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RESUMEN EJECUTIVO

La creacion a una empresa de insumos textiles basado en las 4C para las provincias de
la zona de planificacion 3, es un proyecto de emprendimiento cuya actividad econémica
es la comercializacion de insumos textiles mediante el enfoque de las 4C, en el que
busca la satisfaccién del cliente mediante la utilizacién de los insumos textiles

comercializados.

La investigacion realizada esta orientada a estructurar un analisis interno y externo del
mercado por medio de las personas participes en el sector textil de la zona de
planificacion 3, donde se determina el comportamiento de la estructura del mercado
con el proposito de establecer y aplicar estrategias que permitan dinamizar la

econémica del sector mediante la comercializacién de insumos textiles.

Una vez culminada la investigacion de campo del emprendimiento de insumos textiles
denotan los datos recolectados a los clientes potenciales, que los insumos textiles
utilizados han satisfecho su necesidad de una manera parcial en un 100%, debido a el
enfoque utilizado hasta la actualidad en la comercializacidn de insumos textiles donde
se elaboran los insumos textiles para comercializarlos, mientras en el enfoque de las
4C se realiza un estudio de las necesidades del cliente para poder comercializar los
insumos textiles buscando satisfacer sus necesidades y la fidelizacién del cliente a la

empresa.

Mediante el estudio aplicado en el sector textil de la zona de planificacion 3, el
emprendimiento de la creacion de una empresa de insumos textiles basado en las 4C,
lograra satisfacer las necesidades de los clientes mediante el adecuado desarrollo y
aplicacion de cada una de las C, que son: Cliente, Coste, Conveniencia Yy

Comunicacion.

PALABRAS CLAVES: EMPRENDIMIENTO, COMERCIALIZACION, INSUMOS
TEXTILES, 4C.
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ABSTRACT

The creation of a textile input company based on the 4C for the provinces of the
planning area 3 is an entrepreneurial project whose economic activity is the marketing
of textile inputs through the 4C approach, in which it seeks the satisfaction of the

Through the use of marketed textile inputs.

The research carried out is aimed at structuring an internal and external analysis of the
market through the people involved in the textile sector of the planning area 3, where
the behavior of the market structure is determined in order to establish and apply
strategies that allow the economic dynamism of the sector through the marketing of

textile inputs.

Once completed the field research of the enterprise of textile inputs denote the data
collected to potential customers, that the textile inputs used have met their need in a
partial way in 100%, due to the approach used until the present in the commercialization
Of textile inputs where the textile inputs are made to market them, while in the 4C
approach a study of the needs of the customer is carried out in order to be able to market

the textile inputs in order to satisfy their needs and customer loyalty to the company.

Through the study applied in the textile sector of the planning area 3, the
entrepreneurship of the creation of a company of textile inputs based on the 4C, will be
able to satisfy the needs of the customers through the proper development and
application of each of the 4C, which are: Client, Cost, Convenience and

Communication.

KEYWORDS: ENTREPRENEURSHIP, MARKETING, TEXTILE INPUTS, 4C.
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Capitulo 1.

Planteamiento del problema

1.1. Definicion del problema

Las empresas textiles ubicadas en la Zona de Planificacion 3 Centro conformadas por las
provincias de: Cotopaxi, Tungurahua, Chimborazo y Pastaza (Secretaria Nacional de
Planificacion y Desarrollo), no han podido lograr una fidelizacion de los clientes hacia la
empresa debido a que han estado enfocados a desarrollar productos para poder
comercializarlos, mediante el enfoque basado en las 4C (Consumidor, Coste,
Conveniencia, Comunicacion) nos permite tener un contacto directo con el cliente para
poder satisfacer sus necesidades, ddndole mayor prioridad al cliente que al producto, ya
que debemos brindar un producto que se adapte a las necesidades del cliente, logrando asi

una mayor satisfaccion del cliente hacia el producto y a la empresa (Ramirez J. , 2014).

Zona de Planificacion 3 Centro, es la mas extensa del pais por lo cual es necesario
incorporar el enfoque de las 4C (Secretaria Nacional de Planificacion y Desarrollo),
considerando que la industria manufacturera representa la tercera actividad econémica
desarrollada en la zona, en la cual se encuentran actividades relacionadas con textiles y
confecciones, cuero y calzado, carrocerias, alimentos y bebidas procesados (Maldonado
& Proafio, 2015), donde:

Consumidor o cliente tengan un contacto directo para identificar sus necesidades a
satisfacer, para poder ofertar un producto que satisfaga su necesidad (Hernandez Garnica,
2012).

Coste se mantiene una relacién costo-beneficio, en la cual no solo evalta el precio si no
también su utilidad por lo que esta supera la relacion costo beneficio que se espera
(Cavalcanti, 2011).

Conveniencia esta enfocada a brindar canales factibles para que le cliente pueda
desarrollar su compra ya sea via internet, telefénica o visitando nuestro punto de
distribucion el cual debe ser un ambiente adecuado para que se desarrolle la compra y el
pago del producto de igual manera mediante débito, efectivo y dinero electrénico

brindando facilidades al cliente (Ramirez J. , 2014).



Comunicacién se debe manejar de una forma bidireccional satisfaciendo las necesidades
del cliente, tratando de no interrumpir la actividad de nuestro target y retroalimentando
mediante su difusion en redes sociales (Cavalcanti, 2011).
El enfoque de las 4C, se podrd satisfacer adecuadamente y estratégicamente las
necesidades que se vayan presentando en la empresa textil.

1.2. Poblacién

1.2.1. Problemas percibidos
e Deficiente aplicacion del enfoque basado en las 4C en la comercializacion de

productos e insumos textiles en la Zona de Planificacion 3 - Centro.
e Insuficiente de orientacion de la demanda existente en el cliente.
e Minima relacién coste beneficio en los productos e insumos textiles ofertados.
e Poca conveniencia en la adquisicion de un producto o insumo textil.
e Poca efectividad mediante el uso de medios masivos en su comunicacion.

1.2.2. Interés
e Aplicar el enfoque basado en las 4C en la comercializacion de productos e

insumos textiles en la Zona de Planificacién 3- Centro.

e Orientar la demanda al cliente satisfaciendo sus necesidades.

e Equilibrar la relacion coste beneficio mediante el uso de productos e insumos
textiles.

e Direccionar puntos de acceso segun la conveniencia del cliente para realizar su
compra.

e Realizar una comunicacién adecuada mediante medios utilizados por el target
(publico objetivo).

1.3. Recursos y mandatos

1.3.1. Constitucion Politica de la Republica
De conformidad con lo dispuesto por el numeral 7 del art. 23, es deber del Estado

garantizar el derecho a disponer de bienes y servicios publicos y privados, de éptima
calidad; a elegirlos con libertad, asi como a recibir informacion adecuada y veraz sobre su

contenido y caracteristicas.

1.4. Competencia

1.4.1. Problemas Percibidos
e Enfoque relacionado al producto para su comercializacion masiva.



1.4.2. Interés

Desarrollar un enfoque que es orientado al cliente en el que se oferte productos e

insumos textiles para la satisfaccion de su necesidad.

1.5. Recursos y mandatos

15.1.Ley  Organiza de Regulacion y Control del Poder de Mercado.
¢ De conformidad con el art.1, esta ley tiene por objeto promover la competencia y el

comercio justo, garantiza el bienestar social y protege los derechos de los
consumidores, a través de la regulacion y control de operaciones de concentracion
econdémico y la prevencién y sancion de:

1. Conductas que constituyan abuso del poder de mercado.

2. Acuerdos colusorios y practicas desleales

1.6. Analisis de alternativas

Aplicar el enfoque basado en las 4 C en la comercializacion de productos e
insumos textiles en la Zona de Planificacion 3- Centro.

Orientar la demanda al cliente satisfaciendo sus necesidades y ofertando
productos que contribuyan a la satisfaccion total del cliente.

Equilibrar la relacion coste beneficio brindando un costo adecuado de acuerdo a
los beneficios que puede percibir.

Direccionar puntos de acceso segun la conveniencia del cliente para realizar su
compra, generando un ambiente adecuado que permita la misma.

Realizar una comunicacion adecuada mediante medios utilizados por el target

(publico objetivo).



Capitulo I1.
Descripcion del emprendimiento

2.1. Nombre del emprendimiento
“Creacion a una empresa de insumos textiles basado en las 4 C, para las provincias de la

Zona de Planificaciéon 3”

2.2. Localizacion geografica

2.2.1. Micro localizacion
Cantén: Ambato

Sector: La Merced
Parroquia: La Merced
Calles: Gonzélez Suarez entre Unidad Nacional y Pedro Carbo

Figura 1. Micro Localizacion
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Fuente: elaboracion propia



2.3. Justificacion

La creacion de una empresa de insumos textiles basado en las 4 C, para las provincias de la
Zona de Planificacion 3 - Centro, esta enfocado a la innovacion y a un proceso de mejora
continua en el sector textil (Asociacion de Industriales Textiles del Ecuador, n.d.), este
emprendimiento presentado va a cambiar la manera de comercializar productos e insumos
textiles, ya que se enfocara las necesidades que el target (publico objetivo) (Borges, 2012)
no ha podido satisfacer con los insumos textiles ofertados en el mercado orientado mediante
las 4C, al cliente como elemento principal para poner en practica el modelo permitiéndonos
asi elevar la calidad del servicio y mejorar el prestigio de la empresa (Hernandez Garnica,
2012).

Debemos acotar como factibilidad del emprendimiento que dinamizara dos sectores
importantes de PIB Nacional , ya que el sector textil forma parte de la manufactura del pais,
aportando con el 7,24 % del PIB manufacturero, el cual aporta con el 11.80 % al PIB
nacional, siendo el sector que mas participacion abarca en la economia superando a los
demas sectores de la economia ecuatoriana, debemos acotar que el sector del comercio
aporta el 10,40 % al PIB nacional en el tercer puesto de participacion de la economia
(Maldonado & Proafio, 2015), por lo cual aplicando el modelo basado en las 4C nos
permitira elevar la calidad del sector y de la industria textil ya que busca un desarrollo tanto
en los productos tales como insumos textiles y productos terminados elaborados con los
mismos donde la calidad y competitividad del sector elevaran.

El emprendimiento estd basado al desarrollo del sector, mediante el modelo de las 4C esta
orientado a la satisfaccion del cliente mediante los factores que componen este modelo que
son: Consumidor o cliente es a quien se debe satisfacer una necesidad insatisfecha mediante
los insumos textiles ofertados en el mercado (Hernandez Garnica, 2012); Costo esta
orientado al costo de satisfaccion que obtendrad el cliente tanto en el momento de la
adquisicion como en el momento de su utilizacion del insumo textil (Ramirez J. , 2014);
Conveniencia es el lugar fisico o virtual donde el cliente desea adquirir el producto o
servicio se trata de brindar facilidades tanto para la adquisicion del producto como para el
pago mediante tiendas virtuales, compras fisicas o telefonicas de igual manera su forma de
pago: efectivo, tarjeta de crédito y dinero electrénico (Cavalcanti, 2011); Comunicacion

busca comunicar el valor del producto o insumos que va adquirir mediante estrategias de



comunicacion mediante medios ATL y BTL para poder retroalimentar el mensaje al cliente,
mediante este modelo permitird optimizar tiempo y dinero a nuestros clientes (Ramirez J. ,
2014).

ZONA3

La viabilidad para la creacién de una empresa de insumos textiles basado en las 4C, para
las provincias de la Zona de Planificacion 3 - Centro puede ser considerada buena, debido
a que la empresa podra cubrir eficientemente la zona siendo la as extensa del pais, ademas
seré pionera en adaptar el modelo basado en las 4C para la comercializacion de productos e
insumos textiles al por mayor y menor (Senplades, 2015), dinamizando la economia del
sector e innovando sus lineas de productos e insumos textiles (Direccion de Inteleigencia
Comercial e Inversiones, 2012), para poder satisfacer las necesidades existentes en nuestro
target(publico objetivo) (Borges, 2012) .

La empresa al aplicar este modelo podra mejorar su participacion en el programa Hilando el
Desarrollo donde la zona 3 debe elaborar 193795 kits para la demanda existente en el
mercado, e incluso podra extender su cobertura mediante su crecimiento empresarial (El
ciudadano, 2016).

SOCIAL

Este proyecto de emprendimiento esta orientado a la creacion de una empresa de insumos
textiles basado en las 4 C, para las provincias de la Zona de Planificacion 3 - Centro
permitird a la empresa incursionar en nuevas lineas de productos e insumos textiles, debido
a que tendra un contacto directo con su target para solventar efectivamente sus necesidades.
Orientandose a un proceso de mejora continua no solo su competitividad del sector en el
mercado, sino también la calidad del servicio al cliente contribuyendo al cambio de la
matriz productiva e impulsando a la utilizacion de los servicios brindados al aplicar este
modelo.

La realizacion de este emprendimiento se justifica no solo por el hecho de la gran
participacion del sector en el mercado nacional, sino también por el cambio e innovacién
que se va dar en el mismo debido a que sera una de las primeras empresas textiles que
empiecen aplicar el modelo de las 4C en la comercializacion de insumos textiles contribuye

de forma proactiva a la gran mayoria de personas inmiscuidas en el sector textil.



ENFOQUE DE LAS 4C

El enfoque basado en las 4C esta estructurado por las siguientes variables: Cliente, Coste,
Conveniencia y Comunicacion.

Cliente se busca constantemente satisfacer sus necesidades, mediante un estudio de las
mismas, cambiando el enfoque de producto a cliente, donde la comercializacion de los
productos estd relacionada a la necesidad del cliente (Gavifio Ortiz, Medina Chicaiza,
Cuadrado Rodriguez, & Sarzosa Rivera).

Coste en esta variable se determina la relacién costo- beneficio al momento de la
adquisicion de un producto, es decir si el precio monetario que se paga por el producto
brinda el beneficio esperado al momento del uso del producto convirtiéndose en un factor
determinante en la decisién de compra (Gavifio Ortiz, Medina Chicaiza, Cuadrado
Rodriguez, & Sarzosa Rivera).

Conveniencia es el espacio donde se realiza el proceso de comercializacion es decir este
puede ser un lugar fisico o virtual en donde se brinde la comodidad necesaria para que el
cliente pueda adquirir los productos que necesita buscando mejorar su experiencia de
compra (Gavifio Ortiz, Medina Chicaiza, Cuadrado Rodriguez, & Sarzosa Rivera).
Comunicacion es el proceso de retroalimentacion atreves del cual se da a conocer los
productos ofertados y también se recopila la informacion del nivel de satisfaccion o
falencias en el proceso de comercializacion (Gavifio Ortiz, Medina Chicaiza, Cuadrado
Rodriguez, & Sarzosa Rivera).

APORTE DEL ENFOQUE DE LAS 4C

El enfoque de las 4C aporta de manera positiva en el sector textil, debido a que va a
cambiar la forma de comercializar los insumos textiles orientando los esfuerzos al cliente
enfocandose especificamente en su satisfaccion.

Brindando las facilidades necesarias para mejorar permanentemente la calidad del servicio
y su experiencia de compra por medio de un asesoramiento adecuado y personalizado de
acuerdo a su requerimiento es decir de acuerdo al producto textil que va elaborar.
Generando una relacion costo beneficio donde el cliente y el emprendimiento puedan crecer
en el mercado dinamizando la economia del sector textil

Finalmente realizando una retroalimentacién continua que permitira estar en un proceso de

mejora continua con el fin de satisfacer eficientemente las necesidades del cliente.



DESARROLLO DE LAS 4C

El sector manufacturero es la tercera fuerza econémica en la zona de planificacion 3, donde
el &mbito textil y de la confeccion dinamiza su economia debido a que gran parte de su
poblacion se dedica a esta actividad econdmica (Secretaria Nacional de Planificacion y
Desarrollo), por este motivo las exigencias y expectativas en el mercado crecen.

Debido a esto se deben aplicar eficientemente las herramientas del marketing que permitan
un crecimiento adecuado en el sector, tomando como referencia el modelo de las 4C de
(Lauterborn, 1990), en el cual se realiza un enfoque diferente orientado al cliente y a su
satisfaccion atreves del estudio de los siguientes aspectos: cliente, coste, conveniencia y
comunicacion.

Cliente

Se determina la necesidad mediante un servicio personalizado en el cual se conoce su
requerimiento es decir el producto que desea confeccionar, donde se le brinda un
asesoramiento de acuerdo a los insumos textiles que puede utilizar para realizar este
producto con la oferta de insumos existe satisfaciendo su necesidad.

Costo

Se detalla las caracteristicas del insumo, las cuales debe aprovechar al momento de elaborar
sus productos para evitar desperdicios de materia prima Yy generar una relacion costo
beneficio donde el costo pagado por el insumo sea el beneficio al momento de confeccionar
su producto.

Conveniencia

Se brinda comodidad al momento de la adquisicién de los insumos textiles mejorando su
experiencia de compra atreves de la comodidad dentro del punto de venta y prestando la
facilidad de adquirir los insumos mediante el portal web o el call center facilitando el
proceso de comercializacion.

Comunicacion

Se efectuara un proceso de retroalimentacion donde se ofertara los insumos textiles y
ademas se podra determinar los insumos textiles que contribuiran a satisfacer las

necesidades del mercado buscando una interaccion directa con el target.



Cuadro 1. Aplicacién del Modelo Basado en las 4C

Cliente Estudio de las ~ Asesoramiento personalizado de acuerdo al
necesidades del requerimiento del cliente y una oferta especifica en
cliente y insumos textiles
satisfaccion de
las mismas

Coste Relacion Costo -  Caracteristicas técnicas como el ancho y el tipo del
Beneficio insumo textil sean aprovechadas al momento de

realizar el producto evitando desperdicios del insumo

Convenienci Comodidad para  Mejorar la experiencia de compra adecuando el lugar

a la compra fisico y brindando facilidades para la adquisicion

mediante diversos medios como: portal web y Call
center manteniendo la calidad del servicio

Comunicaci  Retroalimentacié Interaccion con el mercado objetivo donde se pueda

on n dela oferta y determinar sus necesidades y ofertar los insumos
calidad del textiles
Servicio

2.4. Objetivos

Fuente: elaboracion propia

2.4.1. Objetivo General.
e Crear una empresa de insumos textiles basado en las 4 C, para las provincias de la

Zona de Planificacién 3 - Centro

2.4.2. Objetivos especificos
e Desarrollar un estudio de mercado de factibilidad en la aplicacion del modelo de las

4C en la comercializacion de insumos textiles.

e Elaborar

un estudio técnico en el sector textil de las de las provincias que

conforman la zona 3 centro.

e Estructurar un estudio financiero para la creacion de la empresa de insumos textiles.




2.5. Beneficiarios

Los beneficiarios serdn las personas inmiscuidas en el sector textil tales como
confeccionistas y artesanos que dinamizan la economia, generando un beneficio mutuo
para la empresa y los clientes enfocando las 4C como un modelo que elevara la
productividad y eficiencia de la empresa orientado a satisfacer las necesidades del cliente y
del sector.

Ademas 1873 Unidades Economicas Populares (UEPs) y 165 asociaciones de la
Economia Popular y Solidaria (EPS), de todo el pais, del programa Hilando el Desarrollo y
una base de nuestros clientes aproximadamente de 3000 confeccionistas que serian los
beneficiarios directos de nuestra aplicacion (El ciudadano, 2016).

Finalmente podemos acotar que el principal sector beneficiado serd el de la Industria
Manufacturera, en el cual consta la actividad relacionada con los textiles y la confeccion
al cual la empresa va a satisfacer las necesidades insatisfechas basadas en las 4C.

2.6. Resultados a alcanzar

e Aplicar el enfoque basado en las 4C para la comercializacion de productos e
insumos textiles en la Zona de Planificacion 3- Centro.

e Orientar la demanda a satisfacer las necesidades del cliente y ofertando
productos que contribuyan a la satisfaccion total del cliente.

e Equilibrar la relacién coste beneficio mediante un costo adecuado de acuerdo a
los beneficios que puede percibir.

e Direccionar puntos de acceso segun la conveniencia del cliente para realizar su
compra, generando un ambiente adecuado que permita la misma.

e Realizar una comunicacion adecuada mediante medios utilizados por el target

(publico objetivo) y utilizando nuevas vias de comunicacion.
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Capitulo 111
Estudio de mercado

3.1. Descripcion de producto, caracteristicas y usos
“Producto es una combinacion de bienes y servicios ofertados por la empresa a un mercado
meta, en la cual intervienen varios factores como el posicionamiento de la marca orientado
al consumo” (Tamariz, 2017)
“Producto o Cliente, el producto pasaria hacer el valor para el cliente donde el valor se
relaciona con los beneficios que el consumidor espera recibir al adquirir determinado bien
(Torres, 2014)”
Definir al producto mediante el enfoque de las 4C esta basado a identificar las necesidades
del mercado para poder comercializar productos que satisfagan sus expectativas generando
la satisfaccion del cliente en el uso o consumo del producto.
La empresa de insumos textiles estd especializada en la linea deportiva, en la cual se
encontraran productos e insumos textiles que satisfagan las necesidades de los diversos
segmentos de mercado direccionando productos que permitan la optimizar recursos y
maximizar sus ingresos al momento de su utilizacion.

a) Propiedades
La empresa de insumos textiles basadas en las 4C tendrd un enfoque orientado al cliente, en
donde la satisfaccion sera lograda mediante el uso del producto adecuado para cada
segmento de mercado optimizando los recursos.

b) Atributos
Los atributos esenciales del enfoque de las 4C propone que las empresas de éxito son
capaces de satisfacer necesidades de forma econdmica, conveniente y con una
comunicacion efectiva (Tamariz, 2017).

c) Usos
Satisfacer las necesidades de nuestros clientes mediante el enfoque de las 4C busca la
satisfaccion del cliente mediante el consumo del producto para cada tipo de segmento de
mercado que permita mejorar la productividad del sector manteniendo los estandares de

calidad.
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Cuadro 2. Definicion de Productos

CARACTERISTICAS:

Algodon
Poli algodon
Lycra

Insumos

RECOMENDACIONES:

Especificaciones Técnicas

Tilo de Tela: Tubular u
Abierta

BENEFICIOS:
Optimizacion de productos
e insumos textiles de Linea
deportiva

PVP Promedio

Segun los materiales y
las partes

Algododn

Jersey Esmerilado
Viscosa

Poli Algodon

Jersey

Rib

Fleese

Toper

Pique

Cuellos
Poliéster
Alemania
Kiana

Eder

Zico
Renteria
Lycra
Pacific
Jersey Lycra
Fleese Lycra
Insumos
Elasticos
Hilos Chinos
Hilos Seda
Cordones

$16,45
$22,70

$10,35

$11,14

$9,23

$9,26

$10,64

$13,48

$7,75
$2,15
$2,40
$2,40
$3,90

$18,95
$13,10
$18,95

$6,00
$2,60
$7,75
$9,00
$9,91

Empresa de

insumos  textiles
basada en las 4 C
especializada en
linea deportiva.

Fuente: elaboracion propia
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3.2. Segmentacion de mercado

Segmentacion de mercado es el proceso de subdividir un mercado en diversos subconjuntos
de consumidores que posean necesidades similares para poder satisfacer las mismas (Prieto
Herrera J. E., 2013).

De igual manera para (Mesa Holguin, 2016), el proceso de segmentacion de mercado parte
de estudios de mercado para obtener grupos homogéneos mediante el estudio de variables
gue permitan hacer una representacion precisa de los diversos integrantes del mercado.

Para Wendell R. Smith la segmentacion es el proceso de divisién del mercado en subgrupos
homogéneos, con el fin de llevar a cabo una estrategia comercial diferenciada para cada uno
de ellos, que permita satisfacer de forma mas efectiva sus necesidades y alcanzar los
objetivos de la empresa (Carballo Meirino, Fraiz Brea, Araujo Vila, & Rivo Lépez, 2016)
La segmentacion del mercado consiste en identificar comportamientos similares entre
personas en un determinado mercado, tratando de formar un grupo (o0 Grupos con
caracteristicas similares. Existe cierto consenso en la literatura especializada: Kloter
Armstrong (1998), Cobra (1997), Lindon et. al. (2000) y Yanaze (2011), acerca de ciertos
tipos y grados de segmentacion, entre las que destacan: geograficos, demograficos
psicograficos y de comportamiento (Ciribei & Miquelito, 2015).

