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RESUMEN EJECUTIVO

Zeta Designs es un emprendimiento dedicado a la comercializacion de buzos,
camisetas y gorras con estampados personalizadas, elaboradas bajo un enfoque
sostenible. El presente proyecto tiene como finalidad elaborar un plan de negocios,
integrando un estudio de mercado que determine la factibilidad comercial del
emprendimiento, un analisis técnico-organizacional orientado a evaluar los procesos
de estampado y los recursos requeridos, y un estudio econdmico-financiero que
permita analizar su viabilidad a partir de la estructura de costos, proyeccion de

ingresos y niveles de rentabilidad esperados.

La investigacion tuvo un enfoque cuantitativo y un disefio no experimental y
transversal, lo que permitié analizar el mercado mediante la aplicacion de un

cuestionario estructurado compuesto por 19 preguntas.

El estudio de mercado evidencid una aceptacion del 85 %, con un mercado objetivo
de 36.609 personas, ademas una Demanda Potencial Insatisfecha Real de 5670
productos, misma que valida la oportunidad comercial. El estudio técnico establecio
la estructura operativa necesaria, definiendo un proceso productivo compuesto por
16 etapas, desde la recepcion del pedido hasta el embalaje final. La capacidad de
produccion alcanza 24 prendas diarias, volumen adecuado para cubrir la demanda

inicial proyectada.

El estudio financiero determiné una inversion inicial de $13.470,92, y proyectd
indicadores positivos: VAN de $61.706,50, TIR del 28,71 %, una relacion beneficio-
costo de 1,71 y un periodo de recuperacion de 8 meses y 8 dias. Los resultados
obtenidos indican que el emprendimiento es factible y puede posicionarse como una
alternativa diferente. La propuesta final apunta a consolidar un negocio competitivo,

responsable.

PALABRAS CLAVES: EMPRENDIMIENTO, PERSONALIZACION,
SOSTENIBILIDAD, FACTIBILIDAD, COMERCIALIZACION.
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ABSTRACT

Zeta Designs is an entrepreneurial venture dedicated to the commercialization of
hoodies, T-shirts, and caps with personalized prints, developed under a sustainable
approach. The purpose of this project is to design a business plan that integrates a
market study to determine the commercial feasibility of the venture, a technical—
organizational analysis aimed at evaluating the printing processes and required
resources, and an economic—financial study that assesses its viability based on cost

structure, income projections, and expected profitability levels.

The research adopted a quantitative approach with a non-experimental and cross-
sectional design, which made it possible to analyze the market through the application

of a structured questionnaire consisting of 19 questions.

The market study showed an acceptance rate of 85%, with a target market of 36,609
people, as well as a Real Unsatisfied Potential Demand of 5,670 products, confirming
the commercial opportunity. The technical study established the necessary operational
structure, defining a production process composed of 16 stages, from order reception
to final packaging. Production capacity reaches 24 garments per day, an adequate

volume to meet the projected initial demand.

The financial study determined an initial investment of $13,470.92 and projected
positive indicators: an NPV of $61,706.50, an IRR of 28.71%, a benefit—cost ratio of
1.71, and a payback period of 8 months and 8 days. The results indicate that the venture
is feasible and can be positioned as a differentiated alternative. The final proposal aims

to consolidate competitive and responsible business.

KEYWORDS: ENTREPRENEURSHIP, PERSONALIZATION,
SUSTAINABILITY, FEASIBILITY, COMMERCIALIZATION.
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CAPITULO I

PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.1 Definicion del problema de investigacion

1.1.1 Contextualizacion

Bick, et al. (2021), en el estudio titulado La injusticia ambiental global de la moda
rapida, analizan la problematica ambiental y social generada por la industria de la
moda rapida en América del Norte, donde los modelos tradicionales de produccion
textil provocan altos niveles de contaminacion y una elevada generacion de desechos,
afectando al entorno natural y a la salud de la poblacion. El objetivo de la investigacion
consiste en examinar los impactos del fast fashion desde una perspectiva de injusticia
ambiental, evidenciando la urgencia de transformar los procesos productivos del
sector. Como resultado, los autores destacan la necesidad de adoptar alternativas
sostenibles, entre ellas la confeccion de prendas personalizadas, la cual permite atender
la preferencia de los consumidores por productos unicos, reducir la produccion masiva

y favorecer la implementacion de practicas textiles responsables con el ambiente.

Balasubramanian y Sheykhmaleki (2024), en su investigacion denominada
Comprendiendo el comportamiento del consumidor hacia la moda sostenible, abordan
la problemadtica relacionada con la comprension del comportamiento del consumidor
frente a la moda sostenible en América, considerando factores como el disefio unico,
la transparencia de las marcas y la percepcion de accesibilidad economica. El objetivo
de la investigacion consiste en analizar los elementos que influyen en la intencion de
compra de prendas sostenibles. Los resultados evidencian que la integracion de
sostenibilidad con estampados personalizados incrementa de forma significativa la
disposicion de compra, debido a que los consumidores perciben estas prendas como
un medio de expresion de identidad y compromiso ambiental, lo cual configura una
oportunidad estratégica para el desarrollo de planes de negocio que incorporen la
personalizacion y la sostenibilidad como ejes centrales de competitividad en el

mercado continental.



Blanco (2024), en el articulo académico titulado Innovacidn tecnologica y materiales
reciclados como ventaja competitiva en PYMES textiles de Ecuador, aborda la
problematica relacionada con la alta competencia que enfrenta la industria textil
ecuatoriana, conformada por alrededor de 19.000 empresas, muchas de ellas pequefias
y medianas, que buscan diferenciarse frente a marcas internacionales. El objetivo de
la investigacion se centra en analizar como la incorporacion de innovacidn tecnologica
y el uso de materiales reciclados pueden convertirse en una ventaja competitiva para
las PYMES textiles del pais. Los resultados evidencian que la adopcion de practicas
productivas sostenibles, el uso eficiente de recursos y la aplicacion de principios de
economia circular permiten a estas empresas reducir el impacto ambiental, alinearse
con tendencias globales de consumo responsable y fortalecer la fidelizacion de los
clientes, quienes valoran el compromiso ambiental como un factor decisivo en su

eleccion de compra.

Sanchez, Gaya y Mulder (2025), en la investigacion titulada La experiencia del cliente
en el comercio electronico textil: Mas alla de la compra, analizan la problematica del
sector textil ecuatoriano, el cual se encuentra altamente saturado por modelos de
produccion masiva y presenta limitaciones asociadas a la logistica y a la informalidad
del mercado. El objetivo de la investigacion se orienta a examinar la experiencia del
cliente en el comercio electronico textil y su relacion con nuevas estrategias de
diferenciacion. Los autores concluyen que existe un interés creciente por la
personalizacion de prendas como elemento distintivo, destacando que la incorporacion
de plataformas digitales y la oferta de disefios unicos mediante estampados
personalizados representan ventajas competitivas relevantes para fortalecer la
comercializacién de moda sostenible en Ecuador y responder de forma mas efectiva a

las nuevas demandas del consumidor.

Arcos et al. (2022), en el trabajo académico titulado Determinantes de compra
del consumidor de prendas de vestir en la provincia de Tungurahua, analizan la
problemadtica vinculada a la necesidad de comprender los factores que influyen en las
decisiones de compra de ropa en un contexto donde el sector textil cumple un papel
relevante en la economia local, especialmente en la ciudad de Ambato. El objetivo del

estudio se orienta a identificar los principales determinantes que inciden en el
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comportamiento del consumidor de prendas de vestir en la provincia. Los resultados
evidencian que variables como el estilo de vida, los factores econdémicos y la
responsabilidad social influyen de manera significativa en la preferencia de compra,
lo que pone de manifiesto la oportunidad de desarrollar propuestas textiles que integren
sostenibilidad y diferenciacion, alineadas con las nuevas exigencias del mercado y con

la identidad cultural y ambiental de la region.

Betancourt et al. (2023), en su estudio nominado Nuevas formas de comercializacion
en la industria de la moda en Ambato, analizan la problematica relacionada con la
necesidad de adaptacion del sector moda frente a los cambios en los hébitos de
consumo y el avance de los medios digitales. El objetivo del estudio se orienta a
examinar como las herramientas digitales influyen en las estrategias de
comercializacion de la industria de la moda en la ciudad de Ambato. Los autores
evidencian que el uso de medios digitales permite ofrecer experiencias de compra mas
personalizadas, lo cual, al integrarse con practicas sostenibles, fortalece la fidelizacion
del cliente, configurando un escenario favorable para el desarrollo de planes de
negocio donde la personalizacion y la sostenibilidad se consoliden como ejes

estratégicos de diferenciacion apoyados en practicas modernas de comercializacion.

1.2 Desarrollo y analisis del problema

Problema central

Produccién limitada de prendas de vestir Produccion limitada de prendas de vestir

con estampados personalizados que integren practicas sostenibles.

1.2.1 Arbol de problemas

El arbol de problemas es una herramienta metodoloégica que se usa en la planificacion
de proyectos. Sirve para encontrar, ordenar y mostrar de forma logica las causas y los
efectos de un problema principal. Su forma de niveles hace més facil el andlisis, ya

que muestra en un dibujo cémo se relacionan los diferentes factores que afectan una



situacion. Esto ayuda a entender de donde viene el problema y a buscar soluciones

adecuadas (Gomez & Galeano, 2020)

Este instrumento ayuda a decidir mejor al mostrar como las cosas se relacionan y qué
causa qué, separando lo que origina el problema de lo que pasa después, ya sea de una
vez o con el tiempo. Bajo el pensamiento de Cabrera et al. (2021), esta herramienta es
util para crear proyectos sociales y de negocios, porque hace que haya mas conexion

entre en analisis inicial y las estrategias que se proponen para solucionar lo que se

hallo.

Figura 1
Arbol de problemas
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Nota: Esta figura expone el arbol de problemas con sus causas y efectos.

Analisis

El analisis del arbol de problemas revela que la dimension ambiental constituye un
punto critico dentro del sector textil de Tungurahua. La limitada presencia de prendas
de vestir con materias primas eco amigables y el costo elevado de los procesos de
estampado que reducen el impacto ecolédgico dificultan la implementacion de practicas

responsables. Esta situacion coloca a los talleres y pequeias empresas en una posicion



fragil frente a la competencia de prendas convencionales de bajo precio, lo cual debilita

su capacidad de competir en un mercado que exige innovacion y sostenibilidad.

Respecto a la personalizacion, la oferta local se ve restringida por la ausencia de
equipos especializados y la insuficiente formacion técnica en procesos de estampado
con criterios sostenibles. Esta carencia limita la creacion de disefios distintivos y con
identidad propia, reduciendo el atractivo de las confecciones locales ante un publico
que busca propuestas diferenciadas frente a la moda estandarizada e importada.

En relacion con la comercializacion, el andlisis muestra que los métodos empleados
resultan poco efectivos para alcanzar mayor visibilidad y fidelizar consumidores. La
escasa utilizacion de canales digitales, la débil presencia de marcas en espacios
competitivos y la falta de estrategias innovadoras generan consecuencias como baja
notoriedad de los emprendimientos, escasa penetracion en el mercado y minima

sensibilizacion del cliente hacia alternativas responsables.

Esta herramienta expone como las debilidades en sostenibilidad, personalizacion y
comercializacion se interconectan, creando un escenario en el que la comercializacion
de prendas con estampados diferenciados y practicas sostenibles se mantiene
restringida. Esto repercute tanto en el desarrollo econdmico de la provincia como en

la construccion de un consumo mas consciente y comprometido.

Justificacion

La investigacion responde a la necesidad de fortalecer la competitividad del sector
textil de la provincia de Tungurahua, el cual enfrenta limitaciones en la adopcion de
practicas sostenibles, en la oferta de prendas personalizadas y en la aplicacion de
estrategias de comercializacion efectivas. La escasa incorporacion de materias primas
eco amigables, los elevados costos de procesos de estampado con menor impacto
ambiental, la falta de equipamiento y formacion técnica especializada, junto con una
débil presencia en canales digitales, sitan a los talleres y pequefias empresas en
desventaja frente a la oferta convencional de bajo precio. Analizar este escenario
permite identificar oportunidades para integrar sostenibilidad, personalizacion y

comercializaciéon innovadora, aportando al desarrollo econdmico local, al



fortalecimiento de la identidad de las confecciones tungurahuenses y a la promocion

de un consumo mas consciente y responsable.

1.2.2 Arbol de objetivos

El 4rbol de objetivos es una herramienta metodoldgica utilizada en la planificacion de
proyectos que transforma los problemas identificados en metas alcanzables y en
medios para lograrlas. Su funcion principal es mostrar, de manera estructurada, como
las causas se convierten en soluciones y los efectos en fines, permitiendo visualizar la
logica de intervencion de manera clara y coherente. De acuerdo con Gutiérrez y Pérez
(2021), esta técnica facilita la identificacion de alternativas viables y la organizacion
de acciones estratégicas, constituyéndose en un insumo clave para la formulacion de

propuestas sostenibles y con impacto social.

Figura 2
Arbol de objetivos
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Nota: Esta figura expone el arbol de objetivos con sus causas y efectos.

Analisis e interpretacion

Esta herramienta permite ver como, desde un plan de accion completo, el sector textil

de Ambato puede progresar hacia produccion fuerte y diferente. En cuanto a cuidar el



medio ambiente, usar materiales que no dafien la naturaleza y mejorar la elaboracion
prendas ayuda a disminuir los efectos malos en todo el proceso. Estos cambios no solo
dan una ventaja para competir contra la ropa cotidiana, también hacen que los clientes

confien mas en la marca, ya que ellos quieren comprar prendas que protejan el planeta.

En cuanto a la personalizacion, la modernizacion de los talleres mediante maquinaria
adecuada y la capacitacion de los trabajadores en técnicas innovadoras permiten
ofrecer prendas con disefios Unicos y adaptados a las preferencias individuales. Este
proceso incrementa la percepcion de valor en el cliente, genera identidad en el
consumo y abre la posibilidad de competir con productos estandarizados que dominan

el mercado nacional.

Respecto a la comercializacion, la aplicacion de estrategias digitales y la participacion
en espacios de exhibicidon contribuyen a ampliar la visibilidad de las marcas locales.
En conjunto, el arbol de objetivos muestra un camino claro hacia un modelo textil
capaz de combinar conciencia ambiental, diferenciacion y eficacia comercial como

pilares del crecimiento regional.

Justificacion

El enfoque integral del plan de accion permite que el sector textil de Ambato avance
hacia una produccién maés solida y diferenciada, mediante la incorporacion de
materiales sostenibles y la mejora de los procesos de confeccion, lo que reduce el
impacto ambiental y fortalece la confianza del consumidor. La modernizacion de los
talleres y la capacitacion técnica posibilitan la oferta de prendas personalizadas con
disefios unicos, incrementando su valor percibido frente a productos estandarizados. A
su vez, la aplicacion de estrategias de comercializacion digital amplia la visibilidad de
las marcas locales, favorece la fidelizacion del cliente y posiciona a la moda local en

mercados mas amplios.



CAPITULO 11

DESCRIPCION DEL EMPRENDIMIENTO

2.1 Justificacion

La industria textil de Ambato es uno de los soportes econdémicos canton y de la
provincia, puesto que, existen varias empresas manufactureras relevantes. Con
respecto al Censo Econdmico del INEC existen alrededor de 145 talleres y fabricas de
prendas de vestir, los cuales generan alrededor de 3.199 empleos directos en el canton
(Instituto Nacional de Estadistica y Censos [INEC], 2020). Esta informacion relevante
sustenta la necesidad de plantear alternativas que permitan al sector fortalecer su
posicion en el mercado. La incorporacion de practicas sostenibles y procesos de
personalizacion representa una via para superar el modelo tradicional de confeccion,
que hoy se encuentra rezagado frente a la creciente presion de prendas importadas de

bajo costo.

La relevancia del sector textil en el pais evidencia que tanto Ambato como Tungurahua
cuentan con un entorno favorable para desarrollar propuestas innovadoras. En 2024,
las ventas nacionales de prendas de vestir sumaron USD 831 millones, y la provincia
aporto el 25,58 %, lo que representa mas de USD 212 millones (Asociacion de
Industriales Textiles del Ecuador, 2024). Este aporte no solo muestra el peso
economico que tiene la actividad textil, sino que también sefiala la necesidad de
promover alternativas que respondan a un mercado que demanda productos con mayor

valor y distincion.

Bajo el pensamiento de Arcos et al. (2022) el consumidor tungurahuense valora
factores como la responsabilidad social, el compromiso ambiental y el disefio Unico.
Por esta razon es pertinente desarrollar un plan de negocios con enfoque sostenible y

personalizado.

Maldonado et al. (2024) senalan que los universitarios ecuatorianos muestran

disposicion a pagar mas por prendas sostenibles, aunque la sensibilidad al precio



todavia constituye un obstaculo. Este hallazgo evidencia la relevancia de un proyecto
que, desde Ambato, articule sostenibilidad, personalizaciéon y estrategias de
comercializacion innovadoras para ofrecOOer prendas que respondan a estas nuevas

exigencias.

En consecuencia, la formulacion de un plan de negocios de estas caracteristicas no
solo valida la necesidad de fortalecer la competitividad del sector textil local, sino que
ademas promueve una cultura de consumo sostenible y responsable alineada con

tendencias globales y necesidades regionales.

2.2 Objetivos

2.2.1 Objetivo general

Elaborar un plan de negocios para la comercializaciéon de prendas de vestir con

estampados personalizados que integran practicas sostenibles en la ciudad de Ambato.

2.2.2 Objetivo general

v' Desarrollar el estudio de mercado que evalue la factibilidad de la
comercializacion de prendas de vestir con estampados personalizados
sostenibles.

v Realizar un estudio técnico-organizacional que analice los procesos de
estampado y los recursos necesarios para la comercializacion de prendas de
vestir con estampado personalizado.

v" Disefiar un estudio econdémico y financiero que examine la viabilidad del
emprendimiento de comercializacion prendas de vestir con estampados
personalizados sostenibles desde una perspectiva de costos, ingresos y

rentabilidad.



2.3 Beneficiarios

El proyecto involucra a distintos actores que reciben beneficios tanto de forma directa
como indirecta, tal como se evidencia en la Tabla 1. Los beneficiarios directos
corresponden al emprendedor, los colaboradores, los proveedores y los clientes, debido
a que participan de manera activa en el desarrollo del negocio y obtienen resultados
econdmicos, laborales y de consumo a través de la produccion y comercializacion de
prendas personalizadas con enfoque sostenible. De manera indirecta, la comunidad
local se ve favorecida por la generacion de empleo, el impulso a la economia del
entorno y la promocion de practicas responsables que fortalecen la conciencia

ambiental y social.

Tabla 1
Beneficiarios
Implicados Intereses Beneficios

Proveedores Colocar sus insumos en un Incremento en sus ventas y
emprendimiento innovador y posibilidad de relaciones
sostenible. comerciales estables.

