas P., Villacis J. y Arango JO@®Encuesta de Condiciones de Vida Quinta Ronda 2008-Recuperado el
20 de Octubre de 2011, del sitio Web del Instituémional de Estadistica y Censos INEC:
http://www.inec.gob.ec/estadisticas/index.php?aptcmm_content&view=article&id=291&Itemid=301&langse
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Las estadisticas presentadas de gastos promeldis fdnilias en articulos de consumo,
presenta que en prendas de vestir y calzado o&l@ab% del total de sus ingresos, por

sobre los rubros de comunicaciones, recreaciémugasibn.

Ademas, de acuerdo a datos proporcionados porEC Isbbre el indice de precios al

consumidor, se puede observar:

Tabla 14. indice de precios al Consumidor por Artialo |

INDICE DE PRECIOS AL CONSUMIDOR Porcentaje / Unidad- Ambito: Quito
Articulo Fecha porcentajes Fecha porcentajes | Max Min
sep-10 1,01 mar-11 0
oct-10 -0,29 Apr-2011 8,78
BLUE JEAN nov-10 -1,61 may-11 0
N . 8,78 -16,37
(NINOS) Dec-2010 3,57 jun-11 -8,07
Jan-2011 -0,87 jul-11 0
feb-11 -16,37 Aug-2011| O
sep-10 -6,89 mar-11 -3,38
oct-10 0 Apr-2011 |0
- nov-10 6,12 may-11 0
BLUSA NINA ) 6,12 -7,25
Dec-2010 0 jun-11 0
Jan-2011 0 jul-11 -7,25
feb-11 0 Aug-2011 |0
sep-10 0 mar-11 4,1
oct-10 0 Apr-2011 -1,01
CALZONARIA nov-10 0 may-11 0
< ) 9,83 -1,01
(PANTY NINA) Dec-2010 3,11 jun-11 0
Jan-2011 0,73 jul-11 9,83
feb-11 2,07 Aug-2011| O
sep-10 0 mar-11 0
oct-10 0 Apr-2011 |0
CALZONCILLO nov-10 0 may-11 0
N . 16,18 |0
NINO Dec-2010 0 jun-11 0
Jan-2011 0 jul-11 16,18
feb-11 1,89 Aug-2011 |6,49

Elaborado por: Fernanda Piedra 2011

Fuente: INEC 2010




Tabla 15. indice de precios al Consumidor por Artialo Il
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Articulo

CAMISA NINO

CAMISETA NINO

EDREDON

MUNECA

PANTALON NINO

TERNITO PARA
BEBE

Fecha

sep-10
oct-10
nov-10
Dec-2010
Jan-2011
feb-11
sep-10
oct-10
nov-10
Dec-2010
Jan-2011
feb-11
sep-10
oct-10
nov-10
Dec-2010
Jan-2011
feb-11
sep-10
oct-10
nov-10
Dec-2010
Jan-2011
feb-11
sep-10
oct-10
nov-10
Dec-2010
Jan-2011
feb-11
sep-10
oct-10
nov-10
Dec-2010
Jan-2011
feb-11

porcentajes

0,69
-4,97
5,23

©S opr ©O0o°
o

© O w O o o
©
&)

o o

-1,55
2,67

-18,1

0
0
0
0
0
0

Fecha

mar-11
Apr-2011
may-11
jun-11
jul-11
Aug-2011
mar-11
Apr-2011
may-11
jun-11
jul-11
Aug-2011
mar-11
Apr-2011
may-11
jun-11
jul-11
Aug-2011
mar-11
Apr-2011
may-11
jun-11
jul-11
Aug-2011
mar-11
Apr-2011
may-11
jun-11
jul-11
Aug-2011
mar-11
Apr-2011
may-11
jun-11
jul-11
Aug-2011

porcentajes

0
2,35
0
2,33
12,82
0
3,02

o O O o

1,33
0,01

0,52
0,88

O O O O O O

8,79
-8,08
18,91

W O O O o o

Max

12,82

3,02

1,8

3,96

18,91

3,85

Min

-10,91

-18,1

Elaborado por: Fernanda Piedra 2011.

Fuente: INEC 2010
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Articulo

ZAPATO DE
CUERO NINO

ZAPATOS
DEPORTIVOS

NINO (0-2 ANOS)

ZAPATOS
DEPORTIVOS

NINO (3-12 ANOS)

Fecha

sep-10
oct-10
nov-10
Dec-2010
Jan-2011
feb-11
sep-10
oct-10
nov-10
Dec-2010
Jan-2011
feb-11
sep-10
oct-10
nov-10
Dec-2010
Jan-2011
feb-11

porcentajes

-7,84
-1,27
1,28
0

0
2,42
-14,16
11,83

o O O

0
-9,71
0

-3,04
0

Fecha

mar-11
Apr-2011
may-11
jun-11
jul-11
Aug-2011
mar-11
Apr-2011
may-11
jun-11
jul-11
Aug-2011
mar-11
Apr-2011
may-11
jun-11
jul-11
Aug-2011

porcentajes

-3,13
0

11

0
3,01
-0,88

O O O o o o

-6,89

-4,44
-4,84

Max

3,01

11,83

Min

-7,84

-14,16

-9,71

Elaborado por: Fernanda Piedra 2011

Fuente: INEC 2010

La variacion en los precios de los productos aidersr se modifican de acuerdo a
diferentes elementos pero uno de ellos es la épelcario, en otras palabras, la fecha y
las regiones donde se comercializan influyen cemalilemente en los precios de los
bienes ya que por ejemplo si tomamos la prenda ERRE de la tabla anterior, se

puede ver que en Diciembre se encuentra el valgonya que coincide con la Navidad

por lo que la demanda se incrementa.
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1.5.3 Andlisis histoérico de la demanda

En el Ecuador, el sector comercial fue uno de l@saptuvo un mayor crecimiento con
relacion al 2009, con un 4,19% segun el Banco @eytpara el presente afo se espera
un crecimiento moderado de un 2,5 a 3% en el PlBddea las restricciones en las

importaciones y la baja probabilidad de nueva isieerextranjera.

Dentro del sector comercial, el indice de confiaggresarial (ICE) del sector mostro
un crecimiento de 32,7 puntos, para ubicarse enp@es8 diciembre del 2010. El ciclo
del ICE Comercial se encuentra 6% sobre su tenaleteicrecimiento positiva desde
julio de 2010. Ademas se registra un incrementolage ventas al por menor en

almacenes especializados de un 6% aproximadamente.

Gréfico 4. ICE Comercio

750~ ICE COMERCIO
700
650
600
550
500
450 -
400 -
350
300

jul-08

ago-08
jul-09

ago-09
dic-09

sep-08
oct-08
nov-08
dic-08
ene-09
feb-09
mar-09
abr-09
may-09
jun-09
sep-09
oct-09
nov-09
ene-10
feb-10
mar-10
abr-10
may-10
jun-10
jul-10
ago-10
sep-10
oct-10
nov-10
dic-10

Fuente: Estudio de indice empresarial Banco Central

Elaborado por: Banco Central 2009

El valor de ventas del sector comercial en estetamebién se increment6 en 15.3% con
respecto al mes de noviembre, aunque para el meseate del proximo afio se espera
una disminucion del valor total de ventas en 3.5%8ado costumbre que sea esta una

época baja para los negocios después del grammente que se da en diciembre.
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Gréafico 5. Variaciéon del Valor de Ventas Sector Comrcial

Variacion del valor de Ventas

Fuente: Estudio de indice empresarial Banco Central dabHor
Elaborado por: Fernanda Piedra 2011

El abastecimiento de la industria de la confecestd dado por la industria nacional y
productos importados, el principal pais que losadres Peru, el cual en el 2009
exportd al mundo USD 1.492 millones, entre las gasrde confecciones exportadas al

Ecuador estan:

- Pantalones y shorts de tejido plano
- Camisas de algoddn

- T-shirts

- Ropa de bebe

- Bafadores de fibras sintéticas
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Tabla 17. Exportaciones e Importaciones Textiles d&cuador

EXPORTACIONES E IMPORTACIONES TEXTILES

DEL ECUADOR
EXPORTACION IMPORTACION
2008 2009 2008 2009
TIPO FOB FOB CIF CIF
Materias primas 14.407,485 7.706,398 80.752,280 36.639,515
Hilados 12.777,212 5.547,168 42.409,932 20.830,762
Tejidos 25.937,211 12.602,427 126.147,561 73.114,835
Manufacturas 63.991,052 67.535,585 64.617,887 36.044,840
Prendas de vestir 26.651,498 11.343,841 197.616,932 34.331,201
Otros Productos 1.220,002 3.164,306 42.668,680 28.758,364
Total General 144.984,460 155.259,725 | 554.213,272 334.246,517

Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: Eco. Maria Teresa Villena

Las importaciones por volumen han avanzado a omoniromedio de 8% anual, siendo
los ultimos tres afios los de mayor crecimient@stgambién el comportamiento de la

adquisicion de prendas de vestir elaboradas.

En los dltimos afos, el facilismo en cuanto al adm de los nifios se ha generalizado
debido a distintos factores, sean estos globafimaciostumbres, o que los padres ya no
poseen el tiempo que tenian en la antigiedad debisio trabajo, sin embargo esto
tampoco quiere decir que exista una despreocupdei@ilos por sus hijos. Es asi, que
por ejemplo, los pafales de tela practicamentedeaaparecido sustituyéndose por los

desechables, las prendas para nifios con broches tima mayor acogida, etc.

De acuerdo a datos proporcionados por la Empregtl TC Corp. la demanda de
prendas infantiles sigue un crecimiento positivendo Mayo, Junio y Diciembre los
meses donde mas ventas se dan, y el resto del eafimastiene constante por la

naturaleza del negocio.
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llustracién 4. Bodega empresa GC Corp.

1.5.4 Demanda Actual del producto y/o servicio

“La demanda de un producto puede considerarse diesdgosiciones estratégicas: real
y potencial. Para cada una de ellas se consideesnperiodos: demanda pasada,

demanda presente y demanda futtita”

Se conoce como demanda actual a la que puedersgedpada en este momento por
los distintos oferentes del mercado al cual se distfido. También puede hablarse de
una demanda insatisfecha, es decir, la diferenedap empresas actuales no satisfacen

en el mercado y que puede ser abarcada.

Interna

La demanda dentro del proyecto se la ha considgradmedio de los resultados de las
encuestas realizadas, una variable importante fesciaencia de compra de los posibles
consumidores, la cual ha arrojado 5,95 veces, & quiere decir que en el afio las

personas acuden a adquirir prendas y accesoriaspamifios 5,95 veces.

14 Francois Colbert y Manuel Cuadrado, MarketingageArtes y la Cultura, 2000
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Tabla 18. Frecuencia de compra de los posibles comsidores

FRECUENCIA PORCENTAJE | TOTAL

Una vez cada dos semanas 2,00 0%2,8 0,056
Una vez al mes 1,00  29,40% 0,294
Una vez cada tres meses 0,33 28,40% 0,095
Una vez cada seis meses 0,17  22% 0,037
Una vez cada afio 0,08 17,40% 0,015
TOTAL 0,496
MESES 12
PROMEDIO AL ANO 5,95

Elaborado por: Fernanda Piedra 201Ruente: Investigacion de Campo 2012
Con estos datos es posible calcular la demandalaleticual es la siguiente:

Tabla 19. Calculo de la Demanda Actual

Total Universo 18.013

Posibles Clientes que no poseen un lugar especffara comprar 67,90%

articulos para sus nifios

Numero de posibles demandantes 12.231
'Frecuencia promedio de compra al afio | 5,95
'NOmero de visitas al Local alafio [ 72773

Elaborado por: Fernanda Piedra 2012
Fuente: Investigacién de Campo 2012

Por lo tanto, la posible demanda para el preserdgeBto es de 12.231 infantes y

72.773 visitas al afo.
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1.5.5 Proyeccién de la Demanda

Para la proyeccion de la demanda se ha consid&ragmondsticos proporcionados por
el Municipio de Quito y el INEC, de éste ultimo s considerado los datos del Censo
de Poblacion y Vivienda del 2001 ya que se encaertiasificados por rangos de edad,

género y barios de Quito.

Del cuadro estadistico de la poblacion por edadgsopcionado por el INEC se obtuvo
el porcentaje de nifios de cada edad, de dondedseqhiener la poblacion de nifios

para el afio 2010.

Tabla 20.Porcentaje de Nifios por edades en cada zon

% de Nifos por edades en cada zona
menores dela4

BARRIOS delafio  afios de5a9

|AZ Quitumbe ]
| Turubamba | 085 353 4,36 |
Quitumbe 061 . 249 2,88
Chillogallo 045 18 2,30
'AZEloy
|Affaro ]
Solanda 0,55 2,40 3,06

Elaborado por: Fernanda Piedra 2012
Fuente: INEC 2012

Estos valores se extendieron a la poblacion y savolel total de nifios en el area de
estudio en el aflo 2010. De igual forma, se obtavtasa de crecimiento del Distrito

Metropolitano de Quito, la cual fue utilizada plrgroyeccion.
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Tabla 21. Tasa de crecimiento del Distrito Metropatano de Quito

Tasa de
PARROQUIAS Crecimiento Tc 2010 Tc 2015 Tc 2020
demografico

[ Turubamba 135 75 .86 58|
|Quitumbe 1353 76 66 59
 Chillogallo 67 03 23T
Total AZ Quitumbe
Solanda 35 2,8 : 26 . 2,3
 Total AZ Eloy Alfaro

Total 1,7% 1,6% 1,5%

Elaborado por: Fernanda Piedra 2012
Fuente: Municipio del Distrito Metropolitano de Quito 2012

La proyeccion fue realizada con el método de tetaetica, donde:
N1y = 18.013 % (1 4+ 1,7% * 1)
Ny011 = 18.320
En la siguiente tabla se puede visualizar el nanderaifios demandantes hasta el afio
2021.

Tabla 22. Demanda Proyectada al 2021

Demanda
______ Afio  Proyectada
2010 18.013
2011 18.320
2012 18.631
2013 18.948
2014 19.270
2015 22.354
2016 22.712
2017 23.075
2018 23.444
2019 23.819
2020 27.325
2021 27.735

Elaborado por: Fernanda Piedra 2012
Fuente: Municipio del Distrito Metropolitano de Quito 2012
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Del estudio de campo se pudo obtener el porced&feosibles Clientes que no poseen
un lugar especifico para comprar prendas y artgqodwa sus nifios (67,90%), éste valor

se lo multiplica por la poblacién estimada hastafel 2021.

Tabla 23. NUmero de Posibles demandantes

67,90%
Demandantes sin
Demanda establecimiento
_____ Afio  Proyectada  fijo
2010 18013 12231
2011 18.320 12.439
2012 18631 12.651
2018 18.948 12.866
2014 19.270 13.084
2015 22.354 15178
2016 22712 15421
2017 23.075 15.668
2018 23.444 15919
2019 23.819 16.173
2020 27.325 18.554
2021 27.735 18.832
Elaborado por: Fernanda Piedra 2012
Fuente: INEC

Es asi que para el afio 2.021 se tendra una pa&bianda de 27.735nifos, y 18.832

posibles clientes que no posen un lugar espeadbode comprar.

1.6 ANALISIS DE LA OFERTA

“La oferta se entiende como la cantidad de biergeryicios que una organizacion esta
dispuesta a vender a un determinado precio deladeycdados unos precios de insumos

y una tecnologia.

El estudio de la oferta busca conocer la compasicié los servicios, estructura y

capacidad de produccion que se dispone en un neeadeferencia. Junto con el
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conocimiento que se adquiere de esta, también wendean las condiciones de

competitividad frente a los oferentes.

El andlisis de la oferta debe bridar la informacittnbase para llegar a conclusiones,
posteriormente, sobre el tipo de mercado al cuandeenta...Dicho tipo de mercado

existente es critico para definir la conducta detipctor.™

Aparece entonces el término competencia, a la seidh define como “alguien que
lucha para obtener los mismos clientes...y se puedi@ida los rivales aplicando

varios criterios*®.

Sin embargo, estos criterios deben estar identifiszorrectamente ya que si es erréneo
puede afectar seriamente al éxito del proyectoccdrapetencia debe ser bien definida
ya gue si se lo hace de forma ambigua se creangedidumbre sobre el concepto de

mercado y por ende ambigliedad en las estadistgaarticipacion.

“La competencia por sus clientes se da en funciénsd presupuesto (ingreso
disponible: vacaciones frente a productos finansjgr cuando usan un producto
(noches: un partido de basquetbol frente a unawa)iy en funcion de los beneficios
deseados. Se relaciona también con actividadesadesting, entre ellas la publicidad

(tiempo en programas de redes de televisién yskeilolicion”’

15 Google Books: Gloria O’'Meara Bautista, Estrategia$roduccion y Mercado para los servicios deds@@01
16 Lehmann Donald, Administraciéon del Producto, 2007

1 Lehmann Donald, Administracion del Producto, 2007
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1.6.1 Clasificacion
La oferta puede clasificarse de acuerdo al numemf&entes en el mercado, asi:

- Oferta Competitiva o de Mercado libreexiste un numero suficiente de
oferentes, lo cual impide que uno o un grupo desetiuedan determinar las
condiciones del mercado. Estos se diferencian emal@era como presentan sus
productos, de tal forma que el consumidor finaésabne uno o cualquier otro,

de acuerdo a sus preferencids”

- Oferta Oligopdlica: ocurre cuando la oferta estd dada por varios ptotes
interdependientes, condicionada con la posicioncada uno de ellos tiene en el

mercado.

- Oferta Monopdlica: ocurre cuando existe un solo productor con el obntr

absoluto del mercado.

Las prendas de vestir infantiles se encuentranraletd la oferta competitiva o de
mercado libre ya que las empresas se encuentigirecompetencia y existen algunos

distribuidores que lo ofrecen.

18 Google Books: Gloria O’'Meara Bautista, Estrategia$roduccion y Mercado para los servicios deds@@01
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1.6.2 Factores que afectan a la oferta

La oferta del producto se puede ver afectado por:

NUmero de productores

Para determinar la participacion en el mercadamgmrtante conocer el nimero de

distribuidores de éste bien que existe en él, ato@ay una gran diversidad de locales
gue ofrecen prendas y articulos infantiles, sinagd no todos lo hacen a bajos precios

y con una amplia diversidad.

En el sector de Solanda no existen locales queaaneestos articulos en conjunto, por
lo que se convertiria en un buen sector para srbdision. Dentro de ésta area urbana

se encuentran locales con las siguientes cardittasts

Tabla 24. Locales cercanos al lugar de ubicacién Idéroyecto

Cercaniaal Capaci

Nombre del . # de )
o Tamafio Variedad de Productos lugar del dad de
Establecimiento Empleados 1
Proyecto venta
Baby Shower Pequefio 1 empleado yPrendas y articulos para 500 metros 25
el duefio nifios de 0 a 24 meses
Novedades Stalin  Pequeiio Duefio Prendas para ndahdtgs 300 metros 15
sin variedad
Monitos Pequefio Duefio Monos térmicos y ponchos200 metros 20
para nifios de 0 a 24 meses
Buestan Pequefio Duefio Zapatos para nifios desde3D0 metros 24

afio en adelante y adultos

Novedades Jorge Mediano Duefioy 2 Pijama, ternos deportivos, 300 metros 30
empleados medias e interiores para
nifios y adultos. Siendo su

fuerte los dos ultimos.

Elaborado por: Fernanda Piedra 201Ruente: Observacién directa 2012

19 Ntmero de Personas en promedio que son atendatasente
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Al analizar este punto se debe mencionar tambiéndastribucion, comercializacion y

venta del producto en si.

Los proveedores principales del producto estaradbie en diferentes ciudades del pais,

en la tabla 22 se puede ver un mayor detalle ds.eHi bien es cierto se encuentran a

una distancia considerable, pero no afecta enmgeaida a los precios de los productos

ya que los costos de transporte se compensan catueten de ventas y con el precio

gue se ofrece.

En cuanto a tiempo de respuesta, se manejaranesie inventarios minimos y

MAaximos para contar siempre con el producto erkstoc

Tabla 25. Localizacién de posibles proveedores fueede Pichincha

Proveedor Responsable zona Articulos que comercializa Cludad de Costo de
Pichincha Ubicacién Envio: 8 kilos
Toytex Sr. Joffre Tamayo Busos y camisetas nifio g} & 018]] USDS$ 3,50
Zhiros Srta. Cristina Camisetas, chompas, Cuenca USD$4,00
Maldonado calentadores, conjuntos nifio
y nifia
Sheyla Sr. Joffre Tamayo Ternos deportivos nifio y Atuntaqui USD$3,50
nifia
Riova Sr. Victor Escobar Conjuntos algodon nifio y Riobamba USD$ 4,00

nina

Elaborado por: Fernanda Piedra 2012
Fuente: Observacion Directa 2012
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Tecnologia

La tecnologia en ésta industria sigue avanzandgresivamente ya que se quiere
agilitar procesos y disminuir desperdicios lo mé&ximosible. Dentro del éarea
tecnoldgica, en cuanto a comercializaciéon, la cdemga puede mejorar en cuanto a
sistemas de automatizacién y contables, asi coquridades en los articulos. Hasta el
momento la competencia mas préxima mencionada elabla 21, no cuenta con

ninguno de éstos sistemas.
Capacidad de proveedores

Los posibles proveedores para el proyecto se etrameron la capacidad necesaria para
incrementar el volumen de pedido en el caso delgjodemanda del producto crezca
considerablemente, sin embargo, un factor impatdantro de éste punto es el tiempo
y las proyecciones de dichas ventas, ya que cansespuede planificar el momento

para realizar los pedidos dependiendo de las fecakvolumen del mismo.
1.6.3 Comportamiento histoérico de la oferta

La oferta en el Ecuador de prendas de vestir esamplia, existe una variedad de
empresas que se dedican a la produccion y comieacigin de ropa infantil. Sin
embargo, segun datos de AfPEas empresas méas representativas en cuanto aaprend

de vestir son:

20 AITE: Asociacién de Industriales Textiles del Edaa
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Tabla 26. Empresas mas representativas de prendas gestir AITE

Camara de

Ante

Confecciones

S.A

Empresas Pinto
S.A.

Pasamaneria S.A.

es calidad

Recreativas Fibrandisefiar, fabricar y comercializar prendas

Empresa*

Creada el el 17 de abril del 2002, con el

Comercio Antonio objetivo de generar condiciones que permitan

el desarrollo de los sectores comerciales y

productivos.

Creada en 1987 y se ha especializado en

deportivas y casuales.

Pinto esta en el mercado Ecuatoriano por
de 94 anos y cuenta con 33 locales comerc
en el Ecuador, ademas provee a sus cliente

prendas de 100% de algodon peinado.

Fabrica y comercializadora de prendas de

vestir, con varios almacenes en la ciudad d¢

Quito, Guayaquil y Cuenca.

Creada en el aflo de 1935 dedidada
fabricacion y comercializacion de
confecciones elaboradas en tejido de punto
con una mezcla de fibra de 65% algodon 35

poliéster.

Elaborado por: Fernanda Piedra 2012
Fuente: AITE 2012

Los textiles estadounidenses y panameios lideratomercado durante 1993, no

obstante, en el 2008 fueron sustitutos

por producioinos y colombianos, que

registraron la mayor participacion dentro del t@# importado.

2L AITE (2012)Empresas Fabricantes de Prendas de VeR&xcuperado el 16 de Febrero de 2012, del sitio dédb Asociacion

de Industriales Textiles del Ecuador :

http://www.aite.com.ec/index.php?page=shop.browseggory_id=4&option=com_virtuemart&ltemid=19

as
ales

s de

U

%
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A pesar de la acogida inicial de productos chinastualmente ha disminuido
considerablemente ya que el consumidor no busaammeinte productos baratos, sino

gue también busca calidad y durabilidad.