La segmentacion es identificar a través de diversas variables caracteristicas similares que
posee un subgrupo de mercado y que las diferencia del resto, permitiendo establecer un
punto de partida para la definicion de las variables de control de mercado , también permite
determinar quién es nuestro cliente y quien no lo es y finalmente ayuda a dimensionar y
cuantificar tamafios , los cuales servirian como base del anélisis de la probabilidad de renta
de cada subgrupo (Silva Guerra, Gonzalez Ortiz, Martinez Diaz, Giraldo Oliveros, & Juliao
Esparragoza, 2014).

La empresa de insumos textiles basado en las 4C esta orientado a la poblacion
econdmicamente activa de la zona de planificacion 3 centro, especificamente a la industria
manufacturera cuya produccion prioriza cuatro encadenamientos relacionados con textiles y
confecciones, cuero y calzado, carrocerias y alimentos y bebidas procesadas (Senplanes,
2013). Enfocandose en el sector textil y confecciones en el cual se busca la satisfaccion del

cliente mediante la utilizacion de los productos e insumos textiles, por tal razén se debe
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identificar las necesidades que el cliente no ha podido satisfacer para ofertar productos que

satisfagan su necesidad orientado a la linea deportiva.

Cuadro 3. Segmentacién de Mercado

Geogréfica Zona de 633168 INEC 2010
Planificacion 3
56,3%
Demografica Industria 74419 INEC 2010
Manufacturera
8,5%
Fuente: INEC
Calculo:

Para obtener la segmentacion de mercados se va a trabajar con los porcentajes de la primera
variable hasta la Gltima variable para alcanzar el valor de las distintas variables.

Andlisis:

Para elaborar la segmentacién de mercado se ha obtenido informacién del INEC (Instituto
Ecuatoriano de Estadisticas y Censos), cuyos datos proporcionados son de su ultima
actualizacién en el afio 2010. En la cual la referencia es la poblacién econémicamente

activa de la zona de planificacion 3 centro en la industria manufacturera.
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Cuadro 4. Poblacion Economicamente Activa (P.E.A.) Industria Manufacturera

ANO DATO TCP
2011 74419 1,64%
2012 75639 1220
2013 76880 1240
2014 78141 1261
2015 79422 1282
2016 80725 1303
2017 82049 1324
Fuente: INEC

Calculo:

Para poder obtener el mercado meta se va a tomar como punto de partida el dato
proporcionado por el INEC en el afio 2010, al cual se le debe multiplicar la tasa de
crecimiento poblacional de 1,64% en la Zona de Planificacion 3 Centro, la cual sera
proyectada hasta el afio 2017.

Andlisis:

La proyeccion del mercado meta para el afio 2017 desde el afio 2011 es de 82049 de
personas Econdmicamente Activas en la Industria Manufacturera de la Zona 3 con un
crecimiento poblacional del 1,64% siendo la tercera actividad econdmica principal en la
zona.

INVESTIGACION DE MERCADO

“Un proceso de identificacion, valoracion, seleccion y tratamiento de informacion para
comprender el entorno, tomar decisiones o evaluar resultados” (Grande Esteban & Abascal
Fernandez, 2017)

La investigacion de mercados tiene la funcion de obtener datos e informacion para la toma
de decisiones més acertadas dentro de un ambiente competitivo, “Es la mejor manera de
poder conocer a los consumidores y clientes para mejorar la participacion y el
posicionamiento en el mercado” (Prieto Herrera J. E., 2013)

“Tiende analizar los continuos cambios en el comportamiento de los mercados, los

consumidores y la competencia mediante la obtencion de informacion interna y externa y

15



la aplicacion de los métodos y técnicas de la investigacion” (Talaya & Molina Collado,
2014)

La investigacion de mercados es un proceso sistematico de recoleccion de informacion de
los diversos segmentos de mercado para la toma de decisiones de la empresa enfocandose
a un proceso de mejora continua buscando la satisfaccién total del cliente.

Permitiendo enfocar de mejor manera el modelo de las 4C, donde podremos identificar las
necesidades que no ha podido satisfacer los insumos textiles comercializados en el
mercado, tratando de captar ese segmento de mercado orientando los esfuerzos a satisfacer
las necesidades.

FUENTES DE INFORMACION

Las fuentes de informacion son instrumentos de recoleccion de informacion en la cual se
utilizan diversas técnicas para obtener datos importantes de las necesidades insatisfechas de
la demanda con el fin de lograr la satisfaccion de las necesidades mediante la recoleccion
de informacion en fuentes primarias y secundarias.

PRIMARIAS

“Contienen informacion original, que ha sido publicada por primera vez y que no ha sido
filtrada, interpretada o evaluada por nadie mas. Son producto de una investigacion o una
actividad eminentemente creativa” (Silvestrini Ruiz & Vargas Jorge, 2008)

“Son las fuentes que facilitan la informacion adecuada a problemas especificos, sin que
existan datos anteriores por tal motivo se obtiene datos originales hasta entonces
desconocidos” (Acho, 2014)

“Se encuentra mediante las fuentes primarias externas en la cual se obtiene datos originales
reunidos para el estudio” (Espinoza D. , 2011)

Las fuentes de informacion primaria son datos originales proporcionados por un segmento
de mercado de la demanda que no esta satisfecha que se debe satisfacer.

SECUNDARIAS

“Las fuentes de informacion segundaria son externas recopilados previamente con algin
proposito” (Espinoza D. , 2011)

“Las fuentes secundarias, se basan en datos existentes con el proposito de afinar una

informacion existe, la cual parte de informacion existente” (Acho, 2014)
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“Las fuentes secundarias estan sujetas a revision de pares, debido a que estan documentadas
en instituciones donde la precision metodologica es importante para el prestigio del autor”
(CUELLAR, 2013)

Las fuentes de informacion secundaria es la que proporciona informacion anterior para
poder realizar una nueva investigacion de un tema especifico con un fin determinado
especialmente de los productos que se va ofertar en el mercado

POBLACION Y MUESTRA

“La poblacion objetivo es el conjunto total de individuos u objetos con alguna
caracteristica que es de interés estudiar y la muestra es un subconjunto de la poblacion y
contiene elementos en los cuales debe estudiarse la caracteristica de interés para la
poblacion” (Rodriguez Ojeda, 2007)

“Poblacion es un conjunto de medidas o recuento de todos los elementos que presentan una
caracteristica comun del mismo del que se extrae un muestra” (Martinez Becardino, 2011)
“Poblacion es el conjunto formado por un numero determinado o indeterminado de
unidades (personas, objetos, fendmenos, etc.) que comparten caracteristicas comunes a un
objeto de estudio” (Rodriguez, Pierdant, & Rodriguez, 2014)

La poblacion es un grupo determinado por una caracteristica en comun con un objeto de
estudio, mientras que la muestra es subconjunto de la poblacion en la cual se determina los
elementos a estudiar enfocandose al mercado meta en la cual se realiza un estudio de
mercado para aplicacion del proyecto.

A través de los datos obtenidos por el Instituto Ecuatoriano de Estadisticas y Censos
(INEC), se va a determinar la muestra de la poblacion sujeta al estudio en el proyecto

Formula:

o Z2PQN
Z2PQ + Ne?

Donde:

n: tamafio de la muestra

z: nivel de confianza 1.96

P: probabilidad a favor 50%

N: poblacion de universo
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e: nivel de error 5%

Aplicacion:
1,962 * (0,5) * (0,5)82049
n-=
1,962 x (0,5) = (0,5) + 82049 * 0,052

_78799,86

206,08

n =382
Calculo:

Para la obtencidn de la muestra se aplicara la formula antes establecida correspondiente a
la poblacion finita, en la cal se reemplazaran los datos antes mencionados.

Andlisis:

Al aplicar la férmula de poblacion finita, se establecié una muestra de 382 personas a
las cual encuestamos para verificar la viabilidad del producto, con un mercado
objetivo de 82 049 personas.

TECNICAS E INSTRUMENTOS DE RECOLECCION

“Las técnicas de recoleccion, que a primera vista son sencillas se basan en criterios
definidos de disefio, aplicacion y analisis, y cumplen funciones diversas en la
investigacion” (Tarrés, 2014)

“Las técnicas de recoleccion de informacion recurren a las fuentes de informacion de
origen para obtener datos los cuales formulan resultados, analisis de resultados y las
conclusiones, elaborando fichas bibliograficas como instrumento de ubicacién de
informacion” (Chumpitaz, 2015)

“Es procesar los datos recabados u obtenidos durante el proceso de experimentacion, es
decir, lo que se observo, las cantidades que se obtuvieron, lo que se descubrio, lo que se

averiguo. (Estupifian, 2012)
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Las técnicas e instrumentos de recoleccion son fuentes de informacion que permiten
analizar, interpretar y concluir de una forma ordenada los datos obtenidos en la

investigacion.
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La presente encuesta se realiza con la

finalidad de determinar la aceptacion de

las personas participes de la industria

manufacturera en la adquisicion de

insumos textiles.

Se guardard confidencialidad de la

informacion proporcionada.

Objetivo: Obtener informacién

socioecondémica para la creaciéon de la

empresa de insumos textiles basada en

las 4C.

Instructivo: Sefiale su respuesta:

1. Los insumos textiles utilizados han

logrado satisfacer su necesidad de una

manera:

Total ©

Parcial o)

Nada ©O

2. Usted esta de acuerdo con la oferta
de insumos textiles existente en la zona
3

Totalmente de Acuerdo )

De Acuerdo @)

Ni de Acuerdo ni en Desacuerdo o)

20

En Desacuerdo (0]
Totalmente en Desacuerdo O

3. Si se emprende en una empresa de
insumos textiles consideraria adquirir

sus insumos textiles

Si @)
No )
Porque:......coviiiiiii

4. ¢Cudl es su frecuencia de compras
promedio semanalmente en insumos

textiles?

1vez
2 veces

3 veces

o O O O

4 veces
Mas de 5 @)

5. ¢ Cudl seria su promedio de compras
mensuales en la empresa de insumos

textiles?

1-100 Dolares O
101-1000 Dolares o
1001- 5000 Dolares o)
Mas de 5000 O

6. ¢Qué beneficios considera usted que
debe brindar una empresa de insumos

textiles?
Capacitacion de tendencias O
Catélogos virtuales y fisicos O

Otro @)



7. ¢Cual o Cuales materiales de

insumos textiles usted utiliza?

Algodon
Polyalgodén
Poliéster
Lycra

Otro

[
[
O
N
U

8. ¢Qué factor es determinante para

usted, al momento de adquirir un

insumo textil?

Precio

O
Calidad del insumo ©
(@)

Calidad del servicio

Otro

9. ¢Cudl seria

empresa de

implementar?

Radio
Television
Prensa

Portal web

o .

la comunicaciéon de la

insumos textiles debe

Otra ®)
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10. Usted de qué manera adquiere los

insumos textiles

Punto de venta O
Portal web o)
Call center o)
Otra (O

11. ¢Qué insumo textil le gustaria que

se oferte?

12. ; Cuél o Cudles son los aspectos que
le atraen de una empresa de insumos
textiles?
Localizacion
Infraestructura
Insumos

Tecnologia

O O O o O

Servicio
Otro O,

Gracias por su colaboracion



ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS
Pregunta 1. Los insumos textiles utilizados han logrado satisfacer su necesidad de una

manera:

Cuadro 5. Grado de Satisfaccion de Necesidades

Total 0 0 0%
Parcial 382 82049 100%
Nada 0 0 0%
TOTAL 382 82049 100%

Figura 2. Grado de Satisfaccion de Necesidades

1. Los insumos textiles utilizados han logrado satisfacer su necesidad de
una manera:

D rarcial

Elaborado por: Fabricio Barriga

Fuente: elaboracion Propia
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Analisis e Interpretacion

De 82049 personas que son el 100% del mercado objetivo, manifiestan el total de personas
encuestadas que los insumos textiles utilizados han logrado satisfacer su necesidad de una
manera parcial, debido a la gran diversidad de insumos textiles en el dmbito de la

confeccion y la industria textil.
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Pregunta 2. Usted estd de acuerdo con la oferta de insumos textiles existentes en la zona

3

Cuadro 6. Oferta Insumos Textiles Zona 3

Totalmente de Acuerdo 0 0 0%
De Acuerdo 69 14843 18%
Ni de Acuerdo ni en Desacuerdo 313 67206 82%
En Desacuerdo 0 0 0%
Totalmente en Desacuerdo 0 0 0%
TOTAL 382 82049 100%

Figura 3. Oferta Insumos Textiles Zona 3

2. Usted esta de acuerdo con la oferta de insumaos textiles existenteen la

zona 3
B De Acuerdo

.Nide Acuerdo nien
Desacuerdo

Elaborado por: Fabricio Barriga
Fuente: elaboracién Propia
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Analisis e Interpretacion

De 82049 personas que son el 100% del mercado objetivo, el 82% del mercado objetivo
opinan que no estan ni de acuerdo ni en desacuerdo con la oferta de insumos textiles en la
zona 3 representando a 67206 personas de nuestra muestra mientras que el 18% estan de
acuerdo con la oferta existente de insumos textiles. Por esta razén podriamos manifestar
que la creacion de una empresa de insumos textiles contribuird al crecimiento del sector

textil en la zona.
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Pregunta 3. Si se emprende en una empresa de insumos textiles consideraria adquirir sus

insumos textiles

Cuadro 7. Emprendimiento Insumos Textiles

Si 309 66381 81%
No 73 15668 19%
TOTAL 382 82049 100%

Figura 4. Emprendimiento Insumos Textiles

3. Si se emprende en una empresa de insumos textiles consideraria
adquirir sus insumos textiles

s
DOno

Elaborado por: Fabricio Barriga
Fuente: elaboracién Propia
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Analisis e Interpretacion

De 82049 personas que corresponde al 100% del mercado objetivo, el 81% correspondiente
a 66381 personas considerarian adquirir insumos textiles en nuestro emprendimiento
mientras que el 19% no lo hara. Debido a la gran diversidad en la linea de insumos textiles
ya gque la materia prima es indispensable para cualquier producto terminado tal es el caso de
los insumos textiles.
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Pregunta 4. ;Cudl es su frecuencia de compras promedio semanalmente en insumos

textiles?

Cuadro 8. Frecuencia de Compras Semanales

1 Vez 73 14843 18%
2 Veces 84 18141 22%
3 Veces 73 14843 18%
4 Veces 96 20615 25%
Mas de 5 56 13606 17%
TOTAL 382 82049 100%

Figura 5. Frecuencia de Compras Semanales

4. ;Cudl es su frecuencia de compras promedio semanalmente en insumos
textiles?

W1 vez
B2 Veces
03 Veces
W4 Veces
[OMds de 5

Elaborado por: Fabricio Barriga

Fuente: elaboracion Propia
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Andlisis e Interpretacion

De 82049 personas que corresponden al 100% del mercado objetivo, el 18% adquirira
insumos textiles una vez semanalmente, el 22% dos veces a la semana, el 18% tres veces a
la semana, el 25% 4 veces a la semana y el 17 % mas de 5 veces. Por lo tanto podemos
acotar que los insumos textiles tienen gran acogida en la zona 3 debido a la gran rotacion de

los productos terminados.
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Pregunta 5. ;Cudl seria su promedio de compras mensuales en la empresa de insumos

textiles?

Cuadro 9. Promedio de Compras Mensuales

1-100 Dolares 84 18141 22%
101-1000 Délares 84 17729 22%
1001-5000 Délares 138 29686 36%

Maés de 5000 76 16492 20%

TOTAL 382 82049 100%

Figura 6. Promedio de Compras Mensuales

5. ;Cual seria su promedio de compras mensuales en la empresa de
insumos textiles?
[ 1-100 Délares
B 101-1000 Délares
B 1001-5000 Délares
[DMas de 5000

Elaborado por: Fabricio Barriga

Fuente: elaboracion Propia
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Analisis e Interpretacion

De 82049 personas que son el 100% del mercado objetivo, el 44% realizara compras hasta
1000 dolares, el 36% hasta 5000 doélares y el 20 % que representa 16492 personas
realizaran compras mayores a 5000 dolares. Por esta razon podemos clasificar a nuestros
clientes en: mayoristas y minoristas debido al rango de compras que realizan obteniendo

mayor redito con los clientes minoristas que representan el 80% de la poblacion muestral.
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Pregunta 6. ;Qué beneficios considera usted que debe brindar una empresa de insumos

textiles?

Cuadro 10. Benéficos del Emprendimiento

Capacitacion de tendencias 40818 50%
Catalogos virtuales y fisicos 191 41231 50%
Otro 0 0 0%

TOTAL 382 82049 100%

Figura 7. Benéficos del Emprendimiento

6. ;Qué beneficios considera usted que debe brindar una empresa de
insumos textiles?
Capacitacion de
tendencias

Catdlogos virtuales y
.ﬁsims

Elaborado por: Fabricio Barriga

Fuente: elaboracién Propia
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Analisis e Interpretacion

De 82049 personas que representan el 100% del mercado objetivo, el 50% considera que
las capacitaciones de nuevas tendencias seria un beneficio que puede brindar la empresa
mientras el otro 50% consideran un beneficio a los catélogos fisicos y virtuales. Por tal
motivo debemos desarrollar nuestros propios catdlogos y brindar una capacitacion de

tendencias cada semestre del afio para poder mejorar nuestra participacion en el mercado.
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Pregunta 7. ;Cual o cuéles materiales de insumos textiles usted utiliza?

Cuadro 11. Materiales de Insumos Textiles

Algodén 61 13194 16%
Polyalgodén 134 28449 35%
Poliéster 130 28037 34%
Lycra 57 12369 15%
Otro 0 0 0%
TOTAL 382 82049 100%

Figura 8. Materiales de Insumos Textiles

7. iCudl 0 Cuales materiales de insumos textiles usted utiliza?
B Algodan
Erolyalgodén
Oroliéster
BLycra

Elaborado por: Fabricio Barriga

Fuente: elaboracién Propia
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Analisis e Interpretacion

De 82049 personas que representan el 100% de nuestro mercado objetivo, el 16% utiliza
una material compuesto de Algodon, el 35% de Polyalgoddn, el 34% de poliéster y el 15%
de lycra, en la cual la mayor poblacién es de 28449 personas que utilizan Polyalgodo6n en la
cual debemos mantener una variedad Yy stock en insumos en esta clase de materia prima
como en la de poliéster que son los insumos mas utilizados con mejor aceptacion en el

mercado.
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Pregunta 8. ;Qué factor es determinante para usted, al momento de adquirir un insumo
textil?

Cuadro 12. Adquisicion de Insumos Textiles

Precio 122 25975 32%
Calidad del insumo 187 40406 49%
Calidad del servicio 73 15668 19%

Otro 0 0 0%
TOTAL 382 82049 100%

Figura 9. Adquisicion de Insumos Textiles

8. ;Qué factor es determinante para usted, al momento de adquirir un
insumo textil?

B Precio
B Calidad del insumo
D calidad del servicio

Elaborado por: Fabricio Barriga

Fuente: elaboracion Propia
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Analisis e Interpretacion

De 82049 personas que representan el 100% del mercado objetivo, el 32% considera que le
precio es un factor determinante al momento de adquirir un insumo textil, el 49% la calidad
del insumo representando a 40406 personas de nuestra muestra y el 19% la calidad del
servicio. Por tal motivo debemos comercializar insumos textiles de calidad que brinden
garantia a nuestros clientes a un precio accesible para poder obtener una participacion en el

mercado significativa.
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Pregunta 9. ¢(Cudl seria la comunicacion de la empresa de insumos textiles debe
implementar?

Cuadro 13. Comunicacién del Emprendimiento

Radio 145 31335 38%
Television 0 0 0%
Prensa 115 24738 30%
Portal web 122 25975 32%
Otra 0 0 0%
TOTAL 382 82049 100%

Figura 10. Comunicacion del Emprendimiento

9. ;Cual seria la comunicacion de la empresa de insumos textiles debe
implementar?

W radio
W Prensa
Orortal web

Elaborado por: Fabricio Barriga

Fuente: elaboracion Propia
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Analisis e Interpretacion

De 82049 personas que representan el 100% de nuestro mercado objetivo, el 38% que
representa 31335 personas opina que la comunicacion de la empresa debe realizarse
mediante la radio, el 30% mediante la presa y el 32% mediante un portal web. Por lo tanto

podemos interpretar que la mayoria del mercado objetivo se inclina por una difusion
mediante la radio.
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Pregunta 10. Usted de qué manera adquiere los insumos textiles

Cuadro 14. Manera de Adquisicién

Punto de venta 252 54424 66%
Portal web 0 0 0%
Call center 130 27625 34%

Otra 0 0 0%
TOTAL 382 82049 100%

Figura 11. Manera de Adquisicion

10. Usted de que manera adquiere los insumos textiles

Wrunto de venta
[call center

Elaborado por: Fabricio Barriga
Fuente: elaboracion Propia

Analisis e Interpretacion

De 82049 personas que representan el 100% de nuestro mercado objetivo, el 66%
equivalente a 54424 personas adquieren los insumos textiles en el punto de venta, el 34%
equivalente a 27625 personas mediante un Call center. Por lo tanto debemos implementar
nuestro punto de venta en un lugar accesible para todas las personas ya que a la gran

mayoria de nuestra muestra prefiere realizar una compra personal.
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Pregunta 11. ;Qué insumo textil le gustaria que se oferte?

Cuadro 15. Preferencia Insumo Textil

Tela Toalla 115 24326 30%
Tela de Cortina 107 23089 28%
Tela Impermeable 92 19791 24%
Tela Anti fluido 68 14843 18%
TOTAL 382 82049 100%

Figura 12. Preferencia Insumo Textil

11. ;Qué insumo textil le gustaria que se oferte?

Elaborado por: Fabricio Barriga

Fuente: elaboracion Propia
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Analisis e Interpretacion

De 82049 personas que representan el 100% de nuestro mercado objetivo, el 30% que
equivale 24326 personas desearian que se oferte tela toalla, el 28% tela de cortina, el 24%
tela impermeable y el 18% tela anti fluido. Por tal motivo debemos aumentar nuestra linea

de insumos a telas de toalla y de cortina que nuestra muestra necesita.
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Pregunta 12. ;Cual o Cuales son los aspectos que le atraen de una empresa de insumos

textiles?

Cuadro 16. Aspectos del Emprendimiento

Localizacion 96 20203 25%
Infraestructura 57 12369 15%
Insumos 88 18554 23%
Servicio 141 30923 38%
Otro 0 0 0%
TOTAL 382 82049 100%

Figura 13. Aspectos del Emprendimiento

12. ;Cuél o Cuales son los aspectos que le atraen de una empresa de
insumos textiles?

B Loclizacién
Binfraestructura
Dinsumos
Wsenvicio

Elaborado por: Fabricio Barriga

Fuente: elaboracién Propia
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Analisis e Interpretacion

De 82049 personas que representan el 100% de nuestro mercado objetivo, el 25% que
equivale a 20203 personas prefieren una localizacion adecuada para adquirir insumos
textiles, el 15% la infraestructura, el 23% los insumos y el 38% el servicio. Por lo tanto
podemos interpretar que la mayoria de nuestra muestra se inclina por el servicio debido a la

calidad del mismo y a la asesoria que se brinde con cada insumo textil.
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3.3. Estudio de la demanda

La demanda es definida como la cantidad y calidad de bienes y servicios que se pueden
obtener en un mercado a diferentes precios por un consumidor o conjunto de consumidores
en un determinado momento. (Cérdova Padilla, Formulacion y evaluacion de proyectos,
2013)

Demanda es la cuantificacion de la necesidad de los demandantes, considerando la
cantidad de la poblacidn objetivo y sus necesidades en un determinado tiempo” (Andia
Valencia, 2011)

“La demanda es el deseo de adquirir un producto especifico en funcion de la capacidad de
compra determinada, es decir, cuando los deseos estdn respaldados por un poder
adquisitivo suficiente, se convierte en demanda” (Ojeda Garcia & Marmol Sinclair, 2016)
Demanda es el nimero de productos y servicios que tiene un mercado con diversos
precios para ser adquiridos por un cliente al que se le pueda satisfacer su necesidad
mediante la utilizacion del mismo.