Clientes Acceder a prendas Satisfaccion de necesidades,
personalizadas, de buena identidad propia y fortalecimiento
calidad y con enfoque de consumo responsable.
sostenible.

Colaboradores Obtener un empleo estable con  Ingresos, capacitacion constante y
condiciones adecuadas y desarrollo profesional dentro del
oportunidades de crecimiento.  emprendimiento.

Comunidad Contar con proyectos locales Generacion de empleo,
que impulsen la sostenibilidad  dinamizacién de la economia
y economia. local y conciencia ambiental.

Emprendedor Validar la factibilidad del Rentabilidad, crecimiento

negocio y posicionarse en un

nicho de mercado atractivo.

empresarial y fortalecimiento de

Su marca personal .

Nota. La presente tabla representa los beneficiarios del proyecto.
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2.4 Resultados a alcanzar

El proyecto busca determinar si resulta factible, viable y rentable poner en marcha un
emprendimiento textil que funcione dentro del mercado local. La idea consiste en
adquirir prendas ya confeccionadas, intervenirlas con técnicas de estampado que
aporten disefos propios y luego comercializarlas bajo una propuesta sostenible que
coincida con las nuevas tendencias de consumo responsable. De esta manera, el
emprendimiento pretende conectarse con las preferencias de los jovenes de Ambato,

quienes valoran productos personalizados y con identidad.

El estudio de mercado permitird identificar un publico objetivo definido y establecer
el nivel de aceptacion de prendas adquiridas, personalizadas mediante estampados y
ofrecidas bajo un enfoque sostenible. Este analisis también ayudara a reconocer la
demanda potencial, estudiar la oferta local y detectar oportunidades de
posicionamiento a través de estrategias de comercializacion que diferencien al

emprendimiento dentro del sector textil de la ciudad.

En lo técnico, el andlisis se dirigird a organizar los recursos necesarios y estructurar
los procesos vinculados con la adquisicion de prendas base, el proceso de estampado
y la posterior distribucion hacia el consumidor. Este componente permitird garantizar
un sistema logistico ordenado, un control adecuado de inventarios y la incorporacién
de insumos sostenibles en el proceso de personalizaciéon. Con ello se busca asegurar
una operacion coherente con las tendencias actuales de consumo responsable y

fortalecer la imagen del emprendimiento.

El aspecto Organizacional se enfocard en establecer una estructura administrativa claro
y concisa, donde se detallara cada rol y el uso eficiente de los recursos. El estudio
econdmico-financiero se enfocard en determinar costos de compra, personalizacion y
comercializaciéon, asi como en proyectar los ingresos esperados, con el fin de
establecer precios accesibles y rentables. El analisis de flujo de efectivo, margenes de
utilidad y punto de equilibrio permitira consolidar un modelo estable. Asimismo, el
examen comparativo de precios dentro del sector textil ambatefio facilitard definir

tarifas competitivas y acordes al poder adquisitivo local.

11



En conclusion, el proyecto se plantea como una alternativa innovadora para la ciudad
de Ambato, enfocada en la comercializacion de prendas de vestir personalizadas que
integren practicas sostenibles. Es decir, compra de prendas de vestir, agregar valor por
medio del estampado sostenible y venta del producto. De esta manera, se busca
asegurar estabilidad financiera, afianzar relaciones con proveedores, clientes, y
contribuir al dinamismo econémico y social de la regiéon mediante un emprendimiento

responsable y competitivo.

12



CAPITULO 111

ESTUDIO DE MERCADO

El estudio de mercado se entiende como un proceso que organiza la busqueda y el
analisis de informacién para conocer el espacio comercial donde un producto o
servicio tendra presencia. Gracias a este analisis es posible detectar qué prefieren los
consumidores, estimar la demanda que podria alcanzarse y entender como se conforma
la competencia dentro del sector. Con estos elementos se disminuye la incertidumbre
al momento de tomar decisiones y se cuenta con una base clara para disefar estrategias

de venta, segmentacion y fijacion de precios.

De acuerdo con Soledispa et al. (2021), la investigacion de mercado es un proceso
importante en el cual se recopila informacion util, precisa y necesaria para la toma de
decisiones. Busca dar soluciones a problemas existentes en la empresa, ademas de que
permite terminar con la incertidumbre que se crea en el entorno empresarial (p. 80).
Esta definicion evidencia que el estudio de mercado no solo describe el
comportamiento de los consumidores, sino que también actia como un instrumento de

apoyo que fortalece la gestion estratégica de un emprendimiento.

3.1 Descripcion de los usos y caracteristicas del producto

La Tabla 2 presenta las principales caracteristicas de los productos que conforman la
propuesta del emprendimiento, especificamente camiseta, buzo y gorra, detallando
aspectos relevantes relacionados con su disefio, materiales y atributos diferenciadores.
Esta informacion permite identificar las particularidades de cada prenda y comprender
su aporte dentro de la oferta comercial orientada a la personalizacion y a la

sostenibilidad.
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Tabla 2

Descripcion y caracteristicas del producto

Nombre Descripcion Caracteristicas Uso

Buzo Prenda unisex - Material algodon de Se utiliza en
superior comoda, alta durabilidad de temporadas frias o
disefiada con 280gr. espacios casuales,
estampados - Estampado DTG, proyectando estilo
personalizados y Serigrafia, vinil textil. y comodidad.
materiales - Modelos unisex
sostenibles. - Varios colores.

Camiseta
&

14 m;gﬁ? ‘
AQUI

N

Gorra

J

Basico versatil con
estampados
creativos que
expresan identidad
y conciencia
ambiental.

Accesorio textil
ligero y moderno
con estampados
sostenibles que
complementan el
vestuario.

- Disponibilidad en
tallas S, M, L y XL.

- Algodon suave y
ligero de 200 gr.

- Estampado DTG,
Serigrafia, vinil textil.
- Modelo unisex

- Varios colores.

- Disponibilidad en
tallas S, M, L y XL.

- Tela resistente de lona

o mezclilla con malla.
- Ajuste posterior
regulable

- Personalizacion en
panel frontal

- Varios colores.
-TallaS,MyL

- Estilo urbano y
juvenil.

Ideal para uso
diario, actividades
recreativas,
encuentros sociales
y vestimenta
juvenil.

Funciona como
proteccion solar y
accesorio de moda
para exteriores y
reuniones
informales.

Nota. La presente tabla detalla la descripcion y caracteristicas de cada producto.

3.2 Segmentacion del mercado

3.2.1 Mapa de empatia

El mapa de empatia de la Figura 3 permite identificar las caracteristicas, motivaciones

y necesidades del consumidor objetivo del proyecto, enfocado en prendas

personalizadas y sostenibles en la ciudad de Ambato. Este andlisis facilita comprender

como el cliente percibe la moda local, qué valora en términos de identidad,

responsabilidad ambiental y calidad, asi como las dificultades que enfrenta al acceder
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a este tipo de productos, aportando informacion clave para disefiar una propuesta textil

diferenciada, alineada con sus expectativas y habitos de consumo.

Figura 3
Mapa de empatia

Mapade Empatia

+ Busca proyectar autenticidad y diferenciarse.
+ Le preocupa el impacto ambiental de la ropa.
.

Valora la originalidad y responsabilidad.
Quiere apoyar marcas locales con practicas responsables.

{QUE OYE?

* Opiniones de amigos sobre
marcas innovadoras.

* Mensajes de influencers sobre

moda consciente.

Comentarios sociales sobre

cuidar el planeta al consumir.

« Criticas a la falta de propuestas
locales sostenibles.

¢QUE VE?

* Oferta abundante de ropa
importada y masiva.

* Tendencias en redes que
impulsan personalizacién.

* Ejemplos de marcas
internacionales sostenibles.

* Nuevos emprendimientos

locales con propuestas

responsables.

¢ QUE DICE Y HACE?

= Compra prendas distintas tiendas y redes.

= Conversa sobre ser original y responsable en su entorno.

« Participa en espacios culturales y juveniles mostrando estilo.
« Prefiere marcas con transparencia en produccion.

¢ QUE ESFUERZOS REALIZA? ¢AQUE RESULTADOS ASPIRA?

« Dificultad para hallar ropa personalizada de calidad en Ambato. « Acceder a prendas Unicas que reflejen identidad.
« Desconfianza hacia marcas que solo aparentan sostenibilidad. * Vestir con estilo, calidad y conciencia ambiental.
Limitaciones de presupuesto frente a prendas importadas. * Orgullo al consumir productos locales.

= Inconformidad con la moda uniforme y masiva. = Sentirse parte de un movimiento juvenil responsable

Nota. Esta figura indica el mapa de empatia de los clientes de nuestro producto.

3.2.2 Buyer persona

El perfil del cliente ideal de la Figura 4 permite representar de forma clara al ptblico
objetivo del proyecto, reflejando sus caracteristicas demograficas, estilo de vida,
motivaciones y habitos de consumo en el contexto de la moda personalizada y
sostenible en Ambato. Este perfil facilita comprender las necesidades reales del
consumidor, sus expectativas frente a la calidad, la autenticidad y la responsabilidad
ambiental, asi como las frustraciones que enfrenta en el mercado local, sirviendo como
base para disefiar productos y estrategias comerciales alineadas con sus valores y

preferencias.
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Figura 4

Buyer persona

r N N

( CAROLINA TORRES ) Biografia Personalidad

Carolina es una joven estudiante que
combina sus clases con un trabajo de medio
tiempo. Le apasiona la moda y sigue cuentas
en Instagram que promueven un estilo

Creativo

Responsable
juvenil, responsable y auténtico. Le gusta

sentirse Unica con su ropa, pero se frustra al
no encontrar opciones locales que mezclen Sociable
diseno personalizado y sostenibilidad real.

.

Prefiere apoyar marcas locales que

conecten con su estilo de vida consciente. . vy
EDAD 24 ahos

s N
. Comportamiento de compra
SEXO M B
A Necesidades
) = Descubre la marca en Instagram/TikTok.

PAIS Ecuador * Ropa perscnalizada y (nica, que no se « Revisa disefios, precios y resefias.

encuentre en el mercado masivo. + Consulta por DM o WhatsApp.
EDUCACION Universidad Precios accesibles en relacién a la calidad.

= Paga con transferencia o contra entrega
Confianza en que el producto es realmente

sostenible.

s Comparte y recomienda en redes.

OCUPACION  Estudiante/Contadora -
s Experienciade compracercanay Obijeti . .
AR jetivos y motivaciones

ESTADO CIVIL Soltera « \Vestir con prendas que expresen

\_ j \_ j autenticidad y estilo propio.
= Apoyar marcas locales y emprendimientos
e N ~N juveniles.
. ' . i I
Gustosy fciones o e e
» No encontrar prendas realmente Gnicas en « Combinar moda, comodidad y
* Moda juvenil y ropa urbana. Ambate. \_ sostenibilidad.
* Participar en eventos y » Dudar de marcas que dicen ser sostenibles.
conc{erlos. . » Miedo a pagar por ropa de mala calidad - = = ~
* Seguir tendencias en Instagram y - Limitaciones de presupuesto para moda Fuentes de informacion
TikTok. personalizada. * Redes Sociales.
* Amigos
\_ J O\ J/ \_ * Buscadoresdeinternet y;

Nota. Esta figura indica el buyer persona el cual es representacion ficticia del cliente

ideal.

3.2.3 Segmentacion de mercado.

De acuerdo con Torres y Delgado (2022), la segmentacion de mercado es identificar
grupos de clientes que tienen caracteristicas, comportamientos o necesidades
parecidas. Esto se hace para presentarles ofertas que encajen mejor con lo que buscan.
Esta herramienta facilita que las empresas dirijan sus esfuerzos hacia los grupos de
clientes ideales, aprovechando mejor sus recursos. Como resultado, la empresa se

consolida eficientemente y es competitiva en el mercad

Lopez (2021), cuando una empresa segmenta bien su mercado puede ajustar sus
productos, precios, medios de venta y mensajes de publicidad a lo que cada grupo
realmente busca. Este tipo de adaptacion genera que los clientes se sientan tomados en
cuenta, lo que eleva su satisfaccion y también su interés por seguir comprando. Por

eso, la segmentacion termina siendo una parte fundamental al momento de construir
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estrategias de marketing que se mantengan vigentes y den buenos resultados a largo

plazo.

La Tabla 3 presenta la segmentacion de mercado del proyecto, considerando criterios
geograficos y demograficos que permiten delimitar el publico objetivo en la provincia
de Tungurahua, con énfasis en el cantdbn Ambato y el sector urbano. Asimismo, se
identifica a la poblacién joven entre 18 y 29 afios como el principal segmento de

interés, lo que brinda sustento técnico para la definicién del mercado potencial.

Tabla 3

Segmentacion de mercado

Tipo Detalle Cantidad Fuente Afio
Geografica  Provincia de Tungurahua 563.532,00 INEC 2022
Geografica  Cantén Ambato 370.664,00 INEC 2022
Geografica  Sector Urbano 177.316,00 INEC 2022

Demografica Poblacion de jovenes entre 18 a 29 35.543,00 INEC 2022

anos.

Nota: Esta tabla expone la segmentacion de mercado con base a datos estadisticos

del censo realizado por el Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC, 2022).

3.3 Proyeccion de mercado meta

El mercado meta es el grupo de personas al que una empresa decide llegar con sus
productos o servicios. Para definirlo se consideran aspectos como la edad, el género,
el nivel econdmico, el lugar donde viven y la manera en que compran. Cuando este
grupo se identifica bien, es mas facil planear estrategias que realmente tengan efecto
y que no desperdicien recursos. Sanchez y Rivas (2022) mencionan que trabajar con
un segmento claro mejora la forma en que la empresa se comunica con sus clientes y
también ayuda a que la marca tenga un lugar mas firme en la mente del publico, porque

responde con mayor precision a lo que necesitan.

Con base en la informacién del Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC,

2022), la Tabla 4 presenta la estimacion del crecimiento del mercado meta hasta el afo
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2025 mediante la aplicacion de una tasa de crecimiento poblacional del 0,99%. Es de
notar que la poblacion de jovenes de 18 a 29 afios es de 35.543,00; cifra que
corresponde al mercado meta del afio 2022. Estos resultados permiten visualizar la
evolucion progresiva del mercado objetivo, constituyendo un insumo clave para la
planificacion estratégica, el dimensionamiento de la oferta y la proyeccion de las

acciones comerciales del proyecto.

Tabla 4
Proyeccion de datos hasta el 2026

Afio Mercado meta TCP (0.99%)

2022 35.543,00 0.99%
2023  35.895,00 352
2024  36.250,00 355
2025  36.609,00 359

Nota: Esta tabla representa la proyeccion del mercado con base a datos estadisticos

del censo realizado por el Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC, 2022).

3.4 Poblacion y muestra

3.4.1 Poblacion

Segun Zamora (2023), la poblacion se entiende como el conjunto de personas,
elementos o situaciones que resultan relevantes para un estudio. Este grupo es
prioritario porque a partir de €l se pueden observar, medir y analizar los aspectos que
interesan a la investigacion. En otras palabras, la poblacién marca el limite hasta donde

se obtendra la informacion relevante para responder a las preguntas del estudio.

La poblacion del estudio esta formada por jovenes de 18 a 29 afios que viven en la
zona urbana de Ambato. Este grupo se considera clave porque tiene interés por la moda
y por productos personalizados. Ademas, dentro de la poblacion urbana del pais, este
rango de edad tiene un peso importante y se caracteriza por hdbitos de consumo mas
cambiantes y relacionados con la innovacion (INEC, 2022). En total, la poblacién que
se toma en cuenta para la investigacion corresponde a 36.609,00 jovenes dentro de este

grupo etario.
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3.4.2 Muestra

Segin Herndndez y Mendoza (2018), la muestra corresponde a una parte de la
poblacidn que se elige para reunir la informacion necesaria del estudio. Basicamente,
se selecciona este grupo para poder conocer y analizar las caracteristicas de toda la
poblacion sin tener que investigar a cada persona. La idea es que la muestra refleje lo
que ocurre en el conjunto total, permitiendo sacar conclusiones validas a partir de un

numero mas reducido de participantes.

La muestra se determiné a partir de la poblacion de estudio que es 36609 habitantes.
Para definirla se aplicara una formula estadistica que considera el tamafio poblacional,
el nivel de confianza, el margen de error y la proporcion esperada de respuestas. Con
este procedimiento se establecera un nimero de participantes que represente fielmente

a la poblacion objetivo, garantizando la validez y confiabilidad de los resultados.

Ecuacion 1

Cdlculo de la muestra con Poblacion finita
Férmula:
- Z2PQN
Z2PQ + Ne?
Datos:
Z.= Nivel de confianza 95% (1.96)
P = Probabilidad a favor 50% (0.5)
Q = Probabilidad en contra 50% (0.5)
N = Poblacion -Mercado Meta 2025
e = Nivel de error 5% (0.05)
Calculo:
_ Z’xPxQxN
Z2xPxQ+ N xe?
. (1,96)%x (0,5)x (0,5)x 36.609,00
(1,96)%x (0,5)x (0,5) + 36.609,00 x (0,05)?
n = 380.17

n

n = 381 personas
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3.5 Metodologia de la investigacion

3.5.1 Enfoque de la investigacion

Enfoque cuantitativo

Bajo el planteamiento de Creswell y Creswell (2023), el enfoque cuantitativo se apoya
en datos numéricos para explicar un fenomeno y verificar si las hipdtesis planteadas
tienen sustento. También permite identificar patrones en el comportamiento analizado,
ya que se trabaja con mediciones y técnicas estadisticas que aportan precision y
objetividad. Gracias a esto, los resultados pueden aplicarse a grupos mas amplios sin

perder validez.

En el desarrollo de un proyecto, este enfoque resulta util porque cada decision puede
sustentarse en informacion concreta y no solo en suposiciones. Al revisar los datos es
posible conocer el tamafio del mercado, notar cambios en las preferencias de los
consumidores y proyectar ingresos con mayor claridad. Toda esta informacion facilita
la elaboracion de un plan de negocios mas realista y mejor fundamentado, lo que
contribuye a que la propuesta tenga mayores posibilidades de mantenerse y competir

en el tiempo.

3.5.2 Tipos de investigacion

Investigacion Bibliografica

La investigacion bibliografica consta en revisar y analizar informacion que proviene
de fuentes documentales, como libros, articulos académicos, informes y bases de
datos. Este tipo de estudio permite organizar y comprender el conocimiento que ya se
ha generado sobre un tema, lo que ayuda a formar un marco conceptual claro y a ubicar
antecedentes que respalden el analisis. Como sefialan Hernandez y Mendoza (2018),

este proceso aporta solidez tedrica y confianza en los resultados obtenidos.
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Dentro del proyecto, esta modalidad resulta util porque permite reunir informacién
confiable sobre el mercado, las formas de comercializacion y la gestion empresarial.
Al investigar con fuentes verificadas, se crea una base de conocimiento que ayuda a
elaborar estrategias, identificar oportunidades y respalda la viabilidad del plan de
negocios. De esta manera, la propuesta se apoya en fundamentos tedricos y se ajusta a

las condiciones reales de la ciudad de Ambato.