Por otro lado, en el afio 2005 nace la Corporaciachd Mejor Ecuador bajo el sello:
iMucho mejor! Si es hecho en ECUADOR, la cual esiéaca pais de consumo que a
través de los afios ha trabajado por difundir el saende consumo del producto
ecuatoriano de calidad. Actualmente respalda a deagl00 empresas de diversos
sectores comprometidas con la calidad de sus piamiuc con el mejoramiento

permanente en sus estandares de produccion.

Junto con el avance de ésta marca, la cultura eonsbimidor ha ido cambiando, ahora
se orienta a valorar el producto nacional de cdligéha ayudado en gran medida a

incentivar a la industria nacional.
1.6.4 Oferta Actual

De la investigacion realizada en el sector (Solgretapudo concluir que no existe un
lugar donde se ofrezca prendas y articulos infEngh conjunto para nifios de hasta 10
afos, existen limitado niumero de oferentes pera@urplen con las caracteristicas
buscadas por los consumidores ya que la mayoridevalgunas prendas junto con las
de adultos o se enfoca Unicamente en ciertos ité&ns.hay locales dedicados

especificamente para nifios en este rango de edad.

La oferta de ropa infantil se ha determinado mediaondeos realizados, ya que no
existe la informacién necesaria sobre la ventausie de éste producto, sino en

general de la industria textil.

Segun la Superintendencia de Comp&hjass competidores directos de acuerdo a las

provincias con las que mas contacto se tiene son:

22 . L . o ) . L
Industrias manufactureras.- Fabricacion prendasvéstir.- fabricacion prendas de vestir hombresjemas y nifios
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Tabla 27. Competidores directos a nivel de Provinas

PROVINCIA  CANTON de Empresas EMPRESA MAS REPRESENTATIVAS
relacionadas
Chimborazo Riobamba 8 e Importadora Centro Austro S.A.
* Textiles Mimatex
* Acevedo Vanidades & Textiles Cia. Ltda.
« BENZONI CIALTDA
+ Contexmoda Cia. Ltda.
* ALGODON Y MODA ALGOMODA SA
Pichincha Quito 309 * Industrias Prisma. Tex C Ltda.
* Intercontex Cia. Ltda.
+ Textiles Atlas Texatlas C.Ltda.
» Textiles Exotico Texotic Cia. Ltda.
» Textiles Los Shiris Texshyris Cia. Ltda.
* Ampelix S.A.
* Ankaracorp S.A.
* ArledaS.A
e Banipex S.A
Guayas Guayaquil 387 e Industria De Tejidos Ecuatorianos Indutesa S.A
* Industrial Flores S.A Inflor
* Induconsa Industria De Confecciones Ecuatoriana
S.A Induconsa
» Manufacturas Jotacese-Jcs Cia. Ltda.
* Ribaceb Cia. Ltda.
Imbabura Ibarra 2 * Rivadeneira Vaca Ecuatoriana De Confecciones
Cia. Ltda.
e Empresas Pinto S.A
imbabura Otavalo 4 + Galiartex Cia. Ltda.
* Industria O.T.V. S.A
» Tejidos Imalaya S.A
*  Ambatextil S.A.
» Cotton De Latinoamérica Latincotton Cia. Ltda.
e Creaciones Ligiros Cia. Ltda.
Tungurahua Ambato 15 e Fashioncolor S.A.
* Industrias Y Textiles Pequefin Cia. Ltda.
+ Sociedad Andnima Artesanal De Desarrgllo
Econémico Del Tungurahua Saadet

Elaborado por: Fernanda Piedra 201Buente: Superintendencia de Compafiias 2011
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Se puede ver mejor en el siguiente grafico:

Gréafico 6. Empresas Textiles-Ecuador

0%  Empresas Textiles - Ecuador
0%

1%

0% 2% 1% 0%

M Chimborazo Riobamba
M Chimborazo Guano

M Pichincha Quito

M Guayas Guayaquil

M Napo Tena

M Pastaza Puyo

i Imbabura Ibarra

LI Imbabura Otavalo

k4 Tungurahua Ambato

Elaborado por: Fernanda Piedra 2012
Fuente: Superintendencia de Compaiiias
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En cuanto a los establecimientos con productoslasisi cercanos en el sector se

encuentran:
Tabla 28. Oferentes Cercanos Actuales
Nombre del Afos en el Nivel de . _
o Caracteristicas/Falencias
Establecimiento  mercado Ventas
* Precios altos para el
. . mercado en el que se
Baby Shower 1 afio Decreciente _
maneja.
» Falta de Tallaje
Mercaderia muy dispersaly
Novedades Stalin 2 afios Estable falta de variedad en cada
itemf>
* Precios altos para el
. . . mercado en el que se
Monitos 1 afo Decreciente )
maneja.
* Falta de variedad
Buestan 4 afnos Estable » Falta de variedad
* Mercaderia dispersa y
. , esta enfocado en ropa
Novedades Jorge 10 afios Creciente o .
interior, medias y
pijamas.

Elaborado por: Fernanda Piedra 2012
Fuente: Observacion Directa 2012

Por otro lado, segun datos proporcionados por &CiNlel Censo Econdmico, los
Ingresos del Sector Comercial en la ciudad de Qaitcel afio 2009 fue de USD$

23.240 millone¥', presentando también los siguientes rubros:

23 . . - .
Es decir, posee una o dos unidades como maximadieprenda, tallas saltadas y mezclado entre gsatelnifios y adultos.
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Tabla 29. Datos Sector Comercial Quito

Personal Ocupado 1.709
Establecimientos

Economicos 429
Ventas USD 23.240,00

Elaborado por: Fernanda Piedra 2012
Fuente: INEC 2009

Grafico 7. Sector Comercial al por menor y mayor Quo

Sector Comerio al por mayor y
menor

Total personal ocupado
Total de ingresos anuales percibidos por ventas

Total de establecimientos
49,31%

35,40%
24,07%

Elaborado por: Fernanda Piedra 2012
Fuente: INEC 2009

1.6.5 Proyeccion de la oferta

Para la proyeccion de la oferta se ha considemdbdervacion directa de los sectores
mencionados ya que no existe mayor informaciones@ste sector, por lo tanto, el
namero de establecimientos comerciales, de venpaetielas de vestir en las parroquias

en estudios son los que se presentan en la tabla 27

4 INEC. (2011, AgostoResultados Censo Nacional EconémiRecuperado el 05 de Marzo de 2012, del sitio Watlindtituto

Nacional de Estadistica y Censos INEC:
http://www.inec.gob.ec/cenec/index.php?option=ca@masitory&ltemid=128&func=startdown&id=7&lang=es&THrame=true

&height=250&width=800
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Tabla 30. Establecimientos comerciales de venta geendas de vestir por

Parroquias
# Nifos atendidos
Parroquias Establecimientos al afio
"""""" SOLANDA 25 700
""""" QUITUMBE 91 8000 |
~ CHILLOGALLO 21 500 |
""""" TURUBAMBA 5 150 |
""""""" Total 142 9350 |

Elaborado por: Fernanda Piedra 2011
Fuente: Observacion Directa 2010

Como se presenta en la tabla 28, la oferta tie@etendencia positiva, es decir, se
encuentra en un constante crecimiento por lo qua lgaproyecciéon de la misma se
utilizar4 el método de tasa aritmética, de la t@&@ae obtendra la tasa de crecimiento,
la misma que se utilizara para la proyecciéon una@mde los locales ubicados en el

area de interés.

1.560
e
_ 1.530

' 12

i=0,163399



Tabla 31. Total de Establecimientos de Quito

N. de Produccion Total
. Establecimientos Estimada ($)
ANos
Proyectados ...
(Oferta) $

""" 2001 1560  1.376.364.628,00
""" 2002 1541  1.677.470.540,00
""" 2003 1536  1.794.632.219,00
""" 2004 1565  2.112.334.047,00
""" 2006 1538  2.504.411.076,00
""" 2006 1536  2.970.351.267,00
""" 2007 1584  3.529.378.899,00
""" 2008 1530  4.039.880.945,00
""" 2009 1593  4.261.840.638,08
""" 2010 1574  5.194.199.248,60

Elaborado por: Fernanda Piedra 2011
Fuente: INEC 2011

El total de Establecimientos de interés para el2dfid es de 142

o011 = 142 % (1 + 0,163399% * 1)

Nyo11 = 142
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Tabla 32. Oferta Proyectada

Oferta Proyectada
Afio # de . .
Establecimientos Nifos atendidos al
aifo
2010 142 9.350
""" 2011 142 9350
""" 2012 142 9350
""" 2013 143 9365
""" 2014 143 9365
""" 2015 143 9365
""" 2016 143 9365
""" 2017 144 9381
""" 2018 144 9381
""" 2019 144 9381
""" 2000 144 9381
""" 20210 145  93%

Elaborado por: Fernanda Piedra 2011
Fuente: Observacion Directa 2011

Por lo tanto para el aflo 2021 existe una oferte€0.886 niflos atendidos en 145

establecimientos comerciales de la zona de interés.
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1.7. ESTIMACION DE LA DEMANDA INSATISFECHA

Para el céalculo de la demanda insatisfecha se msher de la demanda proyectada la

oferta proyectada, dando como resultado:

Tabla 33. Célculo Demanda Insatisfecha

Afio Demanda Oferta Demanda
Proyectada Proyectada Insatisfecha
2010 18.013 9.350 8.663
2011 18320 9350 8970
2012 18631 9350  9.281
| 2013 18.948 9365 9.583
2014 19270 9365  9.905
2015 22354 9365 12.989
| 2016 22712 9365 | 13347
2017 23.075 9381 13.695
2018 23444 9381 14.064
| 2019 23819 9381 14439
| 2020 27325 9381 17.944
2021 27.735 939 18339

Elaborado por: Fernanda Piedra 2012
Fuente: Estudio de Campo 2010
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Gréafico 8. Demanda Insatisfecha
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Fuentey daborado por: Fernanda Piedra 2012

1.8 ANALISIS DE PRECIOS

Se puede considerar al precio como un elementoedd@ador entre los productos y
servicios, y en muchas ocasiones es percibido Ipozrsumidor como una medida de
referencia de la calidad del bien. Es por estevaajue se lo considera importante

dentro del analisis de éste capitulo.

1.8.1 Precios histoéricos y actuales.

Los precios en el mercado de prendas de vestintitga son bastante variados, todo
depende de la marca que los comercialice, el mhtdel producto, los canales de

distribucion, accesorios o apliques en las preret#se otras cosas.

Ademas, se debe considerar la fibra con la queeatsbdrado el producto ya que las
fibras vegetales como el algodon, el lino, etc. stds econdmicos que la fibra de

animales como la lana.



Tabla 34. Precios Histdricos y Actual de Productosle referencia
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Precioenel Precioenel Precioen el
Productos Mercado Mercado Mercado
2010 2011 2012
Inflacién® 4,3% 3,17% 5,29%
Ajuares delgados
: i $591 $6,47 $ 7,50
Ajuares 5 algododn
piezas Ajuares gruesos
) $11,82 $13,40 $ 15,00
algoddn
_ Jean suave con
Jean nifio _ $ 19,70 $ 21,58 $ 25,00
accesorios
talla 8 :
Jean simple $ 10,25 $ 11,22 $ 13,00
Gorras $4,73 $5,18 $ 6,00
Sacos de  Sacos de lana simples $9,46 $10,36 $ 12,00
lana talla 2 Sacos de lana fino $11,82 $12,95 $ 15,00
Terno deportivo
_ $12,61 $13,81 $ 16,00
Terno simple
deportivo Terno deportivo
talla 2 modelos originales y $ 23,64 $ 25,89 $ 30,00
apliques
Conjunto Casual talla 4 $ 26,00 $ 28,48 $ 33,00
Camisetas delgadas y
_ , $6,30 $6,90 $ 8,00
Camisetas simples
talla 2 Camisetas gruesas con
_ $9,46 $ 10,36 $12,00
apliques
Zapatos simples $ 19,70 $ 21,58 $ 25,00
Zapatos Zapatos Booble
$ 29,16 $31,93 $ 37,00
Gumers
Coches $ 35,46 $ 38,84 $ 45,00

Elaborado por: Fernanda Piedra 201Ruente: Observacion Directa 2012

25 Banco Central del Ecuador (2018jlacion resumenRecuperado el 26 de Febrero de 2012, del sitio #é€Banco Central del
Ecuador: http://www.bce.fin.ec/resumen_ticker.plgb@r_value=inflacion




63

Los datos presentados en la tabla xx se obtuvieexdiante el despeje de la formula de

proyeccion de precios, de tal manera que se ermemneos valores anteriores al actual.
Férmula de Proyeccion de Precios initial P, = Py(1 + T1 * n)

Despejada £ P, = P
(1+T1+n)

Aplicacion al afio 2011 en Ajuares 5 B $7,50
20117 (1 40,0529 * 3)

piezas delgados
=$6,47

1.8.2 Margenes de Precios: estacionalidad, volumeiorma de pago

Segun el estudio de campo realizado, en cuantoestéionalidad, el precio de los
productos para nifios varia de acuerdo a las émmlaafio donde su demanda se

incrementa, por lo general se incrementa entreyel®%.

Tabla 35. Meses con mayor demanda en el afio

MESES MOTIVO

Mayo-Junio Dia del Nifio

Inicio de Clase
Agosto-Septiembre
region sierra

Diciembre Navidad

Elaborado por: Fernanda Piedra 201Ruente: Estudio de campo 2012

26 Mufioz V., Galo (2012Jexto del Alumno. Capitul® Estudio de mercado y estimacion de costos del ptaylan de Estudios
Facultad de Ciencias y Tecnologia, Universidad MalgoSan Simon. Recuperado el 28 de Febrero de @614 pagina web:
http://www.umss.edu.bo/epubs/etexts/downloads/aBiab/cap2.html
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Ademas, las personas prefieren adquirir el prodestefectivo, aunque no descartan el

pago con tarjeta y en menor grado el crédito dicect

Grafico 9. Forma de pago preferido

Forma de Pago Preferida
Efectivo ® CréditoDirecto = TarjetaCrédito

85

26

NO

Elaborado por: Fernanda Piedra 2012
Fuente: Estudio de campo 2012

De entre las personas que prefieren el pago ctaala mas utilizada es la VISA por
lo que resulta recomendable empezar aceptanddagia para luego expandirse con

Cuotafacil, Diners y MasterCard.

Gréfico 10. Tarjetas que utilizan los posibles comnsnidores

Queé tarjeta utiliza

107

8

6

Frecuencia

4

T T T T T T T
Visa Cuota Facil Diners Mastercard Experta Planeta Pacificard

Qué tarjeta utiliza

Elaborado por: Fernanda Piedra 201Ruente: Estudio de campo 2012



CAPITULO I
ESTUDIO TECNICO



66

El Estudio técnico tiene como objetivo principatedminar la produccién éptima para
la utilizacién eficiente y eficaz de los recursispdnibles. Se responde a las preguntas
¢,.como comercializar lo que el mercado demanda?delitacerlo? ¢ Qué mercaderia se
requiere? ¢Qué equipos e instalaciones fisicas esesitan? ¢Cuanto y cuando
comercializar? Principalmente, “Arly Moda Infantde dedicara a la comercializacion
de prendas infantiles y accesorios, y mediantesteldé técnico, se podra responder a
estas interrogantes y se podra conocer la produégitima para la eficiente utilizacién

de los recursos.
2.1. TAMANO DEL PROYECTO

La demanda de prendas infantiles se encuentraeemmiento debido a varios factores
entre los que se puede mencionar a la creciergaltatecundidad del pais, mencionada
en el capitulo anterior, donde segin al ANUARIO BETADISTICAS VITALES:
NACIMIENTOS Y DEFUNCIONES - INEC 2010, en el cantoQuito DMQ
diariamente nacen un promedio de 77 nifios Yivdss prendas infantiles son de alto
consumo y mientras mas nifios existan la demandstds productos se incrementara

también.

También se puede mencionar a los materiales comguesestan hechas las prendas,
actualmente la gente prefiere ropa infantil elabara base de algoddn organico,
cafamo y polar, ya que éstas fibras no son perglecpara los nifios y no causan

ningun tipo de alergias en ellos.

2 Anexo C:27.981 nifios/365 dias= 77 nifios nacidos vivos en el DMQ diariamente
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2.1.1 Factores determinantes del tamafo

2.1.1.1 El Mercado

En base a la informacion obtenida en el estudimdecado, se ha podido determinar
una demanda insatisfecha elevada, por lo que sdepa@rmar que la empresa
comercializadora no tendra mayores problemas padastribucion de su producto en el

sector.

Ademas, el segmento de mercado al que se dirigang$io, y de acuerdo a estudios
realizados, se afirma que en el primer afio de Mdaebes consumen una cantidad

asombrosa de ropa.

El producto que se comercializa no es estaciongjugalos clientes lo pueden obtener
en cualquier etapa y/o época del afio, para cadadpedel afio existe colecciones

acordes con los modelos y colores de moda y dedaéclima.

2.1.1.2 Disponibilidad de suministros, serviciostyos gastos

El lugar donde se va a establecer la empresa cegentdodos los servicios basicos
como agua, luz, teléfono, alcantarillado e interiYetlebido a que se encuentra en un
lugar comercial de la ciudad, no resulta complictalaobtencion de los posibles

suministros o servicios extras que se puedan nacesi

2.1.1.3 Disponibilidad de mano de obra

Por la naturaleza del negocio, no se necesitaraat® de obra con un alto grado de
especializacion, sin embargo, si de experiencianpocimientos de acuerdo a su area
por ejemplo el asistente administrativo financigete tener conocimientos contables y
tributarios, el gerente general debe tener coneaitas administrativos e indicadores de

gestion.
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El personal a utilizar es:

Tabla 36. Personal Necesario

PERSONAL
# Puesto Sueldo mensual
1 |Persona | Asistente Administrativo- Financiero $300
1 |Persona local —ventas $300
1|Persona | gerente propietario $400

Fuente y elaborado por:Fernanda Piedra 2012

2.1.1.4 Disponibilidad de materia prima

Las prendas a comercializar se encuentran elatoptecipalmente a base de algodon
y de excelentes fibras que aseguran la calidadadepa, asi como los articulos
complementarios. En el establecimiento se va a aoafiear prendas para nifios, para

nifias y otros accesorios Utiles en la crianza si@éguerios.

Las prendas no son importadas ya que los proveedirectos son nacionales y se
encuentran ubicados en la ciudad de Riobamba, @uéitantaqui, Ambato, Quito,

Ibarra.

Se tiene prevista una venta promedio de USD $ 80&thanales, y en base a ello se

han proyectado las distintas cantidades de articulo
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Tabla 37. Productos a Comercializar

Articulos Unidad Unidades anuales
Prendas nifos Conjuntos 600
Prendas nifas Conjuntos 600
Coches, andadores, _

_ Unidades 128
mesitas
Zapatos Unidades 192
Biberones y Articulos .
Unidades 144
de aseo
Corrales, cunas-corral Unidades 80
Fundas de regalo y .
Unidades 576

con jaladera

Fuente y elaborado por:Fernanda Piedra 2012

2.1.3 Definicion de las capacidades de produccion

La empresa comercializadora espera vender un prorded0 articulos semanales, por

lo que se ha previsto la adquisicion de nueva rder¢aen los siguientes meses:

Tabla 38. Adquisicion de Mercaderia

ADQUISICION DE LA MERCADERIA

MESES MOTIVO
Abril-Mayo Dia del Nifio
_ Inicio de Clases
Julio-Agosto .
region sierra
Octubre-Noviembre Navidad

Fuente y elaborado por:Fernanda Piedra 2012
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Esta distribucién no posee mayor inconvenienteu@ & producto no es perecible ni
estacional, ademas, si se diera el caso de necesitducto fuera de los periodos
establecidos, por ejemplo en los meses de enerarzono septiembre, se cuenta con

proveedores que poseen una produccion y abastatintenstante.

Por otro lado, se han seleccionado esas fechageypaga los eventos mencionados es
necesario realizar un pedido con anterioridad lemantidades precisas para los meses

posteriores.

2.2. LOCALIZACION DEL PROYECTO

2.2.1 Macro localizacién

El local comercial, por su naturaleza, puede agté&zado en cualquier lugar del pais.
Sin embargo, por ya contar con un local disponiplde acuerdo al estudio de la

demanda realizado, éste se encontrara ubicado en:

Provincia: Pichincha

Canton: Quito

Sector: Sur de Quito

Sitio: Solanda
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llustracién 5. Ubicaciéon Geografica Pichincha

Elaborado por: Fernanda Piedra 2012
Fuente: Fotos de culturas blogspot.com

2.2.2 Micro localizacion

2.2.2.1 Criterios de seleccion de alternativas

2.2.2.1.1 Transporte y comunicacion

Para definir la micro localizacién se debe menadi@hdransporte y a la comunicacion,

como factor importante en la toma de decisiones.
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El lugar debera tener facil acceso, con lineagasrde buses que lleguen hasta el lugar
para favorecer al flujo de personas que deseendecca sitio, ademas de calles
pavimentadas y buenas veredas para la circulagdastposibles clientes. En cuanto a
la comunicacion, se contara con diversas fuentesp@or ejemplo el Internet o lineas

telefénicas.
2.2.2.1.2 Cercania a las fuentes de abastecimiento

Aqui intervienen los diversos proveedores, en auantios articulos varios que se
comercializaran, seran abastecidos por proveedigrakferentes provincias dentro del
pais. En cuanto a las prendas infantiles, en swr@yse proveera de la ciudad de
Riobamba, Cuenca y Atuntaqui, aunque también um fi@jcentaje sera de la ciudad de

Quito.

Ademas, se debe mencionar que la adquisicibn deacheria se la realizara en los
meses presentados en la tabla®38n el caso de las prendas de vestir y zapatos, en

cuanto a los demas articulos, esta sera distipiendéendo de la demanda del producto.
2.2.2.1.3 Cercania al Mercado

Es uno de los factores mas importantes ya queedgaa el lugar donde resulten mejor
la comercializacion de los productos, es asi queeelor seleccionado, cuenta con un
flujo grande de gente ya que es un sector comgmni@mas posee un alto grado de

visitantes de otros sectores de Quito.

28 . L . _ . .
No sera un dato fijo, si la demanda se incrememiiaminuye éste cambiara.
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2.2.2.1.4 Disponibilidad de servicios basicos

Por ser un sector urbano y comercial, se cuentaados los servicios necesarios para

operar con eficiencia y prestar

2.2.2.1.5 Posibilidad de eliminacién de desechos

La empresa, por su naturaleza, no posee una cardigaificativa de desechos, y los
pocos gue existen pueden ser arrojados en la ceg@bede basura regular de la ciudad.

Estos no son considerados contaminantes.

2.2.2.1.6 Infraestructura

El local se encuentra ubicado en un sector urbacamercial, el establecimiento esta

en la planta baja y cuenta con el local y la bodegims.

Ademas, como ya se menciond, cuenta con todoslwgi®s basicos como son: luz,

agua, teléfono, internet y alcantarillado, coasude acceso en buenas condiciones.

2.2.2.2 Matriz locacional

A través del método de Asignacion Optima por purssha podido concluir que la
mejor alternativa para el proyecto es el barridédinda al sur de Quito, ya que cuenta

con las caracteristicas apropiadas para su ddeayrdésenvolvimiento.