Demanda enfocada al emprendimiento de insumos textiles basado a las 4C

En el emprendimiento de insumos textiles enfocaremos la demanda a una busqueda
continua y permanente para solucionar las necesidades de nuestros clientes, la cual estard
basada a la satisfaccion y comodidad del cliente con los insumos textiles, buscando obtener

una participacion en el mercado significativa.
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3.3.1. Demanda en Personas
Cuadro 17. Demanda en Personas

2017 66381 1,64%

2018 67470 1088,65
2019 68576 1106,50
2020 69701 1124,65
2021 70844 1143,09
2022 72006 1161,84

Fuente: elaboracion propia

La pregunta utilizada fue la si se emprende en una empresa de insumos textiles
consideraria adquirir sus insumos textiles la pregunta se realiza en base a las personas que
si lo harian en la cual podemos deducir que el emprendimiento tendra una buena acogida en
el mercado de la zona de planificacién 3.

Calculo:

Para realizar la demanda proyectada se toma como tasa de crecimiento poblacional 1,64%,
establecida por el INEC (Instituto Ecuatoriano de Estadisticas y Censos), en la zona 3
efectuada en el Ultimo censo realizado en el 2010.

Para obtener la demanda proyectada en personas se realiz6 en base al crecimiento
poblacional en el afio 2017 fue de 1,64%, el mismo que se multiplica por la demanda en
personas y se sumara al siguiente hasta obtener el ultimo.

Andlisis:

En la proyeccién de demanda en personas se establece como afio base el 2017 con
66381 personas , culminado al afio 2022 con 72006 personas.
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Figura 14. Demanda en Personas
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Fuente: elaboracion propia

Andlisis:

Una vez realizado los célculos correspondientes entre el porcentaje de aceptacion del
producto y el mercado meta del 2017, se puede decir que 66381 personas estan dispuestas
a adquirir insumos textiles, que va a ofertar para afio 2017, mientras que después de la
proyeccion de la tasa de crecimiento poblacional para el afio 2022 se tiene una demanda de
72006 personas en la cual se puede evidenciar el crecimiento del sector el cual debemos
enfocar mediante el planteamiento de las 4C para ir obteniendo mejores resultados.

3.3.2. Demanda en Producto
Para el célculo de la proyeccion de la demanda se tomara desde el afio 2017, hasta el afio

2022, en la cual se obtendra la demanda del producto y la tasa de crecimiento poblacional.

Frecuencia de compras semanales en insumos textiles.
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Cuadro 18. Frecuencia de Compras semanales en Insumos Textiles

66381 1 Vez 18% 11949 1 11949
2 Veces 22% 14604 2 29208
3 Veces 18% 11949 3 35846
4 Veces 25% 16595 4 66381
Mas de 5 17% 11285 5 56424

DEMANDA TOTAL 2017 199807

Fuente: elaboracion propia

Esta pregunta se elabord en la encuesta en el literal 4 la manifiesta lo siguiente ¢Cual es su
frecuencia de compras promedio semanalmente en insumos textiles?

Calculo:

Para la obtencion del consumo de insumos textiles se toma informacion de la encuesta en
la seccion de aceptacion la cual mediante los analisis de la pregunta 4 en la cual se pregunta
el frecuencia de compras promedio semanalmente en insumos textiles, obteniendo los
siguientes  porcentajes los mismo que multiplicados por las personas que aceptarian se
obtiene la demanda, la cual se multiplica por el promedio de consumo, y obtendremos el
consumo mensual. Para conocer la demanda de 2017 se sumaran las anteriores.

Andlisis:

Para el calculo se determind que 66381 personas aceptarian el producto, de un total de
82049 personas que es nuestro mercado meta; al establecer la frecuencia de consumo
semanal en insumos textiles con un rango de: 1 ves representada por el 18%, 2 veces el

22%, 3 veces 18%, 4 veces el 25% y mas de 5 veces el 17%.
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Cuadro 19. Proyeccion de Demanda en Productos

2017 199807 1,64%
2018 203084 3277
2019 206414 3331
2020 209800 3385
2021 213240 3441
2022 216737 3497

Fuente: elaboracion propia

Calculo:

Para realizar el célculo de la proyeccion de la demanda se toma como tasa de crecimiento
poblacional 1,64%, establecida por el INEC (Instituto Ecuatoriano de Estadisticas vy
Censos), en la zona de planificacion 3 en el Gltimo censo realizado en el 2010.

En el célculo se tomara la demanda de 2017 que en el caso corresponde a 199807, la cual se
multiplicara por la tasa de crecimiento que es 1.64%; el resultado se sumara al primer valor;
y asi consecutivamente hasta llegar al afio 2022.

Analisis:

En la siguiente proyeccion de demanda en insumos al afio 2022 sera de 216737 en insumos

textiles, la cual es progresiva por la tasa de crecimiento poblacional.
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Figura 15. Demanda Proyectada en Productos
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Fuente: elaboracion propia

Andlisis:

Después de realizar los calculos correspondientes entre el porcentaje segun la frecuencia de
compra y el mercado meta 2017, en consecuencia existe una demanda de insumos textiles
de 199807; mientras que después de la proyeccion tomando en cuenta la tasa de

crecimiento poblacional para el afio 2022 se tiene una demanda de 216737insumos textiles.

3.4. Estudio de la Oferta

Oferta es la cantidad de un bien que los productores u oferentes estan dispuestos o
preparados a llevar al mercado de acuerdo a los recursos o precios que pueden alcanzar en
un momento dado (Ferrer Anderson, 2015)

La oferta es la cantidad de productos que se ofrece en un mercado a un determinado precio
con el proposito de ganar participacion en el mercado con el producto ddndose a conocer
tanto la marca de la empresa que expende el mismo.

Oferta enfocada al emprendimiento de insumos textiles basado a las 4C

En el emprendimiento de insumos textiles nuestra oferta estara orientada a buscar insumos
textiles que contribuyan a un proceso de mejora continua tanto en calidad como en
optimizacion de recursos, priorizando las necesidades que nuestros clientes no han podido

satisfacer con los insumos textiles existentes, los cuales estan orientados a la venta, mas no
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a la satisfaccion de las necesidades mediante su uso elaborando ofertas en insumos textiles

que contribuyan al a fidelizacion a la empresa .

3.4.1. Oferta en personas
Cuadro 20. Oferta Proyectada en Personas

2017 15668 1,64%
2018 15925 257
2019 16186 261
2020 16452 265
2021 16721 270
2022 16996 274

Fuente: elaboracion propia

Para realizar el calculo de la oferta en personas se parte de la pregunta de la encuesta
namero 3, la cual esta dirigida a nuestro mercado objetivo que no consideraria adquirir sus
insumos textiles

Calculo:

Para realizar la oferta proyectada se toma como tasa de crecimiento poblacional 1,64%,
establecida por el INEC (Instituto Ecuatoriano de Estadisticas y Censos), en la zona 3
efectuada en el dltimo censo realizado en el 2010.

Para obtener la oferta proyectada en personas se realiz6 en base al crecimiento poblacional
en el aflo 2017 fue de 1,64%, el mismo que se multiplica por la demanda en personas y se
sumara al siguiente hasta obtener el ultimo.

Andlisis:

En la proyeccion de oferta en personas se establece como afio base el 2017 con

15668 personas , culminado al afio 2022 con 16996 personas.
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Figura 16. Oferta proyectada en personas
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Fuente: elaboracion propia

Andlisis:

Después de realizar los calculos apropiados entre el porcentaje de no aceptacion del
producto y el mercado meta del afio 2017, se afirma que 15668 personas no estan
dispuestas a adquirir insumos textiles, oferta para el afio 2017, mientras que después de la
proyeccion de la tasa de crecimiento poblacional para el afio 2022 se tiene una oferta de
16996 personas.

3.4.2. Oferta de Producto
Para el célculo de la proyeccion de la demanda se tomara la oferta en personas de 15668

para el afio 2017, con el porcentaje correspondiente en cada alternativa de esta manera se
obtiene el valor proporcional. Seguidamente multiplicamos por el promedio de las

alternativas y mediante este proceso establecemos el total.
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Cuadro 21. Oferta en Productos

15668 1Vez 18% 2820 1 2820
2 Veces 22% 3447 2 6894
3 Veces 18% 2820 3 8461
4 Veces 25% 3917 4 15668
Mas de 5 17% 2664 5) 13318
veces
TOTAL OFERTA 2017 47161

Fuente: elaboracion propia

Esta pregunta se elaboré en la encuesta en el literal 4 la manifiesta lo siguiente ¢Cual es su
frecuencia de compras promedio semanalmente en insumos textiles? Utilizando las
personas que no adquiririan insumos textiles

Calculo:

Para la obtencidn de la oferta de insumos textiles se toma informacién de la encuesta en la
seccién de aceptacion la cual mediante los analisis de la pregunta 4 en la cual se pregunta el
frecuencia de compras promedio semanalmente en insumos textiles, obteniendo los
siguientes porcentajes los mismo que multiplicados por las personas que no aceptarian se
obtiene la oferta, la cual se multiplica por el promedio de consumo, y obtendremos el
consumo mensual. Para conocer la oferta del 2017 se sumaran las anteriores.

Analisis:

Para el calculo se determin6 que 15668 personas no aceptarian el producto, de un total de
82049 personas que es nuestro mercado meta; al establecer la frecuencia de consumo
semanal en insumos textiles con un rango de: 1 ves representada por el 18%, 2 veces el

22%, 3 veces 18%, 4 veces el 25% y més de 5 veces el 17%.
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Cuadro 22. Proyeccion de oferta en productos

2017 47161 1,64%
2018 47934 773
2019 48721 786
2020 49520 799
2021 50332 812
2022 51157 825

Fuente: elaboracion propia

Calculo:

Para realizar el célculo de la proyeccién de la oferta se toma como tasa de crecimiento
poblacional 1,64%, establecida por el INEC (Instituto Ecuatoriano de Estadisticas vy
Censos), en la zona de planificacién 3 en el Gltimo censo realizado en el 2010.

En el calculo se tomara la oferta del afio 2017 que en el caso corresponde a 47161, la cual
se multiplicara por la tasa de crecimiento que es 1.64%; el resultado se sumara al primer
valor; y asi consecutivamente hasta llegar al afio 2022.

Andlisis:

En la siguiente proyeccion de oferta en insumos al afio 2022 serd de 51157 en insumos

textiles, la cual es progresiva por la tasa de crecimiento poblacional.
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Figura 17. Oferta en Productos
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Fuente: elaboracion propia

Anélisis
Después de realizado el célculo entre el porcentaje segun la frecuencia de consumo del
producto y el mercado meta para el afio 2017, encontramos que existird una oferta de
productos de 47161 insumos textiles, mientras que después de la proyeccion tomando la
tasa de crecimiento poblacional se tiene para el afio 2022 una oferta de 51157 insumos
textiles.

3.5. Mercado Potencial para el Proyecto

El mercado potencial es el conjunto de clientes que no adquiere el producto que ofertamos,
ya que este segmento no tiene las caracteristicas que exigimos y adquieren otro producto
similar o de otras caracteristicas. (Pelaez Avalos, 2009)

El mercado potencial es el segmento de mercado que no consume nuestro producto, pero
puedo consumirlo en algin momento de acuerdo a su necesidad (Destinonegocio.com,
2015)

El mercado potencial es un segmento de mercado que estaria dispuesto a adquirir un

producto para satisfacer la necesidad del segmento (Gonzalez Marin, 2015).
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El mercado potencial es la poblaciébn que consume nuestro producto, pero podria

consumirlo de acuerdo a su necesidad en algn momento.
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Mercado Potencial enfocado al emprendimiento de insumos textiles basado a las 4C
Nuestro mercado potencial mediante el emprendimiento son las personas manufactureras
que se desenvuelven en el ambito de confeccion y textiles que no han podido satisfacer sus
necesidades mediante los insumos textiles existentes en el mercado debido a la falta de
interés en buscar insumos que permitan elaborar prendas de calidad brindando una asesoria
adecuada para la elaboracién de las diversas prendas direccionando al insumos textil
adecuado segun su necesidad.

Cuadro 23. Demanda Potencial Insatisfecha

2017 199807 47161 152646
2018 203084 47934 155150
2019 206414 48721 157693
2020 209800 49520 160280
2021 213240 50332 162908
2022 216737 51157 165580

Fuente: elaboracion propia

Calculo

La demanda potencial insatisfecha se obtiene al calcular mediante una resta de la demanda
de productos con la oferta de productos.

DPI= Demanda de productos- Oferta de productos

Anélisis

La demanda potencial insatisfecha sera de 165580 personas para el afio 2022 lo que

significa un crecimiento positivo en los proximos afos.
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Figura 18. Demanda Potencial Insatisfecha
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Fuente: elaboracion propia

Anélisis
Podemos determinar que la demanda potencial insatisfecha en el afio 2017 es de 152626
personas en insumos textiles y para el afio 2022 serd de 165580 personas realizando la

proyeccion lo cual significa que el sector textil incrementara para dicho afio.

3.6. Precios

El precio es un elemento del marketing mix que genera ingresos directamente, ya que es la
cantidad de dinero que todos los productos y servicios poseen (Escudero Aragon, 2014).

El precio es la expresion de valor que tienen un producto o servicio, manifestado en
términos monetarios u otros elementos de utilidad, que el comprador debe pagar ala
vendedor para lograr el conjunto de beneficios que resultan de tener o usa el producto o
servicio (Thomson, 2008)

Para Karin, Berkowitz, Hartley y Rudelius, desde el punto de vista del marketing, el precio
es el dinero u otras consideraciones (incluyendo otros bienes y servicios) que intercambian
por la propiedad o uso de un bien o servicio (Thomson, 2008).

El precio es el valor monetario que se da a un producto o servicio para poder

comercializarlo en el mercado.
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En el emprendimiento de insumos textiles el precio es reemplazado por el Coste segln el
modelo de las 4C, en el cual debe existir un estrecha relacion con la calidad del servicio
brindada al cliente a través de las expectativas del beneficio sobre el coste del insumo, por
ese motivo se ha elaborado una proyeccion de precios de acuerdo a las compras mensuales

en insumos textiles.

Cuadro 24. Proyeccion de Precios

2017 300050  110%
2018 3033,51 33,01
2019 3066,87 33,37
2020 3100,61 33,74
2021 3134,72 34,11
2022 3169,20 34,48

Fuente: elaboracion propia

Para la definicion del precio promedio de los insumos textiles mensuales nos basamos en
el cuestionario aplicado en la encuesta en la pregunta 5 en la cual manifiesta promedio de
compras mensuales de insumos textiles, donde trabajamos con el que posee mayor
tabulacion que es el rango de 1001- 5000 del cual encontramos el valor promedio para
trabajar en el precio de compras mensuales en insumos textiles.

Calculo:

Para el célculo del precio promedio de compras de insumos textiles se tomd en
consideracion las encuestas que se realizaron, en las que demostraron un precio promedio
de compras de aceptacion por los encuestados que es el rango de 1001-5000 mensual del
cual encontramos el valor promedio para continuar con la proyeccion.

Para la proyeccion del precio se establecié mediante la encuesta aplicada; para este céalculo
lo realizaremos en base a la inflacion presente que es 1,10% segun el BCE (Banco Central
del Ecuador), a mayo del 2017. Al cual multiplicaremos el precio obtenido en la encuesta

por el porcentaje de inflacidn y asi sucesivamente.
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Andlisis:
Con los datos se determina que para el afio 2022 el precio promedio de compras mensuales
en insumos textiles sera de $3169,20.

Figura 19.Proyeccion de Precio Promedio de Compras Mensuales
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Fuente: elaboracion propia

Anélisis:
Con los datos se determina que para el afio 2022 el precio promedio de compras mensuales
en insumos textiles serd de $3169,20 cuyo valor ira aumentando progresivamente debido al

crecimiento del sector textil en la zona de planificacion 3.

3.7. Canales de comercializacion

El canal de comercializacion es donde se estable una relacion entre la produccion y el
consumo, con el objetivo de tener a disposicion los bienes para los consumidores mediante
los flujos de comercializacion (Ramirez R. , n.d.).

Los canales de comercializacion son las formas o medios para realizar las ventas mediante
el cual se lleva un producto o servicio al consumidor o cliente final. (Fernandez Sanchez,
2011)

Canal de comercializacion es un grupo de organizaciones interdependientes que facilitan
transferencia de propiedad segun los productos se mueven del productor al usuario de

negocios o al consumidor (Baker, 2011)
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Los canales de comercializacion pueden ser considerados como conjuntos de
organizaciones interdependientes que intervienen en el proceso por el cual un producto o
servicio estd disponible para el consumo (Stern, El-Ansary, Coughlan, & Cruz Roche,
2015).

Los canales de comercializacién son los medios mediante el cual el producto llega al
consumidor final, en el cual se establecen relaciones entre los participes de la
comercializacién como productores, empresas y consumidores.

Los canales de comercializacién en el emprendimiento de insumos textiles es la
conveniencia en la cual debemos buscar la manera de acercar facilmente los insumos
textiles a nuestro cliente brindandole facilidades para comprar y pagar los mismos, en la
cual busque el ahorro tanto de tiempo y dinero para nuestro cliente brindandole una mayor

accesibilidad y cobertura.

3.8. Canales de distribucion

El canal de distribucion es un sistema interactivo en el cual estan involucrados el
fabricante, el intermediario y el consumidor, dependiendo de las etapas que un producto o
servicio recorra hasta llegar al cliente (Muniz).

Los canales de distribucion estan formados por un conjunto de organizaciones y empresa
cuyas funciones acercan los bienes y servicios hasta los mercados finales con el fin de
comercializar los mismos (Talaya & Romero, 2013).

El canal de distribucion estd conformado por personas y compafiias que intervienen en la
transferencia de un producto o servicio a media que este pasa del fabricante al consumidor
final (Liderazgoymercadeo.com, n.d.)

El canal de distribucion es la manera en la que el producto llega al consumidor final desde
el productor por tal motivo estd compuesto por todos los participes de este proceso hasta el
uso final del producto o servicio.

El emprendimiento de insumos textiles va a tener un canal de distribucion corto en la cual
el productor entrega al detallista sus productos y el al consumidor final el emprendimiento

mediante este canal de distribucion cumplira las funciones de detallista.

61



Figura 20. Canal de Distribucion

Fuente: elaboracién propia

3.9. Estrategias de comercializacion

3.9.1. Analisis F.O.D.A. (Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas)
Definiciones

El analisis FODA o Matriz FODA es una metodologia de estudio de la situacién de una
organizacion o empresa en su contexto y de las caracteristicas internas (situacion interna)
de la misma, a efectos de determinar sus Fortaleza, oportunidades, debilidades y amenazas
(Ballesteros, et al., 2015).

El anélisis FODA (Fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas) ayuda a conocer
todo el entorno que rodea a una organizacion, tanto en su ambiente interno como externo,
donde las variables controlables son las fortalezas y debilidades ya que son internas, en
cambio las amenazas y oportunidades con factores externos que no podemos controlar
(Villagbmez Cortés, Mora Brito, Barradas Troncoso, & Vazquez Selem, 2014).

La matriz FODA desarrolla un diagnostico situacional de las fuerzas internas y externas de
una empresa para poder desarrollar sus actividades (Taipe Yanez & Pazmifio, 2015).
Concepto

La matriz FODA es una herramienta de analisis que nos permite realizar un diagnéstico de
la organizacion, en la cual también nos ayuda a formular estrategias para el crecimiento de

la organizaciéon en el segmento de mercado que nos enfocamos
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Cuadro 25. Matriz FODA

FORTALEZAS

DEBILIDADES

F1. Infraestructura y Tecnologia
adecuada que permite conocer las
existencias de productos en la

empresa.

D1. No aplica el Modelo basado en
las 4C para la comercializacion de

insumos textiles

F2.Personal capacitado en servicio

al cliente.

D2. No cuenta con Vendedores

Externos

F3.Software  actualizado  para
optimizar los procesos contables y

de post venta.

D3. No cuenta con promociones
que inciten a comprar mas a

nuestros clientes

F4.Uso de medios ATL para dar a

conocer los productos de la

empresa a posibles clientes.

D4. Carencia de un manual de

funciones

F5. Variedad en linea textil

D5. Carencia de un estudio de

mercado
OPORTUNIDADES AMENAZAS
0O1.Sello primero lo nuestro Al.Alta Competencia

02.Proyecto Hilando el Desarrollo

A2.Incremento en los impuestos

a las importaciones

03.Nuevas Tecnologias

O4.Alta demanda de insumos

textiles en el mercado de la

confeccion

A4.Ordenanzas Municipales

Fuente: elaboracion Propia
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3.9.2. Matriz P.C.I (Perfil de Capacidad Interna)

Definicion

La metodologia P.C.1 Perfil de capacidad Interna), es un medio para evaluar las fortalezas y
las debilidades de la empresa en relacion con las oportunidades y amenas del medio externo
(Ariza Osorio, 2012)

La matriz P.C.I desarrolla un andlisis de los factores internos de la organizacion
contribuyendo al mejoramiento de los mismos mediante el siguiente analisis.

Cuadro 26. Escala de Calificaciones Matriz PCI

.Escala de calificaciénm

4 Alto impacto
3 Medio alto
2 Medio bajo
1 Bajo

Fuente: elaboracion propia
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Cuadro 27. Matriz PCI (Perfil de Capacidad Interna)

MATRIZ P.C.1

FORTALEZAS

Detalle Peso Calificacion Valor Ponderado

Logistica Externa

Tecnologia adecuada que permite conocer

las existencias de productos en la empresa. 0.015 2 0.03

Espacio adecuado para la  recepciobn de  mercaderias

facilitando asi el bodegaje de la misma. 0.012 4 0.048

Aseguramiento ante riesgos de robo de mercaderias. 0.09 2 0.18

Logistica Interna

Personal  profesional en el area de bodega lo cual

facilita el inventario de mercaderias. 0.013 3 0.039

La empresa cuenta con un sistema  contable que

permite la elaboracion de estados financieros con eficiencia y rapidez. 0.016 2 0.032

Infraestructura adecuada para almacenaje de

mercaderias. 0.018 4 0.072

Insumos adecuados para la correcta realizacion

de actividades. 0.06 2 0.12

Operaciones

Tecnologia adecuada e implementada para la

actividad que desempefia 0.017 2 0.034

Software actualizado para la facturacion

de nuestros productos 0.014 1 0.014

Atencion personalizada al momento de la compra 0.03 4 0.12

Marketing y Ventas

Contacto en diferentes ferias internacionales,

socializando los productos de la empresa. 0.0185 |2 0.037

Software actualizado para optimizar los procesos

de facturacion, contables y atencion al cliente. 0.0156 |1 0.0156

Cuenta con publicidad en Radio Ambato 0.034 4 0.136

Maneja varias promociones por ventas

superiores a $1000 0.0657 |3 0.1971

Uso de medios ATL para dar a conocer los productos

de la empresa a posibles clientes. 0.0128 |4 0.0512

Servicios o Postventa

Conocimiento especifico en los productos ofertados. 0.0154 |3 0.0462

Base de datos de clientes, que facilita el seguimiento

del producto después de haber sido adquirido. 0.021 2 0.042
0.5 1.2461
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MATRIZ P.C.]

DEBILIDADES

Detalle Peso Calificacion Valor Ponderado

Logistica Externa

No cuenta con sucursales lo cual obliga a nuestros
clientes de otras provincias a realizar las negociaciones en la
ciudad de Ambato 0.048 2 0.096

No cuenta con Vendedores Externos 0.078 4 0.312

Logistica Interna

Carencia de un plan de funciones 0.022 3 0.066

Carencia de promociones para incentivar el consumo de insumos
textiles 0.053 2 0.106

Carencia de un estudio de mercado. 0.065 1 0.065

Operaciones

No cuenta con sucursales lo cual obliga a nuestros
clientes de otras provincias a realizar las negociaciones en la
ciudad de Ambato. 0.068 2 0.136

No se realiza un seguimiento de las ventas,

lo que impide definir objetivos a corto plazo de crecimiento. 0.055 1 0.055

No cuenta con un sistema de seleccion de

personal al momento de la contratacion. 0.0185 4 0.074

Marketing y Ventas

Falta de personal especializado en captar
nuevos clientes. 0.035 1 0.035

No cuenta con un departamento de Marketing.