Investigacion de Campo

La investigacion de campo es una estrategia metodologica que permite recopilar datos
primarios directamente del entorno donde ocurre el fenomeno estudiado, lo que da
mayor autenticidad a la informacion recolectada. Este enfoque busca describir y
analizar actitudes, percepciones o comportamientos de los participantes en su contexto
natural, sin manipulacion de variables, asegurando asi una vision mas cercana de la

realidad (Ramirez y Ledn, 2021).

La investigacién de campo en un plan de negocios se usa como un procedimiento 1til
para conseguir informacion directamente en el ambiente donde se va a llevar a cabo el
proyecto. A través de visitas, cuestionarios o charlas se obtiene la opinion de los
compradores y se examinan las condiciones del mercado con informacion concreta.
Esto ayuda a verificar si hay interés en el producto o servicio, saber qué cosas aprecian
mas los clientes y encontrar a los competidores que existen. Por eso se puede predecir

con mas certeza la demanda, modificar la oferta y crear planes.

3.5.3 Niveles de investigacion

Investigacion no experimental

La investigacion no experimental se define como un disefio en el que el investigador
observa y analiza fendémenos sin manipular las variables independientes, con el fin de
identificar relaciones o patrones en condiciones naturales. Este tipo de enfoque permite
estudiar el comportamiento de los participantes en contextos reales, siendo Util cuando

la manipulacion de variables resulta poco ética o impracticable (Steinberg et al., 2023).
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La investigacion no experimental se utiliza para recolectar datos de mercado, tales
como habitos de consumo, valoracion de precios y preferencias de los clientes sin
intervenir en sus decisiones. Por medio de encuestas, entrevistas y observacion directa,
se puede conocer como actia el publico objetivo en condiciones normales y cudles
caracteristicas del producto les atraen mas. Los resultados obtenidos permiten ajustar
los supuestos del plan, validar la demanda estimada y se disefiar estrategias

comerciales basadas en el comportamiento real del mercado.

Investigacion transversal

Comprende un diseiio observacional que estudia una poblaciéon o muestra en un
momento puntual, sin prolongar el anélisis en el tiempo ni modificar las variables de
interés. Este tipo de enfoque permite registrar al mismo tiempo factores independientes
y dependientes, con el fin de describir como se distribuyen ciertas caracteristicas o

identificar vinculos existentes en ese instante (Pérez et al., 2024).

La investigacion transversal se puede usar para caracterizar la situacién del mercado
en un momento concreto. Este método permite examinar elementos como la
percepcion que los consumidores tienen sobre el valor de un producto, su nivel de
aceptacion, sus habitos de compra y sus datos demograficos. Para conseguir esta
informacion, se hacen encuestas o cuestionarios a gente que representa a todos los
consumidores. Esto permite descubrir como usan el dinero, juntar a los clientes en
grupos y ver como se relacionan. Los resultados dan una base firme para predecir qué
pasard, comprobar si nuestras ideas son correctas y dirigir las ventas de acuerdo con
lo que esta sucediendo ahora. Por eso no es necesario esperar mucho tiempo para ver

qué ocurre.
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3.5.4 Instrumento y validez

Encuesta

Una encuesta es una herramienta practica para averiguar qué opinan o qué han vivido
las personas sobre un tema especifico. Es una herramienta directa y facil de usar.
Ademas, con las plataformas digitales se puede aplicar de manera online, lo que
permite obtener respuestas de mas personas en poco tiempo. A pesar de esta facilidad,
no se trata solo de enviar preguntas al azar. Se trata de que los resultados sirvan
realmente y para ello hay que cuidar el disefio del cuestionario, elegir bien a las
personas que participan y garantizar que la informacion recopilada se mantenga segura

y confidencial (Torrejon et al., 2024).

La encuesta es un instrumento clave para conocer la preferencia y la expectativa del
publico consumidor potencial. Con un cuestionario estructurado, se recopila
informacion sobre habitos de consumo, disposicion de compra, caracteristicas
sociodemograficas y percepciones respecto al producto que se propone en el plan de
negocios. Se trata de la identificacion del mercado que permitira conocer a qué
segmento se debe dirigir la estrategia comercial, si se ajusta el disefio de la propuesta

y se soportan aspectos como precio, distribucién y promocion.

Cuestionario

Es una herramienta estructurada integrada por un conjunto de preguntas que permiten
valorar diferentes dimensiones de una poblacion. Su propdsito es obtener informacion
precisa de manera rapida y organizada, lo que facilita medir aspectos clinicos,
funcionales, emocionales y sociales de los participantes dentro de un tiempo limitado

y con criterios de fiabilidad y validez comprobados (Gutiérrez et al., 2025).

En nuestro plan de negocios, el cuestionario funcionard como la fuente principal de
informacion primaria para comprender demandas y preferencias del mercado objetivo.
Aplicaremos  un instrumento  estructurado que aborde caracteristicas

sociodemograficas, hdbitos de consumo y percepciones sobre el producto, lo que
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permitird segmentar clientes y ajustar estrategias de precio, empaque y canales de
venta. Ademads, se planificard una prueba piloto para evaluar la claridad de las
preguntas y la duracion del cuestionario antes de su despliegue final, asegurando asi

datos ttiles y comparables para la toma de decisiones.

Tipos de preguntas

Escala de Likert. La escala de Likert se utilizé para medir la percepcion y valoracion
de los encuestados respecto a caracteristicas del producto, como disefio, sostenibilidad,
imagen y empaque, permitiendo analizar niveles de importancia y aceptacion. En el

cuestionario se us6 una pregunta de este tipo (Pregunta 19).

Preguntas dicotéomicas. Las preguntas dicotdmicas se aplicaron para evaluar la
disposicion de compra y el conocimiento de la existencia de productos similares en el
mercado, mediante respuestas de tipo si o no. En el cuestionario se usaron dos

preguntas de este tipo (Pregunta 6 y 7).

Preguntas cerradas. Las preguntas cerradas permitieron recopilar informacion
sociodemografica del encuestado, como género, edad y talla de ropa, facilitando la
tabulacion y el andlisis estadistico. En el cuestionario se usaron cuatro preguntas de

este tipo (Pregunta 1, 2, 4 y 16).

Preguntas de opcion multiple. Las preguntas de opcion multiple se utilizaron para
identificar preferencias, motivaciones y habitos de compra, proporcionando
informacion clave sobre el comportamiento del consumidor. En el cuestionario se

usaron doce preguntas de este tipo (Pregunta 3, 5, 8,9, 10, 11, 12, 13, 14, 15, 17 y 18).

Validez de instrumento

Tal como lo plantean Sanchez et al. (2024), la V de Aiken constituye un método

estadistico disefiado para valorar la validez de contenido de un cuestionario o escala.

Este coeficiente transforma los juicios de expertos en un valor numérico que refleja el
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nivel de acuerdo sobre la claridad, relevancia y pertinencia de los items incluidos, lo

cual garantiza que el instrumento esté alineado con los objetivos del estudio.

V de Aiken
Formula:
Vv S
T nx(c—1)
Datos:

S: Suma de respuestas
n: Numero de jueces
C: Numero de valores de escala de la evaluacion

1: Constante

Tabla §

Jueces expertos

Jueces
Dr. Walter Ramiro Jiménez Silva, MBA.
Dr. Mario Patricio Padilla Martinez.

Dr. Julio Mauricio Vizuete Mufioz
Ing. Maria Soledad Sevilla Galarza, MBA.
Nota. Esta tabla representa el nombre de cada uno de los 4 jueces para la prueba de V

de Aiken. Las respectivas validaciones se encuentran en el Anexo A.

Mediante la participacion de jueces expertos, se aplico el coeficiente V de Aiken para
evaluar la validez de contenido del instrumento de investigacion. En la Tabla 6 se
presentan los resultados correspondientes a los criterios de pertinencia, relevancia y
claridad de los items, los cuales permiten verificar la adecuacion del cuestionario

previo a su aplicacion.

Tabla 6
Validacion V de Aiken

Calificacion de V de Aiken Ponderacion

Pertinencia 0.93
Relevancia 0.93
Claridad 0.93

Nota. Esta tabla muestra los resultados de la validacion de la herramienta V de

Aiken. Los respectivos calculos se encuentran en el Anexo B.
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Analisis e interpretacion

Una vez realizado el calculo se determina que los resultados de la validacion de Aiken son
sumamente positivo y robusta, ya que todos los coeficientes estan en el rango aceptable que
superan el (0,70 y 0,80). La pertinencia tiene una ponderacion de 0,93; la relevancia de 0,93 y

la claridad también con una ponderacion de 0,93. Que considera un instrumento.

Alfa de Cronbach

El alfa de Cronbach es un coeficiente estadistico empleado para evaluar la consistencia interna
de los instrumentos de medicion, especialmente aquellos compuestos por items tipo Likert.
Segun Taber (2018), este coeficiente permite estimar el grado en que los items de una escala
miden de forma coherente un mismo constructo. Su uso es fundamental en estudios
cuantitativos, ya que contribuye a garantizar la calidad y confiabilidad de los datos

recolectados antes de proceder al analisis estadistico.

Tabla 7
Parametros de Confiabilidad de Alfa de Cronbach

Alfa de Cronbach Interpretacion

>0.90a0.95 Excelente

> (.80 Bueno
>(0.70 Aceptable

> (.60 Cuestionable
<0.50 Inaceptable

Nota. La presenta tabla muestra los parametros de coeficiente de Alfa de Cronbach.

La Tabla 8 presenta los resultados del analisis de fiabilidad del cuestionario, obtenido mediante
el coeficiente alfa de Cronbach. Este indicador permite evaluar la consistencia interna del
instrumento, considerando el niimero total de items analizados, y verificar su confiabilidad

para la recoleccion de datos en la investigacion.

Tabla 8
Estadisticas de fiabilidad

Estadisticas de fiabilidad
Alfa de Cronbach N de elementos
0.87 19
Nota. Se presenta el resultado de fiabilidad del cuestionario.

26



Analisis e interpretacion

El analisis de fiabilidad del cuestionario, realizado mediante el coeficiente alfa de Cronbach,
arrojo un valor de 0,87 para un total de 19 items, lo que indica una consistencia interna alta
del instrumento. Este resultado supera el umbral minimo recomendado de 0,70, evidenciando
que los items presentan una adecuada coherencia interna y miden de manera homogénea las
variables del estudio. En consecuencia, el cuestionario se considera confiable para la
recoleccion de datos, garantizando la estabilidad y calidad de la informacion obtenida para el

posterior analisis estadistico.

3.6 Analisis e interpretacion de resultados

Para la tabulacion y analisis de los resultados de la encuesta, fue necesario realizar una
aproximacion de los datos obtenidos, debido a que el estudio se basa en personas y no
es posible trabajar con valores decimales en este tipo de unidades de andlisis. En este
sentido, los valores calculados fueron ajustados al nimero entero mas cercano,
garantizando coherencia estadistica y una representacion realista de la informacion

recopilada, sin afectar la validez ni la interpretacion de los resultados.

1. ;Cual es su género?

Tabla 9
Pregunta 1
Variable Frecuencia de muestra Mercado objetivo Valor Porcentual
Masculino 146 14029 38,32%
Femenino 229 22004 60,10%
Otro 6 376 1,57%
Total 381 36609 100%

Nota. La tabla presenta los resultados obtenidos de la pregunta 1 de informacién

general.
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Figura 5
Pregunta 1

‘ 38,32% H Masculino

60,10% B Femenino
Otro

Nota. La figura presenta los resultados obtenidos de la pregunta 1.

Analisis e interpretacion

Del total de las 381 personas encuestadas, E1 60,10 % que equivale a 229 son mujeres,

lo que muestra que ellas tienen una mayor participacion en el estudio. Esta diferencia

puede ser resultado de que este grupo tiene una conexién mas directa con las

propiedades del servicio o producto estudiade nuestro producto, o de que es el

segmento mayoritario del mercado objetivo. Por otro lado, el 38,10 % que equivale a

146 corresponde al género femenino, aunque en menor proporcidén, muestra un

porcentaje significativo que evidencia su activa participacion dentro del ambiente

analizado. El 1,57% se identifica con otro género. Este dato, pese a ser minoritario,

revela la diversidad existente y sugiere que es necesario tener en cuenta perspectivas

inclusivas para las proximas estrategias de analisis y proyeccion.

2. (En qué rango de edad se encuentra?

Tabla 10
Pregunta 2
Variable Frecuencia de muestra Mercado objetivo Valor Porcentual
18 a 21 afios 171 16431 44.88%
22 a 25 afios 127 12203 33,33%
26 a 29 afios 83 7975 21,78%
Total 381 36609 100%
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Nota. La tabla presenta los resultados obtenidos de la pregunta 2 de informacion

general.

Figura 6
Pregunta 2

B 18 a 21 afos

21,78%

44,88%
W 22 a 25 afos

26 a 29 afios

Nota. La figura presenta los resultados obtenidos de la pregunta 2 de informacion

general.

Analisis e interpretacion

De las 381 personas que participaron en el estudio, EL 44.88% que equivalen a 171

tienen entre 18 y 21 afios. Son el grupo que mas presencia tuvo. El 33.33% que

representa a 127 jovenes entre 22 y 25 afios. El ultimo grupo es del 21.78% que

corresponden a las edades de 26 a 29 anos. Este dato muestra que la mayoria de los

encuestados son jovenes, sobre todo quienes estan entre los 18 y 25 afos, el interés y

la participacion de este grupo son clave para entender el comportamiento del mercado.

3. (Qué tipo de vestimenta usa con mayor frecuencia?

Tabla 11
Pregunta 3
Variable Frecuencia de muestra Mercado objetivo Valor Porcentual

Casual 175 16815 45,93%
Urbana/Streetwear 112 10762 29.40%
Deportiva 54 5189 14,17%
Formal 30 2882 7.87%
Otro 10 961 2,62%
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Total 381 36609 100%
Nota. La tabla presenta los resultados obtenidos de la pregunta 3.

Figura 7
Pregunta 3

E3 B

M Casual

m Urbana/Streetwear

Deportiva
29,40%
Formal
H Otro

Nota. La figura presenta los resultados obtenidos de la pregunta 3.

Analisis e interpretacion

De las 381 personas encuestadas, la mayoria es decir el 45,93 % correspondiente a 175
individuos, prefiri6 el estilo casual. Este estilo lo relacionaron con sentirse comodos y
poder usarlo en muchas situaciones. También, 29,40% que representan a 112 persona
se decidieron por el urbano o streetwear, lo que demuestra que les gusta la moda actual
y que quieren mostrar su personalidad. En cambio, un nimero menor, el 14,17%
pertinente a 54 personas, se inclind por el estilo deportivo, puesto que, les importa que
la ropa sea practica y comoda. El 7,89% que corresponder a 30 personas eligieron el
formal, que es el que se usa mas en el trabajo. Y solamente el 2,62% que refleja a 10
personas dijeron otros estilos, asi que vemos que hay cierta variedad, aunque no

mucha, en lo que prefiere la gente.

4. Actualmente ;Qué talla de ropa utiliza?

Tabla 12
Pregunta 4

Variable Frecuencia de muestra Mercado objetivo Valor Porcentual
S 79 7591 20,73%

M 132 12683 34,65%
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L 133 12780 3491%
XL 37 3555 9,71%
Total 381 36609 100%
Nota. La tabla presenta los resultados obtenidos de la pregunta 4.

Figura 8
Pregunta 4

9, 71<y
- 20,73%

B -

34, 91% M
34,65% - L

Nota. La figura presenta los resultados obtenidos de la pregunta 4.
Analisis e interpretacion

Del total de 381 individuos encuestados, el 34,65 % que representan a 132 personas,
menciono que usan la talla M. Un porcentaje parecido eligio la talla L que es el 34,91
% que corresponde a 133 personas. Estos resultados demuestran que las dos tallas
tienen la mayor demanda en el mercado. En tercer lugar, la talla S que es el 20,73 %,
con 79 personas. Al final, la talla XL llega al 9,71 %, con 37 personas, mostrando que
hay menos gente que la pide, pero no se puede ignorar. En resumen, los datos ensefian
que las tallas M y L son las mas vendidas, mientras que S y XL se venden menos. Esta

informacion es importante para organizar la fabricacion, el almacén y lo que se vende.

5. (Qué le motivaria a adquirir prendas con estampados personalizados

sostenibles?
Tabla 13
Pregunta 5
Frecuencia de Mercado Valor
Variable muestra objetivo Porcentual
Expresar identidad personal 166 15950 43,57%
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Regalo para alguien 100 9609 26,25%

Moda y estilo 80 7687 21,00%
Conciencia ambiental 25 2402 6,56%
Otro 10 961 2,62%
Total 381 36609 100%

Nota. La tabla presenta los resultados obtenidos de la pregunta 5.

Figura 9
Pregunta 5

2,62%
6,56% W Expresar identidad

personal

B Regalo para alguien
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Conciencia ambiental

B Otro

Nota. La figura presenta los resultados obtenidos de la pregunta 5.

Analisis e interpretacion

Los resultados de la encuesta aplicada a 381 individuos revelan que, el 43,57% que
representa a 166 personas, dijeron que comprarian ropa con disefos personalizados
que cuiden el medio ambiente para expresar identidad. Esto muestra que ser diferente
y ser uno mismo son las razones mas importantes para decidir. el 26,25% que son 100
personas pensarian en comprar la ropa como un regalo para otra persona. También, 80
personas encuestadas que forman parte del 21% hablaron de la moda y el estilo como
algo importante. El 6,57% que son 25 personas dijeron que les importa el medio
ambiente, lo que indica que hay un grupo de personas que las empresas sean
responsables. Por ultimo 10 personas que constituyen el 2,62% mencionaron otras
razones. En general, los resultados muestran que expresar la personalidad y regalos

para alguien mas son las principales razones para comprar.
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6. Si se produjeran prendas de vestir con estampados personalizados sostenibles
como buzos, camisetas y gorras (similar a la imagen) en la ciudad de Ambato

Jestaria dispuesto a adquirir estos productos?

Tabla 14
Pregunta 6
Variable Frecuencia de muestra Mercado objetivo Valor Porcentual
Si 324 31118 85,00%
No 57 5491 14,00%
Total 381 36609 100%

Nota. La tabla presenta los resultados obtenidos de la pregunta 6.

Figura 10
Pregunta 6

| Si

® No

Nota. La figura presenta los resultados obtenidos de la pregunta 6.