2.2.2.3 Plano de la Micro Localizacién

El establecimiento se encuentra ubicado en el 6det§olanda al sur de Quito.
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llustracién 6. Ubicacién geogréfica del Establecinginto
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Elaborado por: Fernanda Piedra 2012

Fuente: Google Earth

Se encuentra entre las calles Cipriano AlvaradaugnJBarreiro, cerca de la calle

denominada “J”, considerada como el area de mayuercializacion del lugar.

llustracién 7. Ubicacién del Establecimiento segu@oogle Earth

- —
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2.3. INGENIERIA DEL PROYECTO

2.3.1 Cadena de Valor
La cadena de valor es esencialmente una formaasiarde la actividad empresarial
mediante la cual se descompone una empresa enades ponstitutivas, buscando

encontrar fuentes de ventaja competitiva en acgiatttividades generadoras de valor.

La cadena de valor de la empresa y la forma ensquéesempefian sus actividades
individuales reflejan su trayectoria y la maneremoamplementan sus estrategias en el

desarrollo de la misma.

La empresa se dedica a la comercializacion de psenfantiles, asi como de

accesorios para nifios.

Gréfico 11. Cadena de Valor

Logistica de Entrada Comercializacion Soporte de Clientes

Gestion Administrativa

Gestion Financiera

Gestion de Recursos Humanos

N ANAANA \/
vV NV V \/

Fuente y elaborado por:Fernanda Piedra 2012
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El mapa de procesos identifica los principales gsos y su interaccion en la empresa,

permitiendo la elaboracion de flujogramas, idecdifi procedimientos, normas e

instrucciones necesarias, para definir con pretikié puntos de inspeccion e items de

control necesarios al control de los procesos)stoamando mucho mas facil la

localizacion y correccion de problemas.

Grafico 12. Mapa de Procesos

MAPA DE PROCESOS

A. Gestion
Estratégica

L
|._
7=
L
-l _ .,
B. Logisticade | P C. Gestion
> ' Entrada Comercial
NECESIDADES
Y
EXPECTATIVAS @
D. Gestién ERGooh F. Gestion de
.. . . p Recursos
Administrativa Financiera
Humanos

Fuente y elaborado por:Fernanda Piedra 2012

2.3.3 Despliegue de Procesos

Se realiza un despliegue de los elementos del Mapaocesos.

CLIENTE

}

SATISFACCION



Grafico 13. Despliegue Proceso de Gestion Estratégi

A. GESTION ESTRATEGICA

A.1 PROCESO DE
ESTRUCTURACION

A.2 PROCESO DE
IMPLANTACION

A.3 PROCESO DE
IMPLEMENTACION

A.1.1 Disenar el Fundamento del Plan
Estratégico

A.2.1 Establecer Programas de accién para
cada departamento

A.3.1 Control del Plan Estratégico por
departamentos

A.1.2 Realizar un analisis Macroentorno

A.2.2 Ejecutar el Plan Estratégico

A.3.2 Retroalimentacién

A.1.3 Realizar un analisis Microentorno

A.1.4 Analisis Matricial

A.1.5 Analisis de Procesos

A.1.6 Disefio de la Estrategia Corporativa

Fuente: Estudio de campo 201Elaborado por: Fernanda Piedra 2012
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Grafico 14. Despliegue Proceso de Logistica de Eatta

B. LOGISTICA DE ENTRADA

>

B.1 PROCESO DE PLANIFICACION
DE PEDIDOS

_ B.2PROCESO DE
DQUISICION DE MERCADERIA

_ B.3 PROCESO DE
RECEPCION DE MERCADERIA

B.1.1 Revisar disponibilidad de productos
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B.2.1 Visita del proveedor

B.3.1Recepcion de la mercaderia con
documentos

B.1.2 Identificar items por agotarse

B.2.2 Presentacion de los modelos

B.3.2 Verificacion de los items de la Factura

B.1.3 Verificar la disponibilidad
presupuestaria

B.2.3 Seleccioén de la mercaderia

B.1.4 Contactar al proveedor para visita

B.3.3 Selecciénde un producto al azar

B.2.4 Realizacion del pedido

B.3.4 Verificacionde las caracteristicas del
producto

B.2.5 Fijacién de fechas de pago

B.3.5 Firma acta recepcion

Fuente: Estudio de campo 201Elaborado por: Fernanda Piedra 2012

B.3.6 Ingresode los items en el Kardex

B.3.7 Clasificar por tallas

B.3.8 Ubicar los productos en los lugares

correspondientes
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Grafico 15. Despliegue Proceso de Gestibn Comercial

C. GESTION COMERCIAL

C.1 PROCESO DE NEGOCIACION CON C.2 PROCESO DE GARANTIA
CLIENTES DE PRODUCTOS

C.1.1 Reunién con los clientes para definir
especificaciones de los productos
requeridos

C.2.1 Recepcidonde la queja del Cliente

C.1.2 Tomar el pedido

C.2.2 Recepciodny verificacion de la Factura

C.1.3 Ubicar los productos en la canasta de
compra

C.2.3 Verificacién del producto

C.1.4 Entregar la ficha correspondiente al
cliente

C.2.4 Ejecuciénde la garantia

C.1.5Entregar la canasta en Caja

Fuente: Estudio de campo 201Elaborado por: Fernanda Piedra 2012
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Grafico 16. Despliegue Proceso de Gestion Administiiva

D. GESTION ADMINISTRATIVA

D.1 PROCESO DE ADMINISTRACION D.2 PROCESO DE
INTERNA IMAGEN INSTITUCIONAL

D.2.1 Coordinar con los departamentos el uso de
D.1.1 Reunién con jefes departamentales los manuales correspondientes y como resaltar una
buena imagen institucional

D.1.2 Andlisis de Resultados de cada

departamento D.2.2 Aprobacién de participacion en eventos y auspicios

D.1.3 Seleccionar puntos mas relevantes D.2.3 Aprobacion de planes publicitarios

D.2.4 Recepcidén de quejas o recomendaciones de

D.1.4 Toma de decisiones clientes

D.1.5 Aprobacién de documentacién y D.2.5 Analizar las quejas o recomendaciones
procesos

D.2.6 Solucionar y satisfacer al cliente

D.1.6 Asegurar disponibilidad de recursos

D.1.7 Distribuir los recursos a cada
departamento

D.1.8 Asignar tareas al personal

D.1.9 Verificar el cumplimiento de lo
establecido

Fuente: Estudio de campo 2012
Elaborado por: Fernanda Piedra 2012



Gréfico 17. Despliegue Proceso de Gestion Financaer

E. GESTION FINANCIERA

E.1 PROCESO DE
PRESUPUESTOS

E.2 PROCESO
DE TESORERIA

E.3 PROCESO
DE CONTABILIDAD

E.1.1 Recepcién de Informacién de
Libros Contables

E.2.1 Recaudar oportunamente los
fondos

E.3.1 Recolectar documentos de
sustento de transacciones

E.1.2 Analisis de Costos

E.2.2 Realizar cierres de caja diarios

E.1.3 Realizar proyecciones estadisticas

E.3.2 Identificar el alcance de las
operaciones y las cuentas contables
involucradas

E.2.3. Enviar un informe de cierre de caja a
contabilidad

E.3.3 Registro de las transacciones en
el libro diario

E.1.4 Elaborar la proforma
presupuestaria

E.2.4 Analizar continuamente el libro Bancos

rE.-r5Presentartaproforma |

presupuestaria al Gerente General para

L aprobacion

E.2.5 Realizar el depdsito de los valores
recaudados

E.3.4 Elaboracién de todo el proceso
contable

E.1.6 Ejecutar el presupuesto

E.2.6 Realizar los pagos pertinentes en las
fechas programadas

E.3.5 Presentacion de Balances

E.3.6 Elaboracién de Proyecciones de
Estados y analisis

E.1.7 Evaluar la aplicacion del

presupuesto

E.2.7 Enviar a contabilidad toda
documentacion de sustento de pagos,
depositos, etc

Fuente: Estudio de campo 201Blaborado por: Fernanda Piedra 2012
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Grafico 18. Despliegue Proceso de Gestion de ReaasHumanos

F. GESTION DE RECURSOS HUMANOS

F.1 PROCESO DE RECLUTAMIENTO Y
SELECCION

F.2 PROCESO
DE CAPACITACION

F.1.1Determinar el perfil y competencias del puesto

F.1.2 Solicitar a Financiero la disponibilidad
presupuestaria para nueva contratacion

F.2.1 Determinar las necesidades de capacitacién
de cada area

F.2.2 Disefiar el Plan de capacitacion

F.1.3 Informar sobre los puestos vacantes

F.2.3 Presentaciony aprobacion del Plan de
Capacitacion

F.1.4 Recibir carpetas de aspirantes

F.2.4 Ejecuciondel Plan de Capacitacion

F.1.5 Analizar las carpetas

F.1.6 Seleccionar alos mas idéneos para entrevistas

F.1.7 Analizar los resultados de entrevistasy pruebas

F.1.8 Fijar los términos del contrato

F.1.9 Firma del Contrato

Fuente: Estudio de campo 2012
Elaborado por: Fernanda Piedra 2012




2.3.4 Flujogramas de Procesos

B. LOGISTICA DE ENTRADA

Grafico 19. Flujograma del proceso de planificaciérnle pedidos

B.1 FLUJOGRAMA DEL PROCESO DE PLANIFICACION DE PEDIDOS

Moda Infantil

Ventas Administracion

4

Revisar
disponibilidad de
productos

Existe falta de
productos?

Si

v

Identificar los items
por agotarse

v

Lista para posible Verificar la
pedido P disponibilidad
\—/\ Presupuestaria
Cumple con las Contactar al
caracteristicas Si—»  proveedor para
especificadas visita
No A 4

No Listo para el

¢ proceso de

adquisicion

Comunicar la
decisién
<
a
<
o
=
z
& / \ 4
o
g > Fin

=
)
O]
o
-
o

Fuente: Estudio de campo 201Blaborado por: Fernanda Piedra 2012



Gréfico 20. Flujograma del proceso de adquisicionelmercaderia

B.2. FLUJOGRAMA DEL PROCESO DE ADQUISICION DE
MERCADERIA
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Fuente: Estudio de campo 201Blaborado por: Fernanda Piedra 2012
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Gréfico 21. B. Flujograma del proceso de recepciote mercaderia
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Fuente: Estudio de campo 201Blaborado por: Fernanda Piedra 2012



C. GESTION COMERCIAL

Gréfico22. Flujograma del proceso de negociacion ndos clientes
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Fuente: Estudio de campo 201Blaborado por: Fernanda Piedra 2012
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Grafico 23. Flujograma del proceso de garantia derpductos
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Fuente: Estudio de campo 201Blaborado por: Fernanda Piedra 2012
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D. GESTION ADMINISTRATIVA

Grafico 24. Flujograma del proceso de administracid interna
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Fuente: Estudio de campo 201Blaborado por: Fernanda Piedra 2012



Grafico 25. Flujograma del proceso de imagen insticional
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Fuente: Estudio de campo 201Blaborado por: Fernanda Piedra 2012



E. GESTION FINANCIERA

Grafico 26. Flujograma del proceso de presupuestos
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Fuente: Estudio de campo 201Blaborado por: Fernanda Piedra 2012



Grafico 27. Flujograma del proceso de tesoreria

E.2. FLUJOGRAMA DEL PROCESO DE TESORERIA
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Fuente: Estudio de campo 201Blaborado por: Fernanda Piedra 2012
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Gréfico 28. Flujograma del proceso de contabilidad
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Fuente: Estudio de campo 201Blaborado por: Fernanda Piedra 2012
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F. GESTION DE RECURSOS HUMANOS

Gréfico 29. Flujograma del proceso de reclutamienty seleccion
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Fuente: Estudio de campo 201Blaborado por: Fernanda Piedra 2012
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Grafico 30. Flujograma del proceso de capacitacion
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Fuente: Estudio de campo 201Blaborado por: Fernanda Piedra 2012
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2.3.5 Distribucién de planta

El local se encontrara distribuido en un inicio poa sola area, la de comercializacion,

y posteriormente conforme se incremente su capasiglaincluira el area de bodegaje.
El area fisica de la parte comercial se encueidtdldiida de la siguiente forma:

Gréfico 31. Area fisica seccion comercial
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Fuente: Estudio de campo 201Blaborado por: Fernanda Piedra 2012



Donde:
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El area fisica de la parte de bodegas se encoutisdréouida de la siguiente forma:

Gréafico 32. Area fisica seccion bodegas
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Fuente: Estudio de campo 201Blaborado por: Fernanda Piedra 2012
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2.3.6 Requerimiento de materias primas/materialesicectos

En cuanto a la materia prima, se ha considerado raelrcaderia con la que se va a

trabajar, asi como todo lo que tiene que ver clondel forma directa. Es asi que:

Tabla 39. Requerimiento de Materiales Directos

MATERIAS PRIMAS ] valor Cantidad
IMATERIALES DIRECTOS Unidad unitario $ \ANO: Valor Total
Prendas nifios Conjuntos 15 600 $9.000
Prendas nifias Conjuntos 15 600 $9.000
Coches, andadores, mesitas Unidades 12 128 $1.536
Zapatos Unidades 16 192 $3.072
Biberones y Articulos de aseo Unidades 2 144 $288
Corrales, cunas-corral Unidades 25 120 $3.000
Fundas de regalo y con jaladera Unidades 0,40 576 230,480

Fuente: Estudio de campo 2012
Elaborado por: Fernanda Piedra 2012

2.3.7 Requerimiento de Mano de Obra

En cuanto a mano de obra, como ya se menciondi@ntente, se empleara a 3

personas, distribuido de la siguiente forma:

Tabla 40. Requerimiento de Mano de Obra

RECURSOS HUMANOS VALOR MENSUAL . VALOR
Mano de Obra Directa $ UNIDIAROS: TOTAL
Vendedor 300,0 1 $300,0
Mano de Obra Indirecta

Asistente administrativo financiero 300,00 1 $300/0
ADMINISTRATIVO

Gerente propietario 400,00 1 $400,00
TOTAL 1.000,00 3 $1.000,00

Fuente: Estudio de campo 201Blaborado por: Fernanda Piedra 2012



2.3.8 Requerimiento anual de materiales, insumossgrvicios

Los materiales, insumos y servicios a utilizar sera

Tabla 41. Requerimiento de materiales, insumos Yy IS&cios

99

Suministros, Servicios y otros Precio Valor

gastos Unidad  Unitario Cantidad/Afo Total

Fijo: Consumo de agua mensual 6,00 12,00 $72,00

Fijo: Consumo de energia mensual 5,00 12,00 $60,0

Fijo: Consumo telefonico e internet mensual 30,00 2,00 $360,00

Fijo: Arrendamiento de oficinas mensual 150,00 @2,0 $1.800,00

Fijo: Utiles de oficina y limpieza mensual 10,00 12,00 $120,00

TOTAL 201,00 60,00 $12.060
Precio

Costo variable : Unidad  Unitario Cantidad/Afio

Uniforme con logotipos camiseta 7,00 6,00 $42,00

Agasajos y similares anual 150,00 1,00 $150,0

TOTAL 157,00 7,00 $1.099,00

Fuente: Estudio de campo 201Blaborado por: Fernanda Piedra 2012

En cuanto a los costos variables, los uniformesstaoén de una camiseta con su

respectivo logo y un jean azul, este ultimo lo propnara cada empleado. Y los

agasajos seran bonos que se entregaran al peesoieghas especiales.



2.3.9 Determinacioén de las Inversiones

Las inversiones que requiere la empresa para soahdesarrollo son las siguientes:

Tabla 42. Inversiones para el desarrollo del Proyéo — Maquinaria y Equipo

1. MAQUINARIAY
EQUIPO PARA:
PRODUCCION:
computador
ADMINISTRACION:
caja registradora
VENTAS:

camaras

Repuestos y accesorios

CANTIDAD

DOLARES V.
UNITARIO

500

200

200

45

Suma

I. INVERSIONES
VALOR
%
TOTAL $
750 52,9
200 21,3
200 21,2
45 4,8
$945 16,49

COMERCIALIZADORA RIOVA

Vida

Util aflos

o8

? 30

B
% 5

500

200

200

945

45

Afo de reinversion: $

500

200

200

900

4

45

500

200

200

45
900

500

200

200

900

10

45
45

VAF al final

del HzP $

166,7

66,7

66,7

36
336,0

Fuente: Estudio de campo 2012
Elaborado por: Fernanda Piedra 2012
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Tabla 43. Inversiones para el desarrollo del Proyéo — Construcciones e Instalaciones

101

3 Vida VAF al final

DOLARES V. VALOR .

2. CONSTRUCCIONES E CANTIDAD % util 0 5 6|7 10 |delHzP $
UNITARIO TOTAL $

INSTALACIONES PARA: afos

PRODUCCION:

Perchas 2 400 800 43,1% 800 800 80®40

Escalera para perchas 1 20 20 1,1% 5 2 2( 20| 16

ADMINISTRACION:

Cartelera, mueble archivador, cartilla 1 150 150 19%8,| 5 150 15D 150 120

VENTAS:

cartillas, pinchos, colgantes, vitrinas,

planchas de madera 1 885 885 47T 885 88b 379,3
Suma 1.855 32,29 1.855 970 884 970| 1.155,3

Fuente: Estudio de campo 2012
Elaborado por: Fernanda Piedra 2012
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Tabla 44. Inversiones para el desarrollo del Proyéo — Muebles y Enseres

3. MUEBLES, ENSERES Y OTRAS DOLARES V. |VALOR \,/K_ja VAF al final
INVERSIONES PARA: CANTIDAD UNITARIO TOTAL e Uf" O |1|23]41>18 | 7|89 10 del HzP $
afos

PRODUCCION:
Teléfono 1 50 50 70% 6 5( 50 8,3
Utiles de Oficina 1 20 20 28% 6 20 20 3,3
Maniquies mufiecos 3 60 180 25,466 180 180 30
Maniquies palo 5 15 75 10,69 75 75 12,5
Espejo Lagarto para nifios 1 90 90 12,806 90 90 15
Exhibidor de vehiculo 1 45 45 6,3% 6 45 415 7.5
Arbol exhibidor 1 50 50 7,0% 6 5( 50 8,3
ADMINISTRACION:
silla, dtiles de oficina, cuadros 1 50 50 700 6 50 50 8,3
VENTAS:
enseres, (tiles de aseo, canastas de plastico,
fundas, banca de madera, alfombras 1 150 150 2161% 150 150 25

Suma 710 12,3% 710 710 118,33

Fuente: Estudio de campo 2012
Elaborado por: Fernanda Piedra 2012



Tabla 45. Inversiones para el desarrollo del Proyég — Diferidas y otras amortizables
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i Vida VAF al
4. DIFERIDAS Y OTRAS |CANTIDAD DOLARES V.| VALOR % Util 0 [1(23 10|final del
AMORTIZABLES UNITARIO TOTAL $ anos HzP $
Costo del estudio 1 300 300 31,6% 300
Gastos de constitucion 1 200 200 21)1% 200
Gastos de capacitacion 1 150 150 15,8% 150
Gastos de puesta en marcha 1 300 300 31,6% 300
Suma 950 16,5% 950
Fuente: Estudio de campo 2012
Elaborado por: Fernanda Piedra 2012
Tabla 46. Inversiones para el desarrollo del Proyéo
VALOR % Vida Util afios $ Valor de los Activos Fijos al final del
TOTAL $ 0 1|23 |4|5 6 7 |8/9 |10 |Horizonte del Proyecto $
Total Reinversiones: 4.460 900 |1.015 1.610/885| |900|1.015
Capital de trabajo|1.294,6 22,6%
inicial 1.294,6
PRE
OPERACIONALES
TOTAL INVERSION  b,754,6 100% |5,754,6 900| |1.015/1.610/885| |900|1.015|1.609,6

Fuente: Estudio de campo 201Blaborado por: Fernanda Piedra 2012



Tabla 47. Tabla resumen de Inversiones para el desallo del Proyecto

TABLA RESUMEN

104

Vida Util afios $ VAF al
Valor
% final del
Total $ 0 3 4 |5 6 7 8 |9 10
HzP $
Maquinaria y equipo 945,00 16,4% 945,00 900 45 00 9 900 | 45 336
Construcciones e1.855,00 | 32,2% 1.855,00 97( 8856 970 1.155,30
Instalaciones
Muebles, enseres y otna&l0 12,3% | 710 710 118,33
inversiones
Diferidas y otras950 16,5% 950
Amortizables
Capital de trabajo 1.294,6 22,6% 1.294,6
SUMA = $5.754,60| 100,00%)| $5.754,60 900 1.015/1.610|885 900 [1.015|1.609,6

Fuente: Estudio de campo 2012

Elaborado por: Fernanda Piedra 2012
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Tabla 48 Estructura Financiera

II. ESTRUCTURA FINANCIERA
FINANCIAMIENTO:

Capital propio 0,3 1.726,40
Capital crédito 0,7 4.028,20
Suma: 1 5.754,60
Valor Residual Activos Fijos Final afio10|1.609,60

Fuente: Estudio de campo 2012
Elaborado por: Fernanda Piedra 2012



2.3.10 Calendario de ejecucion del proyecto

El proyecto sera ejecutado en un periodo de apamlamente 5 meses para

inauguracion y comercializacion del producto.

Tabla 49. Diagrama del tiempo de ejecucion del pregto
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su total desarrollo. Va dessle@gimiento de la idea hasta la

Tarea | Nombre de tarea Duracion Semanas

n° 1/2|3|/4|5|6|7/8|9|10 )11 |12 |13 |14 |15 |16 |17 |18 |19
1 | Busquedae identificacion de la necesidad sentida|3 | 00 0 T U O OO R A SRR R S SO N
2 | Planificacion del Proyecto | S U A N U A S O SO AN SO MU SN SO N SN S SN S
3| Estudiode mercado | S S U S N AU S SN S O AN SO A S SO RN NN S SR N
4 | Estudio Técnico y organizacional | 2 | i
S | Estudio Financiero | 2 U N S TS SO S S N AU SO N S S SR S SRR S
6 | Andlisis de viabilidad de la empresa | N S SN U SN SN S SO S AU SN S N S
A Obtencion del crédito bancario . | 2
8 | Legalizacion | 2.
9 | Puesta en marcha (amoblar) | 3
10 | Adquisicion de mercaderia para laventa | 6
1 Contratacién de personal | 3
12| Publicidad de la empresa | | 6

13 Inauguracion y Comercializacion

Tiempo estimado para su desarrollo 19 semanas

Fuente: Estudio de campo 2012
Elaborado por: Fernanda Piedra 2012



2.4. ESTUDIO DE IMPACTO AMBIENTAL
De acuerdo a la ficha ambiental, el proyecto esl@gado como clase 1, es decir, es beneficiosogbamabiente.