0.0421 4 0.1684

Servicios o Postventa
No cuenta con un buzdn de quejas y reclamos. 0.0154 3 0.0462
0.5 1.1596

Fuente: elaboracion propia
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3.9.3. Matriz POAM (Perfil de Oportunidades y Amenazas en el Medio)
El perfil de oportunidades y amenazas del medio (POAM) es la metodologia que permite

identificar y valorar las amenazas y oportunidades potenciales de una empresa;
dependiendo de su impacto e importancia (Pantoja, 2010).
Mediante la aplicacion de la matriz POAM realizaremos un estudio adecuado de nuestro
ambiente externo para proyectar mejor el emprendimiento y contribuir al crecimiento del
sector textil de la Zona de planificacion 3.

Cuadro 28. Escala de Calificaciones Matriz POAM

IEscaIa de calificacic’)n”

4 Alto impacto
Medio alto

2 Medio bajo

1 Bajo

Fuente: elaboracion propia
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Cuadro 29. Matriz POAM (Perfil de Oportunidades y Amenazas del Medio)

Detalle Peso | Calificacion | Valor Ponderado
Sello primero lo nuestro 0.12 3 0.36
Proyecto Hilando el Desarrollo | 0.15 2 0.3
Nuevas Tecnologias 0.17 4 0.68
Alta demanda de producto
en el mercado de la confeccion | 0.06 3 0.18
SUMATORIA 0.5 1.52
[ awewas

Alta Competencia 0.17 2 0.34

Incremento en los impuestos
a las importaciones 0.20 3 0.60
Ordenanzas Municipales 0.128 1 0.12
SUMATORIA 0.5 1.07

Fuente: elaboracion propia

El andlisis de las matrices POAM y P.C.I ayuda a determinar los factores que predominan
en el funcionamiento del emprendimiento de insumos textiles , se puede decir que, si la
sumatoria del valor ponderado es mayor que el promedio del valor de la calificacién la
organizacion posee mayor numero de fortalezas y oportunidades que debilidades y
amenazas, estas matrices colaboran a disminuir los factores que afecten al desempefio

empresarial, de igual forma, apoya al crecimiento del emprendimiento de insumos textiles.



3.9.4. Matriz de Estrategias
La matriz de estrategias es una herramienta que contribuye a determinar la direccion

estratégica de crecimiento de una empresa buscando el desarrollo de la misma (Espinoza R.
, 2015)
Esta herramienta aplicaremos en el emprendimiento para poder minimizar esfuerzos y

maximizar ganancias utilizando las estrategias establecidas.
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Cuadro 30. Matriz de Estrategias

0O1.Sello
02.Proyecto
03.Nuevas
O4.Alta

en el mercado de la confeccién

FO

F1,03: PLAN DE INNOVACION Y
CAPACITACION TECNOLOGICA
Facilidad de adaptarse a los cambios

primero lo nuestro

Hilando el Desarrollo
Tecnologias

demanda de producto

mediante la tecnologia adecuada para los
beneficios de la empresa y asi tener una
ventaja competitiva
F4,03:PLAN DE CAMPANA
PUBLICITARIA EN MEDIOS BTL
Crear una campafa publicitaria en medios
BTL creando un portal web y realizando
su difusion en redes  sociales.
F5, 04: PLAN DE IMPLEMENTACION
DE NUEVAS TENDENCIAS
Implementar insumos textiles
especialmente en tela Toalla y de Cortina
que son las que el sector requiere.

DO

D3; O3: DESARROLLAR UN PLAN DE
ACCION BASADOS EN LAS 4C.
Debido a que no existe una satisfaccion
total del cliente mediante los insumos

textiles utilizados.

D5,01:PLAN DE ESTUDIO DE
MERCADO PARA  PROYECTOS
GUBERNAMENTALES

Debido a que el gobierno esta impulsando
el sello primero lo nuestro que contribuye
al cambio de la matriz productiva.

por monto especifico de compras

Fuente: elaboracién Propia
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Al Alta
A2.Incremento en los impuestos a las

Competencia

importaciones
A3.0rdenanzas Municipales

FA
F5, A2: PLAN DE ADQUISIDORES DE
PRODUCTOS CON PROVEEDORES
NACIONALES

Debido al

importados se analizara cual o cuales son

impuesto a los insumos
las mejores empresas que nos pueden
proveer insumos textiles de alta gama
F3, Al: DISENO DE UNA BASE DE
DATOS DE DIVERSOS
PROVEEDORES

Con el fin de comparar precios y calidad
entre proveedores, debido a la demasiada
competencia la empresa  va innovar
constantemente su linea textil cumpliendo
las necesidades del cliente.

DA
D2, Al: PLAN DE RECLUTAMIENTO
DE PERSONAL PARA VENDEDORES
EXTERNOS

Debido a la alta competencia en el sector
implementariamos esta estrategia con el
fin de ganar participacion en el mercado.
D4, A3: PLAN DE MANUAL DE
FUNCIONES

Debido que para poder obtener beneficios
especialmente  para  establecer las
funciones cada puesto organizativo para
ordenanzas

cumplir  las municipales

establecidas.



3.9.5. Plan de Accion 4C

Cuadro 31. Plan de Accion de Cliente

OBJETIVO
Estudiar las
necesidades
existentes en el
cliente, para
incrementar las
lineas de
insumos textiles
buscando la
satisfaccion del
clientey la
fidelizacion a la

empresa de

insumos textiles.

ESTRATEGIAS
F1,03: PLAN DE
INNOVACION Y
CAPACITACION
TECNOLOGICA
Facilidad de adaptarse a
los cambios mediante la
tecnologia adecuada para
los beneficios de la
empresa y asi tener una

ventaja competitiva

F5, O4: PLAN DE
IMPLEMENTACION DE
NUEVAS TENDENCIAS

Implementar insumos
textiles especialmente en
tela Toalla y de Cortina
gue son las que el sector

requiere.

Fuente: elaboracion propia

TACTICAS

Analizar la oferta

de los insumos
textiles para
innovar lineas
textiles.
Analizar tipo de
capacitaciones
adecuadas para el
personal de la
empresa y
nuestros clientes
de los nuevos
insumos textiles.
Indagar y analizar
empresas
proveedoras de
estos insumos
textiles en la que
la empresa pueda
adquirir los
insumos con el
beneficio de ser
distribuidor

exclusivo.
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ACTIVIDADES

Determinar la época

del afio que exista
mayor rotacion de

inventarios.

Buscar personal

idéneo para dictar las

capacitaciones

Analizar nuevos
proveedores de
insumos textiles.
Verificar calidad del
insumo textil y el
rendimiento en su

uso.

RESPONSABLE

Gerente

Jefe Departamento de

Comercializacion



OBJETIVOS
Determinar los
mejores
proveedores
nacionales, con el
fin de obtener los
mejores insumos,
aun precio 6ptimo
para nuestros
clientes

Cuadro 32. Plan de Accion Coste

ESTRATEGIAS
F5,A2: PLAN DE
ADQUISIDORES DE
PRODUCTOS CON
PROVEEDORES
NACIONALES
Debido al impuesto a los
insumos importados se
analizara cual o cuales
son las mejores empresas
que nos pueden proveer
insumos textiles de alta
gama
F3,AL: DISENO DE
UNA BASE DE DATOS
DE DIVERSOS
PROVEEDORES
Con el fin de comparar
precios y calidad entre
proveedores, debidoala | |
demasiada competencia
la empresa va innovar
constantemente su linea
textil cumpliendo las
necesidades del cliente.

Fuente

Realizar un estudio

Estructurar las base

software basandose

pago y la calidad y

TACTICA ACTIVIDAD

Determinar cudl es el
de mercado de los precio estandar en el
precios de los mercado de los
insumos textiles insumos textiles
ofertados en el Establecer un margen
ambito de la de utilidad que brinde
confeccién y una ventaja
textiles competitiva ante la

competencia

Analizar nuevos
de datos en el proveedores de
insumos textiles.
en condiciones de Verificar calidad del
insumo textil y el
disponibilidad de rendimiento en su uso.
0s insumos textiles | Recopilar informacion
y disefiar base de datos
con los proveedores

existentes y nuevos.

: elaboracion propia
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RESPONSABLE

Jefe Departamento Financiero

Jefe Departamento de

Comercializacion



OBJETIVOS
Facilitar el
acceso de
nuestros clientes
para adquirir
los insumos
textiles del lugar
en que se
encuentren.

Cuadro 33.Plan de Accion Conveniencia

ESTRATEGIAS
D5,01:PLAN DE ESTUDIO
DE MERCADO PARA
PROYECTOS
GUBERNAMENTALES
Debido a que el gobierno esta
impulsando el sello primero lo
nuestro que contribuye al
cambio de la matriz productiva.

F1,03: PLAN DE
INNOVACION Y
CAPACITACION
TECNOLOGICA
Facilidad de adaptarse a los
cambios mediante la tecnologia
adecuada para los beneficios de
la empresa y asi tener una
ventaja competitiva

Fuente: elaboracion propia

TACTICA

realizar un
estudio de
mercado para
determinar la
manera en la
cual nuestro
clientes
deseen
adquirir
insumos
textiles

estructurar un
sistema
interactivo en
la cual se
brinde
asesoria
permanente
sobre la
utilizacion de
los insumos
textiles al

cliente
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ACTIVIDAD
Recoleccion de
informacion y
tabulacion de

resultados

Desarrollar
medios en los
cuales se va
facilitar la
adquisicion de

insumos textiles

Determinar
calidad del
insumo y uso del

mismo

RESPONSABLE

Gerencia

Jefe Departamento de

Comercializacion



Cuadro 34. Plan de Accion Comunicacion

OBJETIVOS ESTRATEGIAS TACTICA  ACTIVIDAD RESPONSABLE
Ampliar F4,03: PLAN  Identificar los = Escoger los gerencia
nuestro DE CAMPANA = medios BTL = medios BTL

segmentode  PUBLICITARIA  que utilizan
mercado EN MEDIOS nuestros

mediante a la BTL clientes. Determinar el

socializacion de Crear una mensaje de la
los insumos campafia empresa de
textiles publicitaria en insumos
aplicando medios BTL textiles por
promociones.  creando un portal estos medios.
web y realizando
su difusion en
redes sociales.

Fuente: elaboracién propia
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Capitulo IV

Estudio Técnico
Estudio técnico es un estudio que se realiza una vez finalizado el estudio de mercado, que
permite obtener la base para el calculo financiero y la evaluacion econdémica de un proyecto
a realizar (Gomez, 2015).
El estudio técnico permite exponer la capacidad productiva disponible de la empresa,
contribuyendo a la determinacion de costes cuya finalidad es determinar la viabilidad de un
proyecto empresarial (Garcia Prado, 2014).
El estudio técnico se efectla una vez culminada el estudio de mercado, permitiendo obtener
la base para el calculo financiero y la evaluacién econdmica de un proyecto a efectuarse
(http://e-tecnico.webnode.es/servicios/, 2011).
El estudio técnico es la ingenieria del emprendimiento de la empresa de insumos textiles
basado en las 4C, en la cual se brindara una adecuada atencion a los pardmetros que

contribuiran al estudio financiero para la ejecucién del emprendimiento.

4.1. Tamano del emprendimiento

El tamafio del emprendimiento es la manera de encontrar la cantidad de la demanda a la
cual se va atender mediante el emprendimiento, evaluando la viabilidad y disefiando
estrategias que permitan competir eficientemente en el mercado (Galg, 2017).

El tamafio del emprendimiento permite estimar el potencial econémico del
emprendimiento, en donde se realiza un estudio del entorno para encontrar el valor
potencial de salida (Blank, 2014).

El tamafio del emprendimiento comprende las dimensiones del emprendimiento en la cual
se realiza un estudio de los factores interaccidn entre si individuos, procesos y entorno
(Cardona A., Vera A., & Tabares Quiroz, 2012).

El tamafio del emprendimiento se refiere a la demanda existente en el mercado para el
emprendimiento, para la cual se realiza un estudio de elementos que interacttan en el
entorno empresarial.

4.1.1. Factores determinantes
Los factores determinantes del tamafio del emprendimiento estan relacionados directamente

a la actividad manufacturera de la zona de planificacion 3 especialmente a las personas que

se desenvuelven en la actividad econdmica de la confeccién y los textiles.
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Uno de los factores determinantes que se debe analizar para poder determinar el tamafio del
emprendimiento es la demanda (Gala, 2017), por tal motivo mediante este factor podremos
tomar de punto referencia para nuestro estudio.

a) Demanda Potencial Insatisfecha

La demanda potencial insatisfecha es aquella caracterizada porque lo producido u ofrecido
no cubre los requerimientos del mercado, es decir la cantidad de bienes o servicios que es
probable que el mercado consuma en los afios futuros, sobre la cual se ha determinado que
ningun productor actual podra satisfacer si prevalecen las condiciones en las cuales se hizo
el calculo (Hernandez Mangonez, 2006).

Cuadro 35. Demanda Potencial Insatisfecha

2017 152646
2018 155150
2019 157693
2020 160280
2021 162908
2022 165580

Fuente: Calculo Demanda y Oferta

b) Disponibilidad del capital

La disponibilidad del capital para determinar el tamafio del emprendimiento es importante
debido a que constituye un seguro de liquidez para atender imprevistos o aprovechar
oportunidades, permitiendo obtener una ventaja competitiva ante la competencia (Perez &
Veiga, 2014).

Este factor permite determinar el tamafio del emprendimiento, por lo que se puede
implementar el emprendimiento y permite realizar inversiones y convenios que contribuyan
a la mejora del sector textil.

Enfoc&ndonos a las 4C permite desarrollar la conveniencia adecuada es decir la manera de

adquirir insumos textiles facilitando medios a nuestro target.
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c) Tecnologia

Debemos analizar también la tecnologia ya que es una herramienta indispensable para el
desarrollo de las actividades econdmicas, especialmente en el momento de comercializar
insumos textiles, debido a que nuestros clientes buscan optimizar recursos implementado
maquinaria de ultima tecnologia para lo cual nosotros debemos estar preparados con los
insumos adecuados para la utilizacion en dicha tecnologia.

También la tecnologia contribuye al crecimiento del sector textil debido a que va
satisfaciendo las necesidades mediante el uso de sus productos, por tal motivo en la
actualidad este factor genera una ventaja competitiva para poder abarcar gran parte del
mercado mediante diversos medios tecnoldgicos que ayudan a la comercializacion.
Orientandonos al modelo basado en las 4C el factor tecnoldgico es importante debido a que
contribuye a la satisfaccion total del cliente mediante un servicio de post venta que a la vez
va generando la fidelizacion del cliente con la empresa.

d) Insumos

Los insumos juegan un papel primordial en nuestro emprendimiento de comercializacion de
insumos textiles basado en las 4C, ya que debemos saber que insumo textil va a satisfacer
eficientemente la necesidad del cliente.

Por esta razon debemos conocer las caracteristicas totales del insumo para poder brindar
una asesoria adecuada al cliente al momento de la adquisicion.

4.1.2. Tamafo Optimo
El tamafio 6ptimo de un proyecto esta relacionado con la capacidad instalada expresada

en unidades de produccion, en donde esta detallada por las especificaciones de insumos,
productos o servicios.

Para el célculo del DPI Real consideramos el DPI calculado anteriormente, donde se
establece un porcentaje a causa que no se puede satisfacer a toda la demanda, el proyecto se
establece un DPI Real del 10% para el primer afio se basa en la inflacion del pais,
aumentado en un 2% cada afio, el cual se multiplicard por la DPI obteniendo asi el DPI

Real.
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Cuadro 36. DPI Real

2017 152646 10% 15265
2018 155150 12% 18618
2019 157693 14% 22077
2020 160280 16% 25645
2021 162908 18% 29323
2022 165580 20% 33116

Fuente: Banco Central del Ecuador
Figura 21. DPI Real
DPI REAL
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Fuente: elaboracion propia
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4.2. Localizacion

4.2.1. Localizacion Optima
El emprendimiento de insumos textiles basado en las 4C , decide empezar su actividad

econdmica en la ciudad de Ambato , en el sector de La Merced , impulsada a contribuir
de una manera distinta al crecimiento del ambito de la confeccidn y textil de la zona de
planificacion 3 , ubicandose un lugar estratégico por su localizacion y accesibilidad al
mismo, cuyo objetivo es ser pioneros en el mercado basandose en el modelo de las 4C .
Podemos acotar que la ciudad de Ambato es considerada como una ciudad comercial
donde gran parte de su poblacién esta dedicada al sector manufacturero, en el que ocupa el
tercer lugar el ambito de la confeccion y los textiles, y debido a la cercania con las demas
provincias que conforman la zona 3.

a) Impacto

El emprendimiento de insumos textiles tendrd un impacto positivo dentro del &mbito textil
y de la confeccion, debido a que estard enfocada a la satisfaccion del cliente mediante la
comercializacién de sus insumos textiles, buscando una mejora continua dentro del sector
para poder abarcar el mercado de una forma paulatina.

b) Afluencia

El emprendimiento de insumos textiles por el modelo aplicado de las 4C, tendra
credibilidad en el mercado donde la prioridad seré la satisfaccion del cliente mediante el
uso de los insumos textiles comercializados buscando siempre optimizar recursos y
brindando facilidades para acceder a los insumos textiles.

¢) Actualidad

Podemos manifestar que el ambito textil y de la confeccidn ha estado creciendo a un ritmo
acelerado debido a que el gobierno nacional ha impulsado considerablemente a la marca
que es Primero lo Nuestro, de la cual somos participes debido a que proveemos la materia
prima para los productos elaborados, demos acotar que mediante el programa Hilando al
Desarrollo dedicado a la entrega de los uniformes escolares ha dinamizado la economia del

sector de la misma manera.
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4.2.2. Macro localizacién
Pais: Ecuador

Region: Sierra
Zona de Planificacion 3
Provincia: Tungurahua

Canton: Ambato

4.2.3. Micro Localizacién
Canton: Ambato

Sector: La Matriz
Parroquia: La Merced

Sector: Cashapamba
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Figura 22. Macro Localizacion
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Calles: Gonzélez Suarez entre Unidad Nacional y Pedro Carbo
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Figura 23. Micro Localizacion
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4.3. Ingenieria del Proyecto

La ingenieria del emprendimiento es la manera en la que va a desenvolver su actividad
econdmica, por lo que detallamos en los siguientes items el funcionamiento del
emprendimiento.

Insumos textiles —Proceso
Los insumos textiles que serdn comercializados en el emprendimiento basado en las 4C,

serdan adquiridos con el propdsito de buscar la satisfaccion del cliente mediante su

utilizacion.
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Proceso de Adquisicion de Insumos Textiles:
Cuadro 37. Proceso de Adquisicion de Insumos Textiles

Identificar necesidad del ~ Determinar el producto  Humanos Departamento de
cliente que desea Comercializacion

confeccionar.

Exhibir insumos textiles =~ Detallar caracteristicas = Humanos Departamento de
que puede utilizar cada Insumo textil Comercializacién
Seleccion del insumo Determina el costo de  Humanos Departamento de
textil fabricacion Comercializacion
Comercializacion del Realizar venta del Humanos Departamento de
Insumo insumo textil Comercializacion

Fuente: elaboracion propia

Diagrama de Flujo
En el diagrama de flujo detallaremos de una manera gréafica las actividades y procesos que

se debe realizar para la comercializacién adecuada de insumos textiles basandose en el

modelo de las 4C.
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Cuadro 38. Simbolos Normativa ASME

Simbologia Representacion Descripcion
Terminal Este indica el inicio o el fin de un
Inspeccion Examinar un objeto para comprobar
su calidad y/o cantidad.
Decision Este indica un punto en el flujo en el
<> que indica una bifurcacion del tipo
“Si” 0 Gcn09,.
Operacién Cambio de las caracteristicas a otras.
Transporte Movimiento de un objeto a otro lugar,
sin que esto forme parte de una
operacion o inspeccion.

Fuente: elaboracion propia
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Figura 24. Diagrama de Flujo
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Fuente: elaboracion propia
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Distribucion de maquinaria y equipos (Lay-Out)
Detallaremos a continuacion la maquinaria con la que estar implementado el

emprendimiento de insumos textiles basado en el modelo de las 4C que son indispensables
para el iniciar la actividad econdmica.
Maquinaria
“Es el conjunto de elementos moéviles y fijos cuyo funcionamiento posibilita aprovechar,
dirigir, regular o transformar energia o realizar un trabajo con un fin determinado
(Valderrama, 2013)”
La maquinaria es una herramienta que contribuye a desenvolverse facilmente en su
actividad economica, en el emprendimiento la maquinaria estard compuesta por elementos
sencillos que nos permitiran comercializar insumos textiles tanto para clientes mayoristas o
detallistas por lo cual detallaremos en el siguiente cuadro.

Cuadro 39. Maquinaria

Magquina Cantidad Unidad
Balanza 1 Unidad
Industrial

Fuente: elaboracion propia

Equipo de Computo

Es un dispositivo electronico, que ayudan a optimizar recursos y contribuye a un proceso
de mejora continua mejorando la calidad del servicio (Garcia, 2013).

El equipo de computo en el emprendimiento de insumos textiles contribuye al modelo de
las 4C, especialmente en el factor de la conveniencia debido a que mediante el uso del
mismo ponemos comercializar facilmente los insumos y el cliente podrd adquirir los

mismos optimizando su tiempo.
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Cuadro 40. Equipo de Computo

Equipos de Cantidad Unidad
Computo
Computador 1 Unidad

Fuente: elaboracion propia

Infraestructura
Es la estructura fisica y organizativa, redes o sistemas necesarios para el buen

funcionamiento de las actividades en las que se desenvuelve, buscando mejorar
constantemente (Cuervo Z., 2012).

En el emprendimiento la infraestructura es un elemento que nos permite tener una ventaja
competitiva debido a la facilidad que se le puede brindar al cliente al momento de la
adquisicion de los insumos textiles buscando tener un espacio fisico y virtual en el que
exista una interaccion permanente en el cual se pueda satisfacer la necesidad.

Cuadro 41. Infraestructura

Infraestructura Cantidad Unidad
Infraestructura 1 Unidad

Fuente: elaboracion propia

Herramientas

Es un elemento elaborado con el fin de realizar de manera mas sencilla y completa una
determinada tarea mediante su correcta aplicacion (Definista, 2016).

Herramienta contribuye a realizar una tarea especifica atreves del uso adecuado del
elemento que se vaya ocupar para determinado trabajo, en la comercializacion de insumos
textiles contaremos con herramientas que faciliten comercializar insumos textiles al por

mayor y menor Yy los detallamos a continuacion:
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Cuadro 42. Herramientas

Herramientas Cantidad Unidad
Tijera Industrial 2 Unidad

Fuente: elaboracién propia

Muebles y enseres

Son objetos que facilitan las actividades empresariales permitiendo desarrollar de una
manera comoda Yy adecuada la actividad econdmica que ejecuta (Styles, 2015).

Los muebles y enseres en el emprendimiento son un factor elemental para poder lograr la
satisfaccion del cliente, mediante el uso adecuado de los mismos podemos brindar el
confort que el cliente busca cuando estd adquiriendo insumos textiles mejorando la
conveniencia del modelo de las 4C.

Cuadro 43. Muebles y enseres

Muebles y Cantidad  Unidad

Enseres
Mostrador 2 Unidades
Escritorio 1 Unidad
Counter 1 Unidad
Sillas Multiples 2 Unidades

Fuente: elaboracion propia
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Distribucion de Planta (Lay Out)
Una distribucién adecuada de los elementos indispensables permite generar un espacio en
el cual se puedan realizar transacciones adecuadamente, en donde se busque brindar una
comodidad tanto para los miembros del emprendimiento como para los clientes buscando
elevar la calidad del servicio atreves de la infraestructura y de los elementos que esta posee
generando una ventaja competitiva.
La adecuada distribucion ayudara especialmente a mejorar el factor de conveniencia segun
el modelo de las 4 C ya que se debe brindar las facilidades necesarias para que el cliente
pueda adquirir los insumos textiles.