Analisis e interpretacion

Del total de 381 personas encuestadas, el 85,00%, que son 324 individuos, dijo que
quiere comprar un kit de ropa con disefios propios y que cuida el medio ambiente. Esto
ensefia que a la gente le gustan mucho los productos que juntan un buen disefio, algo
que los identifique y que ayuden al planeta. Este resultado indica que casi todos los
encuestados tienen una buena opinion sobre opciones que no dafian el ambiente y que
son nuevas. Sin embargo, el 15,00%, o sea 57 personas, sehalé que no compraria el
producto. Este es un grupo pequeio que quizas se fija en el costo, no sabe mucho del

tema o prefiere marcas que ya conoce.
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7. (Conoce si alguna empresa en la ciudad de Ambato ofrece prendas de vestir

(como buzos, camisetas y gorras) con estampados personalizados sostenibles?

Tabla 15
Pregunta 7
Variable Frecuencia de muestra Mercado objetivo Valor Porcentual
Si 57 5491 15%
No 324 31118 85%
Total 381 36609 100%

Nota. La tabla presenta los resultados obtenidos de la pregunta 7.

Figura 11
Pregunta 7
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Nota. La figura presenta los resultados obtenidos de la pregunta 7.

Analisis e interpretacion

Los resultados de la encuesta aplicada a 381 individuos revelan que, el 85,00%, que
son 324 personas, sefiald que no sabe de ninguna empresa en Ambato que venda
paquetes de ropa con disefios propios y que sean sostenibles. Esto muestra que este
tipo de negocios no se ven mucho en el mercado de la ciudad. En cambio, el 15,00%,
o sea 57 personas, dijo que si conoce alguna empresa que ofrece estos paquetes. Esto
prueba que hay un grupo pequefio de clientes que saben o estdn acostumbrados a la

moda que cuida el medio ambiente.
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8. (Anualmente cuantas veces compraria prendas de vestir con estampados

personalizados sostenibles; como buzos, camisetas y gorras?

Tabla 16
Pregunta 8
Variable Frecuencia de muestra Mercado objetivo Valor Porcentual
De 1 a 2 veces 232 22331 61,00%
De 3 a 4 veces 114 10983 30,00%
De 5 a 6 veces 27 2563 7,00%
Mas de 6 veces 7 732 2,00%
Total 381 36609 100%

Nota. La tabla presenta los resultados obtenidos de la pregunta 8.

Figura 12
Pregunta 8
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Nota. La figura presenta los resultados obtenidos de la pregunta 8.
Analisis e interpretacion

Del total de 381 personas encuestadas, el 61,00% representa a 232 individuos,
los mismos que comprarian de 1 a 2 veces al afio. Esto demuestra que mucha gente
quiere comprar, pero no en exceso, y se preocupa por consumir de manera responsable
y con cierta regularidad. E1 30,00%, o sea 114 individuos, compraria de 3 a 4 veces, lo
que muestra que hay un grupo con mas ganas de comprar y que lo haria més a menudo.
Por otro lado, el 7,00% que corresponde a 27 individuos sefialé que compraria de 5 a
6 veces, Por ultimo, 2,00% que sostiene a 7 individuos dijo que compraria mas de 6

veces. Este ultimo es un grupo pequefio, pero si que compraria. En resumen, los
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resultados ensefan que hay una buena actitud hacia comprar varias veces, sobre todo

de gente que valora cuidar el medio ambiente y que compraria de forma habitual.

9. ;Donde le gustaria encontrar las prendas de vestir?

Tabla 17
Pregunta 9
. Frecuencia de Mercado Valor
Variable . .
muestra objetivo Porcentual

Punto de venta propio 200 19217 52,49%
En centros comerciales 60 5765 15,75%
En una tienda en linea o sitio web ’7 8360 22.83%
propio
En plazas 25 2402 6,56%
Otro 9 865 2,36%
Total 381 36609 100%

Nota. La tabla presenta los resultados obtenidos de la pregunta 9.

Figura 13
Pregunta 9
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Nota. La figura presenta los resultados obtenidos de la pregunta 9.

Analisis e interpretacion

Los resultados de la encuesta aplicada a 381 individuos revelan que, 200 personas
correspondientes al 52,49% sefial6 que les gustaria encontrarlos en una tienda propia.
Esto indica que los clientes valoran que los atiendan bien y que puedan ver los

productos en persona. En segundo lugar 87 personas que pertenece al 22,83 %,
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preferiria comprar las de prendas sostenibles por medio de una tienda en linea o su
propia pagina web. Esto demuestra que la gente se inclina mucho por comprar por
internet y por la accesibilidad. El 15,75% que son 60 personas eligi6 los centros
comerciales, mientras que el 6,56% que son 25 personas menciond las plazas y el

2,36% que forman 9 personas indicd otros sitios.

10. ;Donde prefiere que esté ubicado el punto de venta para adquirir nuestro
producto?

Tabla 18
Pregunta 10

Variable Frecuencia de la muestra Mercado objetivo Valor Porcentual
Centro de Ambato 220 21139 57,74%
Sector Norte 96 9224 25,20%
Sector Sur 58 5573 15,22%

Otro 7 673 1,84%
Total 381 36609 100%

Nota. La tabla presenta los resultados obtenidos de la pregunta 10.

Figura 14
Pregunta 10
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Nota. La figura presenta los resultados obtenidos de la pregunta 10.

Analisis e interpretacion

Del total de 381 personas encuestadas, el 57,74%, que son 220 individuos, dijo que

querria que el lugar donde se venda el producto esté en el centro de Ambato. Esto

muestra que la gente prefiere lugares que sean faciles de llegar. En segundo lugar, el

25,20% que son 96 personas comentd que le interesa la zona norte, tal vez porque ahi
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esta creciendo la ciudad y hay muchas cosas para hacer en cuanto a negocios. Por otro
lado, el 15,22% correspondiente a 58 personas que respondieron la encuesta) escogiod

la zona sur, sin embargo, solo el 1,84% formado por 7 personas sugiri6 otros sitios.

11. ;Qué caracteristicas valora mas en prendas de vestir con estampados

personalizados sostenibles?

Tabla 19
Pregunta 11
. Frecuenci Mercado Valor
Variable adela . .
objetivo Porcentual
muestra

Calidad de los materiales y durabilidad 169 16239 44,36%
Originalidad y disefio del estampado 102 9801 26,77%
Precio accesible 63 6053 16,54%
Variedad de tallas y modelos 37 3555 9,71%
Otro 10 961 2,62%
Total 381 36609 100%

Nota. La tabla presenta los resultados obtenidos de la pregunta 11.

Figura 15
Pregunta 11
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Nota. La figura presenta los resultados obtenidos de la pregunta 11.

Analisis e interpretacion

Los resultados de la encuesta aplicada a 381 individuos revelan que, el 44,36%, que

son 169 personas, indicé que la calidad de los materiales y que duren mucho es lo que
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mas se busca en ropa con disefios personalizados que cuiden el medio ambiente. En
segundo lugar, el 26,77% (102 personas) resaltd que los estampados sean originales y
tengan un buen disefio, lo que demuestra que interesa usar ropa que muestre quiénes
son y su forma de ser. Por otro lado, el 16,54% (63 encuestados) prefiere que el precio
sea accesible, mientras que el 9,71% (37 personas) considera importante que haya
muchas tallas y modelos diferentes. Por ultimo, el 2,62% (10 personas) penso en otras

coSsas.

12. ;Con qué tipo de empaque le gustaria recibir nuestro producto?

Tabla 20
Pregunta 12

Variable Frecuencia de la muestra Mercado objetivo Valor Porcentual
Bolsas plasticas 31 2979 8,14%
Bolsas de papel 92 8840 24,15%
Cajas de carton 163 15662 42,78%
Bolsas biodegradables 95 9128 24,93%
Total 381 36609 100%

Nota. La tabla presenta los resultados obtenidos de la pregunta 12.

Figura 16
Pregunta 12
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Nota. La figura presenta los resultados obtenidos de la pregunta 12.

Analisis e interpretacion

Del total de 381 personas encuestadas, el 42,78% que son 163 individuos, prefiere

adquirir los productos en cajas de carton ya que la gente quiere empaques que sean
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resistentes, que se puedan reutilizar y que se vean bien. En segundo lugar, que es el
24,93% (95 individuos) eligié bolsas biodegradables, ya que los consumidores se
preocupan por el medio ambiente. También el 24,15 % (92 individuos) escogi6 bolsas
de papel, una opcion buena para el planeta y fécil de usar. Por ultimo, el 8,14 % (31
individuos) sefialdo que preferia bolsas plasticas, lo que indica que quizés esta gente

busca algo que dure y sea facil de llevar.

13. ;Cuanto dinero estaria dispuesto a pagar por un buzo con estampado

personalizado sostenible?

Tabla 21
Pregunta 13

Variable Frecuencia de la muestra Mercado objetivo Valor Porcentual

De $20 a $25 291 27961 76,38%
De $26 a $30 65 6246 17,06%
De $31 a $35 20 1922 5,25%
Mas de $35 5 480 1,31%
Total 381 36609 100%

Nota. La tabla presenta los resultados obtenidos de la pregunta 13.

Figura 17
Pregunta 13
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Nota. La figura presenta los resultados obtenidos de la pregunta 13.

Analisis e interpretacion

Del total de 381 personas encuestadas, el 76,38 %, que son 291 individuos, pagaria

entre $20 y $25 por un buzo con estampado personalizado sostenible. Esto demuestra
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que hay muchas ganas de pagar precios razonables por productos que cuidan el medio
ambiente. En segundo lugar, el 17,06 % (65 personas) pagaria entre $26 y $30.
También, el 5,25% (20 encuestados) elegiria un precio de $31 a $35. Por ultimo, solo
el 1,31% (5 personas) esta dispuesta a pagar mas de $35, lo que indica que la mayoria

prefiere precios no muy caros y no quiere gastar mucho dinero.

14. ;Cuanto dinero estaria dispuesto a pagar por una camiseta con estampado

personalizado sostenible?

Tabla 22
Pregunta 14

Variable Frecuencia de la muestra Mercado objetivo Valor Porcentual

De $10 a $15 289 27769 75,85%
De $16 a $20 59 5669 15,49%
De $21 a $25 26 2498 6,82%
Mas de $25 7 673 1,84%
Total 381 36609 100%

Nota. La tabla presenta los resultados obtenidos de la pregunta 14.

Figura 18
Pregunta 14
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Nota. La figura presenta los resultados obtenidos de la pregunta 14.

Analisis e interpretacion

Los resultados de la encuesta aplicada a 381 individuos revelan que, el 75,85 %, que
son 289 personas, pagaria entre $10 y $15 por una camiseta con estampado
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personalizado sostenible. Esto demuestra que ese es el precio que mas les gusta y que
pueden pagar a la mayoria de los consumidores. También, el 15,49% (59 personas)
pagaria entre $16 y $20. Por eso, el 6,82% (26 personas) pensaria en un precio de $21
a $25. Solo el 1,84% que sin 7 personas estaria dispuesto a pagar mas de $25, lo que

muestra que no quieren gastar mucho dinero en una camiseta.

15. ;Cuanto dinero estaria dispuesto a pagar por una gorra con estampado

personalizado sostenible?

Tabla 23
Pregunta 15

Variable Frecuencia de la muestra Mercado objetivo Valor Porcentual

De $5a §10 286 27481 75,07%
De $11 a $15 60 5765 15,75%
De $16 a $20 30 2883 7,87%
Mas de $20 5 480 1,31%
Total 381 36609 100%

Nota. La tabla presenta los resultados obtenidos de la pregunta 15.

Figura 19
Pregunta 15
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Nota. La figura presenta los resultados obtenidos de la pregunta 15.
Analisis e interpretacion

Del total de 381 personas encuestadas, el 75,07%, que son 286 individuos, pagaria
entre $5 y $10 por una gorra con estampado personalizado sostenible. Esto demuestra
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que hay muchas ganas de pagar precios que no son muy caros por este tipo de articulo.
Ademas, el 15,75% (60 personas) pagaria entre $11 y $15. Por otro lado, el 7,87% (30
encuestados) pensaria en un precio de $16 a $20. Al final, solamente el 1,31% (5

personas) pagaria mas de $20.

16. ;Cual de las 3 prendas de vestir (buzo, camiseta y gorra) le interesa mas?

Tabla 24
Pregunta 16

Variable Frecuencia de la muestra Mercado objetivo Valor Porcentual

Buzo 95 9128 25,00%
Camiseta 191 18353 50,00%
Gorra 95 9128 25,00%
Total 381 36609 100%

Nota. La tabla presenta los resultados obtenidos de la pregunta 16.

Figura 20
Pregunta 16
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Nota. La figura presenta los resultados obtenidos de la pregunta 16.
Analisis e interpretacion

Los resultados de la encuesta aplicada a 381 individuos revelan que, el 50,00%, que
son 191 individuos, manifestdo mayor interés en la camiseta de las tres prendas de vestir
(buzo, camiseta y gorra). Esto indica que es el producto mas popular en el mercado.
El 25,00% (95 personas) sefiald que le interesa més el buzo. Se ve como una opcion

atractiva para los que quieren ropa mas versatil o comoda. Por ltimo, el 25,00% (95
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encuestados) eligio la gorra, mostrando que es una opcidén menos importante, pero

todavia valida para un grupo concreto de compradores.

17. ;Qué tipo de incentivos o promociones le motivarian a comprar nuestros

productos?

Tabla 25

Pregunta 17

. Frecuencia Mercado Valor
Variable dela . .
objetivo Porcentual
muestra

Descuentos por compras frecuentes 139 13356 36,48%
Promociones o combos especiales 132 12684 34,65%
Envio gratuito en compras desde cierto 9% 9224 25.20%
monto
Otro 14 1345 3,67%
Total 381 36609 100%

Nota. La tabla presenta los resultados obtenidos de la pregunta 17.

Figura 21
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Nota. La figura presenta los resultados obtenidos de la pregunta 17.

Analisis e interpretacion

Del total de 381 personas encuestadas, el 36,48% (139 individuos) revel6 que los
descuentos por compras en con frecuencia serian el incentivo mas interesante para
conseguir la ropa personalizada sostenible. Esto demuestra que la mayoria de los

clientes aprecian las ventajas que recompensan ser leales a la marca. También, el
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34,65% (132 personas) sehaldé que las promociones o paquetes especiales los
motivarian a comprar, lo que muestra que quieren obtener mas por su dinero. Por otro
lado, el 25,20% (96 encuestados) opind que no pagar el envio si se compra cierta
cantidad seria un buen estimulo. Sin embargo, el 3,67% (14 personas) menciono otros

tipos de incentivos.

18. ;Cual es su red social preferida para recibir informacion, y promociones

sobre nuestro producto?

Tabla 26
Pregunta 18

Variable Frecuencia de la muestra Mercado objetivo Valor Porcentual

Instagram 146 14029 38,32%
Tik Tok 178 17103 46,72%
Facebook 45 4324 11,81%
Otro 12 1153 3,15%
Total 381 36609 100%

Nota. La tabla presenta los resultados obtenidos de la pregunta 18.

Figura 22
Pregunta 18
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Nota. La figura presenta los resultados obtenidos de la pregunta 18.

Analisis e interpretacion

Los resultados de la encuesta aplicada a 381 individuos revelan que, el 46,72% (178
individuos) indic6 que TikTok es su red social favorita para informarse y ver ofertas

del producto. Esto demuestra que la gente prefiere plataformas que son dindmicas y
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visuales, pues permiten hablar directamente con las marcas. En segundo lugar, el
38,32% (146 personas) eligid Instagram, lo que prueba que es importante como forma
de compartir informacién que se centra en la imagen y el contenido visual. Facebook

fue mencionado por el 11,81% (45 encuestados). También, un 3,15% (12 personas) se

decidio por otras redes sociales.

19. ;Recomendaria nuestro producto a sus amigos y familiares?

Tabla 27
Pregunta 19
. Frecuencia de la Mercado Valor
Variable . .
muestra objetivo Porcentual

Si, definitivamente 128 12299 33,60%
Si, probablemente 171 16431 44,88%
No estoy seguro/a 53 5093 13,91%
No, probablemente no 26 2498 6,82%
II:I:, definitivamente 3 288 0.79%
Total 381 36609 100%

Nota. La tabla presenta los resultados obtenidos de la pregunta 19.

Figura 23
Pregunta 19
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Nota. La figura presenta los resultados obtenidos de la pregunta 19.
Analisis e interpretacion

Del total de 381 personas encuestadas, el ,4% que son 171 personas dijo que

probablemente recomendaria producto a sus amigos y familiares. El 33,60% (128
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personas) dijo que sin duda lo haria con seguridad, esto demuestra que mucha gente
tiene buen concepto del producto. Al contrario, el 13,91% (53 personas) comentd que
no estaba seguro. En cambio, el 6,82% (26 personas) sefial6 que probablemente no lo
recomendaria. Y solamente el 0,79% (3 personas) dijo no recomendaria nuestro

producto.

Resumen de resultados

Tabla 28,
Resumen de resultados
N.° | Opcién 1 % | Opcién 2 % | Opcion 3 % Opcion 4 % | Opcién 5 %
1 | Femenino 60% | Masculino 38% | Otro 2% | — — |— —
2 | 18-21 afios 45% | 22-25 afios 33% | 26-29 afios | 22% | — — | — —
3 | Casual 46% | Urbana 29% | Deportiva 14% | Formal 8% | Otro 3%
4S8 21% [ M 34% | L 35% | XL 10% | — —
5 | Identidad 44% | Regalo 269, | Moday 219, | Conciencia 6% | Otro 3%
personal estilo ambiental
6 | Si 85% | No 15% | — — | — — |— —
7 | No 85% | Si 15% | — — |— — | — —
8 | 1-2 veces 61% | 3—4 veces 30% | 5-6 veces 7% | Mas de 6 veces | 2% | — —
o | Puntodeventa | 550, | Tienda en linea | 23% | SN0 16% | Plazas 7% | Otro 2%
propio comerciales
10 iiﬂﬁfe 58% | Sector Norte 25% | Sector Sur | 15% | Otro 2% | — —
11 | Calidady 44% | Disefio 279 | Precio 16, | Yariedadde 0. | g 3%
durabilidad accesible tallas
12 | Cajas de carton | 43% | BO1sas 259, | Bolsasde 1o 40 | Botsas plasticas | 8% | — —
biodegradables papel
13 | $20-$25 77% | $26-$30 17% | $31-835 5% | Mas de $35 1% | — —
14 | $10-$15 76% | $16-320 15% | $21-$25 7% | Més de $25 2% | — —
15 | $5-$10 75% | $11-$15 16% | $16-$20 8% | Mas de $20 1% | — —
16 | Camiseta 50% | Buzo 25% | Gorra 25% | — — |— —
17 | Descuentos 36% Comb0§ 35% Env19 25% | Otro 4% | — —
promocionales gratuito
18 | TikTok 47% | Instagram 38% | Facebook 12% | Otro 3% | — —
, , No, No,
19 Si, 45% Si, . 33% No estoy 14% | probablemente 7% | definitivamente | 1%
probablemente definitivamente seguro o o

Nota. La tabla presenta el resumen de los resultados aproximados obtenidos de la

encuesta.
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Analisis e interpretacion

Los resultados de la encuesta permiten identificar con claridad el perfil del mercado
objetivo del proyecto, el cual esta conformado principalmente por jovenes de entre 18
y 25 aflos, con una participacion significativa del género femenino. Este grupo muestra
una marcada preferencia por prendas de vestir de estilo casual y urbano, asi como una
mayor demanda en tallas M y L, caracteristicas que se ajustan de manera directa a la
propuesta del kit compuesto por camiseta, buzo y gorra. Asimismo, la expresion de
identidad personal se posiciona como la principal motivacion de compra, lo que
refuerza el enfoque del proyecto hacia el disefio personalizado como elemento

diferenciador dentro del mercado local de Ambato.