Tabla 50. Ficha de Evaluacion Ambiental —Contaminaén al Aire

FICHA DE EVALUACION AMBIENTAL
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(UCA - CFN)

PUNTAJE: 23 CATEGORIA AMBIENTAL: CRITERIO:
1. Valoracién Ambiental PORCENTAJE
por actividades productivas : 23% CLASE 1 Beneficioso al ambiente

VALORACION : 2 Comercio en general excepto plaguicidas y sustaiaxicas e inflamables
CONTAMINACION AL AIRE
2. Sefale la fuente principal de energia del proy&x
Calificacion

a Electricidad 4 4

b Gas 8

c Bunker 5

d Gasolina 5

e Diesel 5

f Madera 5

[¢] Ninguna

Puntaje 4
3. Ruido en el area comprendida del proyecto es:

Calificacion

a Muy alto 8

b Alto 6

c Medio 4

d Bajo 2

e Ninguno 0

Puntaje 0

Fuente: Estudio de campo 201Blaborado por: Fernanda Piedra 2012
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Tabla 51. Ficha de Evaluacion Ambiental —Contaminaén al Agua

CONTAMINACION AL AGUA

4. Especifique el tipo de sustancias que contienehaguas de desecho (provenientes del proceso deplieza, bafios, etc.)

Calificacion

Detergentes 5
Colorantes

Acidos

Lejias

Persevantes

Saborizantes

Materia organica

Plaguicidas

Otros compuestos lubricantes, etc.)
] No hay aguas de desecho

Puntaje 5

S| o|la|lo|lo|o
(P, W A O|N|O|O

(=Y
o

5. Describa el camino de las aguas de desecho

Calificacion

Alcantarillado 4
Calle

Rio

Quebrada

Tanque séptico
Recicladas

No hay aguas de desecho

N|Ph|0O|C|0|

Q| oo|o|0|TO|D

Puntaje 4

Fuente: Estudio de campo 201Blaborado por: Fernanda Piedra 2012



Tabla 52. Ficha de Evaluacion Ambiental —Desecho$®&los

DESECHOS SOLIDOS
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6. Especifique el tipo de desechos solidos generado Califican
a Papel 5 5
b Plastico 8
c Textiles (retazos) 7
d Metales 8
e Desechos organicos 5 (carne, cascaré, aceites, otras)
f No hay desechos solidos 0
Puntaje B
7. Especifique el destino de los desechos sélidos Caddicion
a Recolector de basura 2
b Alcantarillado 6
c Calle 8
d Rio 8
e Quebrada 8
f Quemados 4
g Enterrados 3
h Rehusados o reciclados 1 1
i No hay desechos sélidos
Puntaje 1
8. A su criterio y considerando el tipo de actividd por usted analizada califique las medidas de pretcion presente en este proyecto: Calificacion
Puntaje 2 2
Muy bueno 2 2 2
Bueno 5
Regular 7
Malo 10

Para aquellos proyectos en los que NO se haceeuagrdquimicos, la ficha sera calificada sobre8tigs (8 preguntas contestadas). Al valor obteséldividira para 80 y
se multiplicara por 100, obteniéndose el porcemtzgpectivo.
Fuente: Estudio de campo 201Blaborado por: Fernanda Piedra 2012
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3.1 BASE LEGAL

La base legal contiene todo el proceso para latibacién de la Empresa, todos los

documentos y permisos necesarios para su funcienami

3.1.1 Constituciéon de la Empresa

La Empresa se constituird unipersonalmente, es deca de propiedad de una sola
persona, los tramites pertinentes se los realeaté el Municipio, el Cuerpo de Bomberos

y el Servicio de Rentas Internas (obtencién del RUC

Al tratarse de una empresa que no sobrepasa laebtad®ecida de ventas anuales debido a
gue esta iniciando, es recomendable obtener el BESEue no se deberan declarar
impuestos y ese valor no recargara el precio deavda los productos. Para ello es
necesario obtener el RUC con la actividad econdarfenta al por menor de prendas para

nifos y accesorios”, lo mismo que no tiene costo.

Como segundo paso es obtener el Permiso Municgd@uhcionamiento, donde constan

los datos generales del negocio y la actividad @odace, para obtenerlo se necesita:

Formulario de Solicitud de Licencia Metropolitareafeuncionamiento

2 copias y original de la cédula y certificado daacion del representante legal

(propietario)

2 copias y original de R.U.C. completo

1 copia y original de Predio Urbano del lugar dadtonamiento
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Finalmente, esta el permiso del Cuerpo de Bombeilosyales otorgado después de una

revision al establecimiento.

3.1.2 Tipo de Empresa

La empresa pertenece al sectmmerciq iniciara sus actividades en Solanda en la
Administracion Zonal Eloy Alfaro del Distrito Mefpolitano de Quito, la actividad

principal sera la comercializacion de prendas icads infantiles ideales para los nifios
por el tipo de material con el que estan fabricagl@xcelentes para el bolsillo de sus

padres, buscando siempre la satisfaccion de ellos yequenios.

De acuerdo a la base para constitucion de empredas caracteristicas propias del
negocio, como se mencion6 anteriormente, la emgersaunipersonal no obligada a llevar

contabilidad ya que posee el RISE.

CLASIFICACION INDUSTRIAL INTERNACIONAL UNIFORME (CI 1U)

Segun IClasificacion Industrial Internacional Uniforme (ClIU) de todas las actividades
economicas, la comercializadora de ropa infantieseuentra en el grupo G que abarca
todas las actividades correspondientes al comeakcipor menor y al por mayor de

vehiculos automotores, motocicletas, efectos patesty enseres domeésticos.

Dentro de este grupo esta ubicado en la secciomp@ este encierra lo enfocado al
comercio al por menor, excepto el comercio de wébécautomotores y motocicletas,
seguido por el grupo 32 el cual hace referencia\ehta de prendas de vestir, calzado y

articulos de cuero, finalmente con la especialitadero clase 00 ya que hace referencia al
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surtido de productos textiles, prendas de vestizaglo y articulos de cuero ya que no se va

a comercializar inicamente prendas de vestir iésnt

Tabla 53. Descripcién Caédigo CIIU

5 CcODIGO .
SECCION S ESPECIALIDAD DESCRIPCION
Venta al por menor de productos textiles,
G 5232 00 prendas de vestir, calzado y articulos| de
cuero.

Fuente: SRI 2011
Elaborado por: Fernanda Piedra 2012

3.1.3 Razon Social, Logotipo, slogan

La razdén social de la compafiia, con la que setragisa la Empresa en el Servicio de
Rentas Internas y en la Patente Municipal, serdy“Moda Infantil”, el isotipo, logo y

slogan con el que se identificara sera:

Gréfico 33. Logotipo, slogan

ISOTIPO

LOGOTIPO | =

B

Moda Infantil

“Siempre pensando en los mas pequefios”
Fuente y elaborado por:Fernanda Piedra 2012
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La imagen usada en el logo (isotipo) se definiésmwrando la actividad a la que se
dedicara la empresa, al ser una comercializadorpreledas y articulos para nifios, se
selecciono colores llamativos que al ser vistosgbgrublico tengan una idea de a qué se
dedica la empresa. Ademas, contiene una imagenlesinfgcil de incorporar en el
subconsciente de los consumidores, es practicoeglepser utilizado en todo tipo de

medios.
Junto al logotipo se ha puesto al slogan, el cpyad@ a respaldar la identidad de la marca.

Considerando a los tipos de logotipo, éste corredpaa los simbolicos ya que hace

relacion a la empresa de forma metaférica.
Colores utilizados en el Logo:

Los colores utilizadd8 representan tranquilidad, calma y fueron seleecion ya que son
colores pasteles caracteristicos de los infantesnas el logotipo consta de colores rosa y

celeste para incluir a los dos sexos.

- El circulo del centro es color hexadecimal # F781F3
- Las letras “Arly” estan en color hexadecimal #58D3F

- Las letras “Moda Infantil” estdn en color negro 000

29, . L . 2 . . ..
Es importante aclarar que el significado de lapipdades de los colores no esta en los propiogsesofino en la asociacion mental
que, de forma natural e inconsciente, hace ellsmaho como consecuencia de un “aprendizaje cutieraldado”.
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Colores Corporativos

La paleta de colores primarios y secundarios, queutsizara en toda comunicacion
Institucional, esta dada de acuerdo a la codificabexadecimal de color con la escala

RGB, los mismos que se presentan a continuacion:

COLORES ROSA:

Gréfico 34. Paleta de Color Rosa

Introduzca su cédigo de color: [F781F3

R 247 H 302 °
G 129 s 48 %
B 243 VvV 97 %

=l 781F3

Fuente: Cédigos de Colores HTMIElaborado por: Fernanda Piedra 2012

COLORES AZUL:

Gréfico 35. Paleta de Color Azul

Introduzca su cédigo de color: [58D3F7

(o]

R 8 H 194 °
G 211 s 64 %
B 247 Vv 97 %

+ EEDERR

Fuente: Cédigos de Colores HTMIElaborado por: Fernanda Piedra 2012
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COLORESAMARILLO:

Gréfico 36. Paleta de Color Amarillo

Introduzca su cédigo de color: [F2F5A9

R 242 H 62 °
G 245 s 31 %
B 169 VvV 96 %

3r2r52]

Fuente: Cédigos de Colores HTMIElaborado por: Fernanda Piedra 2012

Sistema Gréfico:

Como un complemento, se ha desarrollado dos estiksles que acompafaran al

logotipo en las diferentes manifestaciones grafigasse utilicen.

Gréfico 37. Estilo Visual 1

Fuente y elaborado por:Fernanda Piedra 2012
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La gama cromdtica es la misma utilizada para ebtipg original y los colores
corporativos, en ésta version se incrementa la fueasostiene al infante, la misma que

esta en color hexadecimal #F2F5A9.
Ejemplos de uso de Estilo Visual 1:

Rétulo:

e It

Ofrece pora sus nifos:

llustracion 8. Rétulo

Prendas de vestir — Camiseta, chagueta:

ADELANTE: ATRAS:

llustracion 9. Camiseta Adelante llustracién 10. Camiseta Atras
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Chaqueta:

llustracién 11. Chaqueta con logo

Gréfico 38. Estilo Visual 2

Fuente y elaborado por:Fernanda Piedra 2012

La gama cromatica es la misma utilizada para ebtipg original y los colores
corporativos, en ésta versién se incrementa la ematg un nifio, la misma que esta en

color hexadecimal #F2F5A9.



Ejemplos de uso de Estilo Visual 2:

llustracién 12. Notas de Venta

llustracion 13. Hojas membretadas y demas documergo

119

, “Siempre pensando en los mas pequefios”
0

P "_! Faa i
* Moda Infantil

Direccion: Solanda, Sector 1, Cipriano Alvarado OE4-310 y Bameiro
Telf.: 02 2682411 / 09 2649524
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3.2 BASE FILOSOFICA DE LA EMPRESA

La base filosdfica de la empresa es de suma impmataya que es la mejor forma de
demostrar a los posibles consumidores que detriseatapresa existe un gran motor que lo

impulsa a seguir adelante, con valores, princidiags que perseguir.

La Cultura Corporativa es lo que identifica la farrde ser de una empresa, y se va
formando con la union de los talentos y capacidaidesada persona que pertenece a la

organizacion.
3.2.1 Valores y Principios

“Los valores corporativos representan el como lecgganizacion sus negocios. Es decir,
cuales son los valores y principios profesionatesea, los existentes en la empresa a la
hora de disefar los productos, de fabricarlos wetalerlos. Pero también incluyen los

valores y principios de relaciéi”
La empresa se regira bajo los siguientes valopsgipios:
VALORES:

- Etica: Se trabajara con disciplina y moral, mantenieralddnestidad en todas sus
acciones, ya sean entre ellos, ante el clientées &us superiores.

- Eficacia: La empresa desempefiara cada una de sus accigresegos de manera
competitiva, para ser reconocidos como una empséfida e innovadora en su

estructura, la misma que entrega productos deachlid

30Capriotti, Paul (2008planificacion Estratégica de la imagen corporatifeeditorial Ariel, 3ra. Ed.) Espafia, p.p. 142
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Honradez: Actuar con integridad y rectitud en cada una deaseiones, dentro y fuera
de la organizacion, ya que de ésta forma se prayew buena imagen de la empresa
hacia el exterior.

Lealtad: Fidelidad al compromiso de defender lo que cregymagestra filosofia.

PRINCIPIOS:

Cultura de servicio: La empresa trabajara pensando siempre en elglisaprocurara
dar el mejor servicio, para ello, se dara solu@on la mayor brevedad posible a sus
dificultades y problemas, se actuard con puntudlida sus requerimientos y se
proporcionard informacién real sobre el producto.

Limpieza e higiene la compafiia mantendra el cuidado necesario a wadale las
areas y procesos en los que incurre, para de @ste ftrabajar de forma eficiente
optimizando tiempos, al tener cada cosa en su.lugar

Mejoramiento continuo: La empresa procurara ofertar al mercado produuiesos e
innovadores, acordes con los requerimientos dehmis

Responsabilidad: Se trabajara bajo principios de responsabilidachpdiendo siempre
con lo acordado frente a los clientes (fechas deegs, valor de la mercaderia,
descuentos, promociones, capacitaciones) para nantealtad y fidelidad en los

clientes.

3.2.2 Visién

Para el planteamiento de la vision es important@mid@reviamente el giro de negocio, es

asi que:



Tabla 54. Definicion del Negocio
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MERCADO FACTOR

CRITERIOS CONCLUSION

DEFINICION DEL
NEGOCIO

Proveer de prendas
infantiles y accesorios

con disefios

) Satisfacer la
innovadores y

. demanda,
excelentes materiales

necesidades y
Enfocarse en las

exigencias del

de acuerdo a la edad prendas y accesoriognanteniendo una politica ¢le

para nifios hasta 10 calidad a través de un

fisica adecuada para

satisfacer a los clientes.

Satisfacer la demanda,
necesidades y exigencias
del mercado en cuanto a
prendas infantiles y
accesorios para nifios de |
ciudad de Quito,

debidamente preparado y
comprometido en conjuntg

con una infraestructura

ACTUAL NECESIDAD necesidades de los
_ .. mercado en cuanto a
clientes con eficiencia
prendas infantiles y
buscando retener y
accesorios para
crecer en el mercado.
. nifos.
Contacto directo y
personalizado con el
cliente.
La segmentacién
fundamental esta dadaComercializar
SEGMENTACION .
REAL de los nifios
DEL MERCADO .
El mercado objetivo _ @fios ubicados en la equipo humano
son los nifios entre 0 yciudad de Quito
10 afios
Infraestructura fisica Mantener una
amplia y que cuente politica de calidad a
con el equipamiento través de un equipo
necesario. humano
Servicio de calidad y debidamente
VENTAJAS variedad de productosgpreparado y
FUTURO .
COMPETITIVAS comprometido, con

Mercado en continuo
crecimiento en
conjunto con los

infantes.

una infraestructura
adecuada para asi
brindar un excelente
servicio y variedad

en sus productos.

Elaborado por: Fernanda Piedra 201Ruente: Estudio de Campo 2012
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Por lo tanto, después de haber planteado todadwian la vision de la empresa sera:

Tabla 55. Visién

ELEMENTOS PARAMETROS DEFINICION VISION INSTITUCIONAL
POSICION EN o
Actual, Real Especialista
EL MERCADO
Mediano y Largo
TIEMPO 5 afos
Plazo

Nifios hasta 10 afios de la

. . ciudad de Quito que gusten
AMBITO DEL  Definicién del i
de prendas y accesorios

innovacién y competitividad, contandg

MERCADO negocio — Mercado
innovadores acordes al
mercado actual.
Satisfacer la creciente
Definicion del necesidad de prendas y
PRODUCTOS O ] i . ]
negocio — articulos infantiles con
SERVICIOS ] ]
Necesidad excelentes materiales y
disefios innovadores.
Compromiso con la
VALORES Definidos calidad, el cliente y la

empresa.

o Constancia para mejorar
PRINCIPIOS Definidos )
continuamente en

VISION 2016

Llegar a ser la compafiia mas

reconocida a nivel nacional por

con un equipo humano preparado
comprometido que mejora

continuamente.

0]

<

Elaborado por: Fernanda Piedra 2012
Fuente: Estudio de Campo 2012



3.2.3 Misién

A la misién se la ha definido como:

Tabla 56. Misién
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APRENDIZAJE

p ) MISION
PERSPECTIVA ELEMENTOS PARAMETROS DEFINICION
INSTITUCIONAL
Finalidad de la L
NATURALEZA ] Comercializacion de prendas
INTERNA Industria a la que ) )
DEL NEGOCIO y articulos infantiles
pertenece
Satisfacer la creciente
3 o necesidad de prendas y
RAZON PARA Definicion del ] )
CLIENTE ) ~articulos infantiles con
EXISTIR negocio: Necesidad )
excelentes materiales y
disefios innovadores.
Nifios hasta 10 afios de la  Satisfacer las expectativa
MERCADO AL QUE Definicion del ciudad de Quito que gusten ~ de nuestros clientes,
efinicion de : ;
CLIENTE - de prendas y accesorios brindando la mejor
SIRVE negocio: Mercado innovadores acordes al experiencia en el vestir d¢
mercado actual. los mas pequefios, contan
con una infraestructura
fisica adecuada que
Cuenta con una
complemente las normas
. infraestructura fisica . .
CARACTERISTICAS calidad y el compromiso d
Definicion del  adecuada, productos . .
GENERALES DE LOS una mejora continua.
INTERNA negocio: Ventajas fabricados en excelentes
PRODUCTOS Y N _
Competitivas  materiales acordes con el
SERVICIOS
crecimiento del mercado
actual.
POSICION DESEADA N o
FINANCIERO Vision Especialista
EN EL MERCADO
Bajo el compromiso de una
CRECIMIENTO _ _ _
PRINCIPIOS Y mejora continua y trabajo
Y Ambos/Excluyente
VALORES eficiente.

Responsabilidad

do

le

Elaborado por: Fernanda Piedra 2012
Fuente: Estudio de Campo 2012
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3.2.4 Objetivos Estratégicos

“Los objetivos estratégicos recogen de modo explicique la estrategia pretende alcanzar

en un horizonte determinado. Los objetivos debaginparse para cada una de las lineas

estratégicas y para las perspectivas que se coasitle

Tabla 57. Definicion de Ejes Estratégicos

N.- EJES CONCLUSIONES
Disefiar un plan estratégico a partir de un diagg@sgue permita una consistencia corporativa y €
1 PLAN ESTRATEGICO P o 9 P rogue p P y
logro de los objetivos planteados.
Disefiar estrategias para obtener la informaciées#@ que permita contrarrestar el efecto de lal
2 COMPETENCIA ) o )
competencia y minimizar su impacto.
3 Disefiar un Plan Estratégico de Marketing que gardefinir los productos, las necesidades y
GESTION DE MARKETING- . . . o .
3 preferencias de los clientes, las cuales vayaa d&ho con estrategias de posicionamiento y
POSICIONAMIENTO y ]
promocion de la entidad.
Considerar datos de las diferentes investigacimraizadas para lograr una retro alimentaciéon y
4 GESTION CALIDAD ) ] o
desarrollo de una cultura de calidad a nivel decgsos, ventas y servicio.
) Optimizar la comunicacién Institucional internaxgezna a través de un sistema de informacion q
5 COMUNICACION . .
garantice un flujo eficiente.
Considerar los aspectos econdémicos y politicosaates en las diferentes estrategias que puedd
INGERENCIA POLITICA o L
6 incidir en el buen desempefio de la organizacion.
. Potencializar la ventaja competitiva de contar paoveedores directos que presentan disefios
7 DISENO Y DESARROLLO ) )
innovadores, de tal forma que se alcance patraegaklencia.
Mejorar la gestion financiera con alianzas estradégde auspiciantes y demas empresas
8 GESTION FINANCIERA

complementarias con la finalidad de maximizar taakilidad y la satisfaccion de los clientes.

CAPACITACION Y GESTION DE
RECURSOS HUMANOS

Capacitar al Talento Humano de la organizaciértenc#n al cliente y proyeccién de las
necesidades de los mismos.

Elaborado por: Fernanda Piedra 201Ruente: Estudio de Campo 2012

Las conclusiones previamente planteadas deben m@isfdrmadas en objetivos

preliminares y a la vez se definen variables quelasan a su ejecucion.

31Membrado, Joaquin (200F)etodologias avanzadas para la planificacion yore{Ediciones Diaz de Santos) Espafia, p.p. 120

=}
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Tabla 58. Preobjetivos Estratégicos-Matriz SMART (15)

FACTOR TIEMPO DE o -
EJE FACTOR ESPECIFICO ASIGNABLE RECURSOS Objetivo Estratégico N.-
MEDIBLE EJECUCION
Disefiar un plan estratégico a partir de un . Proceso de | Tecnoldgicos
) o ) ) ) Indicadores de » ) ) .
PLAN ESTRATEGICO| diagnoéstico que permita una consistencia corp@ativ » gestion Financieros 5 afos
. Gestion . Disefiar un plan estratégico a partir de un
y el logro de los objetivos planteados. Gerencial Humanos
diagnoéstico que permita una consistencia
Efectividad er corporativa, el logro de los objetivos 1
Disefiar estrategias para obtener la informacion las actividades Proceso de | Tecnoldgicos planteados y la minimizacién del impacto de
Capacidad de .
COMPETENCIA necesaria que permita contrarrestar el efecto de la P ) gestion Financieros 4 afios la competencia.
respuesta
competencia y minimizar su impacto. ; Gerencial Humanos
Indice de
competencia
Disefiar un Plan Estratégico de Marketing que Disefiar un Plan Estratégico de Marketing
GESTION DE permita definir los productos, las necesidades y Nivel de Proceso de Tecnoldgicos que permita definir los productos, las
MARKETING- preferencias de los clientes, las cuales vayaa de || satisfaccion de gestion Financieros 5 afos necesidades y preferencias de los clientes, lag
POSICIONAMIENTO | mano con estrategias de posicionamiento y cliente Gerencial Humanos cuales vayan de la mano con estrategias de
promocién de la entidad. posicionamiento y promocion de la entidad.
Considerar datos de las diferentes investigaciones . | o
) ) L Indice de Tecnoldgicos
GESTION CALIDAD realizadas para lograr una retro alimentacion y ) ) Proceso de Ei ) 5 o
] ] mejoramiento inancieros afios iali ; it
desarrollo de una cultura de calidad a nivel de ) compra H Potencializar la ventaja competitiva de conjtar
continuo umanos ; i
Procesos, ventas y servicio. con proveedores directos que presentari
i disefios innovadores, de tal forma que se 3
Potencializar la ventaja competitiva de contar con Facturacior Tecnoldgicos alcance patrones de excelencia a nivel de
- . - I ) .
DISENO Y proveedores directos que presentan disefios anua Proceso de Financieros N procesos, ventas y servicio
. Nivel de 2 afios ’ ’
DESARROLLO innovadores, de tal forma que se alcance patranes d . » compra Humanos
satisfaccion del
excelencia. cliente Materiales

Elaborado por: Fernanda Piedra 201Ruente: Estudio de Campo 2012




Tabla 59. Preobjetivos Estratégicos-Matriz SMART (€9)
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FACTOR TIEMPO DE . -
EJE FACTOR ESPECIFICO ASIGNABLE RECURSOS Objetivo Estratégico N.-
MEDIBLE EJECUCION
Optimizar la comunicacion Institucional interna Efectividad B Tecnoldgicos
4 . . . i Proceso de gestion . . .
COMUNICACION y externa a través de un sistema de informaciéon Imagen G izl Financieros 5 afos
erencial - L T
que garantice un flujo eficiente. Institucional Humanos Optimizar la comunicacion Institucional
interna y externa a través de un sistema de 4
Considerar los aspectos econémicos y politica? di informacién que garantice un flujo eficiente y
) . ndices macro y y . .
INGERENCIA relevantes en las diferentes estrategias que . Proceso de gestion Financieros 2 af un excelente desempefio.
micro afios
POLITICA puedan incidir en el buen desempefio de la o Gerencial Humanos
L econémicos
organizacion..
Mejorar la gestion financiera con alianzas
Mejorar la gestion financiera con alianzas Ingresos T i ratéqicas d ciantes v dems
o . . - B ecnologicos estratégicas de auspiciantes y demés empresas
GESTION estratégicas de auspiciantes y demas empres&eracionales  proceso de Gestion i i B ] o
. o o . . Financieros 5 afios complementarias con la finalidad de 5
FINANCIERA complementarias con la finalidad de maximizar Financiera o » . B
. . B . Gastos Humanos maximizar la rentabilidad y la satisfaccion de
la rentabilidad y la satisfaccion de los clientes. .
operacionales los clientes.
indice de »
. o Proceso de Gestion de
CAPACITACION Y . | crecimiento de . )
) Capacitar al Talento Humano de la organizacion Talento humano Tecnoldgicos Capacitar al Talento Humano de la
GESTION DE » ) N clientes ] ) . L y )
RECURSOS en atencion al cliente y proyeccion de las Financieros 2 afios organizacion en atencion al cliente y 6
HUMANOS necesidades de los mismos. Facturacion | Proceso de Gestién de Humanos proyeccion de las necesidades de los mismos.

anual

calidad del producto

Elaborado por: Fernanda Piedra 201Ruente: Estudio de Campo 2012
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Tabla 60. Objetivos Corporativos Definidos

OBJETIVOS

1| FINANCIERA

GESTION FINANCIERA

Optimizar la gestion financiera hasta el afio 206 alianzas
estratégicas de auspiciantes y demas empresas
complementarias con la finalidad de maximizar la

rentabilidad a largo plazo y la satisfaccion decl@ntes.