Figura 25. Distribucién de Espacio Fisico

Fuente: elaboracion propia
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Capitulo V
Estudio Organizacional

5.1. Aspectos Generales

La industria textil en la zona de planificacion 3 Centro ha sido una actividad econémica que
ha logrado un crecimiento, por lo cual un gran porcentaje de sus habitantes se dedican tanto
como a la produccién, comercializacién y a la manufactura en este ambito, el mismo ha
generado varias plazas de empleo y actualmente esta es realizada tanto en zonas urbanas y
rurales.

El emprendimiento de insumos textiles basado en el modelo de las 4C esta orientado a la
comercializacién y distribucion de Productos e Insumos textiles en la Zona 3 del pais
debido a la competencia creciente y para poder seguir siendo competitiva en el mercado
aplicara el modelo basado en las 4C para asi lograr mejorar los niveles de competitividad,
eficiencia y eficacia que se requiere para lograr una ventaja competitiva en el mercado.

El mismo ayudara a tener una imagen corporativa fuerte en el mercado tanto con los
clientes y competidores, mejorara el poder de negociacion con sus proveedores, por lo tanto
es necesario cambiar la manera de comercializar insumos textiles tratando de satisfacer la
necesidad del cliente mediante los insumos.

La propuesta de implementacion del modelo basado en las 4C, busca la aplicacion de
estudios administrativos que permitan crear y estructurar eficientemente el emprendimiento
aplicando los métodos administrativos mas adaptables a las condiciones sociales y

econdmicas que se presentan actualmente en el sector textil.
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5.2. Disefio Organizacional

5.2.1. Niveles Jerarquicos
Cuadro 44. Niveles Jerarquicos

Nivel ejecutivo Gerente general
Nivel auxiliar administrativo Secretaria
Nivel administrativo Jefe Departamental
Nivel asesor Abogado externo

Fuente: elaboracién propia

En el presente proyecto se establecié una jerarquizacidn con niveles directivos, conformado
el gerente general, nivel auxiliar administrativo, por la secretaria, nivel administrativo por
los gerentes departamentales, nove asesor por el abogado externo, y nivel operativo
conformado por los operarios.

5.2.2. Mision
Somos una empresa lider en la comercializacion de materia prima e insumos para la

elaboracion de ropa deportiva, basandonos en la satisfaccion de los requerimientos y
expectativas de nuestros clientes con productos de algodon, licra y poliéster, siendo estos
de alta calidad, con precios justos y una gran calidad en el servicio.

5.2.3. Visién
Mantener la responsabilidad de que se obtenga lo deseado y asi llegar al gran

reconocimiento y que se cumpla lo prometido, forjando una empresa lider en la
comercializacion y produccion de textiles con precios competitivos e impregnando una

marca en la mente del consumidor
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5.2.4. Valores

Puntualidad: en este caso se hace referencia a este valor para exigir a los
empleados el respeto de los tiempos de llegada y salida, pero sobre todo para con
los clientes, por ejemplos a la hora de presentar proyectos o realizar entregas.
Calidad: en este caso se intenta que los productos o servicios ofrecidos sean de
excelencia.

Justicia: este concepto tiene una mayor orientacion para sus trabajadores. Se hace
referencia a otorgar a cada uno lo que le corresponde, no solo desde el punto de
vista salarial sino que también en cuanto se refiere a las actividades que a cada uno
le tocara desempeniar.

Comunicacion: en tanto se toma la comunicacion como un valor fundamental se
intenta que las relaciones y conexiones dentro de los miembros de la empresa y con
los clientes sea fluida y sincera.

Responsabilidad: tiene varias orientaciones. Por ejemplo si se hace referencia a los
trabajadores, la empresa se compromete a la estabilidad y buenas condiciones
laborales. En cuanto a los clientes, la empresa se compromete a entregar bienes y
servicios de calidad. Algo que también resulta muy importante hoy en dia es el
compromiso con el medio ambiente. Para ello es necesario cumplir con las leyes
determinadas e incluso exceder las mismas para continuar con su preservacion.
Seguridad: este juicio se orienta a generar un vinculo de confianza, que los clientes
crean que seran satisfechos en sus necesidades y deseos.

Libertad: en este caso se intenta que tanto los empleados y los clientes puedan
expresarse con total seguridad en caso de tener creencias u opiniones distintas,
siempre que sean presentadas con respeto y cordialidad.

Trabajo en equipo: desde éste se intenta la integracion de cada uno de miembros
de la empresa al grupo laboral, que sean promovidos mejores resultados gracias a un
ambiente positivo. Para ello es elemental la participacion de los distintos miembros
de la empresa en diversos ambitos.

Honestidad: orientado tanto para los miembros de la empresa entre si, como con
los clientes. Se promueve la verdad como una herramienta elemental para generar

confianza y la credibilidad de la empresa
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5.3. Estructura Organizativa

Figura 26. Organigrama Estructural
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Fuente: elaboracion propia
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5.4. Manual de Funciones
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Cuadro 45. Manual de Funciones Gerencia

DESCRIBIR ACTIVIDADES DEL PUESTO

Prevision del rumbo de la organizacion a futuro

Establecer los objetivos que se deben lograr

Motivar, guiar, liderar y conducir las actividades del personal

Tomar decisiones y orientar las actividades en direccion de los objetivos de la
organizacion.

captar, seleccionar, asignar y capacitar al personal

Fomenta la responsabilidad social de la empresa, para cuidar el medio ambiente,

respetar los derechos humanos y contribuir con el desarrollo de la sociedad.

Crea climas organizacionales adecuados que permitan el desarrollo de la creatividad

Evalua los resultados

Es el vocero y representante de la organizacion ante los representantes de otras
entidades ya sea gubernamentales, autoridades locales o nacionales, prensa y medios de
comunicacion

Es la medicion y la evaluacion de las actividades de los subordinados y de toda la
empresa, implica la rentabilidad y la competitividad en general

Incrementar el estado de la tecnologia de la organizacion.

Perpetuar la organizacion

analiza y da sentido préactico a los planes establecidos

Asesora el apoyo al personal de la empresa

Identifica cada una de las necesidades que tiene la organizacion

Liderar la gestion estratégica

Liderar la formulacion y aplicacion del plan de negocios

Definir politicas generales de administracion

Ser el representante de la empresa

Fuente: elaboracion propia
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Cuadro 46. Manual de Funciones Asesor Juridico

N° DESCRIBIR ACTIVIDADES DEL PUESTO

1  Asesora en la constitucion, gestion y disolucién de cualquier tipo de sociedad
mercantil o civil.

2  Defiende los intereses de nuestra empresa en todo tipo de procedimientos
judiciales

3 | Estudia y resuelve los problemas legales relacionados con la empresa, sus
contratos, convenios y normas legales.

4 Emite informes juridicos sobre las distintas areas de la empresa.

5 Negocia y redacta contratos.

6 Asesora a nuestra empresa en materia fiscal, preparando todo tipo de
declaraciones y obligaciones fiscales y tributarias.

7  Asesora en torno a la gestion de derechos en materia de propiedad intelectual e
industrial.

Fuente: elaboracion propia
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Cuadro 47.Manual de Funciones Secretaria

N° DESCRIBIR ACTIVIDADES DEL PUESTO

1  Redacta correspondencia, oficios, actas, memorando, anuncios y otros documentos
varios de poca complejidad.

Recibe y envia correspondencia

Realiza y recibe llamadas telefonicas

Toma mensajes y los transmite.

Brinda apoyo logistico en la organizacion y ejecucion de reuniones y eventos.

o o A WD

Actualiza el archivo de la unidad

Elabora cheques.
8  Mantiene en orden equipo Y sitio de trabajo, reportando cualquier anomalia.
9  Elabora informes periddicos de las actividades realizadas
10 Realiza cualquier otra tarea afin que le sea asignada.

Fuente: elaboracion propia
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Cuadro 48. Manual de Funciones Contabilidad

N° DESCRIBIR ACTIVIDADES DEL PUESTO

1 Verificar que las facturas recibidas en el departamento contengan correctamente
los datos fiscales de la empresa que cumplan con las formalidades requeridas.

2  Procesar, codificar y contabilizar los diferentes comprobantes por concepto
de activos, pasivos, ingresos y egresos, mediante el registro numérico de la
contabilizacion de cada una de las operaciones

3 Registrar las facturas recibidas de los proveedores

4 Revisar el calculo de las planillas de retencion de Impuesto sobre la renta del
personal emitidas por los empleados, y realizar los ajustes en caso de no cumplir

con las disposiciones.

5  Cumplir y hacer cumplir todas las recomendaciones de tipo contable,
administrativo y fiscal, formuladas por el Contralor Interno, Asesor fiscal /
financiero.

6  Elaboracién de cheques para el recurso humano de la empresa, proveedores y

Servicios.

7  Control y ejecucion de solvencias de Seguro Obligatorio

8  Revisar que se cumplan con los principios de contabilidad de aceptacion general.

9  Velar por la aplicacion de la norma y el cumplimiento de las normas de la
organizacion.

10 Realizacién de la relacion de las Cuentas por Cobrar y por Pagar.

Fuente: elaboracion propia
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Cuadro 49.Manual de Funciones Cobranzas

N° DESCRIBIR ACTIVIDADES DEL PUESTO

1  Coordinar y supervisar el proceso de recuperacion de cuentas por cobrar, y
verificar
su registro.

2  Proponer estrategias y disefiar controles administrativos para la recuperacion de
las
cuentas por cobrar.

3  Disefiar, proponer e implementar controles administrativos que permitan reducir
las
cuentas incobrables.

4 Supervisar y validar las notas de crédito y cargo de acuerdo con la normatividad
aplicable.

5  Controlary custodiar los documentos que correspondan al Departamento.

6  Efectuar la investigacion crediticia de posibles clientes para el otorgamiento de
créditos.

7  Programar, controlar y supervisar las actividades de las cobranzas

8 Llevar un control documental y electrénico de los clientes acreditados y
concesionarios.

Fuente: elaboracion propia
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Cuadro 50.Manual de funciones Bodega

N° DESCRIBIR ACTIVIDADES DEL PUESTO

1  Determinar los lugares mas apropiados dentro dela empresapara el
almacenamiento de las materias primas, herramientas y otros insumos

2  Clasificar e identificar los distintos materiales aprovechando del espacio fisico
Control documental y seguridad de los bienes de la infraestructura y del personal

3 Seleccionar del recurso espacio para la ubicacion y apilados de los cargos

4  Manejar correcto de las guias de despacho, facturas, segurosy transporte de
materiales

5  Programar, dirigir y controlar las actividades de recepcion, despacho, registro y
control de los bienes destinados.

6  Verificar que los bienes que se reciben en los almacenes establecidos, cumplan con
la cantidad, calidad, especificaciones y oportunidad establecidas en los pedidos,
requisiciones o contratos, otorgando en su caso, la conformidad correspondiente al
proveedor.

7  Mantener el registro y control de maximos y minimos de existencias de bienes

Fuente: elaboracion propia
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Cuadro 51.Manual de Funciones Logistica

N° DESCRIBIR ACTIVIDADES DEL PUESTO

1  Gestionar de forma Optima el aprovisionamiento y la planificacién, es decir, la
logistica interna.

Controlar y coordinar las funciones en la cadena de suministro;

Analizar los procedimientos de distribucion de las operaciones comerciales

Optimizar el transporte: reducir el coste, plazos e itinerarios de entrega

g B~ ow N

Gestionar y planificar las actividades de compras, produccion, transporte,
almacenaje y distribucion

Fuente: elaboracion propia
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Cuadro 52. Manual de Funciones Ventas

N° DESCRIBIR ACTIVIDADES DEL PUESTO
Elaborar prondsticos de ventas

Establecer precios

Realizar publicidad y promocion de ventas

Llevar un adecuado control y analisis de las ventas

gl B~ W N

Mantener una relacién directa con el almacén a fin de contar con suficiente
inventario para cubrir la demanda

Hacer estudios de mercado para la distribucion de telas

Participacion méxima de mercado.

Liderar en calidad de productos.

© 0 N o

Formular estrategias y planes de venta al contado y a crédito.

10 Efectivizar las ventas.

11 Elaborar la documentacion de respaldo de las ventas

12  Dar respuesta a recolamos de ventas

13  Proponer a la gerencia estrategias de comercializacion que permita incrementar las

ventas

Fuente: elaboracion propia
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Capitulo VI
Estudio Financiero

6.1. Inversiones en activos tangibles

Activos fijos

Activos fijos son elementos que conforman la estructura con la que cuenta el
emprendimiento de una manera permanente, compuesto por los bienes y derechos que estan
en la misma en el desarrollo de su actividad econdmica (Tamayo & Escobar, 2013).

El activo fijo esté relacionado directamente con el costo neto histérico de su depreciacion
cumpliendo funciones como el aumento de los precios generales y especificos que se van
depreciando su vida atil en la empresa (Lazzati, 2014).

Los activos fijos estdn conformados por los elementos que conforman la estructura de
empresa, que durante su vida util se van depreciando constantemente y por tal motivo
debemos ir innovando con el propdsito de mantener un proceso de mejora continua en el
emprendimiento.

Maquinaria

Maquinaria es el equipo o herramientas que intervienen en el proceso productivo de la
empresa contribuyendo al desarrollo de su actividad econémica, optimizando recursos que
generen una ventaja competitiva y permitan adaptarse facilmente a los cambios del entorno
(Reyes, 2012).

La maquinaria es un dispositivo 0 herramienta que permita una ventaja mecanica en las
operaciones de la empresa, estas pueden ser manuales donde interactia con la fuerza
humana o mecénica donde utiliza energia externa (Jiménes Alvarez, Moreno Vega, &
Lépez Galvez, 2013).

Maquinaria es una herramienta indispensable para el desarrollo de la actividad econdmica
en la cual se busque optimizar procesos tanto para la produccion como para la
comercializacion donde se busca generar una ventaja dentro del dmbito en el de se

desenvuelva el emprendimiento.
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Cuadro 53. Maquinaria

MAQUINA CONSUMO UNIDADES PRECIO PRECIO
ANNUAL UNITARIO TOTAL

Balanza 1 Unidad 500 500

Industrial

Total 500

Fuente formato: Precios Proforma, 2017

Equipo de Computo
Es un dispositivo electrénico, que ayudan a optimizar recursos y contribuye a un proceso de
mejora continua mejorando la calidad del servicio (Garcia, 2013).
El equipo de computo en el emprendimiento de insumos textiles contribuye al modelo de
las 4C, especialmente en el factor de la conveniencia debido a que mediante el uso del
mismo ponemos comercializar facilmente los insumos y el cliente podra adquirir los
mismos optimizando su tiempo.
Los recursos tecnoldgicos también contribuyen al proceso de mejora continua dentro de un
sector tan competitivo como es el manufacturero especialmente en la confeccion y en los
textiles debido a que gran parte de su poblacién se dedica a esta actividad econdémica, en la
cual se debe brindar facilidades para la comercializacion de insumos textiles.

Cuadro 54. Equipos de Computo

EQUIPO CONSUMO UNIDADES PRECIO PRECIO
ANUAL UNITARIO TOTAL

Computador Intel 1 Unidad 900 900

Corei7

Total 900

Fuente formato: Precios Proforma, 2017
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Herramientas
Es un elemento elaborado con el fin de realizar de manera maés sencilla y completa una
determinada tarea mediante su correcta aplicacion (Definista, 2016).
Herramienta contribuye a realizar una tarea especifica atreves del uso adecuado del
elemento que se vaya ocupar para determinado trabajo, en la comercializacion de insumos
textiles contaremos con herramientas que faciliten comercializar insumos textiles al por
mayor y menor y los detallamos a continuacion:

Cuadro 55. Herramientas

HERRAMIENTA CONSUMO UNIDADES PRECIO PRECIO

ANUAL UNITARIO TOTAL
Tijera Industrial 2 Unidades 20 40
Total 40

Fuente formato: Precios Proforma, 2017
Muebles y enseres
Son objetos que facilitan las actividades empresariales permitiendo desarrollar de una
manera comoda Yy adecuada la actividad econdémica que ejecuta (Styles, 2015).
Los muebles y enseres en el emprendimiento son un factor elemental para poder lograr la
satisfaccion del cliente, mediante el uso adecuado de los mismos podemos brindar el
confort que el cliente busca cuando estd adquiriendo insumos textiles mejorando la

conveniencia del modelo de las 4C.
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Cuadro 56. Muebles y enseres

HERRAMIENTA CONSUMO UNIDADES PRECIO PRECIO
ANUAL UNITARIO TOTAL
Mostrador 2 Unidades 500 1000
Escritorio 1 Unidad 600 600
Counter 1 Unidad 450 450
Sillas Multiples 2 Unidad 300 600
Total 2650

Fuente formato: Precios Proforma, 2017
Infraestructura
Es la estructura fisica y organizativa, redes o sistemas necesarios para el buen
funcionamiento de las actividades en las que se desenvuelve, buscando mejorar
constantemente (Cuervo Z., 2012).
En el emprendimiento la infraestructura es un elemento que nos permite tener una ventaja
competitiva debido a la facilidad que se le puede brindar al cliente al momento de la
adquisicion de los insumos textiles buscando tener un espacio fisico y virtual en el que
exista una interaccién permanente en el cual se pueda satisfacer la necesidad.

Cuadro 57. Infraestructura

INFRAESTRUCTUR  CONSUMO UNIDADE PRECIO PRECIO
A ANUAL S UNITARIO TOTAL
Infraestructura 1 Unidades 7200 600
Total 600

Fuente formato: Precios Proforma, 2017
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Total de Activos Fijos
Cuadro 58. Total Activos Fijos

Magquinaria $500,00 $100,00

Herramientas  $40,00 $8,00

Muebles y $2.650,00 $530,00

enseres

Infraestructura $7.200,00 $1.440,00

Equipos de $900,00 $180,00

cémputo

TOTAL $11.290,00 $2.258,00

Fuente: elaboracion propia

Anélisis
La inversion que se realizara en el emprendimiento de insumos textiles basado en las 4C
para la zona de planificacion 3 es de $ 4690.00 que estard compuesto por maquinaria que es
una balanza industrial para la comercializacion adecuada de los insumos textiles de
$500.00, en herramientas con $40.00 para facilitar la comercializacién, muebles y enseres
de $ 2650.00 para poder brindar las comodidades adecuadas para nuestros clientes en las
instalaciones del emprendimiento, en infraestructura de $7200.00 manteniendo un espacio
fisico para la comercializacién de insumos y finalmente en equipo de computo de $900.00.
Para concluir podemos manifestar que la mayor parte de la inversion estara enfocada en el
equipamiento de nuestros puntos de comercializacion a través de los muebles y enseres e
infraestructura buscando una participacion activa en el mercado con su respectiva

depreciacion que se realizara cada 5 afios.
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6.2. Inversion en Activos Intangibles

Activos diferidos

Los activos diferidos son los gastos que se cancelan de forma anticipada cuando cumplen la
funcion de activo, este es un elemento controlado por la empresa basandose a un historico
de la empresa, con el fin de buscar beneficios econdémicos en el futuro (Cuenca, 2014).

Los activos diferidos tienen una relacion directa con la generacion de utilidades en donde la
posibilidad de recuperacion esta sujeto a lineamientos de leyes gubernamentales, donde no
existe indicios de deterioro (Sanguino Martinez, Barbosa Diaz, Tejero Gonzalez, &
Holguin Maillard, 2015).

Los activos diferidos son aquellos que estan intangibles es decir no se los puede visualizar
en la empresa pero es primordial para contabilizar dentro de la actividad econémica en la
que se desenvuelve, buscando obtener réditos econémicos basandose en histéricos.
Publicidad

Publicidad es una técnica de comunicacion por la cual la empresa se da a conocer en el
mercado donde se menciona los productos y servicios que la empresa oferta velando por
proteccion de sus clientes (Vilajoana Alejandre, 2011).

La publicidad es una herramienta del marketing, mediante el cual la empresa da a conocer
sus productos o servicios generando su marca para poder diferenciarse en el mercado con el
propdsito de generar la adquisicion de lo ofertado (Ayestaran Crespo, Rangel Pérez, &
Sebastian Morillas, 2012).

La publicidad es un instrumento fundamental en la comunicacion de la empresa con su
target, debido a que mediante este instrumento se incita a la adquisicion de sus productos o
servicios en la cual se destaca aspectos diferenciadores de los de su competencia.

Portal Web

Portal web es una aplicacion electronica de una empresa, cuya funcién es permitir el acceso
a la informacién de la empresa mediante el uso del mismo, en el cual esta compuesto por el
servidor web y el cliente o navegador (Talledo San Miguel, 2015).

Portal web es un servidor web por medio del cual se ofrecen productos o servicios con el
fin de brindar facilidad de la comunicacion e intercambio (Martinez Valverde & Rojas
Ruiz, 2016).
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Cuadro 59. Activos Intangibles

Publicidad $1.200,00

Portal $850,00

Web

TOTAL $2.050,00

Fuente: elaboracién propia

Anélisis
Los activos intangibles e inversion en el emprendimiento de insumos textiles basado en las
4C para la zona de planificacion 3 estan compuestos por los activos diferidos el cual esta
integrado por la publicidad y el portal web con una inversion de $2050.00 con el proposito
de contribuir al desarrollo del modelo especialmente donde intervienen directamente la
comunicacion y conveniencia e indirectamente el cliente y el coste donde se brinda

facilidades al cliente, cuyo valor serda amortizado durante la vida atil del proyecto.

6.3. Inversiones en Activos Circulantes o Capital de Trabajo

6.3.1. Activo Corriente o Circulante
El activo corriente esté estructurado por los bienes y servicios que se convertiran en dinero

en un periodo no mayor a un afo este puede ser disponible debido a que denota liquidez
inmediata, realizable esta conformado por las deudas que se deben cobran en el lapso no
mayor a un afo, y existencias esta relacionado directamente con la venta de sus productos
(Navarro Palacios & Mufioz Rodriguez, 2015).

El activo corriente tiene la caracteristica de transformarse en liquidez para la empresa
durante su periodo productivo, para poder con las responsabilidades de la empresa (Asensio
del Arco & Véazquez Blomer, 2016).

El activo corriente estd compuesto por los productos o servicios que se pronostica que se
van adquirir en el mercado durante el transcurso de un afio comercial (Caldas Blanco,
Carrion Herraez, & Heras Fernandez, 2017).El activo corriente tiene la caracteristica de
transformarse en liquidez para la empresa durante su periodo productivo, para poder con las

responsabilidades de la empresa (Asensio del Arco & Vazquez Blémer, 2016).
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Caja — Bancos

Es la cuenta contable en la que estan instrumentos financieros que tienen una relacion
directa con el efectivo o dinero que posee la empresa para la utilizacion del mismo en su
actividad econémica (Fierro Martinez & Fierro Celis, Contabilidad de activos con enfoque
NIF para las pymes , 2015).

En el emprendimiento de insumos textiles debido a su actividad econdémica y el aporte que
el ambito de la confeccion y los textiles en la economia de la zona de planificacion 3, se
tomara el valor referencial de $120.000 anual.

Inventario

El inventario esta relacionado con la demanda, suministro, almacenamiento y costos de los
productos e insumos que estan en la empresa representando un capital inmovilizado
(Guerra Valverde & Valdés, 2014).

El inventario del emprendimiento estard ligado al financiamiento debido a que sera el
monto que se tiene para invertir en la adquisicion de insumos textiles para que a su vez los
podamos comercializar en el mercado y asi el inventario vaya rotando en el
emprendimiento.