En cuanto a la aceptacion del producto, los resultados evidencian una alta disposicion
de compra y una frecuencia anual concentrada entre una y dos adquisiciones, lo que
permite proyectar una demanda estable. El bajo nivel de conocimiento sobre empresas
similares confirma la existencia de una oportunidad comercial para el posicionamiento
del emprendimiento. Ademas, la valoracion positiva del formato de venta en kit, del
disefio, de la sostenibilidad y del empaque, junto con la preferencia por canales
digitales y la intencién de recomendacion y recompra, respaldan la viabilidad
comercial del proyecto y justifican la implementacion de estrategias orientadas a la

diferenciacion, fidelizacion del cliente y fortalecimiento de la presencia digital.

3.7 Estudio de la demanda

El estudio de demanda es el proceso que abarca varias partes como reunir, analizar e
interpretar informacion que ayuda a calcular el nimero de bienes o servicios que los
consumidores desean comprar y a la vez pueden pagar en un tiempo especifico. Este
analisis es una herramienta imprescindible en un plan de negocios, puesto que ofrece
una base clara para calcular la produccion, operaciones y ventas que se pueden lograr,
reconocer como esta cambiando el mercado y predecir los ingresos. Klimova et al.
(2021) mencionan que el andlisis de la demanda ayuda a los emprendedores a entender
coémo funciona el mercado. También les permite modificar sus planes de negocio para

emplear mejor los recursos y conseguir que la empresa perdure mas (p. 3).
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3.7.1 Demanda en personas

El célculo de la demanda potencial se obtuvo mediante la aplicacion de una encuesta
a 381 participantes. En ella, la pregunta seis de preguntas especificas planteaba: “Si se
produjeran prendas de vestir con estampados personalizados sostenibles como buzos,
camisetas y gorras (similar a la imagen) en la ciudad de Ambato ;estaria dispuesto a
adquirir estos productos?”. Esta interrogante permitido determinar el nivel de
aceptacion del producto propuesto. El porcentaje de respuestas afirmativas represento
la proporcion de personas con intencion de compra, definida como el porcentaje de

aceptacion del producto.

Tabla 29

Demanda en personas

Aflo Mercado objetivo Porcentaje de aceptacion Demanda de personas

2025 36609 85% 31118
Nota. La tabla presenta la demanda en personas, resultado de la encuesta.

Tabla 30

Proyeccion de demanda en personas

Afio Demanda en TCP
personas (0.99%)
2025 31118 308
2026 31426 311
2027 31737 314
2028 32051 317
2029 32368 320
2030 32689 324

Nota. La tabla muestra la proyeccion de la demanda en personas al afio 2030.
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Figura 24
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Nota. La figura representa la proyeccion de la demanda en personas al afio 2030.

Analisis e interpretacion

La proyeccion de la demanda en personas parte de un valor inicial de 31118
consumidores para el afio 2025. A partir de este dato, se estimo el crecimiento anual
considerando la tasa promedio de crecimiento poblacional (TCP) correspondiente a
cada periodo. Este procedimiento permitié calcular la evolucion esperada de la
demanda hasta el afio 2030, afio en el que se proyecta alcanzar 32689 consumidores.
Dicho incremento refleja una tendencia sostenida en la intenciéon de compra, asociada

al crecimiento demografico y al nivel de aceptacion del producto en el mercado local.

3.7.2 Cdlculo de demanda en productos

Para estimar la demanda en productos, se toma como referencia el porcentaje de
aceptacion de la pregunta seis de preguntas especificas ;Anualmente cuantas veces
compraria prendas de vestir con estampados personalizados sostenibles; como buzos,
camisetas y gorras?”. Dado que se identifico la frecuencia anual de compra, se
procedié a multiplicar este valor por la poblacion promedio y por la periodicidad

correspondiente, con el fin de determinar la cantidad total de productos demandados.
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Tabla 31

Cdlculo de la demanda en productos

Demanda Cantidad Porcentaje Poblacion Promedio Anualmente Cantidad
en personas en compra
la2 61% 18982 1,5 1 28473
3a4 30% 9335 3,5 1 32673
31118
5a6 7% 2178 5,6 1 12198
Mis de 6 2% 622 6 1 3734
Total 100% 31118 77078

Nota. La presente tabla corresponde a la demanda en productos anual.

3.7.3 Demanda proyectada en productos

Tabla 32

Demanda proyectada en productos

Afio Demanda en productos TCP (0.99%)

2025 77078 763
2026 77841 771
2027 78612 778
2028 79390 786
2029 80176 794
2030 80970 802

Nota. La presente tabla corresponde a la proyeccion de la demanda en productos al
afno 2030.
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Figura 25

Proyeccion de demanda de productos
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Nota. La figura corresponde a la proyeccion de la demanda en productos al afio 2030.

Analisis e interpretacion

Con el dato del afio 2025 que refleja una demanda de 77078 productos, se proyecta la
demanda futura aplicando la tasa de crecimiento poblacional del 0,99 %. La cantidad
inicial se multiplica por esta misma tasa para estimar el incremento anual en el nimero
de productos demandados. La proyeccion se extiende durante cinco afios consecutivos,
evidenciando un aumento sostenido en la demanda. De esta manera, para el afio 2030,
se estima una demanda total de 80970 productos, lo que representa un crecimiento

estable del mercado y una tendencia positiva en el consumo proyectado.

3.8 Estudio de la oferta

El estudio de la oferta examina la capacidad de las empresas o sectores econdémicos
para cubrir lo que pide el mercado, teniendo en cuenta cosas como los gastos, si hay
suficientes materiales, la tecnologia y como compiten otras empresas. Su meta es
entender como reaccionan los que producen a los cambios en los precios y en cdmo
les cuesta hacer las cosas, lo cual ayuda a saber si el mercado es estable y si se usan
bien los recursos. Por eso, Krause et al. (2021), dicen que entender qué influye en la
oferta es muy importante para planificar mejor la produccion y hacer que las cadenas

de suministro sean mas fuertes ante cambios en la economia.
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3.8.1 Oferta en personas

Para obtener la cantidad de oferta en personas, se revisara la pregunta seis que
planteaba: “Si se produjeran prendas de vestir con estampados personalizados
sostenibles como buzos, camisetas y gorras (similar a la imagen) en la ciudad de
Ambato ;estaria dispuesto a adquirir estos productos?”. Con estos resultados se hara
la suma de las respuestas negativas, es decir la opcion NO. El resultado es del 15%

que corresponde a 5491 personas.

Tabla 33

Oferta en personas

Afio Mercado objetivo Porcentaje de aceptacion Oferta de personas

2025 36609 15% 5491
Nota. La tabla presenta la oferta en personas, resultado de la encuesta.

Tabla 34

Proyeccion de oferta en personas

Afio Oferta en personas TPC (0,99%)

2025 5491 54
2026 5546 55
2027 5601 55
2028 5656 56
2029 5712 57
2030 5769 57

Nota. La presente tabla corresponde a la proyeccion de la oferta en persona al afio

2030.
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Figura 26

Proyeccion de oferta en personas
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Nota. La figura corresponde a la proyeccion de la oferta en personas al afio 2030.

Analisis e interpretacion

En base al dato del afio 2025, con una oferta estimada de 5491 personas, se realiza la
proyeccion aplicando una tasa de crecimiento poblacional del 0,99 % anual. Este valor
permite estimar el incremento progresivo de la oferta en los afios siguientes,
evidenciando un aumento constante. De esta manera, para el afio 2031, la oferta
proyectada alcanza las 5769 personas, reflejando un crecimiento estable del mercado

laboral o de participacion productiva.
3.8.2 Cadlculo de oferta en productos
Para establecer la oferta en personas, se considera como punto de partida el valor de
la demanda correspondiente al afio 2026, el cual se combina con el porcentaje de

adquisicion de cada producto y posteriormente se multiplica por la frecuencia anual de

compra, obteniendo asi el nimero estimado de oferentes proyectados.
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Tabla 35
Cdlculo de la oferta de productos

Oferta Cantidad Porcentaje Poblacion Promedio Anualmente Cantidad
en personas en compra
la2 61% 3350 1,5 1 5024,00
3a4 30% 1647 3,5 1 5766,00
5491
5a6 7% 384 5,6 1 2153,00
Mas de 6 2% 110 6 1 659,00
Total 100% 5491 13602

Nota. La presente tabla corresponde a la oferta en productos al afio.

Tabla 36
Oferta proyectada en productos

Afio ;ﬁiﬁiﬁ; TPC (0,99%)
2025 13602 135
2026 13737 136
2027 13873 137
2028 14010 139
2029 14149 140
2030 14289 141

Nota. La presente tabla corresponde a la proyeccion de la oferta en productos al afio

2030.
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3.8.3 Oferta proyectada en productos

Figura 27
Oferta proyectada en productos
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Nota. La figura corresponde a la proyeccion de la oferta en productos al afio 2030.

Analisis e interpretacion

En base al valor inicial del afio 2026, con una oferta proyectada de 13602 productos,
se aplica una tasa de crecimiento poblacional del 0,99 % anual para estimar la
evolucion del mercado en los afios siguientes. Los resultados reflejan un incremento
constante, alcanzando en el afio 2031 una oferta de 14289 productos, lo que evidencia

un crecimiento sostenido en la capacidad productiva.

3.9 Mercado potencial (DPI)

El mercado potencial se entiende como el grupo de consumidores que, considerando
sus caracteristicas socioecondmicas y sus necesidades, pueden llegar a querer un
producto si el ambiente es bueno. Este analisis ayuda a calcular la cantidad méaxima de
ventas que se pueden tener y a dirigir las formas de hacer, llevar y anunciar los
productos. De acuerdo con Rahman et al. (2021), saber cudl es el mercado potencial
ayuda a entender las posibilidades de crecer y a crear planes de negocio mas efectivos,
pues une datos sobre cudnto dinero pueden gastar las personas, como se comportan al

comprar y como es la competencia en ese mercado.
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Para calcular la Demanda Potencial Insatisfecha, que representa el segmento del
mercado que el emprendimiento busca atender, se obtiene la diferencia entre la
demanda proyectada de productos y la oferta existente. Este valor evidencia la cantidad
de bienes que los consumidores desean adquirir, pero que no se encuentran disponibles
en el mercado actual, reflejando asi una oportunidad de negocio para cubrir ese déficit

de productos.

Tabla 37
Mercado Potencial (DPI)

Afio Demanda de productos Oferta de productos DPI

2025 77078 13602 63476
2026 77841 13737 64104
2027 78612 13873 64739
2028 79390 14010 65380
2029 80176 14149 66027
2030 80970 14289 66681

Nota. La tabla presenta el mercado potencial para el emprendimiento.

Figura 28
Demanda potencial insatisfecha (DPI).
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Nota. La figura presenta a demanda potencial insatisfecha (DPI).
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Analisis e interpretacion

En 2025, se calcula que la gente querra comprar 77078 unidades, pero solo hay 13602
productos. Esto causa que no se puedan satisfacer 63476 compras. Esta diferencia no
cambia mucho con el paso de los afios, sino que aumenta poco a poco, de manera que

en 2030 la cantidad de compras que no se pueden hacer llega a 66681 unidades.

3.10 Analisis de Precio

El valor asignado a un servicio o producto se le denomina precio, y este valor posibilita
la transaccion entre productor y consumidor. Este aspecto es relevante en el mercado
porque afecta los fallos de compra, la manera en que las personas perciben el valor de
algo y las utilidades de la compaiia. La nocién de valor también se ve afectada.
También el precio muestra no solo los gastos de fabricacion, sino también lo que el
cliente piensa que vale el producto, transformandose en un instrumento clave para que

las empresas sigan funcionando y sean competitivas (Mora-Carrillo & Forero, 2021).

El precio se estableciéo como el valor monetario asignado al producto ofrecido en el
mercado, determinado a partir de los costos de elaboracion de las prendas sostenibles
y del margen de utilidad esperado. Este valor considera ademds las condiciones
econdmicas actuales y la capacidad adquisitiva del publico objetivo, buscando
mantener un equilibrio entre rentabilidad, competitividad y accesibilidad del producto

dentro del entorno comercial.

Para la proyeccion del precio se considero la inflacion acumulada, misma que se tomo
de la informacién proporcionada por el INEC (2025), en el periodo comprendido entre
septiembre de 2024 y septiembre de 2025, calculando una tasa inflacionaria acumulada
del 2.23%. Este valor se obtuvo de Boletin Técnico No 09-2025-IPC. Base: 2014
septiembre — 2025.

Para calcular el precio promedio detallado en la Tabla 38, se tomo en cuenta la

preguntas 13 (Tabla 21), pregunta 14 (Tabla 22) y pregunta 15 (Tabla 23),
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descripcion que se encuentra en la Tabla 38. Se obtuvo un promedio del rango de

precio con mayor porcentaje de cada producto.

3.10.1 Analisis de precio de cada producto

Tabla 38

Analisis de precio de cada producto

Rango de Precio Precio
Producto . .
(dolares) promedio
Buzo $20 - $25 $22,50
Camiseta $10 - $15 $12,50
Gorra $5-8%10 $7,50

Nota. La tabla presenta el precio promedio entre los rangos de precios de cada

producto.

3.10.2 Precio de producto 1 (Buzo)

Tabla 39

Precio del buzo

Inflacién
Afio  Precio Acumulada

(2,23)
2025 $22,50 $0,50
2026 $23,00 $0,51
2027 $23,51 $0,52
2028 $24,04 $0,54
2029 $24,58 $0,55
2030 $25,12 $0,56

Nota. La tabla muestra el precio proyectado del buzo hasta el afio 2030.
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Figura 29
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Nota. La figura presenta el precio proyectado del buzo hasta el afio 2030.
Analisis e interpretacion
El precio establecido para el buzo es de $22,50 en el afio 2025. Para el afio 2026, el
valor proyectado asciende a $23,00 manteniendo un incremento continuo a lo largo
del periodo analizado, hasta alcanzar en el afio 2030 un precio estimado de $25,12.

3.10.3 Precio de producto 2 (Camiseta)

Tabla 40

Precio de la camiseta

Ao Precio Inflacion acumulada (2,23)

2025 $12,50 $0,28
2026 $12,78 $0,28
2027 $13,06 $0,29
2028 $13,36 $0,30
2029 §13,65 $0,30
2030 $13,96 $0,31

Nota. La tabla muestra el precio proyectado de la camiseta hasta el afio 2030.
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Figura 30

Precio de la camiseta
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Nota. La figura presenta el precio proyectado de la camiseta hasta el afio 2030.
Analisis e interpretacion
El precio establecido para la camisera es de $12,50 en el afio 2025. Para el afio 2026,

el valor proyectado asciende a $12,78 manteniendo un incremento continuo a lo largo

del periodo analizado, hasta alcanzar en el afio 2030 un precio estimado de $13,96.

3.10.4 Precio de producto 3 (Gorra)

Tabla 41

Precio de la gorra

Afio Precio Inflacion acumulada (2,23)

2025 $7,50 $0,17
2026 $7,67 $0,17
2027 $7,84 $0,17
2028 $8,01 $0,18
2029 $8,19 $0,18
2030 $8,37 $0,19

Nota. La tabla muestra el precio proyectado de la gorra hasta el afio 2030.
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Figura 31

Precio de la gorra
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Nota. La figura presenta el precio proyectado de la gorra hasta el afio 2030.

Analisis e interpretacion

El precio establecido para el buzo es de $7,50 en el afio 2025. Para el afio 2026, el
valor proyectado asciende a $7,67 manteniendo un incremento continuo a lo largo del

periodo analizado, hasta alcanzar en el afio 2030 un precio estimado de $8,37.

3.11 Comercializacion

La comercializacion es una estrategia que busca conectar lo que se ofrece en cuanto a
productos o servicios con la demanda, a través de diferentes acciones como estudiar el
mercado, hacer publicidad, repartir y vender. Este proceso ayuda a convertir un
producto en algo importante que ayuda tanto a la empresa como a quien lo compra.
Asi se garantiza que la empresa siga teniendo éxito en el mercado. La comercializacion
se entiende como un sistema que cambia constantemente y que combina decisiones
sobre economia, sociedad y tecnologia para asegurar que el producto pueda venderse

(Nieto et al., 2021).
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3.11.1 Canal de distribucion

Los canales de distribucion tuvieron una importancia clave en llevar el producto al
cliente que lo compra. Para decidir cudles usar, se basaron en la pregunta nimero 9 de
la investigacion: “;Donde le gustaria encontrar las prendas de vestir?”. Los resultados
mostraron que la mejor alternativa, de acuerdo con lo que dijeron las personas que
respondieron la encuesta, son punto de venta propio (52%) y en una tienda en linea o
sitio web propio (23%). Esto se debe a que estos sitios son lugares donde los clientes
suele comprar mas a menudo.

En el emprendimiento se decidi6 emplear un canal de distribucion directo, pues el
producto que se ofrece es personalizado y necesita una atencion especial para cada
cliente. Este sistema ayuda a que el articulo vaya del fabricante al consumidor sin que
nadie mas se involucre, lo cual posibilita conservar la calidad, la personalizacion y la
alegria del comprador. A diferencia que un canal indirecto, no tiene intermediarios y

confirma que cada encargo se envia tal como lo pidi¢ el cliente.

Figura 32

Canal de distribucion

TN |

? “ 1Ly, L ‘ bA
a2 (A |
k’ = . R

- N

Emprendimiento Cliente Final

s "™

Nota. La figura presenta el canal de distribucion del proyecto.

3.11.2 Canales de comunicacion

Con base a la pregunta 18, “;Cudl es su red social preferida para recibir informacion,
y promociones sobre nuestro producto?”, los resultados indican que TikTok es la
plataforma que mas usan las personas que respondieron la encuesta, con un 47% de
preferencia. Esto demuestra que tiene mucha llegada al puiblico al que se dirige la

empresa. Instagram queda en segundo lugar con un 38%, después Facebook con un
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12%. Otras redes sociales solo suman un 3%. Por lo tanto, estos datos sefialan que
TikTok e Instagram son los medios digitales que mejor funcionan para dar a conocer

productos y campafias de publicidad en el mercado al que apunta el emprendimiento.