2| CLIENTE

GESTION DE
MARKETING-
POSICIONAMIENTO

Disefiar e implementar hasta el afio 2016 un PlaatEgico
de Marketing que permita definir los productos, la

necesidades y preferencias de los clientes, ldssuayan de
la mano con estrategias de posicionamiento y pr@amate

la entidad.

INTERNA
(PROCESOS)

ASPECTOS Y SERVICIOS
TECNICOS

Potencializar en los préximos 5 afios la ventajeatear con
proveedores directos que presentan disefios innm&agiae
calidad en prendas y accesorios para nifios, dertah que

se alcance patrones de excelencia a nivel de mgcesntas

y servicio.

CRECIMIENTO
Y
APRENDIZAJE

COMUNICACION

Optimizar un sistema de comunicacion organizacigoael
permita difundir interna y externamente informacién
referente a resultados, acciones y gestién gaeentizuna
imagen institucional de seriedad y eficiencia dtedos 5

afios siguientes.

PLAN ESTRATEGICO

Disefiar un plan estratégico competitivo a partiude
diagnostico que permita una consistencia corp@ativiogro
de los objetivos planteados y la minimizacion dgbacto de

la competencia en los préximos 5 afios.

CAPACITACION Y
GESTION DE RECURSOS
HUMANOS

Capacitar al Talento Humano de la organizaciéntencédn
al cliente y proyeccién de las necesidades de issas,
consolidando un equipo de trabajo experimentado y
comprometido con la optimizacién de los procesos,
manteniendo un buen clima laboral durante los pn6gi2

afos siguientes.

Elaborado por: Fernanda Piedra 2012
Fuente: Estudio de Campo 2012
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3.2.5. Estrategia empresarial

Segun Michael Porter (1981) la Estrategia “se refi@ ser diferente. Significa elegir
deliberadamente un conjunto de diferentes acti@sglgzhra lograr una mezcla de valor
Gnica.”
La necesidad de tener una estrategia empresatieljsstificada en:

- El ser proactivo como clave frente al mercado.

- Lograr una coordinacion entre areas, es decirac@un una organizacion unificada en

criterios y trabajando como una unidad.

- Obtener una posicion dominante en el mercado.

Es asi que la estrategia pasa a ser el centro @eglnizacion y al ser transfuncional

logra adaptarse a las diversas necesidades eiidmntes niveles organizacionales.

Para definir la estrategia es necesario segmeidanasma desde tres perspectivas:

- Estrategia de desarrollo (ventaja competitiva)
- Estrategia de crecimiento

- Estrategia de competencia
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Tabla 61. Perfil Estratégico general

COMPETITIVIDAD

ESPECIALISTA

INTENSIVO
CRECIMIENTO

DIFERENCIACION
DESARROLLO

Elaborado por: Fernanda Piedra 2012
Fuente: Estudio de campo 2012

3.2.5.1. Estrategia de Competitividad

“La estrategia busca la obtencion de ventajas ctitivas para la empresa situandola en

una posicién favorable dentro del sector dondensaantra®

La empresa optara por la estrategia denominadaetiaista’, ya que ésta ha
seleccionado una parte del mercado, la cual esléwarentable y la competencia aun

no la ha considerado.

Por lo tanto, la empresa “Arly Moda Infantil” sefecard en crear valor al cliente,

incluyendo la retroalimentacién y desarrollo deldurcto.

32Membrado, Joaquin (200F)etodologias avanzadas para la planificacion yore{Ediciones Diaz de Santos) Espafia, p.p. 75
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Tabla 62. Estrategia de Competitividad

Seleccionar un nicho de N .
Nifios de 0 a 10 afios
mercado
- Diversificacién de productos.
Habilidades Unicas - .
- Buen servicio al cliente
- Calidad en los productos (buenos materiales, digadj etc.)
(@)
=
8 - Contacto permanente con el cliente.
a I .
O - Flexibilidad en procesos, horarios.
o
a Alto servicio - Creatividad (analizar a la competencia, necesidddedientes,
personalizado nuevas tendencias).
- Adaptacion al cliente.
- Fiabilidad (puntualidad y profesionalismo).
- Retroalimentacién
No perder clientes Siempre ser generadores de (asto/beneficio).
<
)
= Servir al nicho . .
0 - Tener mejore costos que los rivales.
m . .
IIJ—J seleccionado mejor que los Ofrecer algo diferente
(@) rivales. . -
é - Brindar un excelente servicio
<
O

Elaborado por: Fernanda Piedra 2012
Fuente: Estudio de campo 2012

3.2.5.2. Estrategia de Crecimiento

La empresa se enfocara en el “Crecimiento Intende/penetracion” ya que tratara de
aumentar la participacion del mercado inducienda @emanda al consumo de los

productos.
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Tabla 63. Estrategia de Crecimiento

] - Aumento en la publicidad
Inducir al consumo
- Ser generadores de valor

PROPOSITO

Incrementar la cuota de ] ) )
- Mejoramiento continuo
mercado

- Brindar promociones de ventas

- Persuadir, atraer y convencer clientes actualels, dempetencia e indecisos
CARACTERISTICA respectivamente.

- Diversificar los usos de los productos.

- Productos con las tendencias actuales.

Elaborado por: Fernanda Piedra 2012
Fuente: Estudio de campo 2012

3.2.5.3. Estrategia de ventaja competitiva - desdor

La empresa se enfocara en la “diferenciacion” ya sl prestard mayor atencion a las
cualidades del producto y la prestacion del savyicigrando de ésta forma una mayor

fidelizaciéon de los clientes.

Tabla 64. Estrategia de Desarrollo

- Productos que agreguen valor.

Producto - Productos Innovadores
PROPOSITO - Confiabilidad y calidad del producto
) - Brindar mayores servicios de apoyo
Intangibles o )
- Ofrecer algo distinto de la competencia.
- Fortalecer las relaciones con los proveedoresipates y asi continuar
CARACTERISTICA ofreciendo productos de calidad y a un bajo costo.

- Reducir el caracter sustituible de los productos.

Elaborado por: Fernanda Piedra 2012
Fuente: Estudio de campo 2012
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3.2.5.4 Estrategia Operativa

La estrategia operativa se refiere principalmerteeaaboracion de planes que permitan
una adecuada utilizacién de los recursos en apeya dompetitividad. En este sentido,
Arly Moda Infantil tratard de mantener alianzagaségicas con otras compafias para
lograr un beneficio mutuo, ademas se considerdisirigularizacion” ya que la empresa
ofrecera productos con disefios innovadores foraldo la atencion de las necesidades

particulares de los clientes.

Por otro lado, se brindaran incentivos constanteesaempleados para su mejor

desempefio y por ende una mejor imagen institucional

Todas las estrategias antes descritas dan comdtatEsua definicion del Perfil

Estratégico, y con éste el planteamiento de lategfia corporativa, es asi que:



Tabla 65. Perfil Estratégico

134

EJE 5 SuB : .
: CLASIFICACION 5 APLICACION ESTRATEGIA CORPORATIVA
ESTRATEGICO CLASIFICACION
Prestar mayor atencién a
cualidades del producto y la
VENTAJA y o
_ o prestacién del servicio, logrando ¢ _ _
COMPETITIVA - Diferenciacion i _ .. Encaminar a Arly Moda Infantil comq
ésta forma una mayor fidelizacion o
DESARROLLO ) » una empresa especializada en
de los clientes y una reduccion de o )
) o comercializar prendas y articulos
caracter sustituible de los product . ) _
S infantiles a nifios hasta 10 afios,
Aumentar la participacion del ) -
_ _ mediante el desarrollo de habilidade
mercado induciendo a la demanda al ) )
_ . Gnicas que permitan brindar una may
CRECIMIENTO Intensivo Penetracion consumo de los productos, » )
) ) ) atencion a las cualidades del produc
ofreciendo un mejoramiento . o o
_ la prestacion del servicio, mejoranda
continuo. _
: _ : _ continuamente y de esta forma
Servir al nicho seleccionado mejor ) o
_ encaminarlo a una mayor fidelizacid
gue los rivales, desarrollando ) N
- . . de los clientes y una rentabilidad
o habilidades unicas y ofreciendo un )
COMPETITIVIDAD Especialista o i | creciente.
alto servicio a los clientes con el fin
de mantenerlos e incrementarlos y
no perderlos.

A4

'S
or
oy
lo

Elaborado por: Fernanda Piedra 2012
Fuente: Estudio de campo 2012



135

Tabla 66. Mapa Estratégico

VISION 2016

Llegar a ser la compafiia mas reconocida a nivel nacional por innovacion y
competitividad, contando con un equipo humano preparado y comprometido que
mejora continuamente.

Eficacia
Honradez

Lealtad

PERSPECTIVA
CRECIMIENTO Y
APRENDIZAJE

VALORES

PERSPECTIVA
FINANCIERA

m\ MISION
. 4

¢
Satisfacer las expectativas de
nuestros clientes, brindando la
mejor experiencia en el vestir
de los mas pequefios,
contando con una

OBJETIVO
Disefiar un plan
estraégico competitivo a
partir de un diagfstico
gque permita una
consistencia corporativa,
optimizar el sistema de
comunicacbn y mantener

PERSPECTIVAD
CLIENTE

OBJETIVO
Optimizar la gestin
financiera con

PERSPECTIVA
INTERNA

OBJETIVO

un buen clima laboral alianzas estragicas IRV E T PN infraestructura fisica adecuada
’ de auspiciantes un Plan Estr&gico de

demss F::‘mpresas?/ Marketing qu permita HlrlEr ) que complemente las normas

o R, definir los productos, Potencializar la ventaja ; de calidad y el compromiso de

de contar con ‘ una mejora continua.
proveedores directos, '
de tal forma que se
alcance patrones de
ESTRATEGIA CORPORATIVA . } excelencia a nivel de
procesos, ventas y
servicio.

las necesidades y
preferencias de los
clientes.

Encaminar a Arly Moda Infantil como una empresaeeiglizada en comercializar
prendas y aitulos infantiles a ffios hasta 10f@s, mediante el desarrollo de habilidade§
unicas que permitan brindar una mayor atémei las cualidades del producto y
prestaadn del servicio, mejd@indolo continuamente y de esta forma encaminarfa
mayor fidelizachn de los clientes y una rentabilidad creciente.

I

Fuente y elaborado por:Fernanda Piedra 2012
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3.3. ESTRATEGIAS DE MERCADOTECNIA

3.3.1 Estrategia de Precio

De acuerdo al estudio de campo realizado se pudolwio que no es un elemento
primordial para los posibles clientes el preciol@ productos ya que se enfocan en
otros aspectos como calidad, durabilidad de losnwss y calidez del servicio. Sin
embargo, por tratarse de una empresa que reciénnieiar no cabe la posibilidad de
ingresar al mercado con precios demasiado elevgdogjue de ésta forma los
consumidores van a comparar la relacion costo/meoebn el de la competencia, y se

desea que opten por preferir el ofrecido por laresg

Para la fijacion del precio se utilizara el métddsado en el costo, el cual consiste en
afladir un margen de beneficios al coste del prodwih embargo también se debe
considerar al método de la competencia ya que kse puede fijar el valor maximo a

dar a los productos.

A los costos dados por los proveedores, se le agrem promedio entre el 40% y 80%
para obtener el precio de venta al publico, estegmbaje varia de acuerdo al producto
ya que unos dan para ganar mas Yy otros no. Esi@giay ejemplo, dependiendo de los
productos, los precios varian de entre 4 a 30 é®lkan prendas de vestir, y en el caso de

coches y demas, éste variara desde 20 a 70 dolares.

Se aplicara la politica de descuentos por volumeéingrsas promociones como combos
de articulos que no tenga demasiada acogida, vetaas junto con los mas
demandados. El descuento maximo otorgado ser&ley %odos los precios de venta

ya incluyen IVA.
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3.3.2 Estrategia de Promocion

Se consideran todas las actividades que se llecab@para comunicar los méritos de

los productos y lograr persuadir a los clientesraprar

Es asi que por ejemplo, se considerara especianados proveedores que se manejan
bajo una politica en la que el cliente puede raatambios en su mercaderia con el fin
de crear fidelidad entre los clientes, lo cual liigcique la empresa también pueda

ofrecer ese servicio.

Algunas de las estrategias de Mercadotecnia son:

Tabla 67. Estrategias de Mercadotecnia dependiendtel Estado de la Demanda

L Nombre
Estado de la L Productos en Decision de :
Justificacion i Estrategia de
Demanda este estado Mercadotecnia )
Mercadotecnia

. . Realizar el mercadeo
Sincronizar la

Demanda Se lavende por Ropa de Nifios en del producto de

mercadotecnia y no

irregular temporadas tela fina toda talla . acuerdo a la
esperar los picos del

mercado temporada
) Ropa de nifios en
Siempre se vende . ) )
Demanda o algodon toda talla Mantener este tipo Mercadotecnia de
sin importar la o
completa i y polar tallas de demanda mantenimiento
época

pequefias

Elaborado por: Fernanda Piedra 2012

Fuente: Estudio de campo 2012

También cabe incluir en este punto a la publicieladnedios (radio, revistas), premios a
los consumidores, descuentos por volumen, ofea@da cierre de temporada, entre

otros.



138

3.3.3 Estrategia de Producto/servicio

El producto a comercializar posee ciertas caratiesis que los diferencian del ofrecido

por la competencia, lo que trae consigo ciertausialdad, valida para el mercado al

gue se pretende ingresar ya que, segun el estadiandpo, el cliente prefiere la calidad

y garantia en el producto por sobre todo.

El grado en que los productos o servicios poseetajes relativas respecto a los del

mercado es:

Tabla 68. Ventajas relativas de los productos respt® a los del mercado

ITEM

DESCRIPCION

Caracteristicas del producto:

Buena tela

Modelos originales

Detalles actuales

Estampado en relieve con técnica de serigrafia
Colores llamativos y de moda

Flexibilidad de modelos

Variedad de tallas

Durabilidad de las prendas

Cuidado en los acabados de las prendas

Ventaja Competitiva

(Proveedores)

Extern

Poseen Know How por su experiencia

Tienen prestigio

Productos con precios acordes al producto queerite
Valor del transporte asume la empresa o es minimo.

Cuidado en los acabados de las prendas

Ventaja Competitiva interna

El precio de las prendas es bajo con relacion@mtapetencia y a
producto que se ofrece.
Magquinaria de ultima tecnologia (proveedores).

Procesos que garantizan la calidad del producézioio.

Elaborado por: Fernanda Piedra 2012

Fuente: Estudio de campo 2012
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Ademas se puede observar el grado en que los posdacservicios son compatibles

con las necesidades de los clientes, es asi que:

- Pensar en los requerimientos particulares deltelien

- Tomar en cuenta las sugerencias, actitud abidiéxiple con el cliente.

- Pensar en el cliente como la razén de ser de lassap

- Mostrar cortesia y calidez en la atencion al aient

- Flexibilidad en las ventas de acuerdo a los requentos de cliente.

- Poseer consistencia en el ciclo de pedidos. Pudédbén pedidos.

- Facilidad de realizacion de pedidos.

- Trazabilidad® del producto.

- Fomentar permanentemente actitudes y habitos enados a prestar
mejores servicios al cliente.

- Manejo adecuado de cartera de clientes y cliertespiales.

- Innovacion permanente de los productos y creacamuevos disefios.

En otras palabras, esta estrategia se enfoca eneslexcelentes productos, de buena
calidad, durables, innovadores, de marcas recoaggoitt acuerdo a las necesidades
particulares de los clientes, ademas brindar uncsercalido y atento, para con todo

esto lograr fidelizacion y excelente imagen Insiinal.

3 Segln la norma ISO 8402: La trazabilidad o rabtlidad es la "aptitud para rastrear la histodegplicacion o la localizacion de
una entidad mediante indicaciones registradas#stncaso es poder rastrear el producto.
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3.3.4 Estrategia de Plaza

“Plaza es el lugar donde se concreta el intercanebiiamoso “momento de la verdad”.
Comprende dos areas muy definidas. La primera, cgase dijo, es el lugar concreto
donde se vinculan la oferta y la demanda; la semyescel proceso necesario para que el

producto llegue al lugar de compra: nos referimtslagistica®.

En éste caso la segunda area (logistica) seraatmeh el siguiente tema Estrategias
de Distribucion, en ésta parte se abordara lategteadel lugar fisico donde se concreta
la accion comercial, es decir los locales dondeeselera la ropa y accesorios para

ninos.

En éste sentido, Arly Moda Infantil poseerd, atimi un Unico local, con el tiempo ésta
se ird expandiendo de acuerdo a sus propias pdad®ls y valores reservados para

expansion.

El local comercial estara acorde con las condigate calidad e imagen institucional
intrinsecas en el producto, la decoracion del ljigega un papel muy importante para
brindar la comodidad y los servicios acordes canebldgencias de los clientes ya que
permitira el llamar su atencién y, dependiendoad®fma como se decida el lugar de
los diferentes productos, éste lucird mas llenademado, ademas permitira la salida

mas pronta de algunos articulos complementario® coedias, gorras, entre otros.

Otro punto importante es el almacenaje de los mtoduel cual estara disefiado para la
debida preservacion y mantenimiento de los misrdissninuyendo las pérdidas por

deterioro o desaparicion de los productos..

3 Dvoskin, Roberto (20045undamentos de Marketing: teoria y experier{&diciones Granica S.A 1. Ed) Buenos Aires,
Argentina, pp. 28
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llustracion 14. Bodegas GC. Corp.

Elaborado por: Fernanda Piedra 2012
Fuente: GC. Corp.2012

3.3.5 Estrategia de Distribucion

En cuanto a la distribucion, esta variard de atued proveedor, algunos de ellos
trabajan con cooperativas de transporte espeaabzan envio de este tipo de paquetes

y otras envian sus pedidos con los vendedoresateripafiia.

La empresa no posee canales de distribucion dspes que la adquisicion de la
mercaderia se realiza directamente con el proveddogsta forma se evita también el

encarecimiento de las prendas al pasar por mucaassn

Entre las técnicas para destacar el producto de k% de la competencia, la empresa
Arly Moda Infantil se enfocara especialmente en sugprendas lleguen al consumidor
en un excelente estado, en el momento requerid® gcderdo a las especificaciones

Optimas.
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3.4. LA ORGANIZACION

Segun Porter, Lawler & Hackman (1975): “Las organianes estan compuestas de
individuos o grupos, en vistas a conseguir ciefioes y objetivos, por medio de
funciones diferenciadas que se procura que estéonedmente coordinadas y dirigidas

y con una cierta continuidad a través del tiemipo”

El tipo de organizacion de “Arly Moda Infantil” ésrmal ya que las relaciones dentro
de la misma van a cumplir con ciertos requisitasrtas normas y formalidades.
También se seguira un orden jerarquico y cada pardebera acogerse a las érdenes de

Su superior.

Sin embargo, dentro de la empresa también exigtiGgrganizacién informal ya que

coexistiran grupos de amigos y demas.

3.4.1 Estructura Organica

La empresa se manejara bajo algunos niveles oayaoimles, es asi que:
- ALTA DIRECCION

Realiza funciones estratégicas con un mayor gragaedponsabilidad que

afectan a la empresa en su totalidad.
- NIVEL INTERMEDIO

Realiza funciones de ejecucion directa, control janificacion general,

practicamente en éste nivel se encuentran los iefgsrtamentales.

% Fernandez Rios, Manuel & Sanchez, José C (1Bfdcia Organizaciona(Ediciones Diaz de Santos, S.A) Madrid, Espafia.



143

- NIVEL BAJO

Se encarga de ejecutar los programas, proyectacindadades planificadas. Tendra
la restriccion de tomar decisiones de gran impordasin antes consultar a su

superior.

3.4.2 Responsabilidades

El personal de la empresa debera:

Gerente General:

Actividades a desempeiiar.-

- Dirigir la empresa.

- Firmar y revisar los Estados Financieros.

- Responder por las actividades que realice la erapres

- Crear un ambiente armonioso dentro de la orgarinaci

- Otorgar los recursos y disposiciones necesariasla empleado.
- Negociar con el pul de proveedores.

- Encargarse de problemas delicados que pueda paeserth la empresa.

Asistente Administrativo - Financiero:

Actividades a desempeifiar.-

- Realizar los Estados Financieros y presentar posteznte al Gerente
General para su aprobacion.
- Llenar los formularios para el pago de impuestos.

- Realizar el pago de los diversos gastos que segenpresentar.
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Realizar el pago de proveedores en las fechasspeeci

Cobrar a los clientes por el servicio que prestanaresa.

Al final de cada mes realizar las planillas de paip sueldos a los
empleados.

Administrar el dinero de caja con su respectivo mabante de ingreso o

egreso de la misma.

Vendedor:

Actividades a desempeiiar.-

Tomar las Ordenes de los clientes y entregarlasedimtamente a los

encargados de ejecutarlas.

Mantener limpio y ordenado el lugar.

Programar la musica adecuada para cada momento.

Dar aviso cuando un producto este proximo a agotngerchas.

Llenar los papeles correspondientes del movimiel@ola mercaderia de

entrada y salida del establecimiento.

Trasmitir las quejas o sugerencias de los clientass superiores.

Abrir y cerrar el local a las horas indicadas.

Velar por la seguridad de la mercaderia que ingaksstablecimiento.

Verificar que las seguridades del establecimiemoescuentren en buen

Estado.
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3.4.3 Perfiles Profesionales

El personal de la empresa debera cumplir con tpsesites requisitos:

Gerente General:

Requisitos minimos.-

Poseer titulo de nivel superior en ciencias adinatisas (minimo de cuarto
nivel).

- Poseer conocimientos actualizados.

- Tener buena presencia.

- Tener por lo menos un afio de experiencia en caigokares.

- Tener actitudes de lider y una facilidad de palabra

- Manejar programas informéticos.

Asistente Administrativo - Financiero:

Requisitos minimos.-

Tener estudios de nivel superior en ciencias ctegab

- Poseer por lo menos un afio de experiencia en caigadares.
- Poseer valores humanos en especial el de la hanrade

- Manejar programas informaticos.

- Tener conocimiento de un idioma extranjero, degpegfcia el inglés.



146

Vendedor:

Requisitos minimos.-

- Haber terminado el bachillerato como minimo.

- Tener conocimiento de algun idioma extranjero, iégpencia el inglés.

- Tenga conocimiento de defensa personal.

- Posea por lo menos un afio de experiencia.

- Posea valores humanos; especialmente responsahtadb, cortés, amable

y educado.

3.4.4 Organigrama estructural y andlisis

Después de visualizar las actividades que se agafizen la entidad, agruparlas por

areas afines y departamentalizarlas, se obtiegmeesénte organigrama:

llustracion 15. Organigrama

GERENCIA
GENERAL

CONTABILIDAD ADMINISTRACION VENTAS

Fuente y elaborado por:Fernanda Piedra 2012

Debido a que la empresa es unipersonal no se eoptar una junta general de
accionistas de tal manera que queda solo el Ge@zareral (propietario), seguido por

las areas y departamentos que se detallaran agacitn.
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En ventas se incluira la publicidad y el bodega@eye estan relacionadas. También se

ocupara de lo referente a atencion al cliente.