Para poder calcular el inventario aplicaremos la siguiente formula:

Inversion Inicial

I tario =
nventarto Periodo Anual(Meses)
) $120.000
Inventario = 1

Inventario = $10.000
Calculo
Para aplicar la formula debemos considerar la actividad econémica que la empresa va a
realizar, en nuestro emprendimiento de comercializacion de insumos textiles aplicaremos la
formula donde la inversion inicial esta relacionada con el financiamiento y el periodo anual
con el tiempo durante el lapso de un afio es decir de 12 meses para determinar el inventario

mensual del emprendimiento.
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Anélisis

Una vez aplicada la formula para obtener el inventario podemos determinar que la empresa
necesita $10.000 mensuales para la comercializacion de insumos textiles y una rotacion
adecuada en los insumos textiles que se comercializara en el emprendimiento.

Cuentas por Cobrar

Se determinaran las cuentas por cobrar aplicando las siguientes formulas:

PpR (Presupuesto por Resultados)

El presupuesto de resultados esta orientado a demostrar que la actividades que se efecttan
dan resultados contribuyendo a lograr los objetivos trazados buscando la optimizacion en
los recursos para alcanzar los mismos (Abedrop, 2010).

El presupuesto por resultados genera un vinculo entre la estrategia y la planeacion para
realizar un presupuesto convirtiéndose en una herramienta que facilite la gestion de los
recursos (OECD, 2014).

El presupuesto de resultados es una herramienta de control en la que se necesita que la
informacion que compone el mismo sea lo més precisa posible, cuya funcion principal es
alcanzar los objetivos propuestos minimizando los costos y gastos.

Detallaremos a continuacion la politica de crédito del emprendimiento de insumos textiles
en la cual se ha establecido el promedio de recuperacién de 8, 15 y maximo 30 dias, para lo

cual aplicaremos la férmula del PpR.

PpR = 8+ 15 + 30

b p 53
PR =3
PpR = 17.66

Calculo:

Se realiza un promedio de los dias de recuperacion que son 8, 15,30 y dividiéndolos para
tres.

Andlisis:

El periodo promedio de recuperacion sera de 17 dias.

Cuentas por cobrar

Para la obtencion de las cuentas por cobrar se utilizara la siguiente formula.
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Formula:

Ventas Anuales , . »
Cuentas por cobrar = 360 * Periodo Promedio de Recuperacion

Datos
Ventas Anuales (DPI Real* P.V.P. Promedio) (15265*9,91) 151 276,15

PpR (Presupuesto por resultados) 17,66
Cuentas por cobrar
Aplicacion
151276,15
Cuentas por cobrar = ———— x 17,66
360
Cuentas por cobrar = 7420,94
Célculo:

Para el calculo de las cuentas por cobrar se aplicara la formula, en la cual las ventas de
$151276.15 se dividira para 360 dias y se multiplicara por el PpR que son 17,66 dias.
Andlisis:
Las cuentas por cobrar en el presente periodo son de $ 7420,94.
Total Activos Corrientes

Cuadro 60. Total Activo Corriente

Caja, Banco $120.000,00
Inventario $10.000,00
Cuentas por cobrar $7.420,94

Total activo corriente o circulante = $137.420,94
Fuente: elaboracion propia
Analisis
Los activos corrientes o circulantes estan conformados por Caja-Bancos con un valor de

$120.000,00 valor relacionado con el financiamiento de la empresa, con un inventario de
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$10.000,00 disponible y las cuentas por cobrar por un valor de $7.420,94; obteniendo un
total de $ 137.420,94 de activo circulante.

6.3.2. Pasivo Circulante
El pasivo circulante es la responsabilidad de la empresa con las deméas de transacciones

anteriores con un vencimiento hasta un afio, es decir son las deudas que la empresa debe
cancelar al acreedor (Moreno Fernandez, 2014).

El pasivo circulante corresponde a las obligaciones que la empresa adquirido para ser
cubiertas en un plazo no mayor a un afio (Gomiz Fuentes, 2015).

Formula
Activo Corriente
Tasa Circulante = - -
Pasivo Corriente
Datos
TC (Mercado Bancario BCE) Estandar de 2,5
Activo Corriente 137.420,94
Aplicacion
25 = 137.420,94
™~ 7 Pasivo Corriente
137.420,94
Pasivo Corriente = ———
2,5
Pasivo Corriente = $54.968,37
Calculo:

Para el calculo del pasivo corriente se utiliza y despejo la formula en la que se dividio el
activo corriente que es $ 137.420,94, para 2,5 que es el estandar.

Andlisis:

Al aplicar la formula se obtuvo el pasivo corriente que es de $54.968,37, siendo menor que
el activo.

6.3.3. Capital de Trabajo
El capital de trabajo es una herramienta financiera que permite verificar y evaluar la

situaciéon financiera de la empresa a corto plazo cuya funcion es mejorar el control
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financiero y contribuir a la toma de decisiones (Lopez Pérez, Venereo Collado, Albuerne
Rizo, & Casas Borges, 2015).
El capital de trabajo se constituye en el capital con el que desarrollan las actividades
economicas las empresas de tal manera debe ser administrado eficientemente, determinado
por los activos circulantes menos los pasivos circulantes (Fernandez Andrés, Mateus, &
Galvez Fernandez, 2015).
El capital de trabajo son los recursos que la empresa posee para poder desarrollar su
actividad econémica de manera eficiente, cuyo propdsito es alcanzar los objetivos
propuestos.

Cuadro 61. Capital de Trabajo

Total Activo corriente  $137.420,94
Total Pasivo corriente  $54.968,37
Capital de trabajo $82.452,57
Fuente: elaboracion propia
Formula

Capital de Trabajo = Total Activo Corriente — Total Pasivo Corriente
Capital de Trabajo = 137.420,954 — 54.968,37

Capital de Trabajo = $82.452,57
Calculo
Para realizar el calculo se procede a aplicar la férmula del capital de trabajo siendo igual al
total activo corriente $ 137.420,94 menos el total pasivo corriente $ 54.968,37
Anélisis
Después de aplicar la respectiva formula se obtiene que el capital de trabajo es de $
82.452,57
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6.4. Resumen de Inversiones
Inversion Inicial

Inversién Inicial = Activo Fijo + Activo Diferido + Capital de trabajo

Inversion Inicial = $11290,00 + $2050,00 + $82452,57

Inversién Inicial = $95792,57
El emprendimiento de insumos textiles basado en las 4C para las provincias de la Zona de
Planificacion 3, necesita una inversion inicial de $95.792,57 debido a los activos fijos,

diferidos y el capital de trabajo.

6.5. Financiamiento
El financiamiento para el emprendimiento de insumos textiles basado en las 4C para las
provincias de la Zona de Planificacion 3, estard conformada por un porcentaje de capital
propio y otra parte con el financiamiento de una institucion financiera con el propdsito de
alcanzar la inversién inicial del emprendimiento y los resultados que se espera alcanzar
(Casanovas & Bartran, 2013).
El financiamiento es una oportunidad para mejorar las gestiones de la empresa mediante los
pasivos financieros a corto plazo, es necesario para la viabilidad financiera y para el capital
de trabajo (Fierro Martinez & Fierro Celis, Conatbilidad de pasicos con estandares
internacionales para pymes , 2016).
El financiamiento es la cantidad monetaria por medio de la cual se cubre la inversion inicial
del emprendimiento que se esta proponiendo.

Cuadro 62. Financiamiento

Capital Propio $25.792,57 27%
Institucion Financiera $70.000,00 73%
TOTAL $95.792,57 100%

Fuente: elaboracion propia
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El emprendimiento de insumos textiles basado en las 4C para la zona de planificacion 3
cuenta con $ 25.792,57 como recurso de capital propio equivalente al 27% de la inversion
inicial y $ 70.000,00 equivalente al 73% como capital de recursos para financiamiento
Debido a que las instituciones financieras han desarrollado planes de financiamiento para
el desarrollo de Pymes que contribuyan al cambio de la matriz productiva consideraremos a
la Corporacion Financiera  Nacional (CFN) para adquirir el financiamiento del
emprendimiento, por ser esta quien posee la tasa de interés mas bajo.

Costo Financiero

Cuadro 63. Total Costo Financiero

Intereses por préstamo tasa activa de 8,09% $5.670,50
TOTAL FINANCIEROS $5.670,50
Fuente: CFN
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Cuadro 64. Intereses

1 8/12/2017  70,000.00 2,916.67 453.64  3,370.31 8.09
2 9/11/2017 67,083.33 2,916.67 434.74 | 3,351.41 8.09
3 10/11/2017 64,166.66 2,916.67 415.84  3,332.51 8.09
4 11/10/2017  61,249.99 2,916.67 396.94  3,313.61 8.09
5 12/10/2017  58,333.32 2,916.67 378.03  3,294.70 8.09
6 1/9/2018 55,416.65 2,916.67 359.13 | 3,275.80 8.09
7 2/8/2018 52,499.98 2,916.67 340.23  3,256.90 8.09
8 3/10/2018 49,583.31 2,916.67 321.33 | 3,238.00 8.09
9 4/9/2018 46,666.64 2,916.67 302.43  3,219.10 8.09
10 5/9/2018 43,749.97 2,916.67 | 283.53  3,200.20 8.09
11 6/8/2018 40,833.30 2,916.67 264.62  3,181.29 8.09
12 7/8/2018 37,916.63 2,916.67 245.72 | 3,162.39 8.09
13 8/7/2018 34,999.96 2,916.67 226.82  3,143.49 8.09
14 9/6/2018 32,083.29 2,916.67 207.92 | 3,124.59 8.09
15 10/6/2018  29,166.62 2,916.67 189.02  3,105.69 8.09
16 11/5/2018 26,249.95 2,916.67 170.11 | 3,086.78 8.09
17 12/5/2018 23,333.28 2,916.67 151.21  3,067.88 8.09
18 1/4/2019 20,416.61 2,916.67 | 132.31  3,048.98 8.09
19 2/3/2019 17,499.94 2,916.67 113.41  3,030.08 8.09
20 3/5/2019 14,583.27 2,916.67 9451 3,011.18 8.09
21 4/4/2019 11,666.60 2,916.67 75.61 2,992.28 8.09
22 5/4/2019 8,749.93 2,916.67 | 56.70 2,973.37 8.09
23 6/3/2019 5,833.26 2,916.67 37.80 2,954.47 8.09
24 7/13/2019 2,916.59 2,916.59 | 18.90 2,935.49 8.09
TOTAL: 70,000.00 5,670.50 75,670.50
Fuente: CFN
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6.6. Plan de Inversiones

El emprendimiento de insumos textiles basado en las 4C tendrd como referencia el
financiamiento en la Corporacion Financiera Nacional (CFN), en el que a continuacion
detallamos el plan de inversion:

Cuadro 65. Plan de Inversion

Inversion Valor Valor %
(USD)

Activos Fijos 12%
$11.290,00

Activo Diferido $2.050,00 2%

Capital de Trabajo 86%
$82.452,57

TOTAL 100%

INVERSION $95.792,57

Financiamiento 27%

Recursos Propios $25.792,57

Financiamiento 73%

Instituciones $70.000,00

Financieras

TOTAL 100%

FINANCIAMIENTO  $95.792,57
Fuente: elaboracion propia
El emprendimiento de insumos textiles basado en las 4c para la zona de planificacion 3
tendrd una inversion del 12% en Activos Fijos, el 2% en Activos Diferidos y el 86% en
Capital de Trabajo, estos recursos estaran conformados por el 27% de Recursos Propios y
el 73% de financiamiento en la Corporacion Financiera Nacional durante un lapso de 24

meses es decir dos anos.
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6.7. Presupuesto de Costos

El presupuesto de costos esta estructurado por la suma de las estimaciones de costo de las
actividades individuales para generar una linea de base de costo. (Masmela Carrillo, 2014).
El presupuesto de costos tiene como propdsito obtener una linea base donde se consideren
los procesos de planificacion de gestién de costos, estimacion de costos, determinacion de
presupuesto y control de costos para la asignacion adecuada de recursos (Zandhuis, Snijdrs,
& Wauttke, 2014).

El presupuesto de costos son estimaciones que realiza cada empresa de acuerdo a la
actividad econdmica en la que se desarrolla para proveer la asignacién de los recursos
generando un parametro el cual se debe seguir.

Costo de Produccién o Adquisicion

El costo de produccidn en el emprendimiento esta relacionado directamente con el costo de
adquisicion debido al funcionamiento del mismo debido a que incluye los costes de
materias primas y los gastos de aprovisionamiento (Escudero Serrano, 2014).

Los costos de produccion estdn conformados y estructurados por los elementos que
intervienen para obtencion del producto como materia prima , mano de obra ,costos
indirectos, gastos administrativos, impuestos, entre otros (Cordova Padilla, Formulacion y
evaluacion de proyectos, 2013).

El emprendimiento de insumos textiles basado en las 4C los costos de fabricacion seran los
costos de adquisicion de los insumos textiles que se comercializaran por lo tanto
enfocaremos los insumos textiles debido a la proyeccién estimada de ventas de los insumo

gue se van a comercializar.
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Cuadro 66. Costo de Adquisicion Insumos Textiles

DESCRIPCION CONSUMO UNIDADES DE PRECIO UNITARIO PRECIO TOTAL
ANUAL MEDIDA
Algodon
Jersey Esmerilado ( 8.33Kg mensuales* 12 meses) 100 Kilogramos $11,30 $1.130,00
Viscosa (8,33 Kg. Mensuales *12 Meses) 100 Kilogramos $13,30 $1.330,00
Poli Algodon $0,00
Jersey (83,3 Kg. Mensuales*12 Meses) 1000 Kilogramos $6,10 $6.100,00
Rib (16,66 Kg. Mensuales *12 Meses) 200 Kilogramos $6,47 $1.294,00
Fleese (166,66 Kg. Mensuales *12 Meses) 2000 Kilogramos $6,20 $12.400,00
Toper (41,66Kg Mensuales. *12 Meses) 500 Kilogramos $5,78 $2.890,00
Pique (58,33Kg Mensuales. *12 Meses) 700 Kilogramos $6,30 $4.410,00
Cuellos (6,66 Kg. Mensuales *12 Meses) 80 Kilogramos $7,00 $560,00
Poliéster $0,00
Alemania (83,33 Kg. Mensuales*12 Meses) 1000 Kilogramos $4,30 $4.300,00
Kiana (75m. Mensuales *12 Meses) 900 Metros $1,30 $1.170,00
Eder (75 m. Mensuales *12 Meses) 900 Metros $1,30 $1.170,00
Zico (25 m. Mensuales *12 Meses) 300 Metros $1,40 $420,00
Renteria (25 m. Mensuales *12 Meses) 300 Metros $1,50 $450,00
Lycra $0,00
Pacific (66 Kg. Mensuales *12 Meses) 800 Kilogramos $11,30 $9.040,00
Jersey Lycra (100 Kg. Mensuales *12 Meses) 600 Kilogramos $8,80 $5.280,00
Fleese Lycra (33,33Kg. Mensuales *12 Meses) 400 Kilogramos $8,80 $3.520,00
Insumos $0,00
Eléasticos (58 Unidades Mensuales *12 Meses) 700 Unidades $2,30 $1.610,00
Hilos Chinos (84 Unidades Mensuales *12 Meses) 1000 Unidades $1,70 $1.700,00
Hilos Seda (66,66 Kg. Mensuales *12 Meses) 800 Kilogramos $3,00 $2.400,00
Cordones (25 Unidades Mensuales*12 Meses) 300 Unidades $4,00 $1.200,00
TOTAL $62.374,00

Fuente: elaboracion propia
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Cuadro 67. Depreciacion y Amortizacion

DEPRECIACION

DESCRIPCION VALOR VALOR
DEPRECIACION

Magquinaria $500,00 $100,00

Herramientas $40,00 $8,00

Muebles y enseres  $2.650,00 $530,00

Infraestructura $7.200,00 $1.440,00

Equipos de computo  $900,00 $180,00

TOTAL $11.290,00 $2.258,00

DEPRECIACION

AMORTIZACION

DESCRIPCION VALOR VALOR
DEPRECIACION

Publicidad $1.200,00 $240,00

Portal Web $850,00 $170,00

TOTAL $2.050,00 $410,00

AMORTIZACION

TOTAL $2.668,00

Fuente: elaboracién propia

El calculo para las depreciaciones se las realiza con el método de linea recta, es decir se
toma el valor del bien dividido para la duracion esperada de funcionamiento, de esta forma
llegar a la reduccion periodica; no se toma el valor residual por consecuencia que la
maquinaria y demé&s se adquirird totalmente nueva, tomando en cuenta que el
emprendimiento tiene una vida Util de 5 afios por esta razon todos los valores seran

divididos para 5.
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Cuadro 68. Mantenimiento de Equipo

DESCRIPCION CONSUMO PRECIO PRECIO TOTAL
ANUAL UNITARIO

Computador Intel 2 Semestral $50,00 $ 100,00

Corel 7

TOTAL $100,00

Fuente: elaboracién propia
El mantenimiento del equipo se lo estima de manera semestral para el computador, es decir
se lo realizara dos veces al afio.
Costos Totales de Produccion o Adquisicion

Cuadro 69. Costo Total de Produccién o Adquisicion

DESCRIPCION VALOR
Insumos Textiles $62.374,00
Cargo Depreciacion y $2.668,00
amortizacion

Mantenimiento de equipo $100,00

TOTAL COSTOS DE $65.142,00
PRODUCCION
Fuente: elaboracion propia

El total de costos de produccion o adquisicion es de $ 82.435,00
Costos Administrativos
Los costos administrativos estdn inmersos en las funciones administrativas que ejecuta la
empresa estos pueden ser los sueldos del personal, suministros, gastos de oficina entre otros
(Izar Landeta, 2016).
Los costos administrativos son aquellos que estan inmersos en las funciones administrativas
de la empresa relacionados a la aérea administrativa de la empresa mediante el pago de o de

los sueldos y salarios en los que se incurre.
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Cuadro 70. Servicios Basicos

DESCRIPCION CONSUMO UNIDADES DE PRECIO PRECIO
ANUAL MEDIDA UNITARIO TOTAL

Agua potable 4,4 m3 $1,80 $7,92

(200L*16dias*12)

Luz Eléctrica 182,2 kilowatts $0,09 $17,00

(5000kw)

Internet 12 Paquete ilimitado = $22,00 $264,00

Telefonia 12 Paquete ilimitado  $25,86 $310,32

TOTAL $599,24

Fuente: EMAPA, EASA, CNT

Cuadro 71. Sueldos y Salarios Administrativos

DESCRIPCION PRECIO PRECIO
UNITARIO TOTAL

Gerente $500,00 $6.000,00

Secretaria $375,00 $4.500,00

Jefe Departamento  $450,00 $5.400,00

Financiero

TOTAL $15.900,00

Fuente: elaboracion propia
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Cuadro 72. Suministros de Oficina

DESCRIPCION CONSUMO PRECIO PRECIO
ANUAL UNITARIO TOTAL
Resma de papel Bond 4 $5,50 $22,00
Esferos 24 $0,42 $10,08
Lapiz 12 $0,35 $4,20
Borrador 12 $0,25 $3,00
Grapas 4 $0,70 $2,80
Ligas 2 $3,50 $7,00
Perforadora 2 $6,83 $13,66
Carpetas de Carton 36 $0,16 $5,76
Archivadores 24 $2,77 $66,48
Corrector 6 $1,80 $10,80
Resaltador 10 $0,75 $7,50
Calculadora 3 $12,00 $36,00
Desinfectantes 2 $20,00 $40,00
Engrapadora 2 $6,75 $13,50
Folder Colgante 36 $0,50 $18,00
Cinta de embalaje 12 $0,87 $10,44
Escobas 4 $3,00 $12,00
TOTAL $376,10

Fuente: elaboracion propia
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Cuadro 73. Total Costos Administrativos

DESCRIPCION Valor
Servicios Basicos $599,24
Sueldos y Salarios $15.900,00
Suministros de $376,10
Oficina

TOTAL $16.875,34

Fuente: elaboracion propia
Costos de Ventas
El costo de ventas estd conformado por los productos e insumos adquiridos y vendidos
(Moreno Fernéndez, 2014).
El costo de venta es la venta del producto en el desarrollo del giro del negocio, donde esta
representada los egresos para poder obtener el producto, provocando el derecho al cobro
(Rincon S. & Villareal Vasquez, 2013).
El costo de ventas son los recursos que se utiliza para la comercializacion del producto en
un mercado obteniendo redito para la empresa.

Cuadro 74. Sueldo y Salarios Departamento de Comercializacién

DESCRIPCION PRECIO PRECIO
UNITARIO TOTAL

Jefe de $450,00 $5.400,00

Comercializacion

Encargado de $375,00 $4.500,00

Logistica

TOTAL $9.900,00

Fuente: elaboracion propia
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Costo de Ventas Totales
Cuadro 75. Costo de Ventas

DESCRIPCION Valor
Sueldos y Salarios $9.900,00
TOTAL $9.900,00

Fuente: elaboracién propia
El costo total de ventas para el emprendimiento de insumos textiles debido a su actividad
econdmica es de $ 9.900,00
Costos Financieros
Los costos financieros son aquellos que tiene que ver con los desembolsos monetarios que
se realizan en la empresa (Alvear, Canteros, Jara, & Rodriguez, 2013).
Los costos financieros son recurso econémicos que la empresa no posee por lo que se busca
en instituciones externas de la empresa para desarrollar su actividad (Vasquéz, 2013).

Total Costo Financiero
Cuadro 76. Intereses Préstamo Bancario

DESCRIPCION INTERES
TOTAL
Interés Préstamo $5.670,50
Bancario CFN
TOTAL $5.670,50
Fuente: CNF

125



Resumen de Presupuesto de Costos

Cuadro 77. Resumen Presupuesto de Costos

Insumos Textiles $62.374,00

Cargo Depreciacion y amortizacion | $2.668,00

Mantenimiento de equipo $100,00
TOTAL $65.142,00
COSTOS ADMINISTRATIVOS

Servicios Basicos $599,24
Sueldos y Salarios $15.900,00
Suministros de Oficina $376,10
TOTAL $16.875,34
COSTOS DE VENTA

Sueldos y Salarios $9.900,00
TOTAL $9.900,00
COSTOS FINANCIEROS

Interés Préstamo Bancario $5.670,50
TOTAL $5.670,50

TOTAL COSTO DEL PROYECTO $97587.84
Fuente: elaboracion propia
El total de costos del emprendimiento de insumos textiles basado en las 4C para la zona de
planificacion 3 es de $324.178,04.
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6.7.1. Situacion Financiera Actual
Balance General

El balance general conocido también como estado de situacion financiera es un elemento de
los estados financieros, conformados por el activo, pasivo y patrimonio de la empresa que
se puede mostrar en cualquier momento (Agreda Pereira, 2014).

El balance general es una herramienta financiera donde se representa la situacion de la
empresa es decir lo que debe y lo que posee y la diferencia se convierte en el patrimonio de
la empresa (Vulich, 2014).

Cuadro 78. Balance General

ACTIVO PASIVO

Caja- Bancos $120.000,00 Pasivo Corriente $54.968,37

Cuentas por Cobrar $7.420,94 TOTAL PASIVO CIRCULANTE $54.968,37

Inventario $10.000,00 Largo Plazo

TOTAL ACTIVO CIRCULANTE $137.420,94 Préstamo Bancario $70.000,00

Tangibles TOTAL PASIVO LARGO PLAZO $70.000,00

Maquinaria $500,00

Infraestructura $7.200,00

Equipo de Cémputo $900,00 TOTAL PASIVO 124, 7

Herramientas $40,00

Muebles y Enseres $2.650,00

(-) Depreciacion Acumulada neta $2.258,00

TOTAL TANGIBLES $9.032,00

Intangibles

Publicidad $1.200,00

Portal Web $850,00 PATRIMONIO

(-) Amortizacion Acumulada Neta $410,00 CAPITAL $23.124,57

TOTAL INTANGIBLES $1.640,00 TOTAL PATRIMONIO $23.124,57

TOTAL ACTIVO $ 148.092,94 TOTAL PASIVO + $148.092,94
PATRIMONIO

Fuente: elaboracion propia

127



Calculo

Para obtener el balance general se suma el activo corriente, el activo tangible e intangible,
para encontrar el total de activos; de igual manera con el pasivo se suma el pasivo
corriente, el pasivo a largo plazo y se obtiene le total pasivo; mientras que para el
patrimonio se resta el total activo menos el total pasivo y cuadramos el balance general
sumando el total pasivo con el total patrimonio.