TikTok

Plataforma enfocada en videos cortos y creativos que permite conectar con un publico
joven a través de contenido dinamico, tendencias y desafios. Es perfecta para ensefar

como se personalizan las prendas y también para crear interaccion visual con la gente.

Instagram

Red social centrada en la imagen y la estética visual, que posibilita compartir fotos,
historias y videos cortos. Es buena para crear una imagen de marca fuerte, ensefar

disefios nuevos y mantener una comunicacion continua con quienes te siguen.

Facebook

Espacio con muchos usuarios de diferentes tipos, apropiado para dar a conocer
informacion, eventos y ofertas. Su sistema de paginas y grupos ayuda a alcanzar a
diferentes partes del mercado y a mantener buenas relaciones con los clientes por

mucho tiempo.

WhatsApp

Aplicacion para enviar mensajes al instante que se usa como un canal directo para
ayudar a los clientes. Posibilita manejar pedidos, solucionar problemas y enviar
catadlogos o iméagenes hechas a medida, lo que hace que el comprador confie mas y se

sienta mas cercano.

Otros
Incluye otras redes o medios digitales que ayudan, como paginas de internet o correos
electronicos, que sirven para que el producto se vea mas y para mejorar la

comunicacién con los clientes.
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3.12 FODA

El analisis FODA (Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas) se define
como una herramienta estratégica que ayuda a evaluar los factores internos y externos
que afectan el desarrollo de una organizacion o proyecto. Este método hace mas facil
identificar los elementos buenos y las limitaciones. También permite ver las
condiciones del entorno que podrian ser beneficiosas o peligrosas. Segiin Cukierman
et al. (2021), el analisis FODA se utiliza comunmente como paso previo a la
elaboracion de un plan estratégico, ya que posibilita establecer una vision integral de
los recursos disponibles y de las circunstancias del entorno, permitiendo tomar

decisiones fundamentadas y coherentes con los objetivos propuestos.

Dentro del proyecto, el analisis FODA ayudara a entender cual es la situacion actual
de emprendimiento y a decidir a tomar decisiones acertadas. Mediante este estudio, se
descubrirdn las ventajas que apoyan el crecimiento del negocio, las oportunidades que

se pueden usar a favor, y también las dificultades y peligros que podrian frenarlo.

Tabla 42
FODA

FORTALEZAS

OPORTUNIDADES

F1. El emprendimiento se destaca por
emplear materiales sostenibles y métodos
de estampado ecoldgico.

F2. La personalizacion de los productos
posibilita brindar disefios originales que
muestran el estilo y la personalidad de
cada cliente.

F3. Buen manejo del servicio postventa,
ofreciendo confianza y atencion ante
posibles cambios o solicitudes.

F4. Rapidez en la entrega gracias a la
venta directa sin depender de
intermediarios.

FS. Calidad del producto final, con
acabados duraderos y materiales de buena
resistencia.

O1. Hay una tendencia que aumenta entre los
jovenes a comprar productos sostenibles y
personalizados.

02. Las redes sociales son ahora un medio
eficaz para hacer conocida la marca, ensefiar
disefios 'y conseguir nuevos clientes.
03. Se pueden hacer alianzas con ferias,
universidades y grupos de jovenes que
respalden proyectos locales.
04. La conciencia sobre el medio ambiente se
esta fortaleciendo en el pais, lo cual ayuda a que
se acepten mas propuestas ecologicas.
O5. Desarrollo de nuevas técnicas de impresion
ecoldgica que podrian mejorar la produccion.

DEBILIDADES

AMENAZAS

65



D1. Limitada disponibilidad de maquinaria
profesional, lo que reduce la capacidad de
produccion.

D2. Deficiente posicionamiento de marca
en el mercado local por ser un
emprendimiento nuevo.

D3. Reducida experiencia en procesos de
produccion a gran escala y en la gestion

Al. Competencia directa de marcas que
ofrecen precios mas bajos con materiales no
sostenibles.

A2. Inestabilidad econémica o cambios en
politicas comerciales, que afecten la materia
prima.

A3. Costos altos de maquinaria, equipos para
estampados ecoldgicos.

comercial. )
o . Ad4. Desconfianza hacia marcas nuevas o
D4. Limitado presupuesto para marketing .
. - emprendimientos locales.
tradicional y digital.

AS5. Escasez de insumos ecologicos para

D5. Costos mas altos de materiales
estampado.

sostenibles frente a los convencionales.

Nota. Esta tabla corresponde a las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas

del emprendimiento, en el afio 2025.

3.12.1 Analisis Interno (PCI)

El andlisis interno (PCI) o Perfil de Capacidad Interna se usa para revisar los recursos,
las habilidades y las caracteristicas de una empresa. Su objetivo es sefalar los
elementos que afectan directamente como trabaja, por ejemplo, la forma en que esta
organizada, lo que sabe el equipo, qué tan bueno es el producto y cdémo se administra.
Con esta valoracion podemos saber qué tan lista estd la empresa para lidiar con los
problemas del mercado, usar a su favor las posibilidades que se presentan afuera y

mejorar lo que no hace bien.

Segun Cukierman et al. (2021), mencionan que para el analisis estratégico es necesario
estudiar las condiciones del entorno, los elementos internos, mismos que determinan
el desempefio de una organizacion. Con relacion a esto, el PCI posibilita analizar con
mas detalle los recursos disponibles, el nivel de eficiencia y la habilidad de reaccionar
frente a los cambios del mercado. Por consiguiente, se pueden plantear acciones
especificas que perfeccionen la competitividad y afiancen el crecimiento del

emprendimiento.

Tabla 43

Calificacion de ponderacion de la matriz PCI

Calificacion

4 Alto impacto
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3 Medio alto impacto
2 Medio bajo impacto
1 Bajo impacto

Nota. La tabla muestra las calificaciones que se utilizan en la matriz PCI.

Tabla 44
Regla de decision matriz PCI

>3 Fortalezas/Debilidades
<3 Debilidades/Fortalezas

Nota. La tabla muestra reglas para analizar el resultado de la matriz PCI.

Tabla 45
Matriz PCI
FORTALEZAS
Detalle Ponderacion  Calificacion Valor
(interno) (externo) Ponderado
F1. El emprendimiento se destaca por
emplear materiales sostenibles y métodos 0,15 3 0,45
de estampado ecoldgico.
F2. La personalizacion de los productos
posibilita brindar disefios originales que
: . 0,11 4 0,44
muestran el estilo y la personalidad de
cada cliente.
F3. Buen manejo del servicio postventa,
ofreciendo confianza y atencion ante 0,12 2 0,24
posibles cambios o solicitudes.
F4. Rapidez en la entrega gracias a la
venta directa sin depender de 0,08 3 0,24
intermediarios.
FS. Calidad del producto final, con
acabados duraderos y materiales de buena 0,04 4 0,16
resistencia.
TOTAL 0,50 1,53
DEBILIDADES
Detalle Ponderacion  Calificacion Valor de
(interna) (externa) Ponderado
D1. Limitada disponibilidad de
maquinaria profesional, lo que reduce la 0,13 3 0,39
capacidad de produccion.
D2. Deficiente posicionamiento de marca
en el mercado local por ser un 0,11 3 0,33
emprendimiento nuevo.
D3. Reducida experiencia en procesos de
produccion a gran escala y en la gestion 0,08 4 0,32
comercial.
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D4. Limitado presupuesto para marketing

tradicional y digital. 0,05 3 0,15

Ds. Cqstos mas altos de materlqles 0.13 4 0.52
sostenibles frente a los convencionales.

TOTAL 0,5 171

2= 1 324

Nota. La tabla presenta la matriz PCI, donde se evidencian las ponderaciones y

calificaciones de fortalezas y debilidades.

Analisis e interpretacion

De acuerdo con los resultados de la tabla, el valor ponderado total alcanzé 3,24; lo que
evidencia que las fortalezas superan a las debilidades. Por tal motivo, se establecieron
las fortalezas como eje estratégico para contrarrestar y disminuir el efecto de las

debilidades identificadas en el analisis del PCI.

3.12.2 Analisis externo (POAM)

El andlisis externo (POAM) se entiende como un proceso ordenado que ayuda a
encontrar los factores del ambiente que podrian dar oportunidades u ocasionar
problemas a una empresa. Esta herramienta se utiliza para tomar decisiones y que la
empresa se mantenga fuerte ante los cambios del mercado (Cukierman et al., 2021).
Por medio del POAM se revisan cosas externas como la economia, quiénes son los
competidores, las leyes, los nuevos inventos y como piensa la gente. Todas estas
cosas afectan directamente como le va y si puede seguir funcionando el proyecto o la
empresa. Este estudio ayuda a prever qué puede salir mal y a usar a favor las

situaciones buenas que se presenten.

En un plan de negocios, el analisis externo es muy importante porque permite crear
planes que se ajusten a las circunstancias y asi ser mas competitivos y crecer. Al
detectar oportunidades se anima a crear cosas nuevas y a crecer, también al saber qué

problemas pueden venir se pueden tomar precauciones para que no afecten tanto.
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Tabla 46
Calificacion de ponderacion de la matriz POAM

Calificacion

4 Alto impacto
3 Medio alto impacto
2 Medio bajo impacto
1 Bajo impacto
Nota. La tabla muestra las calificaciones que se utilizan en la matriz POAM.

Tabla 47
Regla de decision matriz POAM

>3 Oportunidades/Amenazas

<3 Oportunidades/Amenazas
Nota. La tabla muestra reglas para analizar el resultado de la matriz POAM.

Tabla 48
Matriz POAM
OPORTUNIDADES
Detalle Ponderacion  Calificacion Valor
(interno) (externo) Ponderado

O1. Hay una tendencia que aumenta entre
los jovenes a comprar productos 0,13 3 0,39
sostenibles y personalizados.

02. Las redes sociales son ahora un medio
eficaz para hacer conocida la marca,

~ - . 0,1 3 0,3
ensefar disefios y conseguir nuevos
clientes.
0O3. Se pueden hacer alianzas con ferias,
universidades y grupos de jovenes que 0,12 4 0,48
respalden proyectos locales.
O4. La conciencia sobre el medio ambiente
se esta fortaleciendo en el pais, lo cual 0,09 ) 0.18
ayuda a que se acepten mas propuestas
ecologicas.
05. Desarrollo de nuevas técnicas de
impresion ecoldgica que podrian mejorar 0,06 3 0,18
la produccion.
TOTAL 0,50 1,53
AMENAZAS
Detalle Ponderaciéon  Calificacion Valor de
(interna) (externa) Ponderado

Al. Competencia directa de marcas que
ofrecen precios mas bajos con materiales 0,14 4 0,56
no sostenibles.
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A2. Inestabilidad econdmica o cambios en

politicas comerciales, que afecten la 0,08 3 0,24
materia prima.
A3. Costos altos de maquinaria, equipos 0.1 4 0,40
para estampados ecoldgicos.
A4. Desyor}ﬁanza hacia marcas nuevas o 0.07 ’ 0.14
emprendimientos locales.
AS. Escasez de insumos ecologicos para 0.11 3 0.33
estampado.

TOTAL 0,5 1,67

> = 1 3,20

Nota. La tabla presenta la matriz POAM, donde se evidencian las ponderaciones y

calificaciones de oportunidades y amenazas.

Analisis e interpretacion

Seglin los resultados obtenidos en la matriz POAM, el valor ponderado total alcanzo

3,2; lo que indica que las oportunidades del entorno superan a las amenazas. Este

resultado refleja un contexto favorable para la organizacion, ya que existen factores

externos que pueden ser aprovechados estratégicamente para fortalecer su

posicionamiento y crecimiento.

3.12.3 Matriz FODA Cruzada

Tabla 49
Matriz cruzada FODA
FORTALEZAS (F) DEBILIDADES (D)
F1. El emprendimiento se D1. Limitada
destaca por emplear disponibilidad de
materiales sostenibles y magquinaria profesional, lo
métodos de estampado que reduce la capacidad de
ecoldgico. produccion.
F2. La personalizacion de D2. Deficiente
MATRIZ DE log produpto~s posibi}ita posicionamiento de marca
ESTRATEGIAS FODA brindar disefios originales en el mercado local por ser

que muestran el estilo y la

personalidad de cada cliente.

F3. Buen manejo del
servicio postventa,
ofreciendo confianza y
atencion ante posibles
cambios o solicitudes.
F4. Rapidez en la entrega

un emprendimiento nuevo.
D3. Reducida experiencia
en procesos de produccion
a gran escala y en la
gestion comercial.

D4. Limitado presupuesto
para marketing tradicional
y digital.
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gracias a la venta directa sin
depender de intermediarios.
F5. Calidad del producto

DS5. Costos mas altos de
materiales sostenibles
frente a los

final, con acabados convencionales.
duraderos y materiales de
buena resistencia.

OPORTUNIDADES (O) ESTRATEGIAS FO ESTRATEGIAS DO

O1. Hay una tendencia que
aumenta entre los jovenes a

comprar productos sostenibles

y personalizados.

02. Las redes sociales son
ahora un medio eficaz para
hacer conocida la marca,
ensefiar diseflos y conseguir
nuevos clientes.

03. Se pueden hacer alianzas

con ferias, universidades y
grupos de jovenes que
respalden proyectos locales.
04. La conciencia sobre el
medio ambiente se esta

fortaleciendo en el pais, lo cual

ayuda a que se acepten mas
propuestas ecoldgicas.
0S. Desarrollo de nuevas

técnicas de impresion ecoldgica

que podrian mejorar la
produccion.

D2, D4, O2: Fortalecer la
presencia en redes sociales
para mejorar el
posicionamiento de marca
sin necesidad de grandes
inversiones.

D1, D3, O5: Capacitar al
equipo en nuevas técnicas

ecoldgicas de impresion para
mejorar la productividad con

recursos limitados.
D3, D4, O3: Buscar
convenios o colaboraciones

con instituciones que apoyen
emprendimientos sostenibles

y ofrezcan capacitacion.
D5, O4: Gestionar alianzas
con proveedores sostenibles
que ofrezcan mejores
precios y materiales locales
para reducir costos.

D1, D3, O5: Aprovechar
capacitaciones sobre
innovacion ecologica para
optimizar los procesos de
produccion.

D2, D4, O2: Fortalecer la
presencia en redes sociales
para mejorar el
posicionamiento de marca
sin necesidad de grandes
inversiones.

D1, D3, O5: Capacitar al
equipo en nuevas técnicas
ecoldgicas de impresion
para mejorar la
productividad con recursos
limitados.

D3, D4, O3: Buscar
convenios o
colaboraciones con
instituciones que apoyen
emprendimientos
sostenibles y ofrezcan
capacitacion.

D5, O4: Gestionar
alianzas con proveedores
sostenibles que ofrezcan
mejores precios y
materiales locales para
reducir costos.

D1, D3, OS: Aprovechar
capacitaciones sobre
innovacion ecologica para
optimizar los procesos de
produccion.

AMENAZAS (A)

ESTRATEGIAS FA

ESTRATEGIAS DA
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Al. Competencia directa de

marcas que ofrecen precios mas

bajos con materiales no
sostenibles.

A2. Inestabilidad econdémica o

cambios en politicas
comerciales, que afecten la
materia prima.

A3. Costos altos de maquinaria,

equipos para estampados
ecologicos.

Ad. Desconfianza hacia marcas

nuevas o emprendimientos
locales.

AS. Escasez de insumos
ecoldgicos para estampado.

F2, F5, Al: Destacar la
calidad, exclusividad y
durabilidad de los productos
para diferenciarse de la
competencia econémica.
F4, F5, A2: Mantener una
estructura de costos flexible
y aprovechar la produccion
directa para adaptarse ante
variaciones del mercado.
F1, A3: Utilizar de forma
eficiente la tecnologia
disponible y aprovechar el
trabajo artesanal como valor
agregado.

F3, F4, A4: Reforzar la
confianza del cliente
mediante atencion
personalizada, cumplimiento
en entregas y resefias
positivas.

F1, F5, AS: Crear alianzas
con proveedores nacionales
o regionales para garantizar
el abastecimiento sostenible.

D4, D5, Al: Implementar
promociones o descuentos
estratégicos para mantener
competitividad sin
comprometer la
sostenibilidad.

D1, D3, A2: Controlar
gastos y priorizar
inversiones en
herramientas esenciales
para reducir vulnerabilidad
ante la crisis.

D1, D5, A3: Buscar
programas de
financiamiento o apoyo
estatal que faciliten la
adquisicion de equipos
ecologicos.

D2, D4, A4: Desarrollar
estrategias de
comunicacion que resalten
la transparencia y
autenticidad del
emprendimiento.

D5, A5: Evaluar
alternativas locales de
materia prima ecologica
para reducir dependencia
de importaciones.

Nota. La tabla presenta el planteamiento de estrategias FO, FA, DO, DA,

combinando dos o mas de cada item.
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CAPITULO IV
ESTUDIO TECNICO
Keerativutisest y Promsiri (2021) definen el estudio de viabilidad técnica en
emprendimientos como “un analisis sistematico que permite a los emprendedores
seguir una secuencia logica hasta el calculo del retorno financiero, mediante los seis
pasos: razén de inversion, inversion de capital, supuestos, flujo de caja, retornos
financieros y decision” (p. 1). Este planteamiento enfatiza que la viabilidad técnica no
se limita a describir procesos operativos o tecnoldgicos, sino que integra de forma
explicita los aspectos cuantificables del negocio, facilitando una evaluacion temprana
de “coOmo” y “con qué recursos” se llevard a cabo la iniciativa antes de su

implementacion.

El estudio técnico en el contexto del emprendimiento puede concebirse como una fase
esencial del andlisis de proyectos emprendedores que articula recursos humanos,
tecnologicos y organizacionales con parametros financieros y operativos. Asi, permite
determinar la capacidad real de produccion, la localizacion apropiada, los procesos
productivos idoneos y los insumos que se requieren, con el fin de confirmar tanto la
factibilidad técnica como la operativa del negocio. Al vincular estos elementos con
proyecciones financieras, el emprendedor obtiene una visidbn mas integral de la
viabilidad del proyecto y puede tomar decisiones fundamentadas para mitigar riesgos

operacionales, logisticos y de ejecucion.