El area de Administracion es quien contara conaresgbilidades en general, ya que al
ser una empresa pequefia, no resulta convenierge w@norganigrama demasiado

amplio por el encarecimiento de la compafia.

En el area de Administracion se moveran los depamos de contratacion, motivacion
y consumidores dentro del departamento de Rectiso®mnos, ya que son actividades
que se desarrollan intimamente y tienen que vetarecursos humanos que posee la
empresa. También se incluye el departamento decterésenerales, el de Control y el

de Seguridad y Vigilancia.

Dentro del area Contable se le encargara al depanta de contabilidad todo lo
relacionado con el giro econémico de la empresdyyendo en esta el flujo de efectivo

y los analisis correspondientes, dentro de esteckera a Caja.



CAPITULO IV
ESTUDIO FINANCIERO
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Después de haber analizado al mercado potencialog aiferentes escenarios que
pueden presentarse para el desarrollo de la emmesgarocede a realizar el estudio
financiero, el cual busca establecer el monto rmemesle recursos econdmicos y el
costo total de operacion e indicadores que serdedpase para la evaluacion financiera

de la empresa.

El Objetivo del Estudio Financiero es determinas laecesidades de recursos
financieros, las fuentes de financiamiento, la aeitilad de dichos recursos y su

correcta evaluacion.

4.1 PRESUPUESTOS

El presente estudio financiero determina las ndadsis de recursos econdmicos, las
fuentes y condiciones de financiamiento, asi cas@bsibilidades de tener acceso real

a dichas fuentes.

“El control presupuestario nos va a permitir esgedt unos niveles previstos de
actividad, que, en el futuro, podremos comparar tms resultados reales. Las
diferencias entre el nivel real de actividad y igehprevisto de actividad se denomina

desviaciones®

3 Campoy, Mateo (200omo Gestionar y Planificar un Proyecto en la ersprél écnicas y métodos para el éxito de un proyecto
empresarial(ldeaspropias Editorial Vigo 1ed.) Espafia, ppl114
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4.1.1 Presupuesto de Inversion

“Presupuesto de Inversiones: la empresa debe dispde las instalaciones,

maquinarias, etc., con las que pueda alcanzargetvos™’.

El presupuesto de inversion contiene los actios fy diferidos que se requieren para

la comercializacion de prendas y articulos infastil
4.1.1.1 Activos Fijos

Para que “Arly Moda Infantil inicie sus operaciorsesrequiere de varios activos fijos,

los mismos que se detallan a continuacion:

Segun Mercedes Bravo V. (2002) “El Activo Fijo est@nstituido por los bienes y
derechos de larga duracion que son utilizados epdaacion del negocio o empresa y

por lo tanto no estan destinados para la véhta”

3 Campoy, Mateo (200omo Gestionar y Planificar un Proyecto en la ersprél écnicas y métodos para el éxito de un proyecto
empresarial(ldeaspropias Editorial Vigo 1ed.) Espafa, pp116

8 Bravo, Mercedes (2008)ontabilidad Genera{Editora NUEVODIA, 5ta. Ed) Quito, Ecuador
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1. MAQUINARIAY EQUIPO  CANT. \JQILSARRIO \T/(A#jﬁ % éﬁi) Mantenimiento
computador 1. 500,00 500,00  14,25% 3 3% |
Cajaregistradora 1 20000 200,00 570% 3 2%
Cémaras 1 200,00 20000  5,70% 3 2% |
Repuestos y accesorios 1 4500 ¢ 45,00 128% 5 .|
SUBTOTAL 945,00 26,92%

2. CONSTRUCCIONES E INSTALACIONES

Perchas 2 400,00 800,00 22,79% 10 1% |
Escaleraparaperchas . 1 20,00 20,00 057% 10 1%
Area  administrativa:  cartelera,

mueble archivador, cartilla__ 1. 150,00 . 150,00 ~ 4,27%0 1 1%
Area de ventas: cartillas, pinchos,

vitrinas, planchas de madera 1 885,00 . 885,00 252186 1% |
SUBTOTAL 1.855,00 52,85%

3. MUEBLES,ENSERES Y OTRAS INVERSIONES PARA:

Telefono 1 50,00 50,00 142% 10 1%
Utiles de oficina 1 2000 2000  057% 10 1%
Maniquies mufiecos 3. 6000 180,00  513% 10 1%
Maniquiespalo S 1500 7500 214% 10 1%
Espejo Lagarto paranifios 1 9000 90,00 2,56% 10 . 1%
Exhibidor de vehiculo 1 4500 45,00 . 128% 10 1% |
Arbol exhibidor 1 5000 50,00  142% 10 1% |
Area administrativa: silla, utiles de

oficina, cuadros 1 5000 5000  142% 10 1% |
Area de ventas: enseres, Utiles de

aseo, canastas de plastico, fundas,

banca de madera, alfombras 1 150,00 150,00 4,27% 101%
SUBTOTAL 710,00 20,23%

TOTAL 3.510,00 100,00%

Elaborado por: Fernanda Piedra 201Ruente: Estudio de Campo 2012
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Los activos del proyecto estan sujetos a deprériaes decir, van perdiendo valor a
través del tiempo y resulta necesario el uso dederlos métodos para su célculo, es asi
que se utilizara el método legal ya que es el eatdo por el SRI para ser tomado como

gasto deducible del Impuesto a la Renta.

De acuerdo al Reglamento para la aplicacion deelade Régimen Tributario Interno,
expuesto en el Registro Oficial N.-209 Afio |, enagliculo 28, numeral 6, “La
depreciaciéon de los activos fijos se realizaraadealo a la naturaleza de los bienes, a
la duracion de su vida util y la técnica contalblara que este gasto sea deducible, no

podra superar los siguientes porcentajes:

Inmuebles (excepto terrenos), naves, aeronavesazzs y similare§% anual.

(5 anos)
* Instalaciones, maquinarias, equipos y muebl® anual. (10 afios)

* Vehiculos, equipos de transporte y equipo camimeéwil 20% anual. (20

afnos)
« Equipos de computo y softwaB8% anual. (3 afios)®

Por otro lado, otro punto importante de analisiglemantenimiento de dichos activos,
segun David Lynch, en su articulo Mantenimiento gjdda de un Activo Fijo,

menciona que Mantenimiento “son los desembolsosedentes de reparaciones y
mantenimientos de los bienes de una empresa; lesctienen como fin mantener o
restaurar los beneficios econdémicos que se espkalarendimiento original estimado
para un determinado bien. Dichos desembolsos smmasiderados como gastos del

ejercicio?

39Reglamento para la aplicacion de la Ley de Régifmdutario Interno, expuesto en el Registro Ofitéal209 Afio |, en el
articulo 28, numeral 6. Recuperado de: http://wwiglecto.com.ec/wp-content/uploads/2010/06/Nuevgldeento-8-de-Junio-
del-2010-docx.pdf

40Lynch Guillén, David (2009, 10 de FebreMantenimiento y Mejora de un Activo FijBlog de Contabilidad, Finanzas y
Tributacion. Recuperado el 29 de Febrero de 204 Bitg://accountingperu.blogspot.com/2009/02/mamntiemto-y-mejora-de-un-
activo.html
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Tabla 70. Depreciacion de Activos Fijos hasta el &tafio

VIDA ANOS
1. MAQUINARIA Y EQUIPO

uTIL 1 2 3 4 5
computador 3,00 166,67 166,67 166,67166,67 166,67
‘cajaregistadora 300 6667 66,67 66,67 66,67 66,67
'VENTAS: camaras 300 6667 66,67 66,67 66,67 66,67
‘Repuestos y accesorios | 500 9,00 9,00 9,00 9,00 9,0
Subtotal 309,00 309,00 309,00 309,00 309,00

2. CONSTRUCCIONES E INSTALACIONES PARA:

Perchas 10,00 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00
‘Escaleraparaperchas 10,00 200 ,002 200 200 2,00
Area administrativa: cartelera, mueble ]
archivador, cartilla 10,00 15,00 15,00 15,00 15,00 15,0d
Area de ventas: cartillas, pinchos, vitrinas, |
planchas de madera 10,00 88,50 88,5088,50 88,50 88,50

Subtotal 185,50 185,50 185,50 185,50 185,50

3. MUEBLES,ENSERES Y OTRAS INVERSIONES PARA:

Teléfono 10,00 5,00 500 006, 5,00 5,00
‘Utiles de oficna 10,00 2,00 200 200 @ : 200 2,00
‘Maniquies mufiecos 10,00 1800 18,00 18,00 1800 18,00
‘Maniquiespalo 10,00 750 750 750 750 750
'Espejo Lagarto para niios 10,00 9,00 9,00 900 900 90
‘Exhibidor de vehiculo 10,00 450 504 450 450 4,5
‘Arbol exhibidor 10,00 500 500 500 500 5,00
Area administrativa: silla, tiles de oficna,
cuadros 10,00 5,00 5,00 5,00 5,00 5,00

Area de ventas: enseres, (tiles de aseo,

canastas de plastico, fundas, banca de

madera, alfombras 10,00 15,00 15,00 15,00 15,00 15,00
Subtotal 71,00 71,00 71,00 71,00 71,00
TOTAL 565,50 565,50 565,50 565,50 565,50

Elaborado por: Fernanda Piedra 2012
Fuente: Estudio de Campo 2012
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Tabla 71. Depreciacion de Activos Fijos del 6to. dl0mo. afio

VIDA ANOS
1. MAQUINARIA Y EQUIPO

uTIL 6 7 8 9 10
computador 3,00 166,67 166,67 166,67166,67 166,67
‘cajaregistadora 300 6667 66,67 66,67 66,67 66,67
'VENTAS: camaras 300 6667 66,67 66,67 66,67 66,67
‘Repuestos y accesorios | 500 9,00 9,00 9,00 9,00 9,0
Subtotal 309,00 309,00 309,00 309,00 309,00

2. CONSTRUCCIONES E INSTALACIONES PARA:

Perchas 10,00 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00
‘Escaleraparaperchas 10,00 200 ,002 200 200 2,00
Area administrativa: cartelera, mueble ]
archivador, cartilla 10,00 15,00 15,00 15,00 15,00 15,0d
Area de ventas: cartillas, pinchos, vitinas, |
planchas de madera 10,00 88,50 88,5088,50 88,50 88,50

Subtotal 185,50 185,50 185,50 185,50 185,50

3. MUEBLES,ENSERES Y OTRAS INVERSIONES PARA:

Teléfono 10,00 5,00 500 006, 5,00 5,00
‘Utiles de oficna 10,00 2,00 200 200 @ : 200 2,00
‘Maniquies mufiecos 10,00 1800 18,00 18,00 1800 18,00
‘Maniquiespalo 10,00 750 750 750 750 750
'Espejo Lagarto para niios 10,00 9,00 9,00 900 900 90
‘Exhibidor de vehiculo 10,00 450 504 450 450 4,5
‘Arbol exhibidor 10,00 500 500 500 500 5,00
Area administrativa: silla, tiles de oficna,
cuadros 10,00 5,00 5,00 5,00 5,00 5,00

Area de ventas: enseres, (tiles de aseo,

canastas de plastico, fundas, banca de

madera, alfombras 10,00 15,00 15,00 15,00 15,00 15,00
Subtotal 71,00 71,00 71,00 71,00 71,00
TOTAL 565,50 565,50 565,50 565,50 565,50

Elaborado por: Fernanda Piedra 2012
Fuente: Estudio de Campo 2012
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Tabla 72. Gasto de Mantenimiento de Activos Fijos

VALOR % Valor de
1. MAQUINARIA'Y EQUIPO o o
TOTAL Mantenimiento Mantenimiento
computador 500,00 3% 15,00
| Caja registradora 200,00 2% 400
'camaras 200,00 2% 400
| Repuestos y accesorios 4500 -
| suBTOTAL 94500 2300

2. CONSTRUCCIONES E INSTALACIONES

Perchas 800,00 1% 8,00

| Escalera para perchas 2000 1% 020
|Area administrativa: cartelera, mueble
archivador, cartilla 150,00 1% 1,50

|Area de ventas: cartillas, pinchos, vitrinas,
planchas de madera 885,00 1% 8,85
suBTOTAL 1.85500 1855

3. MUEBLES,ENSERES Y OTRAS INVERSIONES PARA:

Teléfono 50,00 1% 0,50

| Utiles de oficina 20,00 1% 020
| Maniquies mufiecos 180,00 1% 1,80
Maniquiespalo 7500 1% 075
|Espejo Lagarto para nifios 90,00 1% 090
|Exhibidor de vehiculo 4500 1% 045
| Arbol exhibidor 5000 1% 050

Area administrativa: silla, Utiles de oficina,
cuadros 50,00 1% 0,50

Area de ventas: enseres, Utiles de aseo,

canastas de plastico, fundas, banca de

madera, alfombras 150,00 1% 1,50
SUBTOTAL 710,00 7,10
TOTAL 3.510,00 48,65

Elaborado por: Fernanda Piedra 2012
Fuente: Estudio de Campo 2012
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4.1.1.2 Activos Intangibles

De acuerdo a las NIIF para las PYMES expuesta poCansejo de Normas
Internacionales de Contabilidad (2009), “Un acimangible es un activo identificable,

de caracter no monetario y sin apariencia fisicaattivo es identificable cuando:

(a) es separable, es decir, es susceptible de seadepadividido de la entidad
y vendido, transferido, explotado, arrendado o raaebiado, bien

individualmente junto con un contrato, un activeropasivo relacionado, o

(b) surge de un contrato o de otros derechos legaldspéndientemente de si

esos derechos son transferibles o separablesetidad o de otros derechos

y obligaciones.
18.3 Los activos intangibles no incluyen:

(c) losactivos financieros o

(d) los derechos mineros y reservas minerales tales patnoleo, gas natural y

recursos no renovables similargs”

Por lo tanto, se incluyen en éste rubro el conjaiet®ienes de propiedad de la empresa

gue son necesarios para su funcionamiento: pateeta@svencion, marcas, disefios

comerciales entre otros.

4 Quintana, José (2009, 2 de OctulNé}F para las PYMESServicios de Contabilidad, Costos e Impuestos Bekuperado el
29 de Febrero de 2012 de: http://www.scci-asesmeBsus-descargas/normativa-contable.



Tabla 73. Activos Intangibles

4. DIFERIDAS Y OTRAS VALOR VALOR

CANT. %
AMORTIZABLES UNITARIO TOTAL
Costo del estudio 1 300,00 300,00 31,58%
Gastos de constitucién 1 200,00 200,00 21,05%
Gastos de capacitaciéon 1 150,00 150,00 15,790
Gastos de puesta en marcha 1 300,00 300,00 31,58%
TOTAL 950,00 100%

Elaborado por: Fernanda Piedra 2012
Fuente: Estudio de Campo 2012

Tabla 74. Amortizacion Activos Intangibles
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VIDA ANOS
uTIL 1 2 3 4 5
Amortizacion Activos 5,00 190,00 190,00 190,00 190,00 190,06

Elaborado por: Fernanda Piedra 2012
Fuente: Estudio de Campo 2012
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Tabla 75. Total Depreciaciones y Amortizaciones htsel 5to. Afio

VIDA ANOS
1. MAQUINARIA Y EQUIPO
uTIL 1 2 3 4 5
computador 3,00 166,67 166,67 166,67166,67 166,67
| cajaregistadora 3,00 6667 66,67 66,67 66,67 66,67
| VENTAS: camaras 3,00 66,67 66,67 66,67 66,67 66,67
| Repuestosy accesorios 500 9,00 9,00 ¢ 9,00 9,00 9,0
Subtotal 309,00 309,00 309,00 309,00 309,00

2. CONSTRUCCIONES E INSTALACIONES PARA:

Perchas 10,00 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00
| Escalera para perchas 10,00 200 002 200 200 20
|Area administrativa: cartelera, mueble
archivador, cartilla 10,00 15,00 15,00 15,00 15,00 15,0d
|Area de ventas: cartillas, pinchos, vitrinas,
planchas de madera 10,00 88,50 88,5088,50 88,50 88,50

Subtotal 185,50 185,50 185,50 185,50 185,50

3. MUEBLES,ENSERES Y OTRAS INVERSIONES PARA:

Teléfono 10,00 5,00 5,00 005, 5,00 5,00
 Utiles de oficna 10,00 200 200 200 200 2,00
| Maniquies mufiecos 10,00 1800 18,00 18,00  : 18,00 18,00
| Maniquiespalo 1000 750 750 750 750 7,50
| Espejo Lagarto para nifios 10,00 9,00 9,00 ! 9,00 9,00 9,0
| Exhibidor de vehiculo 10,00 450 504 450 450 450
| Arbol exhibidor 10,00 500 ! 500 500 500 5,00

Area administrativa: silla, ttiles de oficina,
cuadros 10,00 5,00 5,00 5,00 5,00 5,00

Area de ventas: enseres, Utiles de aseo,

canastas de plastico, fundas, banca de

madera, alfombras 10,00 15,00 15,00 15,00 15,00 15,00
Subtotal 71,00 71,00 71,00 71,00 71,00
TOTAL 565,50 565,50 565,50 565,50 565,50
Amortizacién Activos 5,00 190,00 190,00 190,00 190,00 190,0(

TOTAL DEPRECIACIONES Y
AMORTIZACIONES 755,50 755,50 755,50 755,50 755,50

Elaborado por: Fernanda Piedra 201Ruente: Estudio de Campo 2012
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Tabla 76. Total Depreciaciones y Amortizaciones déto. Al 10mo. Afo

VIDA ANOS
1. MAQUINARIA Y EQUIPO
uTIL 6 7 8 9 10
computador 3,00 166,67 166,67 166,67166,67 166,67
| cajaregistadora 3,00 6667 66,67 66,67 66,67 66,67
| VENTAS: camaras 3,00 66,67 66,67 66,67 66,67 66,67
| Repuestosy accesorios 500 9,00 9,00 ¢ 9,00 9,00 9,0
Subtotal 309,00 309,00 309,00 309,00 309,00

2. CONSTRUCCIONES E INSTALACIONES PARA:

Perchas 10,00 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00
| Escalera para perchas 10,00 200 002 200 200 20
|Area administrativa: cartelera, mueble
archivador, cartilla 10,00 15,00 15,00 15,00 15,00 15,0d
|Area de ventas: cartillas, pinchos, vitrinas,
planchas de madera 10,00 88,50 88,5088,50 88,50 88,50

Subtotal 185,50 185,50 185,50 185,50 185,50

3. MUEBLES,ENSERES Y OTRAS INVERSIONES PARA:

Teléfono 10,00 5,00 5,00 005, 5,00 5,00
 Utiles de oficna 10,00 200 200 200 200 2,00
| Maniquies mufiecos 10,00 1800 18,00 18,00  : 18,00 18,00
| Maniquiespalo 1000 750 750 750 750 7,50
| Espejo Lagarto para nifios 10,00 9,00 9,00 ! 9,00 9,00 9,0
| Exhibidor de vehiculo 10,00 450 504 450 450 450
| Arbol exhibidor 10,00 500 ! 500 500 500 5,00

Area administrativa: silla, ttiles de oficina,
cuadros 10,00 5,00 5,00 5,00 5,00 5,00

Area de ventas: enseres, Utiles de aseo,

canastas de plastico, fundas, banca de

madera, alfombras 10,00 15,00 15,00 15,00 15,00 15,00
Subtotal 71,00 71,00 71,00 71,00 71,00
TOTAL 565,50 565,50 565,50 565,50 565,50
Amortizacién Activos 5,00 0 0 0 0 0

TOTAL DEPRECIACIONES Y
AMORTIZACIONES 565,50 565,50 56550 565,50 565,50

Elaborado por: Fernanda Piedra 201Ruente: Estudio de Campo 2012
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El valor total de depreciaciones y amortizacioresle $ 755,50 hasta el quinto afio, a

partir de este hasta el décimo afio es $ 565,50.
4.1.1.3 Capital de Trabajo

El capital de trabajo esta representado por etalagiicional con que la empresa debe
contar antes de empezar sus actividades, iniciadémse debe financiar la primera

produccion antes de que ésta pueda recibir ingreso$o que se debe adquirir materia
prima, pagar mano de obra directa, otorgar crésittas primeras ventas, etc. En otras
palabras, el capital de trabajo es el capital dofue hay que contar para empezar a

trabajar.

Ademas, se lo considera como una razon de liquiskegun Zapata: “El capital de
trabajo esta dado por la diferencia entre el aatmoiente menos el pasivo corriente,
indica el capital con que la empresa cuenta pardeshrrollo de sus actividades

operativas*?

El calculo del capital de trabajo se ha realizadiog método del periodo de desfase el
cual “Permite calcular la cuantia de la Inversion @apital de Trabajo que debe
financiarse desde el instante en que se adquigliadamos hasta el momento en que se
recupera el Capital invertido mediante la ventapteducto, el monto recuperado se

destinara a financiar el siguiente Ciclo Product{to

42 Zapata Sanchez, Pedro(20@®ntabilidad General McGrawHill, Quinta Edicion) Colombia, pp 328.

43 Soto, Lauro (2009 apital de TrabajoRecuperado el 29 de Febrero de 2011 de
http://www.mitecnologico.com/Main/CapitalDeTrabajo
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Costo Total del afio
K.T.= (

365 dias ) * Numero de dias del Ciclo de Caja

Ciclo de Caja = Plazo Promedio de Inl lentarios + Plazo Cuentas por cobrar

— Plazo Cuentas por pagar
El Ciclo de Caja es de 15 dias, por lo que:

Tabla 77. Capital de Trabajo

Valor Valor K. inicial Aflo Recuperacion
Anual Diario 0 K.T Afio 10
Mano de Obra Directa 3.600,00 9,86 147,95 Q)7
| Materiales Directos ~ 25.126,40 68,84 1.032,59 . 033,59)
| Suministros y Servicios | 277500 760 114,04  4(Q4)
Total 31.501,4086,31
K.T. Ciclo de Caja 1.294,58 (1.294,58)

Elaborado por: Fernanda Piedra 2012
Fuente: Estudio de Campo 2012

De acuerdo a los calculos realizados, la empresesitara $ 1.294,58 para el inicio de

sus actividades por el periodo de 15 dias.
4.1.2 Cronograma de Inversiones y reinversiones

El cronograma de inversiones y reinversiones skzaga en base al horizonte del
proyecto (10 afios). Como se pudo observar, la siMerinicial en vitrinas, espejos,

maniquies y demas adecuaciones para el establatinge lo realizara en el afio 0 y
éstos tienen un periodo de depreciacion de 10 aiiesembargo, la maquinaria y
equipo posee una depreciacion mas acelerada des3pafi lo que sera necesario la

adquisicion de nuevos equipos.
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Tabla 78. Cronograma de Inversiones y Reinversiones

1. MAQUINARIA'Y ANOS
EOUIPO VIDA UTIL
Q 0 1 2 3 4 5
computador 3,00 500,00 500,00
caja registradora 3,00 200,00 200,00
camaras 3,00 200,00 ,@00
Subtotal 900,00 900,00

Fuente y Elaborado por:Fernanda Piedra 2012

4.1.3 Presupuesto de Operacion

El presupuesto de operacion comprende todos lect@spque integran el resultado de
operacion de una empresa, esto incluye todasiasdades desde la produccion hasta

la comercializacion del producto.