Analisis

El balance general muestra un total de activos de $ 148.092,94, un total de pasivos de
$124.968,37 y un total de patrimonio de $ 23.124,57, lo que significa que tenemos un
panorama favorable para empezar nuestra actividad econémica.

6.7.2. Situacion Financiera Proyectada
Se realizara la proyeccion financiera tomando como referencia el balance general en la cual

consta la situacion inicial del emprendimiento, y para la proyeccién se va a realizar para 5
afios considerando la tasa de inflacion que es 0,16% con corte al 30 de junio del 2017
(Banco Central del Ecuador, 2017)
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Cuadro 79. Estado de Situacion Proyectada

ACTIVO 2017 2018 2019 2020 2021 2022

Caja- Bancos $120.000,00 $120.192,00 $120.384,31 $120.576,92 $120.769,85 $120.963,08
Cuentas por Cobrar $7.420,94 $7.432,81 $7.444,71 $7.456,62 $7.468,55 $7.480,50
Inventario $10.000,00 $10.016,00 $10.032,03 $10.048,08 $10.064,15 $10.080,26
TOTAL ACTIVO @ $137.420,94 $137.640,81 $137.861,04 $138.081,62 $138.302,55 $138.523,83
CIRCULANTE

Tangibles

Maquinaria $500,00 $500,80 $501,60 $502,40 $503,21 $504,01
Infraestructura $7.200,00 $7.211,52 $7.223,06 $7.234,62 $7.246,19 $7.257,78
Equipo de | $900,00 $901,44 $902,88 $904,33 $905,77 $907,22
Computo

Herramientas $40,00 $40,06 $40,13 $40,19 $40,26 $40,32
Muebles y Enseres $2.650,00 $2.654,24 $2.658,49 $2.662,74 $2.667,00 $2.671,27
(-)  Depreciacion =~ $2.258,00 $2.261,61 $2.265,23 $2.268,86 $2.272,49 $2.276,12
Acumulada neta

TOTAL $9.032,00 $9.046,45 $9.060,93 $9.075,42 $9.089,94 $9.104,49
TANGIBLES

Intangibles

Publicidad $1.200,00 $1.201,92 $1.203,84 $1.205,77 $1.207,70 $1.209,63
Portal Web $850,00 $851,36 $852,72 $854,09 $855,45 $856,82

(-)  Amortizacion | $410,00 $410,66 $411,31 $411,97 $412,63 $413,29
Acumulada Neta

TOTAL $1.640,00 $1.642,62 $1.645,25 $1.647,88 $1.650,52 $1.653,16
INTANGIBLES

TOTAL ACTIVO $148.092,94 $148.329,89 $148.567,22 $148.804,92 $149.043,01 $149.281,48
PASIVO

Pasivo Corriente $54.968,37 $55.056,32 $55.144,41 $55.232,64 $55.321,01 $55.409,53
TOTAL PASIVO = $54.968,37 $55.056,32 $55.144,41 $55.232,64 $55.321,01 $55.409,53
CIRCULANTE

Largo Plazo

Préstamo Bancario $70.000,00 $70.112,00 $70.224,18 $70.336,54 $70.449,08 $70.561,79
TOTAL PASIVO @ $70.000,00 $70.112,00 $70.224,18 $70.336,54 $70.449,08 $70.561,79
LARGO PLAZO

TOTAL PASIVO $124.968,37 $125.168,32 $125.368,59 $125.569,18 $125.770,09 $125.971,32
PATRIMONIO

CAPITAL $23.124,57 $23.161,57 $23.198,63 $23.235,75 $23.272,92 $23.310,16
TOTAL $23.12457 $23.161,57 $23.198,63 $23.235,75 $23.272,92 $23.310,16
PATRIMONIO

TOTAL PASIVO +  $148.092,94 $148.329,89 $148.567,22 $148.804,92 $149.043,01 $149.281,48
PATRIMONIO

Fuente: elaboracion propia
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6.7.3. Presupuesto de Ingresos
Cuadro 80. Precio Promedio

CLASIFICACION  P.V.P.
DEL PRODUCTO

Algodon

Jersey Esmerilado | $16,45
Viscosa $22,70
Poli Algodon

Jersey $10,35
Rib $11,14
Fleese $9,23
Toper $9,26
Pique $10,64
Cuellos $13,48
Poliéster

Alemania $7,75
Kiana $2,15
Eder $2,40
Zico $2,40
Renteria $3,90
Lycra

Pacific $18,95
Jersey Lycra $13,10
Fleese Lycra $18,95
Insumos

Elasticos $6,00
Hilos Chinos $2,60
Hilos Seda $7,75
Cordones $9,00
PVP Promedio $9,91

Fuente: elaboracién propia

130



Cuadro 81. Presupuesto de Ingresos Brutos

ANO PRECIO INFLACION
2017 $9,91 0,16%
2018 $9,93 0,016
2019 $9,94 0,016
2020 $9,96 0,016
2021 $9,97 0,016
2022 $9,99 0,016
[NGRESOSBRUTOS ]
Afio  DPI PRECIO INGRESOS BRUTOS
REAL
2017 15265 $9,91 $151.276,15
2018 18618 $9,93 $184.799,59
2019 22077 $9,94 $219.483,74
2020 25645 $9,96 $255.363,78
2021 29323 $9,97 $292.455,18
2022 33116 $9,99 $330.813,41

Fuente: elaboracion propia
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Figura 28. Ingresos Brutos
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Fuente: elaboracion propia

Caélculo

El célculo de los ingresos brutos se lo realiza mediante la multiplicacion del DPI real por el
precio promedio de los insumos textiles que se van a comercializar en el emprendimiento.
Analisis

Los ingresos brutos para el emprendimiento de insumos textiles para el afio 2017 son de $
151.276,15 mientras que para el afio 2022 se espera un ingreso bruto de $ 330.813,41

debido al crecimiento del sector textil.
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6.7.4. Estado de Resultados Proyectado
Cuadro 82. Estado de Resultados Proyectado

2017 2018 2019 2020 2021 2022

Ingresos $151.276,15 $151.518,19 $151.760,62 $152.003,44 $152.246,64 $152.490,24

(-) Costo de Produccién o | $65.142,00 $65.246,23 $65.350,62 $65.455,18 $65.559,91 $65.664,81
Adquisicion
(=) Utilidad Bruta $86.134,15 $86.271,96 $86.410,00 $86.548,26 $86.686,73 $86.825,43

(-) Costos Administrativos =~ $16.875,34 $16.902,34 $16.929,38 $16.956,47 $16.983,60 $17.010,78
(-) Costos Financieros $5.670,50 $5.679,57 $5.688,66 $5.697,76 $5.706,88 $5.716,01
(-) Costos Ventas $9.900,00 $9.915,84 $9.931,71 $9.947,60 $9.963,51 $9.979,45
(=) Utilidad antes de  $53.688,31 $53.774,21 $53.860,25 $53.946,43 $54.032,74 $54.119,19
Impuestos

Impuesto a la renta

persona natural MIPYME

(-) 25% $13.422,08 $13.443,55 $13.465,06 $13.486,61 $13.508,19 $13.529,80

(=) Utilidad después de  $40.266,23 $40.330,66 $40.395,19 $40.459,82 $40.524,56 $40.589,39

impuestos

(-) Reparto utilidades | $6.039,93 $6.049,60 $6.059,28 $6.068,97 $6.078,68 $6.088,41
trabajadores 15%

(=) Utilidad neta $34.226,30 $34.281,06 $34.335,91 $34.390,85 $34.445,87 $34.500,99
(+) Cargo depreciacion y | $2.668,00 $2.672,27 $2.676,54 $2.680,83 $2.685,12 $2.689,41

amortizacion
(=) Flujo Neto de | $31.558,30 $31.608,79 $31.659,36 $31.710,02 $31.760,76 $31.811,57
Efectivos

Fuente: elaboracion propia

133



Calculo:

Para la obtencion de la proyeccion del estado de resultados se realizé en base a la inflacion
del Mes de Junio del 2017 segun el Banco Central del Ecuador que es de 0,16%, a la que se
le aumento en cada afio para obtener los datos y asi llegar a obtener los flujos netos de
efectivo; en el cual se resta los Ingresos menos los Gastos de produccion, para obtener la
Utilidad Bruta, menos los Costos Administrativos, Costos financieros y Costos de venta,
para obtener la Utilidad antes de Impuestos, menos el 25% Impuesto a la renta, da como
resultado la Utilidad después de impuestos, menos el 15% Trabajadores que es igual a la
Utilidad Neta, mas Cargos de amortizacion y depreciacion y menos Pagos principales,
tenemos como resultado el Flujo neto de efectivo.

Anélisis

El estado de resultados es la herramienta financiera que nos permite determinar el flujo neto
de efectivo es de $ 22.298,61 para el emprendimiento de insumos textiles para el 2017 y
mientras que para el 2022 sera de $22.477,57.

6.7.5. Flujo de Caja
El flujo de caja permite a las organizaciones a realizar su proyecciones futuras de acuerdo a

las necesidades de las misma, compuesto por los ingresos que se pueden generar en un
periodo (Vulich, 2014).
El flujo de caja es una herramienta financiera en la cual las organizaciones se apoyan para

realizar sus proyecciones de acuerdo a sus necesidades segun los ingresos que generan.
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INGRESOS
OPERACIONALES

(+) Recursos propios

(+) Recursos ajenos

(+) Ingreso por Ventas

(-)EGRESOS
OPERACIONALES

(+) Costos operacionales

(+) Costos de venta

(+) Costos Administrativos

(=) FLUJO OPERACIONAL
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) EGRESOS NO
OPERACIONALES

(+) Interés pago de crédito a

largo plazo

Otros egresos

©) FLUJO NO
OPERACIONAL

(=) FLUJO NETO DE CAJA

Cuadro 83. Flujo de Caja

ANO 0 ANO 1
$95.792,57 $151.276,15
$25.792,57
$70.000,00
$151.276,15
- $91.917,34
$65.142,00
$9.900,00
$16.875,34
$95.792,57 $59.358,81
$5.670,50
$5.670,50
$5.670,50
$95.792,57 $53.688,31

ANO 2 ANO 3
$151.518,19 $151.760,62
$151.518,19 $151.760,62
$92.064,41 $92.211,71
$65.246,23 $65.350,62
$9.915,84 $9.931,71
$16.902,34 $16.929,38
$59.453,78 $59.548,91
$5.679,57 $5.688,66
$5.679,57 $5.688,66
$- $-
$5.679,57 $5.688,66
$53.774,21 $53.860,25

Fuente: elaboracion propia
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6.8. Punto de Equilibrio

“El punto de equilibrio es aquella cifra de ventas (ingresos) que cubre todos los costes
directos variables y los gastos generales fijo (beneficio igual cero)” (Marti & Casillas,
2014).

El punto de equilibrio esta relacionado con la cuenta contable de caja, donde se considera
los costos fijos y los gastos de la empresa (Garcia Prado, 2015).

Cuadro 84. Costos Fijos y Variables

Costo de Cargo $2.668,00  Insumos

produccién amortizacion y Textiles $62.374,00

depreciacion
Mantenimiento = $100,00

de equipos
Costo Servicios $599,24 Suministros $
Administrativo basicos de oficina 376,10
Sueldos y
salarios $15.900,00
Costo de Sueldos y $9.900,00
Ventas salarios
Costo Intereses $5.670,50
Financiero préstamo
bancario
TOTAL COSTOS COSTOS
FIJOS $34.837,74 VARIABLES $62.750,10

Fuente: elaboracion propia
Calculo:
Para obtener los costos fijos y variables tomamos como referencia los costos de produccion
0 adquisicién, administrativos, ventas y financieros para determinar los costos fijos y

variables en cada uno de estos rubros y finalmente realizamos una sumatoria.

136



Andlisis:

Para nuestro andlisis podemos determinar que los costos fijos son $ 44.737,74 y los costos
variables de $80.043,10 debido a la actividad econémica del emprendimiento de insumos
textiles.

6.8.1. Punto de Equilibrio en Unidades Monetarias
Para obtener el punto de equilibrio en unidades monetarias utilizaremos la siguiente

formula:
Formula:
PE = CF
= — o
74
Datos:
Costos Fijos: $34.837,74
Costos Variables:  $62.750,10
1: Constante
Ventas: $ 151.276,15
Aplicacion:
$34.837,74
PE =
1— $62.750,10
$151.276,15
_ $34.837,74
T 1-041
_ $34.837,74
0,59

PE = $59.047,02
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Calculo

Para determinar el punto de equilibrio aplicamos la formula establecida en la cual se divide
los costos fijos para la diferencia de uno menos los costos variables dividido para las
ventas.

Anélisis

Aplicando la formula se obtiene que el punto de equilibrio es de $59.047,02 unidades
monetarias.

6.8.2. Punto de Equilibrio Graficada
Figura 29. Punto de Equilibrio
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Fuente: elaboracion propia

6.9. Tasa de descuentos y criterios alternativos para la evaluacion de

proyectos

Tasa Minima Atractiva de Retorno (TMAR)

El TMAR es la tasa minima que el inversionista acepta para arriesgar su dinero en una
inversion o es el costo de oportunidad de una empresa para generar dinero producido por
los activos de la empresa (Alvarado, 21014).

TMAR tiene como objetivo generar un beneficio para la persona o empresa que esta
invirtiendo en un determinado proyecto, es conocida también como tasa base para los

proyectos ya que permite verificar su viabilidad (Rangel, 2016).
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TMAR es una herramienta econdmica financiera en la cual se puede validar la viabilidad de
un proyecto y determinar el beneficio de la inversion.

6.9.1. Calculo del TMAR 1 sin financiamiento
TMAR1=i+f

Datos
TMAR (Tasa minima atractiva de retorno)

i (Riesgo pais) 9,3 % = 0,093 (Banco Central del Ecuador 2017)
f: (Inflacidn) 0,16%=0,0016 (Banco Central del Ecuador 2017)
Aplicacion

TMAR 1 = 0,093 + 0,0016
TMAR 1 = 0,0946
TMAR1 =9,46%

Calculo

TMAR 1 se encontrara aplicando la formula establecida en la que se el riesgo pais que es
de 9,3% mas la tasa de inflacion que es de 0,16% estos datos son proporcionados por el
Banco Central del Ecuador.

Anélisis

Obtenemos que el TMAR 1 es decir la tasa minima de retorno sea de 9,46% la misma que
es mayor a la tasa activa del Banco Central del Ecuador siendo esta de 7,72%.

6.9.2. Calculo TMAR 2 sin financiamiento
TMAR2 =i+ f(2)

Datos
TMAR (Tasa minima atractiva de retorno)

i (Riesgo pais) 9,3 % = 0,093 (Banco Central del Ecuador 2017)
f: (Inflacidn) 0,16%=0,0016 (Banco Central del Ecuador 2017)
Aplicacion

TMAR 2 = 0,093 + 0,0016(2)
TMAR 2 = 0,0962
TMAR 2 = 9,62%
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Calculo

TMAR 2 se encontrara aplicando la formula establecida en la que se el riesgo pais que es
de 9,3% mas la tasa de inflacion que es de 0,16% por 2 estos datos son proporcionados por
el Banco Central del Ecuador.

Anélisis

El TMAR 2 es decir la tasa minima de retorno es de 9,62% para el emprendimiento de

insumos textiles basado en las 4c para la zona de planificacion 3.

6.9.3. Calculo del TMAR 1 Global Mixto
Cuadro 85. TMAR 1 Global Mixto

Capital propio 27% 9,46% 2,55%
$25.792,57

Inversion financiera 73% 8,09% 5,75%
$70.000,00

TOTAL 100% 17,55% 8,30%
$95.792,57

Fuente: elaboracion propia

Calculo

Para la obtencion del TMAR 1 mixto global se multiplica el porcentaje de la aportacién de
las fuentes por el TMAR anual, en la cual el capital propio corresponde al 27% y el 73% de
la institucién financiera.

Analisis

En el emprendimiento de insumos textiles basado en las 4C para la zona de planificacién 3,
el TMAR global mixto sera de 8,30% resultando ser muy atractivo para los inversionistas
del emprendimiento debido a que su tasa minima atractiva de retorno sera superior a la de

la institucién financiera que esta en 8,09%.
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6.9.4. Calculo del TMAR 2 Global Mixto
Cuadro 86. TMAR 2 Global Mixto

Capital propio 27% 9,62%  2,60%
$25.792,57

Inversion financiera 73% 8,09% 5,75%
$70.000,00

TOTAL 100% 17,71% 8,35%
$95.792,57

Fuente: elaboracién propia

Calculo

Para la obtencion del TMAR 2 mixto global se multiplica el porcentaje de la aportacién de
las fuentes por el TMAR anual, en la cual el capital propio corresponde al 27% y el 73% de
la institucion financiera.

Anélisis

En el emprendimiento de insumos textiles basado en las 4C para la zona de planificacién 3,
el TMAR global mixto serd de 8,35% resultando ser muy atractivo para los inversionistas
del emprendimiento debido a que su tasa minima atractiva de retorno sera superior a la de

la institucién financiera que esta en 8,09%.

6.10. Valor Actual Neto (V.A.N.)

El valor actual neto considera a los flujos de efectivo en funcion del tiempo para realizar su
calculo respectivo, es decir consiste en encontrar la diferencia entre el valor actualizado
delos flujos de beneficio y el valor también actualizado de las inversiones y otros egresos
en efectivo (Marin, Montiel, & Ketelhon, 2014).

El VAN es el valor de los flujo de caja que se espera obtener, en el cual el valor de los
cobros se resta menos los pagos es decir es la ganancia que produce una inversion (Garcia
Prado, 2015).
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El Valor Actual Neto (VAN) es el flujo de efectivo de un proyecto para determinar la
viabilidad del mismo.

6.10.1 Calculo del VAN 1
Para realizar el célculo del VAN 1 se utiliza la siguiente formula:

Formula:

VAN — o Inicial + FNE1_ FNE,  FNE;  FNE,  FNEs
I ¢ ) T G ) AN S RN SR TN G IE

Datos:

FNE $31.608,79 $31.659,36 $31.710,02 $31.760,76 $31.811,57

TMAR1 8,30%
Inversion = $95.792,57
Inicial
Aplicacion:
31.608,79 N 31.659,36 N 31.710,02 N 31.760,76
(1+0,083)"  (1+0,083)2 (1+0,083)3 (1+0,083)*
N 31.811,57
(1 +0,083)°

VAN1 = —-95.792,57 + 29.186,33 + 26.992,63 + 24.963,83 + 23.087,51 + 21.352,21
VAN1 = 29.789,94

VAN1 = —95.792,57 +

Calculo:

Se va aplicar la formula establecida para calcular el VANL1 en la cual se suma la division
de los flujos netos de efectivo de cada afio para la constante que es uno mas la TMAR
global mixto 1, y al final se resta la inversion inicial.

Andlisis:

El rendimiento para el emprendiendo de insumos textiles calculando la VAN 1 es de $
29.789,94.

6.10.2. Calculo del VAN 2
Para realizar el calculo del VAN 2 se utiliza la siguiente formula:

Formula:

FNE, N FNE, N FNE, N FNE, N FNE;
A+DY (A+D?2 A+ (A+d)* (A+10)>

VAN 2 = —Inversién Inicial +
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Datos:

FNE $31.608,79 $31.659,36 $31.710,02 $31.760,76 $31.811,57
TMAR1 | 8,35%
Inversion  $95.792,57

Inicial
Aplicacion:
VAN 2 = —95.792 57 + 31.608,79 N 31.659,36 N 31.710,02
’ (14 0,0835)* ' (1+0,0835)2 ' (14 0,0835)3
31.760,76 31.811,57

T A5 00835)* T (1+0,0835)

VAN 2 = —95.792,57 + 29.172,86 + 26.967,73 + 24.929,28 + 23.044,93
+ 21.302,99
VAN 2 = 29.625.22
Calculo:
Se va aplicar la formula establecida para calcular el VANL1 en la cual se suma la division
de los flujos netos de efectivo de cada afio para la constante que es uno mas la TMAR
global mixto 2, y al final se resta la inversion inicial.
Andlisis:
El rendimiento para el emprendiendo de insumos textiles calculando la VAN 1 es de $
29.625,22.

6.11. Indicadores Financieros

Los indicadores financieros son una herramienta financiera que utiliza la informacion
financiera de la empresa con el objetivo de medir la estabilidad, capacidad de
endeudamiento, liquidez, rendimiento y utilidad de la empresa mediante la interpretacion
de los resultados y la informacién general (Actualicese.com, 2017).

El indicador financiero es un instrumento de evaluacion en el que se puede determinar la

situacion financiera de la empresa.
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6.11.1. Indicador de Solvencia
Activo Total

Solvencia = Pasivo Total
Solvencia - 148:092,94
OLvencla = 154.968,37

Solvencia=$1,19
Anélisis
La solvencia del emprendimiento de insumos textiles basado en las 4C para la zona de
planificacion 3 es de $1,52 es decir que por cada doélar invertido se va a recuperar $1,52,
obtenido mediante la division del activo total para el pasivo total.

6.11.2. Indicador de Liquidez
Activo Corriente

Liquidez Corriente = - -
Pasivo Corriente

137.420,94
54.698,37

Liquidez Corriente = 2,50

Liquidez Corriente =

Anélisis

La liquidez del emprendimiento de insumos textiles basado en las 4C para la zona de
planificacion 3 es de $2,50 es decir que por cada dolar de endeudamiento se va a cumplir
con las obligaciones con $2,50, obtenido mediante la division del activo corriente para el
pasivo corriente.

6.11.3. Indicador de Endeudamiento
Pasivo Total

Endeudamineto = —————x 100
naeudamineto Activo Total i
Endeudaminet 124.968,37

= %
ndaeuaamineto 148.092,94

Endeudamineto = 84,39%
Analisis
El endeudamiento del emprendimiento de insumos textiles basado en las 4C para la zona

de planificacion 3 es del 84,39% es decir que los acreedores tienen esa participacion sobre
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los activos del emprendimiento, obtenido mediante la divisién del pasivo total para el
activo total multiplicado por 100 para saber cual es el porcentaje.

6.11.4. Indicador de Apalancamiento
Pasivo Total

Apalancamiento = - -
Patrimonio

Apal ento — 124.968,37
palancamiento = 2312457

Apalancamiento = 5,40 Veces

Anélisis

El apalancamiento del emprendimiento de insumos textiles basado en las 4C para la zona
de planificacion 3 es de 5,40 veces, por lo tanto el compromiso de los acreedores es
superior a 1 lo que significa que es necesario financiar el emprendimiento porgque su
utilidad es mayor a la deuda, obtenido mediante la division del pasivo total para el

patrimonio.

6.12. Relacion Costo-Beneficio

La relacién costo beneficio contribuye a determinar la viabilidad del proyecto en la cual se
realiza una comparacién con 1, determinada por la sumatoria de los beneficios descontados
dividido para la sumatoria de los costos descontados (Ucafian Leyton, 2015).

La relacion costo beneficio es un indicador mediante el cual se determina la viabilidad de
un proyecto determinando en el cual se determina la bondad econdmica que contribuya a la
toma de decisiones (Duque Navarro, 2017).

La relacion costo beneficio es una herramienta de analisis financiero representada por los

beneficios y costos de un proyecto para determinar su viabilidad.