4.1 Tamaiio optimo del proyecto

4.1.1 Factores determinantes de tamario

Demanda potencial insatisfecha

Es la parte del mercado que todavia no tiene oferta. Nos ayuda a saber cuantas personas
quieren comprar algo, pero no pueden porque no estéa disponible, cuesta mucho dinero
o es dificil de conseguir. Este dato es muy importante para decidir qué tan grande debe
ser el proyecto, pues muestra la posibilidad de satisfacer esa necesidad y producir la

cantidad que se espera que la gente consuma.
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Materia prima

Es lo principal para hacer un producto. Que haya suficiente, que sea buena y que no
sea cara afecta directamente a cuanto podemos producir y a si el proyecto seguird
funcionando bien. Tener un suministro seguro ayuda a que todo siga su curso y a no
tener problemas que perjudiquen los resultados. También, elegir proveedores de
confianza y materiales apropiados asegura que el producto final sea de buena calidad.
Koontz y Weihrich (1990) sostienen que las materias primas son recursos materiales y
naturales que constituyen la base fundamental de los procesos productivos. Subrayan
que su adecuada planificacion, adquisicion y control son factores determinantes para
alcanzar la eficiencia operativa dentro de una organizacion, ya que influyen
directamente en los costos, la productividad y la calidad de los bienes o servicios

generados.

Insumos

Los insumos incluyen todos los recursos adicionales que se necesitan para producir.
Estos son muy importantes para saber cuanto cuesta operar y para establecer cuanta
produccion se puede lograr. Manejar bien los insumos ayuda a usar mejor los recursos
y a que el proyecto sea mas eficiente, de modo que cada parte del proceso avance sin

problemas ni pérdidas.

Disponibilidad de capital

La disponibilidad de capital se refiere al dinero que tiene el emprendedor para
comenzar y mantener el proyecto. Este aspecto influye en la inversion en maquinas,
instalaciones, materiales y empleados. Tener suficiente capital permite trabajar de
manera Optima y solucionar cualquier problema que surja, lo que asegura que el

emprendimiento tenga estabilidad econdmica tanto al principio como cuando crece.

Mano de obra

Comprende el grupo de trabajadores que participan en la produccion. Su preparacion,

experiencia y lo mucho que producen afectan la eficacia del proceso y la calidad de lo

74



que se fabrica. Tener gente proactiva, eficiente y capaz ayuda a lograr las metas del

proyecto y a que sea mas competitivo en el mercado.

Tecnologia

Incluye los métodos, las herramientas y los sistemas que se usan en la produccion.
Elegirlos bien ayuda a que el producto mejore, a gastar menos y a atender mas rapido
a la gente. Usar tecnologia apropiada y moderna ayuda a que el trabajo sea mas

eficiente, a la innovacidn en procesos y a que el proyecto perdure en el tiempo.

4.1.2 Tamariio optimo

El tamafio 6ptimo se determin6 en forma porcentual con el propoésito de identificar una
demanda potencial insatisfecha que se ajuste a la capacidad productiva diaria del
emprendimiento. Esta representa la cantidad de bienes que cubren la porcion del
mercado que aun no ha sido atendida. Con una produccion diaria estimada de 24
unidades, al multiplicar por 5 dias laborales, 4 semanas y 12 meses, se obtiene una
capacidad anual de 5760 productos. Al comparar este valor con la demanda potencial
insatisfecha de 63.476 unidades, equivalente al 100%, se obtuvo una estimacion del

18,148%.

Ecuacion 2

Estimacion
Formula:
Estimacién = Capacidad comercial
DPI
Calculo:
Estimacion = m
63476

Estimacion = 0,18148
Estimaciéon = 0,090743 « 100
Estimacion = 9,0743 %
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Para determinar el DPI real, se consider6 el DPI calculado previamente en el estudio
de mercado. Se tomd como referencia una estimacion del 9.0743%, que refleja la

capacidad realista de cobertura de la demanda potencial insatisfecha.

Tabla 50

DPI real anual

Afo DPI Estimacion DPI real (anual) Produccion diaria
2025 63476  9,0743% 5760 24

2026 64104 9,0743% 5817 24

2027 64739  9,0743% 5875 24

2028 65380 9,0743% 5933 25

2029 66027 9,0743% 5991 25

2030 66681 9,0743% 6051 25

Nota. La tabla corresponde al DPI real proyectado hasta el ano 2030.

Figura 33
DPI real anual
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Nota. La figura corresponde al DPI real proyectado hasta el afio 2030.

A partir de la proyeccion del DPI real anual, se determind la capacidad de cobertura
frente a la demanda potencial insatisfecha, considerando una estimacion del 9,0743%.
Los resultados evidencian un crecimiento entre los afios 2025 y 2030. En el afio 2025,
el DPI real alcanz6 5760 productos, mientras que para el 2030 llegd a 6051 unidades.

La produccion diaria se mantuvo entre 24 y 25 unidades.
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4.2 Macro y Micro localizacion

4.2.1 Macro localizacion

Pais: Ecuador
Region: Sierra
Sierra Zona: 3
Provincia: Tungurahua

Canton: Ambato

Figura 34
Macro Localizacion
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Nota. La figura muestra el mapa de Ambato, Ecuador, por Google Maps, 2025.

[Mapa]. Disponible en: https://www.google.com/maps

4.2.2 Micro localizacion

Canton: Ambato

Parroquia: La Matriz (urbana)

Sector: Centro (interseccion de Av. Tomas Sevilla y Colén)
Barrio: Barrio San Francisco

Calles: Av. Tomas Sevilla y Cuenca.
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Figura 35
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Nota. La figura muestra la micro localizacion, por Google Maps, 2025. [Mapa].

Disponible en: https://www.google.com/maps

4.3 Localizacion éptima

La seleccion de la ubicacion es uno de los aspectos mas importantes en los estudios de
viabilidad de todo tipo de empresas y obras de construccion, una eleccion incorrecta
de la localizacion del proyecto constituye una de las principales causas del fracaso de
este, al afectar negativamente el coste, el cronograma y otros beneficios para los

inversionistas. (Soo Yong y Le Dinh, 2020)

La localizacion 6ptima de un proyecto se entiende como el resultado de evaluar con
criterio y sentido préctico el lugar donde el negocio puede funcionar de forma eficiente
y estable. Para lograr esto, se toman en cuenta factores como estar cerca de los
proveedores, tener acceso a los clientes, contar con servicios basicos y las condiciones
del entorno. Escoger bien el sitio no solo ayuda a disminuir gastos y tiempos de
operacion, también permite usar las oportunidades econdmicas y sociales que ofrece
la zona. Asi, el proyecto puede crecer con bases soOlidas y adaptarse mejor a las

necesidades reales del mercado.

Para determinar el lugar mas conveniente para establecer un negocio, es necesario
analizar distintos factores que permitan alcanzar una localizacion adecuada. Esta

eleccion esta relacionada con la respuesta y preferencia de los consumidores, ya que
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de ello depende en gran medida el éxito del proyecto. Por tal motivo, se procura
seleccionar un espacio que reuna condiciones favorables para su operacion,
considerando elementos como el costo, la calidad y el valor que pueda ofrecer dentro

del mercado.

Tabla 51

Posibles Localizaciones

Alternativas Direccion

Alternativa 1 Ambato norte: Izamba (Av. Pedro Vasconez y Néptali Sancho)

Alternativa 2 Ambato centro: (Av. Tomds Sevilla y Cuenca.)

Alternativa 3 Ambato sur: Mayorista (Av. Bolivariana y Julio Jaramillo)
Nota. La tabla presenta las posibles localizaciones para el proyecto.

Tabla 52

Valoracion de impacto

Escala de impacto

3 Alto Impacto
2 Mediano Impacto
1  Bajo Impacto
Nota. La tabla presenta la escala de impacto para cada factor.

Tabla 53

Matriz de localizacion por puntos ponderados

F Peso Alternativa 1 Alternativa 2 Alternativa 3
actores Pondera ifi ifi ifi
Relevantes Impac Ca!1, icac Impac Ca!I, icac Impac Ca!1, icac
do to ién to i6n to ién
Arriendo 0,10 3 0,30 3 0,30 3 0,30
Cercania a los
proveedores 0,08 3 0,24 3 0,24 3 0,24
Clientes 0,15 2 0,30 2 0,30 2 0,30
Competencia 0,08 2 0,16 2 0,16 2 0,16
Infraestructura 0,07 3 0,21 3 0,21 2 0,14
Licencias y
permisos 0,05 2 0,10 2 0,10 2 0,10
Sector comercial 0,12 2 0,24 3 0,36 3 0,36
Seguridad 0,07 3 0,21 2 0,14 2 0,14
Servicios basicos 0,06 3 0,18 3 0,18 3 0,18
Transito Vehicular 0,06 2 0,12 2 0,12 2 0,12
Transporte 0,05 3 0,15 3 0,15 3 0,15
Vias de acceso 0,05 2 0,10 2 0,10 3 0,15
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Visibilidad 0,06 2 0,12 3 0,18 2 0,12

Total 1,00 2,43 2,54 2,46
Nota. La tabla presenta la matriz de factores que resultan relevantes para la

localizacion optima del proyecto.

Analisis e interpretacion

De acuerdo con los resultados de la tabla, la localizacion optima del emprendimiento
resulta ser en la Alternativa 2 que se encuentra ubicado en Ambato centro: (Av. Tomas
Sevilla y Cuenca.), puesto que, su calificacion total es de 2,54. Resaltando que sus
factores que se destacan son: cercania a los proveedores y clientes, infraestructura,
sector comercial, visibilidad. Este analisis se complementa con los resultados de la
pregunta 10: ;Ddonde prefiere que esté ubicado el punto de venta para adquirir nuestro
producto?, dando como resultado que Ambato centro es el lugar donde los encuestados

(58%) prefieren que esté ubicado el emprendimiento.

4.4 Ingenieria de proyecto

La ingenieria de proyectos es un conjunto de métodos, conocimientos y herramientas
para organizar, disefiar, crear y supervisar varios tipos de proyectos. Su finalidad es
asegurar la planificacion en lo técnico, lo econémico y en la forma de trabajar,
cambiando una idea al principio en algo real gracias a analizar bien los recursos que
hay, cuanto cuesta, el tiempo que toma, los problemas que pueden surgir y lo que se
necesita técnicamente, para lograr las metas que se quieren y la calidad que se espera.
En la practica, este campo mezcla diferentes areas como la ingenieria, la
administracion de empresas, las finanzas y el cuidado del medio ambiente, para
coordinar bien cada parte del proceso, desde que se piensa en ¢l hasta que se termina.
Asi, se pueden aprovechar los recursos de forma inteligente y confirmar que cada

eleccion ayuda a alcanzar las metas importantes del proyecto o de la empresa.
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4.4.1 Estado inicial

Para la comercializacion de prendas de vestir con estampados personalizados
sostenibles, es importante considerar los elementos basicos que permitiran iniciar las
operaciones. Entre estos elementos importantes se encuentran la materia prima, los
insumos de impresion, la maquinaria de estampado, los equipos informaticos y los
materiales de empaque. Cada componente tiene un papel importante en el proceso.
También asegura la calidad del producto final y la eficiencia en la produccion. Tener
estos recursos desde el principio ayuda a establecer una base sdlida para el

funcionamiento y crecimiento del emprendimiento.

Materia prima

La materia prima se defino como el material basico que sirve para elaborar un
producto diferente a través de procesos de transformacion fisica o quimica. Segln et
al. (2019), las materias primas son la base fundamental de la industria, las mimas
ofrecen componentes esenciales para la fabricacion de productos o materiales. Estos
materiales pueden ser de origen mineral, vegetal o industrial. Usarlas bien ayuda a
crear productos con caracteristicas tecnoldgicas iguales o incluso mejores que las que
se consiguen con materiales normales, lo que ayuda a cuidar el medio ambiente y a

mejorar la forma de producir.

Tabla 54

Materia prima

Descripcién Unidad de Consumo Consumo
eseripeto Medida Mensual Anual

Camisetas Unidad 240 2880

Buzos Unidad 120 1440

Gorras Unidad 120 1440

Nota. La tabla representa la materia prima necesaria para el desarrollo del proyecto.
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Insumos

Un insumo se entiende como todo elemento, recurso o material empleado dentro del
proceso productivo de bienes o servicios. Su presencia resulta indispensable, ya que
proporcionan los componentes basicos y el soporte requerido para transformar ideas
y disefios en productos terminados que satisfacen las necesidades del mercado.

(Correa y Mejia, 2023)

Tabla 55
Insumos
. Unidad de Consumo
Descripcion Medida Consumo Mensual Anual
Tintas DTG (CMYK y blanca) Kit 1,00 12,00
Liquido de pretratamiento Litros 1,15 13,80
Teflon para estampadora Pliegos 0,50 6,00

Nota. La tabla representa los insumos necesarios para el proyecto.

Materiales Indirectos.

El material indirecto se refiere a todos aquellos suministros que no estan
directamente relacionados con el producto final, pero que son necesarios para el
proceso de produccion, es decir que, son materiales que no se convierten en parte del
producto terminado, pero si son cruciales para asegurar la calidad y la integridad del

proceso de produccion. (Carhuancho y Moreno, 2021)

Tabla 56

Materiales Indirectos

Descripcién Unida.d de Consumo Consumo
Medida Mensual  Anual

Bolsas de papel biodegradables Paquete (100 unidades) 0,50 6,00
Cajas grandes personalizadas ~ Unidad 360,00 4320,00
Cajas pequefias personalizadas Unidad 120,00  1440,00
Cinta térmica para planchado  Paquete (12 unidades) 0,04 0,50
Fundas plasticas reciclables Paquete (100 unidades) 0,50 6,00
Papel seda personalizado Paquete (100 unidades) 0,42 5,00
Cinta de embalaje Paquete (6 unidades) 0,50 6,00
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Nota. La tabla muestra los materiales indirectos necesarios para el proyecto.

Servicios basicos

De acuerdo con Cusilayme et al. (2023), los servicios basicos son un conjunto de
recursos esenciales que aseguran el bienestar y una vida digna para las personas. Los
mismos resultan muy importantes para el bienestar de los individuos, de la sociedad y
de la economia. Contar con ellos de forma adecuada se entiende como un derecho
humano fundamental. Proporcionar estos servicios es responsabilidad de los
gobiernos. También lo es de otros actores sociales, como las compaiias y las

organizaciones vecinales.

Tabla 57

Servicios basicos

Descripcion Unida‘d de Consumo Consumo
Medida Mensual  Anual
Agua Metros cubicos (m?) 10 120
Energia eléctrica Kilovatios hora (kWh) 250 3000
Internet Paquete 1 12

Nota. La tabla muestra los servicios basicos necesarios para el proyecto.

4.4.2 Proceso (produccion o servuccion)

La seleccion del proceso es una decision estratégica crucial en el disefio de un sistema
de produccion, ya que implica elegir los tipos de procesos de produccion mas
adecuados para fabricar un producto. Esta decision abarca diversas areas, incluyendo
recursos humanos, equipos, materiales y tecnologia, y determina la eficiencia y

efectividad del sistema productivo. (Bley, 2024)

Tabla 58

Proceso de elaboracion y venta

Recursos

Actividad Descripcion Tiempo iy
Intervencion

Ventas
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El cliente solicita el producto y Vendedor,
1. Recepcion del detallas las especificaciones de 10 minutos computador,
pedido color, talla y disefio para el ficha de
estampado. pedido.

2. Solicitud de Reg; strar con;pra ye obre}r el Vendedor,

100% o el 50% segun método . .
compray . . . 10 minutos sistema de
formas de pago elegido (efectivo, transferencia Facturacion
o tarjeta). Generar factura. '
Administracion — Produccion
Se revisa la disponibilidad del .
. . Equipos
inventario y, con base en los . e
3. Orden de informaticos,
. s resultados, se elabora un reporte 1 hora .
requisicion . . Administrador,
que especifica los insumos que
. L proveedor.
requieren reposicion.
Recepcion de materiales, quipos,
. ., . operario,
. verificacion de cantidades, . ..

4. Almacenamiento . . 30 minutos suministros de
registro en hoja de control y oficina
ubicacion en estanteria. Heima y

limpieza.
Produccion
. . El a 1 .
5. Solicitud de area de ventas ent.rega a . Equipos,
. operario la orden de impresion 8 minutos X
produccion o operario.
con modelo y talla solicitada.
Se elabora el disefio solicitado Operario,
c oo 1 cli i fi .

6. Disefio digital po,r el cliente mediante software 75 minutos computadora,
grafico y se presenta una software de
muestra para aprobacion. disefio.

Una vez aprobado el pedido. Herramientas,

7 Preparacién Colocar la camiseta en la mesa guantes,

) reg'a tamien)tlo de trabajo; aplicar liquido de 10 minutos rodillo,
P pretratamiento con rodillo; dejar plancha,
secar con plancha industrial. operario.
Configurar disefio en Computadora,
. ; 4 1 . i

8. Impresion DTG compNutadora,- a-]}lstz!r color, 10 minutos 1mpresora
tamafio y posicion; imprimir DTG, tintas,
sobre la prenda. operario.

Plancha

9. Secado y fijado Colocar hoja} de teﬂén y aplicar 3 minutos indl}strial,
calor para fijar la tinta. teflon,

operario.

10. Control de Revisar nitidez, alineacion y 2 minutos Operario,

calidad uniformidad del color. checklist.
Doblar la prenda, colocaren
papel seda y en una caja Bolsas,

11. E ) . 2 mi i

mpaque personalizada con etiqueta de minutos ethuet.as,
operario.

talla y disefio.

Administracion — Ventas




Administrador,

12. Recepcion en Verificar producto terminado, .
, . . . . suministros de
almacén de registrar ingreso y ubicar en 15 minutos . .
oficina, equipo
venta percha.
de control.
13. Organizacién en Exhibir la prenda por pedido; . Mueble§,
perchas o . . 30 minutos estanterias,
reabastecer vitrinas segin stock. .
almacenes administrador.
Ventas
14. Entrega al Se contacta al cliente para . Vendedor,
. . . 10 minutos .
cliente entrega o retiro del pedido. oficina.
Cobro total de la factura segun Vendedor,
15. Formas de pago método elegido (efectivo, 5 minutos sistema de
transferencia o tarjeta). facturacion.
16. Soporte Registrar comentarios del . Administrador,
. . . . 5 minutos . ..
posventa cliente y nivel de satisfaccion. registro digital.
Total 2 hf)ras 56
minutos

Nota. La tabla representa el proceso de venta y produccion de los productos.

4.4.3 Diagrama de flujo

Bajo el criterio de Escalante et al. (2023), el diagrama de flujo es una representacion
grafica que explica el orden de las acciones o tareas que forman parte de un proceso
para resolver un problema concreto. Esta herramienta ayuda a entender mejor como
funcionan las cosas, ya que permite ver facilmente las decisiones que se toman, las
tareas mas importantes y los lugares donde se revisa el trabajo dentro de un sistema.
También ayuda a que los procedimientos sean mas uniformes y a que haya menos
fallos en el trabajo, porque ensefia de forma ordenada como se relacionan las tareas y

quién es responsable de cada una.