4.1.3.1 Presupuesto de Ingresos

Se encuentra constituido por todos los recursose@stima captar, ya sea por ingresos
corrientes, recursos provenientes de operacioneséd@o y recursos ordinarios. Esta

basado en el volumen de las ventas y el precied@ay
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Tabla 79. Ingresos Proyectados

ANOS
CONCEPTO/ANOS
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

INGRESOS POR VENTAS LOCALES
Prendas nifias 15.741,00 15.741,00 15.741,06.741,00 15.741,00 17.839,80 17.839,80 83©¥/80 17.839,80 17.839,80
Prendas nifios 15.741,00 15.741,00 15.741,06.741,00 15.741,00 17.839,80 17.839,80 83980 17.839,80 17.839,80
Coches, andadores, mesitas 3.168,00 3.168,08.168,00 3.168,00 3.168,00 4.108,5 4.108,50 4.108,50 4.108,50 4308,
Zapatos 4.942,08 4.942,08 4.942,08 .94208 4.942,08 6.435,00 6.435,006.435,00 6.435,00 6.435,00
Biberones y articulos de aseo 712,80 12,80 712,80 712,80 712,80 925,65 925,65 925,65 935,6 925,65
Corrales, cunas-corral 4.435,20 4.435,204.435,20 4.435,20 4.435,20 6.098,406.098,40 6.098,40 6.098,40 6.098/40
Fundas de regalo con jaladera 399,17 99,13 399,17 399,17 399,17 519,06 519,06 519,06 569,0 519,06
Venta de desechos/obsoletos - - 45,00 - - 45,00 - - 45,00 128,2%
TOTAL INGRESOS

45.139,25 45.139,25 45.184,25 45.139,25 45.139,25 53.811,21 53.766,21 53.766,21 53.811,21 53.894,46
PROYECTADOS:

Elaborado por: Fernanda Piedra 201Ruente: Estudio de Campo 2012
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4.1.3.2 Presupuesto de Egresos

El Presupuesto de Egresos esta constituido pos tlmdogastos que se deben realizar

para el cumplimiento de objetivos y metas de laresgpen un ejercicio financiero.

Uno de los gastos a enfrentar es la deuda adquiodda entidad financiera, el cual

corresponde a un pago de cuota fija cuyos datas son

Tabla 80. Datos para el Financiamiento

DATOS

Intereses 725,08
CAPITAL 4.028,20
INTERES 0,1183
PLAZO 2
GRACIA 0

Fuente y Elaborado por:Fernanda Piedra 2012

Al tratarse de un pago de cuota fija, sera neaeshtiso de la siguiente forméftapara
el calculo de las cuotas:

X*i(l+0)"

Cuota Fl]a = m

44Superintendencia Financiera de Colombia (2007, Segéembre)Crédito, Calculo Cuotas Fijas — Intereses De Mora,
Liquidacién — Correccion Monetaria E Interes&ecuperado el 29 de Febrero de 2012, de:
http://www.superfinanciera.gov.co/Normativa/Conosf2007/2007042063.pdf
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Donde:

X = Monto del Préstamo ($4.028,20)
i = interés (11,83%5

n = Plazo (2 afos)

4.028,20 * 0,1183(1 + 0,1183)*
(1+0,1183)2 -1

Cuota Fija =

Cuota Fija = $2.378,16

Tabla 81. Tabla de Amortizacion de la Deuda anual

Periodo Interés Capital Dividendo Saldo

0 4.028,20

1 476,54 1.901,62 2.378,16 2.126,58
2 251,57 2.126,58 2.378,16 -

Fuente y Elaborado por:Fernanda Piedra 2012

“*Sganco Central del Ecuador (2012, MarZapas de Interés. Tasa Activa Efectiva Maxima phsegmento Productivo PYMES.
Recuperado el 1 de Marzo de 2012
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Tabla 82. Gastos de Operacién (expresado en doélayes
Concepto/afio 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

1. OPERACION

1.1.1 Mano de obra directa 3.600,00 3.600,00 30800,  3.600,00 3.600,00 3.600,00 3.600,00 3.600,00 00306 3.600,00
(1.1.2 Mano de obra indirecta 3.600,00 3.600,00 BED 3.600,00  3.600,00 3.600,00  3.600,00 3.600,00 .600000 3.600,00
| Suma mano obra para produccion = 7.20000  7.20000 7.200,00 720000 7.20000  7.20000 7.20000  7BOO, 7.20000 7.200,00
1.1.3 Personal administrativo . 4.800,00 4.800,00  0G/® 4.800,00 - 4.800,00 4.800,00 - 4.800,00 4.800,00 4.800,00 4.800,00
(Suma recursos humanos= 12.000,00 12.000,00 1200 12.000,00  12.000,00 12.000,00 12.000,00 12000, 12.000,00  12.000,00
(1.2 Materia prima y/o Materiales directos: ~ 25.126,40  25.126,40 2512640 2512640 2512640 9.81820 29.81520 29.81520 2981520  29.8152(
(1.3 Suministros, Servicios y otros gastos
(1.3.1 Produccion/servicios 36300 36300 363,00 3@ 36300 36300 36300 36300 36300 363,00
(1.32 Administratvos ~ 1.809,00 1.809,00  1.809,00 1.809,00 1.809,00 1.809,00 1.809,00 1.809,00 10809,  1.809,00
(1.33.Ventas 60300 60300 603,00 603,00 60300 3,000 603,00 603,00 603,00 603,00
| Suma SSyotros gastos= 277500 277500 277500 277500 277500 277500 277500 277500 20075  2.77500
(1.4 Mantenimiento
(1.4.1 Produccion/servicios 2830 2830  : 2830 2830 2830 2830 2830 2830 2830 2830
(1.42 Administratvos 600 600 600 600 600 006, ¢ 600 600 600 600
(1.4.3.Ventas 1435 1435 1435 1435 1435 14,35 4351 1435 1435 1435
| Suma Mantenimiento= 4865 4865 4865 4865 - 4865 48,65 4865 4865 4865 4865
(1.5 Depreciaciones y amortizaciones
1.5.1 Produccion/servicios 30867 30867 308,67 8@ 30867 30867 308,67 30867 30867 308,67
(1.5.2 Administratvos 27667 27667 276,67 276,67 27667 8667 86,67 86,67 86,67 86,67
(153.ventas 17017 17017 17017 17017 17017 0117 17017 17017 17017 17017
| Suma depreciacion y amortizacion= 75550 75550 58 75550 75550 ! 56550 56550 565,50 56550 5865,

Total Operaci6n 4070555  40.70555  40.70555  40.70555  40.705,55  45.204,35  45.204,35  45.204,35  45.204,35  45.204,35

Fuente y Elaborado por:Fernanda Piedra 2012



Los valores de inversion y reinversion son:

Tabla 83. Inversiones y Reinversiones (expresado dolares)
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Concepto/ano 0 1 2

10

2. INVERSIONES Y REINVERSIONES

2.1 Produccién/servicios 1.875,00 - -
2.2 Administrativos 400,00 - -

2.3 Ventas 1.235,00 - -
2.4 Diferidos 950,00 - -

2.5 Capital de trabajo 1.29458 - -
Suma inversiones y reinversiones = 5.754,58 - -

2.610,00

Fuente y Elaborado por:Fernanda Piedra 2012
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Tabla 84. Egresos Totales (expresado en délares)

Concepto/ano 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Produccidn/servicios 1.875,00 33.026,37 33.026,333.526,37  33.026,37 33.071,37 38.215,17 37.715,177.715,17 38.215,17 39.090,17
‘Administrativos 400,00  6.891,67  6.891,67  7.091,676.891,67  6.891,67  6.901,67 6.701,67  6.701,67 68901, 6.901,67 |
‘Ventas 1.23500 787,52 78752 987,52 78752 787,52 987,52 787,52 787,52 987,52 1.822,52
‘Diferidos 95000 - - - - - - -
‘Capital de trabajo 1.29458 - . - - - - - - -
TOTAL 5.754,58 40.705,55 40.705,55 41.605,55 40.705,55 40.750,55 46.104,35 45.204,35 45.204,35 46.104,35 47.814,35
SERVICIO DE LA DEUDA

Capital= 1.901,62 212658 - - - - - -]
Intereses= 476,54 251,57 - - - - -]
Dividendo Anual = 2.378,16 2.378,16 - - - - - - - -

TOTAL EGRESOS 5.754,58 43.083,71 43.083,71 41.605,55 40.705,55 40.750,55 46.104,35 45.204,35 45.204,35 46.104,35 47.814,35

Fuente y Elaborado por:Fernanda Piedra 2012

4.1.3.3 Estado de Origen y Aplicacion de recursos

La empresa presenta la siguiente informacion detdésey usos:
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Tabla 85. Estado de Origen y Aplicacion de Recursd&xpresado en dolares)

VALOR Financiamiento:
TOTAL Recursos Propios  Aportes externos

1. MAQUINARIA'Y EQUIPO PARA: 0,30 0,70
[PRODUCCION:
| computador 50000 15000 350,00
| ADMINISTRACIONCaja registradora 20000 6000 140,00
| VENTAScémaras 20000 6000 140,00
| Repuestos y accesorios 4500 1350 31,50
Suma 945,00 283,50 661,50

2. CONSTRUCCIONES E INSTALACIONES PARA:
[PRODUCCION:
'Perchas 80000 24000 560,00
| Escalera para perchas 2000 600 1400
| ADMINISTRACION: cartelera, mueble archivador,
cartilla 150,00 45,00 105,00
VENTAS:cartillas, pinchos, vitrinas, planchas de madera 85,@& 265,50 619,50
Suma 1.855,00 556,50 1.298,50

3. MUEBLES,ENSERES Y OTRAS INVERSIONES PARA:
[PRODUCCION:
 Teléforo 5000 1500 3500
 Utiles de oficina 2000 600 1400
| Maniquies mufecos 180,00 5400 126,00
Maniquiespalo 7500 2250 5250
| Espejo Lagarto para nifios 9000 2700 6300
|Exhibidor de vehiculo 4500 1350 3150
| Arbol exhibidor 50,00 1500 3500
| ADMINISTRACIONSilla, dtiles de oficina, cuadros 5000 1500 850
| VENTAS enseres, Utiles de aseo, canastas de plastco,
fundas, banca de madera, alfombras 150,00 45,00 ,00.05
Suma 710,00 213,00 497,00

4. DIFERIDAS Y OTRAS AMORTIZABLES

 Costo del estudio 3000 90,00 210,00
| Gastos de constitucion 200,00 6000 140,00
| Gastos de capacitacon 150,00 4500 105,00
| Gastos de puesta en marcha 30000 9000 210,00
Suma: 950,00 285,00 665,00
INVERSION TOTAL INICIAL : 5.754,58 1.726,37 4.028,20
 Capital de trabajo 1.29458 38837 90620
| Total de la inversién inicial 575458 1.72637 220

Fuente y Elaborado por:Fernanda Piedra 2012
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4.1.3.4 Estructura de Financiamiento

La inversion inicial del proyecto asciende a 10858,58 ddlares, de los cuales el 30%
del capital, es propio ($1.726,37) y la diferertd&o ($4.028,20) sera financiada con un

crédito (2 afos) con una tasa de interés anudl1ljéB%.

Tabla 86. Estructura de Financiamiento

[I. ESTRUCTURA FINANCIERA

Capital propio $1.726,37 30%
Crédito $4.028,20 70%
Suma: $5.754,58 100%

Fuente y Elaborado por:Fernanda Piedra 2012

4.1.4 Puntos de Equilibrio

“El Punto de equilibrio es la cifra de ventas atipale la cual la empresa comenzara a

obtener beneficios.

Dicho de otra manera, el punto de equilibrio exifea de ventas que deberemos
alcanzar en un periodo de tiempo determinado pargerder ni tampoco ganar

dinero™®

“Los Costos Fijos son aguellos que no resultantaf®s por cambios en el nivel de la
actividad en un intervalo factible de operacioneseanto a la capacidad total o a la
capacidad disponible. Los costos variables estaiaos con una operacion cuyo total

varia de acuerdo con la cantidad de producciémaunoédida del nivel de actividad’”

Para el calculo del punto de equilibrio es necesaonocer los costos fijos y variables

del proyecto.

48 Ludevid, Manuel & Ollé, Montserrat (199€pmo crear su propia empresa Factores clave dadegEditorial Marcombo
Boixareu 2da. Ed.) Barcelona, Espafia, p.p. 94

4 Jiménez, Francisco & Espinoza, Carlos L (20D@3tos IndustrialeéEditorial Tecnoldgica de Costa Rica 1ra. Ed) &got
Costa Rica, p.p.432
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Tabla 87. Costos Fijos y Variables (Expresado en ties)

Concepto/afios 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Costos fijos

Fijo: Consumo de agua 72,00 72,00 7200 72,00 072,0 7200 7200 7200 72,00 72,00 |
Fijo: Consumo de energia | 60,00 60,00 60,00 60,00 ,0060 60,00 60,00 60,00 60,00 60,00 |
Fijo: Consumo telefonico e internet 360,00 360,00 60,80 360,00 360,00 360,00 360,00 360,00 360,00 0860 |
Fijo: Arrendamiento de oficinas ~ 1.800,0D.800,00 1.800,00 1.800,00 1.800,00 1.800,00 10800,1.800,00 1.800,00 1.800,00
Fijo: Utiles de oficina y limpieza 120,00 120,00 0@ 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 0020,]
Recursos humanos: MOI, ADM,VENTAS 8.400,(0400,00 8.400,00 8.400,00 8.400,00 8.400,00 8)€00,8.400,00 8.400,00 8.400,00
Costos financieros: intereses 47654 25157
Otros egresos
TOTAL COSTOS FIJOS : 11.288,5 11.063,5 10.812,0 10.812,0 10.812,0 10.812,0 10.812,0 10.812,0 10.812,0 10.812,0

Costos Variables

Uniforme con logotipos 63,00 63,00 6300 6300 630 6300 6300 6300 6300 6300
Agasajos y similares 300,00 300,00 300,00 300,00 0,080 300,00 300,00 300,00 300,00  300,0(
Mano de obradirectaMOD 3.600,08.600,00 3.600,00 3.600,00 3.600,00 3.600,00 30600,3.600,00 3.600,00 3.600,00
Otros ]
TOTAL COSTOS VARIABLES: 29.089,4 29.089,40 29.089,40 29.089,40 29.089,40 33.778,20 33.778,2C 33.778,20 33.778,20 33.778,2(

Fuente y Elaborado por:Fernanda Piedra 2012
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Otro elemento importante dentro de éste punto esaetjen de contribucion, el cual
segun Francisco Jiménez y Carlos Espinoza “sealetimo el precio de venta menos el

costo variable®,

Para el célculo del punto de equilibrio se usagaisnte férmula:

Total Coste Fijo
Precio de Venta — Coste Variable

Punto de Equilibrio =

Costo Fijo

Costo Variable

Punto de equilibrio =

Ventas

48 Jiménez, Francisco & Espinoza, Carlos L (20D@$tos Industriale¢Editorial Tecnoldgica de Costa Rica 1ra. Ed) &got
Costa Rica, p.p.435
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Tabla 88. Datos para el calculo del Punto de Equidrio en délares y en unidades

DATOS:

Concepto/anos 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
COSTOS FIJOS 11.289 11.064 10.812 10.812 10.812 10.812 10.812 10.812 10.812 10.812
|COSTOS VARIABLES . 29.08929.089 29.089 29.089 29.089 33.778 33.778 33.778 33.778 33.778
VENTAS TOTALES 45.13945.139 45.184 45.139 45.139 53.811 53.766 53.766 53.811 53.894
Unidades para Comercializacion
|Prendasniiass 600 600 600 600 600 680 680 680 680 680
[Prendasnifios 600 600 600 600 600 680 680 680 680 680
| Coches, andadores, mesitas 128 128 128 128 128 16466 166 166 166

| Zapatos 192 192 192 192 192 250 250 250 250 250
Biberones y articulos de aseo 144 144 144 144 14487 1 187 187 187 187
[Corrales, cunas-corral 80 80 8 80 80 110 110 11010 1 110
Fundas de regalo con jaladera 576 576 576 576 5748 7 748 748 748 748

Fuente y Elaborado por:Fernanda Piedra 2012



Tabla 89. Punto de Equilibrio en délares y en uniddes

PUNTO DE EQUILIBRIO:

% al punto de equilibrio financiero (PE):

Unidades monetarias totales :

31.748 31.116 30.353 30.408 30.408 29.042 29.083 29.083 29.042 28.967

PRODUCCION PARA LLEGAR AL PUNTO DE
EQUILIBRIO

Unidades fisicas vendidas para alcanzar el puntcedgilibrio

ANO =Producto Venta /Unidad

Prendas nifias

Fundas de regalo con jaladera

405 397 387 388 38804 4 405 405 404 402

Unidades fisicas totales:

1.632 1.599 1.559 1.563 1.563 1.523 1.526 1.526 1.523 1.516

Fuente y Elaborado por:Fernanda Piedra 2012

174
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Gréfico 39 Punto de Equilibrio
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Fuente y Elaborado por:Fernanda Piedra 2012
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4.2. ESTADOS FINANCIEROS PROYECTADOS

Los Estados Financieros Proyectados se elaboraa sbproyecto para poder conocer de

antemano el Estado del negocio y asi tomar deesiapertadas.

4.2.1 Del Proyecto (SINCREDITO)

En éste punto se analiza los Estados Financietd®rdgecto pero bajo la suposicion de no

contar con un crédito, es decir sin financiamiexizrno.

4.2.1.1 Estado de Resultados sin financiamiento

El Estado de Resultados es un documento contalbi@edee informa el resultado de las
operaciones de una entidad en un tiempo determirgdeste se calcula la utilidad neta y
los flujos netos de efectivo del proyecto. Estelsiiene restando de los ingresos todos los

costos en que incurre el negocio y los impuestgar.
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Tabla 90. Estado de Resultados del 1ro al 5to afisirf crédito)

CONCEPTO/ANO: 1 2 3 4 5
(+) Ingreso por ventas netas 45.139,25 45.139,255.184,25 45.139,25 45.139,25
(-) Costos de fabricacion (ventas) 33.026,37 03337 33.526,37 33.026,37 33.071,37

(=) UTILIDAD BRUTA EN VENTAS 12.112,88 12.112,88 11.657,88 12.112,88 12.067,88

(-) Gastos administrativos 6.891,67 6.891,67 7®P1, 6.891,67 6.891,67
(-) Gastos de ventas 787,52 787,52 987,52 787,52 7,528
(=) UTILIDAD OPERACIONAL 4.433,70 4.433,70 3.578,70 4.433,70 4.388,70

( =) Utilidad/perdida, antes de

participacion

4.433,70 4.433,70 3.578,70 4.433,70 4.388,70

(-) 15 % participacion de trabajadores 665,05 5,0 536,80 665,05 658,30

(=) utilidad antes impuesto a la renta 3.768,64 3.768,64 3.041,89 3.768,64 3.730,39

(-) Impuesto larenta 25% 942,16 942,16 760,47 942,16 932,60
(=) UTILIDAD NETA 2.826,48 2.826,48 2.281,42 2.826,48 2.797,79
Reserva legal (10% utilidad) 282,65 282,65 228,14 82,65 279,78

Fuente y Elaborado por:Fernanda Piedra 2012
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Tabla 91. Estado de Resultados del 6to al 10mo af&n crédito)

CONCEPTO/ANO: 6 7 8 9 10

(+) Ingreso por ventas netas 53.811,21 53.766,213.766,21 53.811,21 57.833,54

(-) Costos de fabricacion (ventas) 38.215,17 T7B917 37.715,17 38.215,17 39.090,17

(=) UTILIDAD BRUTA EN

VENTAS 15.596,04 16.051,04 16.051,04 15.596,04 18.743,37
(-) Gastos administrativos 6.901,67 6.701,67 6401, 6.901,67 6.901,67
(-) Gastos de ventas 987,52 787,52 787,52 987,52 822k2

(=) UTILIDAD OPERACIONAL 7.706,86 8.561,86 8.561,86 7.706,86 10.019,19

( =) Utilidad/perdida, antes de

participacion

7.706,86 8.561,86 8.561,86 7.706,86 10.019,19

(-) 15 % participacion de trabajadores 1.156,03 84,28 1.284,28 1.156,03 1.502,88

(=) utilidad antes impuesto a la rente 6.550,83 7.277,58 7.277,58 6.550,83 8.516,31

(-) Impuesto larenta 25% 1.637,71 1.819,39 19,39 1.637,71 2.129,08
(=) UTILIDAD NETA 4.913,12 5.458,18 5.458,18 4.913,12 6.387,23
Reserva legal (10% utilidad) 491,31 545,82 545,82 91,3 638,72

Fuente y Elaborado por:Fernanda Piedra 2012
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4.2.1.2 Flujo Neto de Fondos sin financiamiento

“Representa una parte importante en la evaluaai@mdiera de los proyectos de inversion,
ya que nos indican, durante la vida econdémica deygeto, a cuanto ascienden las

inversiones y a cuanto ascienden los beneficiosquierivan del proyectd®.

En otras palabras, el flujo que se presenta aramion es el Flujo de Fondos Operativo
(comercializacion) ya que es el monto de dineroegedp por la empresa con sus
operaciones y que queda disponible después de taimgtido con todas sus obligaciones,

considerando el no tener deuda financiera.
Es asi que el Flujo Neto de fondos es el siguiente:

Tabla 92. Flujo Neto de Fondos hasta el 5to. Aionsfinanciamiento (Expresado en

dolares)

CONCEPTO/ANOS = 0 1 2 3 4 5
UTILIDAD/PERDIDA NETA 2.826,48 2.826,482.281,42 2.826,48 2.797,79
+depreciacon 56550 56550 56550 56550 565)50
+amortizacion
+amortizacion activos diferidos 190,00 190,00 160,0190,00 190,00
-valorde lainversiony
reinversion 4.460,00 900,00 45,00
- capital de trabajo 1.29458
+recuperacion del capitalde
trabajo
FLUJO DE FONDOS NETOS
DEL PROYECTO (5.754,58) 3.581,98 3.581,98 2.136,92 3.581,98 3.508,29
FLUJO DE FONDOS PURO (2.172,603.581,98 2.136,92 3.581,98 3.508,29

Fuente y Elaborado por:Fernanda Piedra 2012

49 Fernandez, Saul (200IZps proyectos de inversion: evaluacigditorial tecnoldgica de Costa Rica 1ra. Ed.)t&@gw, Costa Rica.
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Tabla 93. Flujo Neto de Fondos del 6to. Al 10mo. Aiisin financiamiento (Expresado

en dolares)

CONCEPTO/ANOS = 6 7 8 9 10
UTILIDAD/PERDIDA NETA 4.913,12 5.458,18 5.458,18 943,12 5.561,94
+ depreciacion 565,50 565,50 565,50 565,50 565,50

- valor de la inversion y reinversion 900,00 900,00 2.610,00

+ recuperacion del capital de trabajo 1.294,58

FLUJO DE FONDOS NETOS DE
PROYECTO 4.578,62 6.023,68 6.023,68 4.578,62 4.812,02

FLUJO DE FONDOS PURO 4.578,62 6.023,68 6.023,68 78i&2 4.812,02

Fuente y Elaborado por:Fernanda Piedra 2012

4.2.2 Del Inversionista

Los Estados proyectados en éste item han sidoratisconsiderando la realizacion de un

préstamo, el cual corresponde al 70% ($4.028,20ndnto total de la inversion.