Formula:
R B _ Y. Ingresos Brutos
C ) Costos Totales del Proyecto
Datos:
Ingresos brutos: $1.434.191,85

Costo total del proyecto: $ 587.874,15
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Cuadro 87. Sumatoria Ingresos Brutos

Ano INGRESOS BRUTOS
2017 $151.276,15

2018 $184.799,59

2019 $219.483,74

2020 $255.363,78

2021 $292.455,18

2022 $330.813,41
SUMATORIA  $1.434.191,85

Fuente: elaboracion propia

Cuadro 88. Sumatoria Costos del Proyecto

COSTOS 2017 2018 2019 2020 2021 2022
COSTO PRODUCCION

$65.142,00 $65.246,23 = $65.350,62 = $65.455,18  $65.559,91 = $65.664,81
COSTO
ADMINISTRATIVO $16.875,34 $16.902,34 $16.929,38 $16.956,47 $16.983,60 $17.010,78
COSTO VENTAS $9.900,00 ~ $9.91584 = $9.931,71 = $9.947,60 = $9.963,51 = $9.979,45
COSTO FINANCIERO ~ $5.670,50  $5.679,57  $5.688,66  $5.697,76  $5.706,88  $5.716,01
TOTAL

$97.587,84  $97.743,98 $97.900,37  $98.057,01 $98.213,90 $98.371,04
$ 587.874,15

Fuente: elaboracion propia

Aplicacion:

B
C

_ $1.434.191,85

$587.874,15

RB—$244
C_ )

146



Célculo:

La relacion costo beneficio so obtendra dividiendo la sumatoria de los ingresos brutos,
para la sumatoria de los costos totales del proyecto.

Anélisis:

El emprendimiento de insumos textiles basado en las 4c para la zona de planificacion 3

obtendra una relacion costo beneficio de $2,44 de recuperacion por cada dolar invertido.

6.13. Periodo de Recuperacion de la Inversion (P.R.1.)

El PRI conocido también como el periodo de Payback ayuda da determinar la rentabilidad
de la empresa mediante su periodo de recuperacién de la inversion es decir el tiempo en que
se demora en recuperar el dinero (Ucafia Leyton, 2015).

El periodo de recuperacién de la inversién, es un instrumento financiero que permite
determinar el tiempo en que se recupera las cantidades invertidas por medio del flujo de
caja generado por la inversion (Nunes, 2016).

El periodo de recuperacion de la inversion PRI es una herramienta financiera que permite

determinara el periodo de tiempo en el cual se recupera la cantidad de dinero invertido.

Formula:
PRI = Inversion Inicial
B Y FNE
Numero de afios
Datos:

Inversion Inicial: $ 95.792,57
Sumatoria Flujo de caja: $269.301,94

NuUmero de Afos: 5

Cuadro 89. Sumatoria Flujo Neto de Caja

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 TOTAL
$53.688,31 $53.774,21 $53.860,25 $53.946,43 = $54.032,74  $269.301,94

Fuente: elaboracion propia
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Aplicacion:

prp = 2579257
~ 269.301,94
5
PRI =1,78

Afios: 0

Meses: 1,78*12=21,36

Dias: 0,36*30= 11

Calculo:

El Periodo de recuperacion de inversion se obtendra mediante la division de la inversion
inicial para la division de la sumatoria de los flujos netos e efectivo para los 5 afios de vida
atil del proyecto.

Andlisis:

El periodo de recuperacion de la inversion del emprendimiento de insumos textiles basado
en las 4C para la zona de planificacion 3, sera de 21 meses y 11 dias, lo que demuestra la

factibilidad ya que es un periodo menor a los 5 afios de vida del proyecto.

6.14. Tasa Interna de Retorno (T.1.R.)

La tasa interna de retorno es la tasa de rentabilidad de los flujos netos de efectivo para los
productos  la reinversion comparando la tasa minima de rendimiento requerida
(Pymesfuturo.com, 2012).

La Tasa interna de retorno contribuye a determinar la rentabilidad del proyecto, la cual es
Unica e independiente del coste asumido por los recursos aportados (Arguedas Sanz &
Gonzalez Arias, 2016).

La tasa interna de retorno TIR es una herramienta financiera indispensable para el
emprendimiento ya que contribuya a determinar la rentabilidad del mismo mediante su
calculo.

Formula:

VAN,

TIR = TMAR, + (TMAR, — TMAR) (o
1 2

)

148



Datos:
TMARI1: 8,30%
TMAR 2: 8,35%

VAN 1: 29.789,94
VAN 2: 29.625,22
Aplicacion:

29.789,94
29.789,94 — 29.625,22

TIR = 0,0835 + (0,0835 — 0,083)(

TIR =0,17

TIR =17%
Calculo:
Para la obtencién de la tasa interna de retorno se suma la TMARL con la resta de la
TMAR2 menos la TMARL1, esto multiplicado por el VANL1, dividido para el VAN1 menos
el VAN2,
Analisis:
La tasa interna de retorno para el emprendimiento de insumos textiles es de
17%, es decir que el proyecto sies factible debido a que la TIR es mayor que la
TMAR.

6.15. Analisis de Sensibilidad

El analisis de sensibilidad es una herramienta financiera que ayuda a determinar las
ventajas y desventajas de una inversion contribuyendo a la mejora de la toma de decisiones
de acuerdo al riesgo que quiera asumir esta puede ser pesimista, probable y optimista
(Finanzaspracticas.com, 2012).

El andlisis de sensibilidad es una herramienta util para las empresas que prevea resultados
financieros posibles, estudiando la relacion de y comportamiento de variables ce valor,

rango e hipdtesis (Gillieri, 2014).
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6.15.1. Escenario Optimista +20%
Cuadro 90. Escenario Optimista +20% Estado de Resultados

2017 2018 2019 2020 2021
Ingresos

$181.531,38 | $181.821,83 # $182.112,75 @ $182.404,13 $182.695,97
(-) Costo de Produccion  $78.170,40 = $78.295,47  $78.420,75 @ $78.546,22  $78.671,89
0 Adquisicion
(=) Utilidad Bruta

$103.360,98 | $103.526,36 = $103.692,00 @ $103.857,91 $104.024,08
(-) Costos  $20.250,41 = $20.282,81  $20.315,26 = $20.347,77 = $20.380,32
Administrativos
(-) Costos Financieros $6.804,60 $6.815,49 $6.826,39 $6.837,31 $6.848,25
(-) Costos Ventas $11.880,00 = $11.899,01  $11.918,05  $11.937,12 = $11.956,21
(=) Utilidad antes de | $64.425,97 = $64.529,05 @ $64.632,30 | $64.735,71 & $64.839,29
Impuestos

Impuesto a la renta

persona natural

MIPYME

(-) 25% $16.106,49 | $16.132,26 = $16.158,08 = $16.183,93 | $16.209,82
(=) Utilidad después de  $48.319,48  $48.396,79  $48.474,23 = $48.551,78 @ $48.629,47
impuestos

(-) Reparto utilidades | $7.247,92 $7.259,52 $7.271,13 $7.282,77 $7.294,42
trabajadores 15%

(=) Utilidad neta $41.071,56 = $41.137,27  $41.203,09  $41.269,02 &= $41.335,05
(+) Cargo depreciacion | $3.201,60 $3.206,72 $3.211,85 $3.216,99 $3.222,14
y amortizacién

() Flujo Neto de $37.869,96 $37.930,55 $37.991,24 = $38.052,02 @ $38.112,91
Efectivos

Fuente: elaboracion propia
VALOR ACTUAL NETO ESCENARIO OPTIMISTA

Valor Actual Neto 1 (VAN 1)
Para realizar el célculo del VAN 1 se utiliza la siguiente formula:
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2022

$182.988,29

$78.797,77

$104.190,52

$20.412,93

$6.859,21

$11.975,34
$64.943,03

$16.235,76
$48.707,27

$7.306,09

$41.401,18
$3.227,29

$38.173,89



Formula:
FNE, FNE, FNE, FNE, FNEs

VAN 1= —] ion Inici
nversion Inicial + a+ i)1 + a+ i)z + a+ i)3 + a+ i)4 + a+ i)5
Datos:
FNE $37.869,96 $37.930,55 $37.991,24 $38.052,02 $38.112,91

TMAR1 8,30%
Inversion ~ $95.792,57
Inicial
Aplicacion:
37.869,96 37.930,55 37.991,24 38.052,02
(1+0,083)1 * (1+0,083)2 * (1+0,083)3 * (14 0,083)*

, 3811291
(1 + 0,083)5

VAN1 = —-95.792,57 + 34.967,65 + 32.339,42 + 29.908,74 + 27.660,75 + 25.581,73
VAN1 = 54.665,72

VAN1 = —95.792,57 +

Analisis:

El Valor Actual Neto VAN 1 en el escenario optimista para el emprendimiento de insumos
textiles basado en las 4C es de $54.665,72.

Valor Actual Neto 2 (VAN 2)

Para realizar el calculo del VAN 2 se utiliza la siguiente formula:

Formula:

VAN 2 —Inversion inicial + FNEL , FNEx  FNE,  FNE,  FNEs
I C B C Y G B A S EA S AR G &

Datos:

FNE $37.869,96 $37.93055 $37.991,24 $38.052,02 $38.112,91

TMAR 2 8,35%
Inversion = $95.792,57

Inicial
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Aplicacion:

VAN 2 — _o57075y 4 3786996 3793055 37.99124
T e T 14 0,0835) | (1+0,0835)2 ' (1 + 0,0835)3
38.052,02 38.112,91

T A +0,0835) T (110,0835)°
VAN 2 = —95.792,57 + 34.515,08 + 32.309,58 + 29.867,36 + 27.609,73
+ 25.522,76
VAN 2 = 54.031,94

Anélisis:
El Valor Actual Neto VAN 2 en el escenario optimista para el emprendimiento de insumos
textiles basado en las 4C es de $54.031,94.
Tasa Costo Beneficio Escenario Optimista
Formula:

R B Y. Ingresos Brutos
C Y Costos Totales del Proyecto

Datos:
Ingresos brutos: $1.434.191,85
Costo total del proyecto: $ 705.448,98

Cuadro 91. Sumatoria Costos del Proyecto Escenario Optimista

COSTOS 2017 2018 2019 2020 2021 2022
COSTO PRODUCCION $78.170,40 $78.295,48 $78.420,74 $78.546,22 $78.671,89 $78.797,77
COSTO ADMINISTRATIVO $20.250,41 $20.282,81 $20.315,26 $20.347,76 $20.380,32 $20.412,94
COSTO VENTAS $11.880,00 $11.899,01 $11.918,05 $11.937,12 $11.956,21 $11.975,34
COSTO FINANCIERO $6.804,60 $6.815,48 $6.826,39 $6.837,31 $6.848,26 $6.859,21
TOTAL $117.105,41 $117.292,78 $117.480,44 $117.668,41 $117.856,68 $118.045,26
$705.448,98

Fuente: elaboracion propia
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Aplicacion:
B $1.434.191,85
C $705.448,98

rRE - 5203
C_ )

Andlisis:

El emprendimiento de insumos textiles basado en las 4c para la zona de planificacion 3
obtendra una relacién costo beneficio de $2,03 de recuperacion por cada ddlar invertido en
el escenario optimista.

Periodo de Recuperacion De La Inversion (PRI) Escenario Optimista

Formula:
PRI = Inversion Inicial
> FNE
Numero de afios
Datos:

Inversion Inicial: $ 95.792,57
Sumatoria Flujo de caja: $269.301,94
Numero de Afios: 5
Cuadro 92. Sumatoria Flujo Neto de Caja Escenario Optimista
[FLOIONETODECAIAESCENARIOOPTIMISTA. |
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 TOTAL
$64.425,97 $64.529,05 $64.632,30 $64.735,71 $64.839,29  $323.162,33

Fuente: elaboracion propia

Aplicacion:
9579257
e VERTYRE
5
PRI = 1,48
Anos: 0

Meses: 1,48*12=17,76
Dias: 0,76*30= 23
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Analisis:
El periodo de recuperacion de la inversion del emprendimiento de insumos textiles basado
en las 4C para la zona de planificacion 3, sera de 17 meses y 23 dias, lo que demuestra la
factibilidad ya que es un periodo menor a los 5 afios de vida del proyecto en el escenario
optimista.

Tasa Interna de Retorno (TIR)

Formula:
TIR = TMAR, + (TMAR, — TMARl)(&)

VAN, — VAN,

Datos:

TMARL: 8,30%

TMAR 2: 8,35%

VAN 1: 54.665,72

VAN 2: 54.031,94

Aplicacion:
54.665,72

TIR = 0,0835 + (0,0835 — 0,083)(

54.665,72 — 54.031,94

TIR =0,13

TIR=13%
Andlisis:
La tasa interna de retorno para el emprendimiento de insumos textiles es de
13%, es decir que el proyecto si es factible debido a que la TIR es mayor que la

TMAR en el escenario optimista.
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6.15.2. Escenario Pesimista -20%
Cuadro 93. Estado de Resultados Escenario Pesimista

2017 2018 2019 2020 2021 2022
Ingresos $121.020,92 $121.214,55 $121.408,50 $121.602,75 $121.797,31 $121.992,19

(-) Costo de Producciéon o  $52.113,60 $52.196,98 $52.280,50 $52.364,15 $52.447,93 $52.531,85
Adquisicion

(=) Utilidad Bruta $68.907,32 $69.017,57 $69.128,00 $69.238,60 $69.349,39 $69.460,35
(-) Costos Administrativos $13.500,27 $13.521,87 $13.543,51 $13.565,18 $13.586,88 $13.608,62
(-) Costos Financieros $4.536,40 $4.543,66 $4.550,93 $4.558,21 $4.565,50 $4.572,81
(-) Costos Ventas $7.920,00 $7.932,67 $7.945,36 $7.958,08 $7.970,81 $7.983,56

(=) Utilidad antes de | $42.950,65 $43.019,37 $43.088,20 $43.157,14 $43.226,19 $43.295,35
Impuestos

Impuesto a la renta persona

natural MIPYME

(-) 25% $10.737,66 $10.754,84 $10.772,05 $10.789,29 $10.806,55 $10.823,84

(=) Utilidad después de | $32.212,99 $32.264,53 $32.316,15 $32.367,86 $32.419,64 $32.471,52
impuestos

) Reparto utilidades | $4.831,95 $4.839,68 $4.847,42 $4.855,18 $4.862,95 $4.870,73
trabajadores 15%

(=) Utilidad neta $27.381,04 $27.424,85 $27.468,73 $27.512,68 $27.556,70 $27.600,79
(+) Cargo depreciacion y | $2.134,40 $2.137,82 $2.141,24 $2.144,66 $2.148,09 $2.151,53

amortizacién
(=) Flujo Neto de Efectivos $25.246,64 $25.287,03 $25.327,49 $25.368,02 $25.408,60 $25.449,26

Fuente: elaboracion propia
VALOR ACTUAL NETO ESCENARIO PESIMISTA
Valor Actual Neto 1 (VAN 1)
Para realizar el célculo del VAN 1 se utiliza la siguiente formula:

Formula:

FNE, N FNE, N FNE, N FNE, N FNE;
1+ A+ A+ (A+dD* (1+i0)°

VAN 1 = —[nversion Inicial +
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Datos:
[ANosT  ARo1  ANoz ANos ANod  ANos |

FNE $25.246,64 $25.287,03 $25.327,49 $25.368,02 $25.408,60

TMAR1 8,30%

Inversion ~ $95.792,57

Inicial

Aplicacion:

25.246,64 25.287,03 25.327,49 25.368,02
(1 + 0,083)1 * (1 + 0,083)2 * (1 + 0,083)3 * (14 0,083)*

, _25:408,60
(1 + 0,083)5

VAN1 = -95.792,57 + 23.311,76 + 21.559,61 + 19.939,16 + 18.440,50 + 17.054,48
VAN1 = 4.512,94

VAN1 = —95.792,57 +

Andlisis:

El Valor Actual Neto VAN 1 en el escenario pesimista para el emprendimiento de insumos
textiles basado en las 4C es de $ 4.512,94.

Valor Actual Neto 2 (VAN 2)

Para realizar el céalculo del VAN 2 se utiliza la siguiente formula:

Formula:
FNE, FNE, FNE; FNE, FNE;
— + — + — + — + ;
1+D 1+)2 @A+ @A+)* (1+1)S

VAN 2 = —Inversion Inicial +

Datos:
FNE $25.246,64 $25.287,03 $25.327,49 $25.368,02 $25.408,60

TMAR 2 | 8,35%
Inversiéon  $95.792 57

Inicial
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Aplicacion:

VANZ — _9570gcy 4 2524664 2528703 2532749
T TR T 14 0,0835) ' (1+0,0835)% ' (1 + 0,0835)3
25.368,02 25.408,60

T A +0,0835)* " (1+0,0835)
VAN 2 = —95.792,57 + 23.301,01 + 21.539,72 + 19.911,57 + 18.406,49 + 17.015,17
VAN2 = 4381,39

Andlisis:

El Valor Actual Neto VAN 2 en el escenario pesimista para el emprendimiento de insumos
textiles basado en las 4C es de $ 4.381,39.

Tasa Costo Beneficio Escenario Optimista

Formula:

RB B Y. Ingresos Brutos
C Y Costos Totales del Proyecto

Datos:
Ingresos brutos: $1.434.191,85
Costo total del proyecto: $ 470.299,32

Cuadro 94. Sumatoria Costos del Proyecto Escenario Pesimista

COSTOS 2017 2018 2019 2020 2021 2022
COSTO PRODUCCION $52.113,60 = $52.196,98 @ $52.280,50 $52.364,14 = $52.447,93 @ $52.531,85
COSTO $13.500,27 $13.521,87 $13.543,50 $13.565,18 $13.586,88 $13.608,62
ADMINISTRATIVO

COSTO VENTAS $7.920,00 | $7.932,67 @ $7.94537 | $7.958,08 | $7.970,81 | $7.983,56
COSTO FINANCIERO $4.536,40  $4.543,66  $4.550,93  $4.558,21 | $4.565,50 @ $4.572,81
TOTAL $78.070,27 = $78.195,18  $78.320,30 $78.445,61 $78.571,12  $78.696,84
$470.299,32

Fuente: elaboracion propia
Aplicacion:
E _ $1.434.191,85
C $470.299,32

RE _¢3,05
C_ )
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Analisis:

El emprendimiento de insumos textiles basado en las 4c para la zona de planificacion 3
obtendra una relacion costo beneficio de $ 3,05 de recuperacion por cada dolar invertido en
el escenario pesimista.

Periodo de Recuperacion De La Inversion (PRI) Escenario Optimista

Formula:
PRI — Inversién Inicial
> FNE
Numero de anos
Datos:

Inversién Inicial: $ 95.792,57
Sumatoria Flujo de caja: $215.441,55
Numero de Afios: 5
Cuadro 95. Sumatoria Flujo Neto de Caja Escenario Pesimista
[FLOIONETODECAIAESCENARIOPESIMISTA |
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 TOTAL
$42.950,65 $43.019,37 $43.088,20 $43.157,14  $43.226,19 = $215.441,55

Fuente: elaboracion propia

Aplicacion:
PRI — 95.792,57
215.441,55
5
PRI = 2,22
Afios: 0

Meses: 2,22*12=26,64
Dias: 0,64*30= 19

Analisis:

El periodo de recuperacion de la inversion del emprendimiento de insumos textiles basado

en las 4C para la zona de planificacion 3, serd de 26 meses y 19 dias, lo que demuestra la

158



factibilidad ya que es un periodo menor a los 5 afios de vida del proyecto en el escenario
pesimista.
Tasa Interna de Retorno (TIR)

Formula:
TIR = TMAR, + (TMAR, — TMARl)(&)
VAN, — VAN,
Datos:
TMAR1: 8,30%
TMAR 2: 8,35%
VAN 1: 4.512,94
VAN 2: 4.381,39
Aplicacion:
4.512,94

TIR = 0,0835 + (0,0835 — 0,083)(

4.512,94 — 4.381,39)

TIR=0.10

TIR =10%
Andlisis:
La tasa interna de retorno para el emprendimiento de insumos textiles es de
10%, es decir que el proyecto sies factible debido a que la TIR es mayor que
la TMAR en el escenario pesimista.
6.15.3. Cuadro de Sensibilidad
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Cuadro 96. Cuadro de Sensibilidad

VARIACIONES ESCENARIO VALOR ESCENARIO ESCENARIO VALOR

OPTIMISTA REAL PESIMISTA

Valor Actual (+20) $ $ (-20%) $
Neto 1 54.665,72  29.789,94 4.512,94
Valor Actual (+20) $ $ (-20%) $
Neto 2 54.031,94 29.625,22 4.381,39
Tasa Interna De (+20) 13% 17% (-20%) 10%
Retorno
Relacion (+20) $2,03 $2,44 (-20%) $3,05
Beneficio- Costo
Periodo Interno (+20) 17 21 MESES Y (-20%) 26
De Recuperacion MESES Y 11 DIAS MESES

23 DIAS Y 19

DIAS
Fuente: elaboracion propia

Anélisis
Una vez realizado el cuadro de sensibilidad podemos determinar que el valor actual neto
en los dos escenarios pesimista y optimista va tener una recuperacion de su inversion con
utilidad; en la tasa interna de retorno el indicador muestra de igual manera que es superior
al TMAR en los dos escenarios por tal motivo su factibilidad es buena; la relacién costo
beneficio nos indica que por cada dolar invertido en los dos escenarios obtendra $2,03 en el
escenario optimista y en el escenario pesimista obtendrd $3,05; y para finalizar podemos
manifestar que el periodo interno de recuperacion es de 17 meses y 23 dias en el escenario
optimista mientras que en el escenario pesimista e s de 26 meses y 19 dias lo que significa
que va recuperar su inversion antes de lo estipulado en el emprendimiento ya que se lo

realizo con proyeccion a 5 afos.
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CAPITULO VII

Conclusiones y Recomendaciones

7.1. Conclusiones

La creacion de una empresa de insumos textiles basado en las 4C, para las
provincias de la zona de planificacion 3 —Centro, permitira el desarrollo potencial
del sector manufacturero de la zona especialmente el ambito textil y de la
confeccion, satisfaciendo las necesidades de los clientes mediante los insumos
textiles comercializados en el emprendimiento, logrando consolidarnos en el
mercado basandonos en el enfoque de las 4C.

La comercializacion de insumos textiles basado en las 4C, esta sujeta al cambio de
la matriz productiva del pais generando fuentes de empleo y aportando en los
programas que el gobierno nacional efectia especialmente el Proyecto Hilando al
Desarrollo en el cual se comercializa los insumos textiles para la elaboracion de los
uniformes escolares denominados Kits que el gobierno entrega en las instituciones
publicas a nivel nacional.

Se determina la factibilidad de mercado mediante la investigacion de campo
realizada para lo cual se determina la aceptacion del emprendimiento, debido a que
la satisfaccion en la oferta de insumos textiles es parcial, por lo tanto los insumos
textiles comercializados no satisfacen el requerimiento del cliente es decir no se
determina el insumo textil que permita optimizar recursos y maximizar ganancias
mediante la utilizacién mediante el enfoque de las 4C se determina adecuadamente
el insumo textil.

El plan de accidn realizado en base a las 4C para la comercializacion de insumos
textiles determinan las estrategias que se deben aplicar para cada C, buscando la
fidelizacion a través de la satisfaccion del cliente manteniendo un proceso de
mejora continua permanente.

El estudio financiero efectuado determina la capacidad econdémica del
emprendimiento en funcién del tiempo mediante los indicadores generados donde se
demuestra que la recuperacion por cada ddlar invertido en el emprendimiento es de

$2,44 y la recuperacion de la inversion sera de 21 meses y 11 dias por medio de la
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cual se demuestra la factibilidad del proyecto debido a que el proyecto tiene una

perspectiva de 5 afios, demostrando la rentabilidad del emprendimiento.

7.2. Recomendaciones

Crear una empresa de comercializacion de insumos textiles basado en las 4C para
las provincias de la zona de planificacion 3 centro, basandose en la satisfaccion del
cliente comercializando insumos textiles que optimicen recursos y maximicen la
rentabilidad de los clientes.

Contribuir al cambio de la matriz productiva generando fuentes de empleo
dinamizando la economia de la zona 3 debido a que gran parte de su poblacién se
dedica a la actividad manufacturera en el &mbito textil y de la confeccion.

Realizar periddicamente estudios de mercado que permitan identificar las
necesidades del cliente y preferencias de las nuevas tendencias de insumos textiles
cumpliendo las expectativas del cliente.

Evaluar la situacion financiera a través de la actualizacion periodicamente las tasas
vigentes de inflacion y de interés en las instituciones financieras y en el &mbito
econdmico que permitan demostrar la rentabilidad de la empresa tanto a corto plazo

y a largo plazo.
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