4.2.2.1 Estado de Resultados con financiamiento

El Estado de Resultados considerando el crédieb gguiente:
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Tabla 94. Estado de Resultados del 1ro al 5to aficof crédito)

CONCEPTO/ANO: 1 2 3 4 5

(+) Ingreso por ventas netas 45.139,25 45.139,2%.184,25 45.139,25  45.139,25

(-) Costos de fabricacion (ventas) 33.026,37 02337 33.526,37 33.026,37 33.071,3

(=) UTILIDAD BRUTA EN

VENTAS 12.112,88 12.112,88 11.657,88 12.112,88 12.067,88
(-) Gastos administrativos 6.891,67 6.891,67 7®B1, 6.891,67 6.891,67
(-) Gastos de ventas 787,52 787,52 987,52 787,52 7,528

(=) UTILIDAD (pérdida)
4.433,70 4.433,70 3.578,70 4.433,70  4.388,70

OPERACIONAL
(- ) Gastos financieros 476,54 251,57 - - -
(-) Otros egresos - - - - -

( =) Utilidad/perdida, antes de

participacion

3.957,16 4.182,12 3.578,70 4.433,70  4.388,70

(=) utilidad antes impuesto a larent 3.363,59  3.554,80 3.041,89 3.768,64 3.730,39

(-) Impuesto larenta 25% 840,90 888,70 760,47 942,16 932,60
(=) UTILIDAD NETA 2.522,69 2.666,10 2.281,42 2.826,48 2.797,79
Reserva legal (10% utilidad) 252,27 266,61 228,14 82,65 279,78

Fuente y Elaborado por:Fernanda Piedra 2012
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Tabla 95. Estado de Resultados del 6to al 10mo af@n crédito)

CONCEPTO/ANO: 6 7 8 9 10

(+) Ingreso por ventas netas 53.811,21  53.766,213.766,21  53.811,21 57.833,54

(-) Costos de fabricacion (ventas) 38.215,17 7817 37.715,17 38.215,17  39.090,1

(=) UTILIDAD BRUTA EN

VENTAS
(-) Gastos administrativos 6.901,67 6.701,67 6601, 6.901,67 6.901,67
(-) Gastos de ventas 987,52 787,52 787,52 987,52 822k2

(=) UTILIDAD (pérdida)
7.706,86 8.561,86 8.561,86 7.706,86  10.019,19

OPERACIONAL
(- ) Gastos financieros - - - - -
(-) Otros egresos - - - - -

( =) Utilidad/perdida, antes de

participacion

7.706,86 8.561,86 8.561,86 7.706,86  10.019,19

(-) 15 % participacién de trabajadores 1.156,03 84,28 1.284,28 1.156,03 1.502,88

(=) utilidad antes impuesto a la rent 6.550,83  7.277,58 7.277,58 6.550,83 8.516,31

(-) Impuesto larenta 25% 1.637,71 1.819,39 193 1.637,71 2.129,08
(=) UTILIDAD NETA 4.913,12 5.458,18 5.458,18 4.913,12 6.387,23
Reserva legal (10% utilidad) 491,31 545,82 545,82 91,31 638,72

Fuente y Elaborado por:Fernanda Piedra 2012
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4.2.2.2 Flujo Neto de Fondos CON FINANCIAMIENTO

Con un financiamiento externo, el flujo neto dedos es:

Tabla 96. Flujo Neto de Fondos hasta el 5to. Afio rdinanciamiento (Expresado en

dolares)
CONCEPTO/ANOS = 0 1 2 3 4 5
UTILIDAD/PERDIDA NETA 2.522,60 2.666,10 2.281,42 826,48 2.797,79

+ depreciacion 565,50 565,50 565,50 565,50 565,50

+amortizacion activos diferidos 190,00 190,00 100,0 190,00 190,00
- valor de la inversion y reinversion 4460 900 45
- capital de trabajo 1.294,58

- pago del capital ( amortizacion del
principal) 1.901,62 2.126,58

FLUJO DE FONDOS NETOS DEL
INVERSIONISTA (1.726,37) 1.376,57 1.295,02 2.136,92 3.581,98 3.508,29

FLUJO DE FONDOS PURO (349,80) 1.295,02 2.136,92 8B%B 3.508,29

Fuente y Elaborado por:Fernanda Piedra 2012
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Tabla 97. Flujo Neto de Fondos del 6to. Al 10mo. Aficon financiamiento (Expresado

en dolares)

CONCEPTO/ANOS = 6 7 8 9 10
UTILIDAD/PERDIDA NETA 4.913,12 5.458,18 5.458,18 4.913,12 5.561,94
+ depreciacion 565,50 565,50 565,50 565,50 565,50

- pago del capital ( amortizacién del principal)

FLUJO DE FONDOS NETOS DEL INVERSIONIST. 4.578,62 6.023,68 6.023,68 4.578,62 4.812,02

FLUJO DE FONDOS PURO 4.578,68.023,68 6.023,68 4.578,62 4.812,02

Fuente y Elaborado por:Fernanda Piedra 2012
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4.3. EVALUACION FINANCIERA

La evaluacion financiera de Arly Moda Infantil sash en la verificacion y analisis de la
informacién contenida en el estudio financiero,objetivo principal es definir la mejor

opcion de inversion.

La evaluacion financiera se la realizara a trawadplicacion de criterios de evaluacion

gue determinen su importancia.

4.3.1 Determinacion de las tasas de descuento

Es importante determinar una tasa de descuentlicarapa misma que permita expresar el
flujo de caja futuro en términos de valor actuabpaosteriormente poder compararlos con

la inversion inicial.

En este caso, el ejecutar o no el proyecto radicgue la Tasa Minima Aceptable de
Rendimiento sea por lo menos igual al costo prom@dinderado de la institucién de

crédito.

Uno de los elementos que forma parte de la tasiesl®iento es la tasa de riesgo, la misma
gue debido a las continuas fluctuaciones en la@uo@m del pais, las reformas legales y

demas fendmenos naturales sera de 4%.
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Tabla 98. Calculo de la tasa de descuento del Praye

Caélculo de la Tasa de Descuento o TMAR

Tasa pasiva a largo plazo, Bonos 0 %
Inflacién: 8,29%

Tasa Pasiva en Ahorros corto a

mediano plazo 1,53%

TMAR 13, 82%

Fuente y Elaborado por:Fernanda Piedra 2012

En cuanto a la tasa de descuento del Inversionésta, constituye el costo promedio
ponderado de capital, en donde se debe considérarirtereses generados de la deuda ya

gue se deducen de las utilidades y dan como rdsult@a disminucion en los impuestos.

Tabla 99. Calculo de la Tasa Impositiva

%
Impuesto a la Renta 25%
Participacién Trabajadores 11,25%
Tasa Impositiva 36,25%
Factor Impositivo* 63,75%

*Resulta de la resta de 100%-la tasa impositiva

Fuente y Elaborado por:Fernanda Piedra 2012
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Para el célculo de la TMAR del inversionista seedetultiplicar el Factor Impositivo

(63,75%) por la tasa activa de la deuda (11,83).

Tabla 100. TMAR del Inversionista o CCPK

FINANCIAMIENTO : % APORTACION TMAR PONDERACION
CAPITAL PROPIO 30% 13,82% 4,15%
CREDITO 70% 7,54% 5,28%
TMAR GLOBAL*/ 9,43%

Fuente y Elaborado por:Fernanda Piedra 2012

Por lo tanto, la TMAR del inversionista es de 7,54% TMAR global es de 9,43%.

4.3.2 Evaluacién Financiera del Proyecto

Mediante la aplicacion de ciertas técnicas es posialuar un proyecto, las mismas que
consideran el valor del dinero en el tiempo, ladesipermiten ver si la inversion propuesta

es econdmicamente rentable y puede ser consideoatala mejor alternativa.

4.3.2.1 Criterios de Evaluacion
Para la evaluacion se utilizara los métodos din@snic

- Valor Actual Neto
- Tasa Interna de Retorno
- Razoén Beneficio Costo

- Periodo de Recuperacion
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4.3.2.1.1 Valor Actual Neto (VAN)

“El VAN es el valor presente de los flujos de effieztnetos de un proyecto de inversion,
menos la inversion inicial del proyectbEn otras palabras, es un procedimiento que
permite calcular el valor presente de un deternunadgimero de flujos de caja futuros,

originados por una inversion.

La metodologia consiste en descontar al momentmla@s decir, actualizar mediante una
tasa) todos los flujos de caja futuros del proyeétaeste valor se le resta la inversion

inicial, de tal modo que el valor obtenido es ébrwactual neto del proyecto.

VAN = VALOR ACTUAL DEL FLUJO DE FONDOS - INVERSION

INICIAL

La férmula matemética para su calculo es:

n
Z ENF
SICENL

Donde:

FNF = Flujo Neto de Fondos

i = TMAR

Il = Inversién Inicial

*0van Horne, James & Wachowicz, John (20B@hdamentos de Administracion Financi€Rearson Educacion, Undécima Edicion)
México, p.p. 337
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La tasa de descuento que utiliza para calculaalelr \presente neto es la TMAR o costo

promedio del capital (13,82%).

Tabla 101. Célculo del Valor Actual Neto

Afios FNF Tasa de descuento

1 3.581,98 13,82% 3.147,06
2 3.581,98 13,82% 2.764,94
3 2.136,92 13,82% 1.449,21
4 3.581,98 13,82% 2.134,27
5 3.508,29 13,82% 1.836,55
6 4.578,62 13,82% 2.105,83
7 6.023,68 13,82% 2.434,06
8 6.023,68 13,82% 2.138,52
9 4.578,62 13,82% 1.428,13
10 4.812,02 13,82% 1.318,69
Subtotal 20.757,27

Inversion Inicial -5754,6

VAN 15.002,67

Fuente y Elaborado por:Fernanda Piedra 2012

El VAN del proyecto es de 15.002,67 lo cual sig@fgue el proyecto puede pagarse a si
mismo, proporciona una TMAR del 13,82% y adema®genn beneficio de $15.002,67 a

valor actual.
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Tabla 102. Criterio recomendado Valor Actual Neto

ITEM RECOMENDACION VALOR

(Valor Actual Neto) VAN = VAN > =0 15.002,67

Fuente y Elaborado por:Fernanda Piedra 2012

4.3.2.1.2 Tasa Interna de Retorno (TIR%)

“La tasa interna de retorno es la tasa de descugmtaguala el valor presente de los flujos
de efectivo (FE) netos esperados con el gastain(Gil)...la TIR es la tasa de interés que
descuenta los flujos de efectivo netos futuros r&FEE,— para igualar en valor presente el

gasto inicial (GI) en el momento ¥’

La TIR es un indicador de rentabilidad de un prtyeesta definida como “la tasa de
descuento que hace que el valor actual neto VAN ®eR es decir que el valor presente de
las entradas netas de efectivo o flujo de fonderg, exactamente igual a la inversion inicial

realizada®.

La metodologia para su calculo es a partir debfllg caja anual, trasladando todas las
cantidades futuras al presente. En otras palabsals tasa mas alta que un inversionista

podria pagar sin perder dinero.

®1van Horne, James & Wachowicz, John (20B@)damentos de Administracién Financi¢Rearson Educacion, Undécima Edicién)
México,pp 335

%2 Lara, Juan (2007) Programa de Estudio para ebgfdsninistracion Financiera, Una introduccion a lanta de decisiones en el corto
y largo plazo Escuela Politécnica del Ejército, Sangolqui, Ecnad
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La tasa interna de retorno del proyecto se ubical &9,35% y representa la rentabilidad
obtenida en proporcion directa al capital invertido otras palabras, si es mayor o igual a

la TMAR garantiza que el proyecto rinde mas queinwersion alternativa.

TIR = Z e Ee =0
a+or o~

Tabla 103. Criterio recomendado Tasa Interna de Retrno TIR

ITEM RECOMENDACION VALOR

(Tasa Interna de Retorno) TIR% = TIR % > =TMAR% 60,35%

Fuente y Elaborado por:Fernanda Piedra 2012

El proyecto se considera viable en vista de quERa (60,35%) es superior a la TMAR

(9,43%) ya que garantiza que el proyecto esta pactdad de generar mayor rentabilidad.

4.3.2.1.3 Relacioén Beneficio Costo (R B/C)

La relacién B/C es similar al valor actual neto quze se fundamenta bajo los mismos
conceptos de flujos netos de fondos y la tasa deudato, si embargo, difiere en que en

lugar de restar la Inversion inicial se divide palta.

La relacion Beneficio / Costo esta representada po

Valor actual del Flujo de Fondos

B
Cc Inversion inicial
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Tabla 104. Célculo de la razén B/C

> Flujo de Fondos  20.757,271

Inversioén Inicial 5754,6
VAN 15.002,67
BC 361

Fuente y Elaborado por:Fernanda Piedra 2012

Para el proyecto, la relaciéon B/C es de 3,61, shmique es mayor que uno por lo que es

aceptable.

Para el célculo del coeficiente B/C se utilizaitueente férmula:

Tabla 105. Célculo Coeficiente B/C

ARo Ingresos Egresos
1 45.139,25 40.705,55

[ 2 4513925 . 40.705,55 |
| 3 4518425 41.605,55 |
| 4 4513925 40.705,55 |
| 5 4513925 . 40.750,55 |
6 5381121 . 46.104,35 |
| 7 5376621 . 45.204,35 |
| 8 5376621 . 45.204,35 |
9 5381121 . 46.104,35 |
| 10 = 53.894,46 47.814,35 |
[ 49479053 434.904,50
- ccB 1,14

Fuente y Elaborado por:Fernanda Piedra 2012
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Esta relacién esta basada en el principio de oblesemayores y mejores resultados al
menor esfuerzo invertido, tanto por eficiencia iéarcomo por motivacion humana. Se
supone que todos los hechos y actos pueden evala@s esta l6gica, aquellos dénde los

beneficios superan el coste son exitosos, cascacmnfracasan.

El coeficiente B/C en el caso de no tener un firan@nto externo es de 1,14; es decir, por

cada délar invertido se obtiene una utilidad dd4.0,
4.3.2.1.4 Periodo de Recuperacion

El plazo de recuperacion de una inversion sefialalelero de afios necesarios para
recuperar la inversion inicial, en base al flujofdedos generado en cada periodo de su
vida util. Por lo general la decision de aprobgprelyecto se encuentra en el riesgo ya que
las inversiones que posean mayor riesgo deberénuertiempo de recuperacion lo menor

posible.

La férmula para su calculo es:
n
IO - Z FCt
t=1

Donden es el periodo de recuperacion del capital.
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Tabla 106. Calculo del Periodo de Recuperacion da Inversion

Afios FNF Zlc\:ll::mulado fi?;spgraar;én
L 358198 oERMM 1
2 3o8les
Inv. Inicial (575460)
Faltante de recuperacion  2.172,62 0,61

Afos 1
Meses 7
Dias 8

Fuente y Elaborado por:Fernanda Piedra 2012

El periodo de recuperacion del proyecto sin finameento serd en 1 afilo 7 meses y 8 dias,

tiempo en el cual el proyecto podré repagarse.

4.3.3 Evaluacion Financiera del Inversionista

La evaluacion financiera del Inversionista conggtuina serie de célculos que tienen por
objetivo conocer la viabilidad el proyecto, sin emgp, en éste punto se considerara la

posibilidad de adquirir un crédito en una instifucfinanciera.

4.3.2.1 Criterios de Evaluacion

4.3.2.2.1 Valor Actual Neto (VAN)

El Valor Actual neto del inversionista es calculaom la formula antes mencionada:



195

FNF
1+

Donde:

FNF = Flujo Neto de Fondos
i = TMAR

Il = Inversion Inicial

De igual forma, la tasa de descuento que se upibza calcular el valor presente neto es la

TMAR costo promedio del capital.

Tabla 107. Valor Actual Neto del Inversionista

Afos FNF Tasade
descuento
0 (1.726,37) 9,43% (1.726,37)

1 137657  943% 1.258,00 |
[ 2 129502 = 943% 1.081,54 |
[ 3 213692  943% 1.630,94 |
[ 4 3581,98 943% 2.498,36 |
[ 5 350829 943% 2.236,20 |
[ 6 457862 943% 2.667,06 |
7 6.02368  943% 3.206,58 |
- 8 6.023,68 943% 2.930,39 |
[ 9 457862  943% 2.035,55 |
”””” 10 481202 9% = 1.95504 |
- Subtotal ] 21499,65153 |
| Inversién Inicial (5.754,60) |
- Monto de crédito . 4.028,20 |

VAN 19.773,25

Fuente y Elaborado por:Fernanda Piedra 2012
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El VAN del inversionista es de 19.773,28 lo cughsica que el proyecto puede pagarse a

si mismo, y generar un beneficio

Tabla 108. Criterio recomendado Valor Actual Neto

ITEM RECOMENDACION VALOR

(Valor Actual Neto) VAN = VAN >=0 19.773,28

Fuente y Elaborado por:Fernanda Piedra 2012

4.3.2.2.2 Tasa Interna de Retorno (TIR%)

La tasa interna de retorno para el Inversionistarseientra bajo los mismos criterios de

evaluacion que la aplicada para el proyecto, encasto la TIR es de 101,85%.

Tabla 109. Criterio recomendado Tasa Interna de Retrno TIR

ITEM RECOMENDACION VALOR

(Tasa Interna de
Retorno) TIR% =

TIR % > =TMAR% 101,85%

Fuente y Elaborado por:Fernanda Piedra 2012

4.3.2.2.3 Relacion Beneficio Costo (R B/C)

La relacion beneficio / costo expresa el rendinugrin términos de valor actual neto
(VAN), que se genera por unidad monetaria invertgla calculo es el mismo que el

utilizado para la RB/C del proyecto.
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La relacién Beneficio / Costo esta representada po

B Valor actual del Flujo de Fondos

C Inversion inicial

Tabla 110. Calculo de la razén B/C para el inversidsta

> Flujo de Fondos 21.499, 65
[ Inversion Inicial 5.754,6 |
lvan 19. 773,25 |
lec 374 |

Fuente y Elaborado por:Fernanda Piedra 2012

Para el proyecto, la relacion B/C es de 3,74, shmique es mayor que uno por lo que es

aceptable.

Para el célculo del coeficiente B/C se utilizaitueente férmula:

n e

t=1 Nt
cBC = — &0

n t

t=1 (1+i)t

Tabla 111. Célculo Coeficiente B/C del inversioniat

Afo Ingresos Egresos
1 45.139,25 43.083,71
[ 2 4513925  43.083,71|
| 3 4518425  41.60555|
| 4 4513925  40.705,55 |
| 5 4513925  40.750,55 |
| 6 5381121 = 46.104,35|
| 7 5376621 = 45204,35|
| 8 5376621 = 45.204,35|
9 5381121  46.104,35]
"""" 10 5389446  47.814,35]
""""""""""" 494.790,53  439.660,82]
"""""""""""" 'c"c'/'Ei"""]T

Fuente y Elaborado por:Fernanda Piedra 2012
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El coeficiente B/C en el caso de no tener un firanento externo es de 1,13; es decir, por

cada délar invertido se obtiene una utilidad d4 %0,

4.3.2.2.4 Periodo de Recuperacion

El periodo de recuperacion para el inversionistaadsulado con la misma metodologia

antes presentada.

La férmula para su calculo es:

n
Iy = Z FC,
t=1

Donden es el periodo de recuperacion del capital.

Tabla 112. Calculo del Periodo de Recuperacién delversionista

Afos FNF FNF Acumulado ARos para recuperacion

1 1.376,57 1.376,57 1
2 1.295,02 2.671,59 1

3 2.136,92 4.808,51 1

4 3.581,98
Inv. Inicial (5.754,60)

Faltante de recuperacion 946,09 0,59
Periodo de recuperacién 3,59

Afios 3

Meses 7

Dias 2

Fuente y Elaborado por:Fernanda Piedra 2012
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El periodo de recuperacion del proyecto con finemdénto sera en 3 aflos 7 meses y 2

dias, tiempo en el cual el proyecto podra repagarse
4.3.4 Andlisis de Sensibilidad

El analisis de sensibilidad ayuda a la empresa eedlizacion del andlisis de los factores o
variables que son sensibles y afectan el proyecttm ten el TIR, VAN o Relacion B/C,

para de esta forma controlar las variables suddeptie cambio.

Tabla 113. Resumen de Sensibilidad

Variables % d? TIR VAN Resultado
Variacion

Del Inversionista
laumentodelcosto 5% 53,29% 10.325,92  No sensible
 Disminucién de ingresos 14% o (6.945,68)  Sensible
 Disminucién ingresos y aumento de costes
simultdneamente * (14.689,91) Sensible
| Aumento de losingresos  ~ 20% 414,69%  53.807,04 Nsilsie
Normal 0% 101,85%  19.773,25 RENTABLE
| TMAR: Tasa minima aceptable de rendimiento

del proyecto 9:43%

Del Proyecto

laumento delcosto 5% 38,78% 7.009,85  No sengible
 Disminucién de ingresos 14% -27,66%  (6.697,60)  BEns
 Disminucién ingresos y aumento de costes
simultdneamente * (17.672,04) Sensible

| TMAR: Tasa minima aceptable de rendimiento

del proyecto 13,82%

| Aumento de losingresos ~ 20% = 138,02%  35.407,95 Nsilsie
AumentoalamMoOD. 35% 39,53% 8.383,95  No sens|ble
| Aumento al personal 3/% 32,73% 6.177,71  No sengible
| Aumento de materiales para laventa 20% o (13.087,5 Sensible

| Aumento en Suministros, Servicios ! 5%  58,02% 14843, No sensible
Normal 0%  60,35%  15.002,69 RENTABLE

* Debe existir por lo menos un valor positivo pata&alculo de la TIR

Fuente y Elaborado por:Fernanda Piedra 2012
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El presente proyecto es sensible en el escenaridedims costos se incrementan y los
ingresos disminuyen, es decir, en éste punto glepto deja de ser rentable y viable. Esto
se puede ver también en la varialbleremento de materiales para la veryaque en estas

condiciones no es aconsejable adquirir mayoresuptod, sino salir de los que hay en

existencias.



CAPITULO V
CONCLUSIONES Y
RECOMENDACIONES
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5.1 CONCLUSIONES

a)

b)

d)

Las personas que adquieren prendas y articulossparaifios gastan en promedio
un valor de $86,50 cada vez que salen a compradesnas el 72% de la demanda

prefiere el pago en efectivo.

La demanda no busca productos de costo bajo comenaropcion, sino que pone
por sobre ello a la garantia y durabilidad de loglpctos, asi como la calidez en la

atencioén del establecimiento.

El sector seleccionado para la ubicacion del establento es un area comercial
gue presenta bastante movimiento de personaspeniasen el horario de 16h00 a
21h00. El 88% de personas prefiere adquirirloglias sdbados ya que disponen de

tiempo y pueden llevar a los nifios.

El proyecto resulta un negocio rentable ya queeginento de mercado al que se
dirige es amplio y se encuentra en continuo cresitoi Ademas, el producto que

se comercializa no es estacional.

La competencia que se presenta en el sector egtétitu@a por cinco
establecimientos, los cuales poseen la capaciddalada para atender un maximo
de 30 personas en un dia y no satisfacen la nacekigscada por los demandantes

ya que no abarcan mayor variedad.

En términos financieros el proyecto es viable ya gresenta una Tasa interna de
retorno del 60,35%, una recuperacion de la invaersan un beneficio adicional de

15.002,67 (VAN), una relacién beneficio/costo dé13y una recuperacion de la

inversion en 1 afio 7 meses.
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5.2 RECOMENDACIONES

a)

b)

d)

f)

Asignar recursos para la puesta en marcha del gimya que el estudio presentado

arroja datos positivos para su desarrollo.

Elaborar un programa intensivo de publicidad paeementar rapidamente el

reconocimiento de la marca y por ende el incremédatias ventas.

Realizar continuas evaluaciones y retroalimentad@émos procesos para asi lograr
un mejoramiento continuo y atender la mayor cadtida requerimientos de los

clientes.

Mantener una busqueda continua de proveedoresugaap ofrecer productos con

las caracteristicas deseadas y mantener aquekosstgn acordes.

Buscar una fidelizacion de los clientes mantenieludoestandares planteados y

brindando un servicio de calidad.

Seleccionar adecuadamente al talento humano (vendembntratando personas
afines a la organizacion que tengan los conocimgenecesarios y ademas posean
valores humanos, ya que seran ellos quienes llevenagen de la empresa hacia
los clientes. Ademas, esto debe ser complementadancentivos por ventas y

capacitaciones sobre temas afines como atencidieale y manejo de productos.
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