En el mundo de las empresarial, usar diagramas de flujo se ha vuelto muy importante
para mejorar los procesos, hacer que la gente se comunique mejor y asegurar que el
trabajo se haga bien. Al ponerlo en préctica, se puede analizar y escribir de manera
eficaz como se conectan las actividades, lo que facilita crear planes para mejorar

constantemente, buscando ser mas eficientes.
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Tabla 59

Diagrama de flujo de la camiseta

ZETA DESIGNS

Diagrama de flujo

Producto: Camiseta

Inicia en: Recepcion del pedido

Fabrica: Zeta Designs

Termina en: Soporte posventa

Método: Diagrama de

flujo

vertical; Simbologia ASME

Aucanshala

Elaborado por: Jhonatan Alexis Pilatuna

Fecha:06/11/2025

v

- Tiempo
(e]
N Actividades (Minutos) ‘ - » - Ob.
Recepcion del
! pedido 10 ?
Solicitud de
2 | compra y formas 10
de pago
3 | Orden de 1 e
requisicion
4 | Almacenamiento 30 9
Solicitud de
> produccion 8 /./
6 | Diseno digital 25 e
7 Preparac19n y 10 +
pretratamiento
8 | Impresion DTG 8 ® :
9 | Secado y fijado 3
Control de
10 catidad 2
11 | Empaque 2 e —
12 Recepleon en 15 <
almacén de venta
Organizacion en —
13 | perchas o 30 >.
almacenes
Entrega al
141 Cliente 10 /./
15 | Formas de pago 5 :
16 | Soporte posventa 5

Nota. La tabla muestra el Diagrama de flujo de la camiseta.

86




Tabla 60
Diagrama de flujo del buzo

ZETA DESIGNS
Diagrama de flujo
Producto: Buzo Inicia en: Recepcion del pedido
Fabrica: Zeta Designs Termina en: Soporte posventa
Método: Diagrama de flujo Elaborado por: Jhonatan Alexis Pilatuna
vertical; Simbologia ASME Aucanshala
Fecha:06/11/2025
- Tiempo
o
N Actividades (Minutos) ‘ - » v - Ob.
Recepcion del
! pedido 10 ?
Solicitud de
2 | compra y formas 10
de pago
3 | Orden de 1 e
requisicion
4 | Almacenamiento 30 9
Solicitud de
5 - 8
produccion
6 | Diseno digital 25 o
7 Preparac19n y 10 i
pretratamiento
8 | Impresion DTG 10 :
9 | Secado y fijado 3 [N
Control de >
10 calidad 2
11 | Empaque 2 e —
Recepcion en
12 almacén de venta 15 <
Organizacion en —
13 | perchas o 30 >.
almacenes
Entrega al
141 Cliente 10 /./
15 | Formas de pago 5 ?
16 Soporte posventa 5 ‘

Nota. La tabla muestra el Diagrama de flujo del buzo.
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Tabla 61
Diagrama de flujo de la gorra

ZETA DESIGNS
Diagrama de flujo
Producto: Gorra Inicia en: Recepcion del pedido
Fabrica: Zeta Designs Termina en: Soporte posventa
Método: Diagrama de flujo Elaborado por: Jhonatan Alexis Pilatuna
vertical; Simbologia ASME Aucanshala
Fecha:06/11/2025
- Tiempo
o
N Actividades (Minutos) ‘ - » v - Ob.
Recepcion del
! pedido 10 ?
Solicitud de
2 | compra y formas 10
de pago
3 | Orden de 1 e
requisicion
4 | Almacenamiento 30 9
Solicitud de
5 - 8
produccion
6 | Diseno digital 25 o
7 Preparac19n y 10 +
pretratamiento
8 | Impresion DTG 5 ® :
9 | Secado y fijado 3 —
Control de >
10 calidad 2
11 | Empaque 2 e —
12 Recepleon en 15 <
almacén de venta
Organizacién en
13 | perchas o 30 >
almacenes
Entrega al
141 Cliente 10 /./
15 | Formas de pago 5 ?
16 Soporte posventa 5 ‘

Nota. La tabla muestra el Diagrama de flujo de la gorra.
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Tabla 62
Simbologia ASME

Simbologia Representacion Descripcion

Representa una accion o etapa esencial donde se lleva a

Operacion s
P cabo una tarea o transformacion dentro del proceso.

Se emplea para verificar el cumplimiento de estandares o
Inspeccién la revision de productos antes de continuar con el
siguiente paso.

Indica el traslado de materiales, documentos o personas

Transporte - X .
P entre distintas areas del proceso productivo.

Sefiala el punto donde los materiales o productos
Almacenamiento permanecen guardados temporalmente hasta su utilizacion
o distribucion.

Muestra la existencia de pausas o tiempos de espera que

D o
cmora pueden afectar la continuidad del proceso.

AR N

Nota. Latabla contiene la simbologia de la American Society of Mechanical Engineers

(ASME), tomada de Bendeck (2024).

4.4.4 Balance de Materiales

Maquinaria

De acuerdo con Machado et al. (2017), la maquinaria se concibe como el conjunto de
equipos y dispositivos que intervienen directamente en la produccién industrial,
disefiados para transformar insumos en productos mediante procesos mecanicos o
automatizados. Su mantenimiento adecuado garantiza la calidad del producto final y
prolonga la vida util de los equipos, siendo un factor esencial para la productividad y

la competitividad empresarial en el sector textil.

Tabla 63
Magquinaria
Descripcion Cantidad Valor Unitario Valor Total
Impresora DTG (Direct to Garment). 1 $5.000,00 $5.000,00
Plancha industrial. 2 $400,00 $800,00
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Secadora o tanel de calor 1 $300,00 $300,00
Nota. La tabla muestra la maquinaria necesaria para el proyecto.

Herramientas

Son bienes tangibles de caracter operativo que facilitan la ejecucion de actividades
productivas, técnicas o de mantenimiento dentro de una organizacion. Su uso permite
optimizar los procesos de trabajo y mejorar la eficiencia del personal en tareas
especificas. En el ambito contable, pueden clasificarse como activos fijos de corta

duracién o como gastos operativos, segiin su valor y vida 1til estimada (Loyola et al.,

2020).

Tabla 64
Herramientas
Descripcion Cantidad Valor Unitario Valor Total
Espatulas plasticas. 2 $3,50 $7,00
Rodillo para pretratamiento 4 $5,00 $20,00
Guantes de algoddn o nitrilo. 12 $2,25 $27,00
Pinzas o ganchos de sujecion. 2 $6,00 $12,00
Destornillador plano y estrella 2 $4,00 $8,00

Nota. La tabla muestra las herramientas necesarias para el proyecto.

Equipos. Segun Campos et al. (2019), el término "equipo" se refiere a un grupo de
elementos y aparatos que colaboran con las maquinas para hacer diferentes trabajos.
Estos componentes, que pueden ser mecanicos o electronicos, operan juntos para
conseguir una mejor eficiencia, exactitud y proteccion en las operaciones que realizan
las maquinas. En un ambiente industrial, el equipo comprende dispositivos como
sensores, reguladores, sistemas de lubricacion automatica y herramientas para detectar
fallas. Estos elementos no solamente consienten que las maquinas operen bien, sino

que igualmente mejoran su desempefio y extienden su duracion.

Tabla 65

Equipos de computo

Descripcion Cantidad Valor Unitario Valor Total
Computadora Hp 1 $500,00 $500,00
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Impresora Epson L3110 1 $200,00 $200,00
Celular Xiaomi Redmi Note 14 Pro 1 $300,00 $300,00
Nota. La tabla muestra los equipos necesarios para el desarrollo del proyecto.

Muebles y Enseres

Comprenden los bienes tangibles méviles que una entidad adquiere para su uso en
procesos operativos, administrativos o de servicio, y que no estan destinados a la venta
en el curso normal de sus actividades. Estos bienes poseen una vida util superior al
gjercicio econdmico corriente y contribuyen a la generacion de beneficios futuros en
la organizacion, por lo que se reconocen como parte del activo no corriente. Incluyen
elementos como escritorios, sillas, estanterias y percheros, cuyo valor y funcionalidad

respaldan la operacion institucional (Loyola et al., 2020).

Tabla 66

Muebles y enseres

Descripcion Cantidad Valor Unitario Valor Total
Mesa de trabajo 2 $150,00 $300,00
$100,00 $200,00
$50,00 $100,00
$5,00 $20,00
Escritorio $100,00 $200,00
Percheros 2 $100,00 $200,00
Nota. La tabla muestra los muebles y enseres necesarios para el desarrollo del

Estanteria
Sillas ergonomicas
Sillas de plastico

[NOREF PN S B ]

proyecto.

Suministros de Oficina

Se identifican como los materiales de consumo inmediato utilizados para el
funcionamiento operativo y administrativo de una entidad. Incluyen articulos como
papel, boligrafos, carpetas, toner, grapas y demads recursos de apoyo que permiten la
ejecucion de tareas diarias. Su valor se reconoce como gasto corriente en el periodo
contable en que se consumen, ya que no generan beneficios economicos futuros ni

poseen una vida util prolongada (Loyola et al., 2020).
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Tabla 67

Suministros de oficina

Unidad de Consumo Consumo

Descripeion "y redida Mensual ~ Anual

Papel bond Resma 0,50 6,00
Esferos Caja 0,17 2,00
Carpeta Unidad 1,00 12,00
Grapadora  Unidad 0,25 3,00
Tijera Unidad 1,00 12,00
Cutter Unidad 1,00 12,00
Perforadora Unidad 0,25 3,00

Nota. La tabla muestra los suministros de oficina necesarios para el desarrollo del

proyecto.

Suministros de Limpieza

Los suministros de limpieza se consideran materiales de consumo inmediato
empleados para conservar las instalaciones en condiciones adecuadas de higiene y
funcionamiento. Incluyen articulos como detergentes, desinfectantes, escobas, pafios
y guantes que permiten mantener el orden y la salubridad en la entidad. Su utilizacién
se reconoce contablemente como gasto corriente del periodo, ya que no aportan

beneficios econdmicos futuros ni poseen una vida util prolongada (Loyola et al., 2020).

Tabla 68

Suministros de limpieza

Descripcion Unida.d de Consumo Mensual Consumo
Medida Anual

Detergente neutro Unidad 1,00 12,00
Toallas de papel Paquete 1,00 12,00
Escoba Unidad 0,50 6,00
Trapeador Unidad 0,50 6,00
Pala de basura Unidad 0,50 6,00
Fundas de basura Paquete 1,00 12,00
Desinfectante Botella (1 litro) 1,00 12,00
Jabon de manos  Botella (1 litro) 1,00 12,00
Papel Higiénico  Paquete 2,00 24,00
Basurero Unidad 0,17 2,00
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Nota. La tabla muestra los suministros de limpieza necesarios para el desarrollo del

proyecto.

Personal de Contacto

El personal de contacto incluye a los empleados que participan en la prestacion del
servicio o proceso productivo, tanto en funciones directas como indirectas. El personal
de contacto directo mantiene interaccion con los clientes o con las operaciones
centrales, mientras que el indirecto desarrolla actividades de apoyo, coordinaciéon y
control que facilitan el funcionamiento organizacional. Ambos grupos conforman una
estructura interdependiente que asegura la calidad, eficiencia y coherencia del servicio

ofrecido por la entidad (Karatzas et al., 2023).

Tabla 69

Personal de contacto

Descripcion Cantidad Tipo de contacto Sueldo Mensual Sueldo Total (Anual)

Gerente Indirecto 1 $266,00 $3.192,00
Operario Directo 1 $266,00 $3.192,00
Vendedor Indirecto 1 $266,00 $3.192,00

Nota. La tabla muestra el personal de contacto necesario para el desarrollo del

proyecto.

4.4.5 Distribucion de la Planta

Tabla 70

Simbologia de distribucion de la planta

Simbolo Descripcion Simbolo Descripcion
;__LJ=|| H Percheros fﬂ, Puerta
Secadora o tunel [ ] ‘ Impre§ora DTG
de calor ‘ oz (Direct to
— L] - Garment).
Planchas .
m industriales C B Mesa de trabajo
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’ Bano .Q Escritorio
Silla - Estanteria
Sala de espera Mueble
b o 4 Ingreso y salida 5 Lavabo
Nota. La tabla representa la simbologia de la distribucion de la planta.
Figura 36
Distribucion de la planta

2. ALMACENAMIENTO 1. ADMINISTRACION/VENTAS

(T
Tinel de Secado impresora OTG

/ Plancha Industrial

d D

Nota. La figura representa la distribucion de la planta para el proyecto.
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CAPITULOV
ESTUDIO ORGANIZACIONAL
5.1 Aspectos Generales

El plan de negocio fue disefiado para un emprendimiento dedicado a la
comercializacion de prendas de vestir, como buzos, camisetas y gorras, con
estampados personalizados. El proceso operativo comprende la adquisicion de las
prendas, la aplicacion de estampado con disefios personalizados mediante técnicas

sostenibles y su posterior comercializacion.

a. Nombre: Zeta Designs

b. Eslogan: Moda que expresa, impacto que inspira.

c. Actividad: Venta al por menor de prendas de vestir y peleteria en
establecimientos especializados.

d. Representante legal: Jhonatan Pilatufia

e. Direccion: Provincia de Tungurahua, canton Ambato, Parroquia La Matriz

en la direccion, Av. Tomas Sevilla y Cuenca.
5.1.1 Propuesta de Logotipo

Figura 37
Logo

ZETA DESIGNS

Nota. La figura representa el logo del proyecto.

95



5.2 Jerarquizacion

La jerarquizacion se entiende como el principio estructural que organiza las funciones
dentro de una entidad mediante niveles de autoridad claramente definidos. Segun
Tejada et al. (2019), en el modelo burocratico propuesto por Weber, la jerarquia
funcional establece una relacion de mando y subordinacion entre autoridades, donde
cada nivel esta sujeto a la inspeccion de los superiores, garantizando el control y la

centralizacion del poder en la ciispide organizacional.

5.2.1 Diseiio Organizacional

Nivel Directivo

Se define como el conjunto de cargos encargados de planificar, dirigir y controlar las
estrategias institucionales, articulando los recursos humanos, financieros y técnicos
para garantizar el cumplimiento de los objetivos organizacionales. Sepulveda y Marin
(2020) explican que este nivel tiene como funcién esencial la formulacion de politicas,
la toma de decisiones estratégicas y el liderazgo de equipos de trabajo, asegurando la

coherencia entre los objetivos institucionales y las acciones operativas.

Nivel Ejecutivo

Corresponde al nivel tactico o intermedio dentro de la gestion organizacional. Segin
Pérez et al. (2021), este nivel tiene como fin coordinar y ejecutar las decisiones
estratégicas definidas por la alta direccion, estableciendo planes especificos a mediano
plazo y a su vez controlando su cumplimiento mediante indicadores de desempefio. Su
objetivo es asegurar la conexion entre la planificacion estratégica y la operacion diaria,
gestionando los recursos humanos y materiales necesarios para alcanzar los objetivos

institucionales.
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Nivel Auxiliar

Su funcidn principal es apoyar a las demas tareas y operaciones importantes dentro de
la organizacion, para asi garantizar la correcta toma de decisiones. De acuerdo con Le
Bris y Martin (2024), este nivel se relaciona directamente con los procesos de
comunicacion e interaccion dentro de la organizacion, ya que proporciona la

informacion practica y los reportes necesarios para mantener la fiabilidad del sistema.

Su papel es decisivo en contextos complejos, donde las interacciones ascendentes entre
el nivel auxiliar y los mandos intermedios fortalecen la comprension de la situacion,
evitando fallos de coordinacidon y permitiendo la continuidad de las operaciones. De
esta forma, el nivel auxiliar no toma decisiones estratégicas, pero garantiza la
estabilidad operativa mediante la ejecucion eficiente y responsable de las actividades

asignadas.

Nivel Operativo

Este nivel es la base del disefio de la organizacion, se ocupa de llevar a cabo las tareas
concretas y de cada dia que aseguran que se cumplan las metas ticticas y estratégicas
de la empresa. Seglin Pérez et al. (2021), este nivel se enfoca en la supervision directa
de los servicios y los procesos, ademas toma decisiones rapidas ante problemas o
cambios en el ambiente. A diferencia de los niveles estratégicos y tacticos, maneja

informacion detallada y de poco tiempo.
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5.3 Estructura Organizativa

Figura 38

Estructura Organizativa

Gerencia General

Departamento de Produccion Departamento de Ventas

Operarios Vendedores

Nota: La figura muestra la estructura organizativa del proyecto.

Tabla 71

Referencias de la estructura organizativa

Cuadro referencial

Nivel ejecutivo

S Elaborado por: Jhonatan Pilatufia

Departamentalizacion
| T | Aprobado por: Ing. Silvia Melinda Oyaque Mora, Mg.

Linea de autoridad

Fecha:10/11/2025

Nota: La figura contiene el cuadro referencial de la estructura organizativa del

proyecto.
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5.4 Estructura Funcional

Figura 39

Organigrama funcional

Gerente General
Dinige y supervisa todas las areas, toma
decisiones estratégicas y vela por el
cumplimiento de los objetivos
organizacionales.

Jefe de Produccion Jefe de Ventas
Organiza y controla el proceso de Planifica estrategias comerciales y
confeccion, garantizando calidad, coordina la atencion al cliente para

eficiencia y cumplimiento en los plazos mantener y ampliar la cartera de
de entrega. compradores.

Real; 1 Opear:::: L . Vendedores
2 5 Spay 2 . CHIIC., Atienden al publico, gestionan pedidos
revisan los acabados y aseguran que el
AP y promueven los productos con

pr esti:x daresile cah‘lad:?in = amabilidad y orientacion al cliente.

Nota: La figura muestra la estructura funcional del proyecto.

Tabla 72

Referencias del organigrama funcional

Cuadro referencial

Nivel ejecutivo

I:l Elaborado por: Jhonatan Pilatufia

Departamentalizacion

| || |

Linea de autoridad

Aprobado por: Ing. Silvia Melinda Oyaque Mora, Mg.

Fecha:10/11/2025

Nota: La figura contiene el cuadro referencial de la estructura organizativa del

proyecto.
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5.5 Manual de Funciones

Figura 40
Manual de funciones del gerente general
ZETA DESIGNS
MANUAL DE FUNCIONES GENERAL
Fecha 10/11/2025
: j Pagina l1de6
ZETA DESIGNS
DESCRIPCION DEL CARGO
IDENTIFICACION DEL CARGO
Nombre del Cargo Gerente General
Nivel jerarquico Ejecutivo
Ambito de Operacion Administrativo
RELACION DE AUTORIDAD
Jefe Inmediato N/A
Subordinados Directos Contador. Jefe del area de produccion. Jefe del area de
ventas
Propdsito

Dirigir el funcionamiento general del emprendimiento, procurar que todas las areas
trabajen de forma ordenada y cumplan con los objetivos trazados. Mantener la estabilidad
econdmica, cuidar el buen uso de los recursos y buscar que la empresa crezca de manera
constante.

Funciones

v" Supervisar las actividades de las areas principales.

v" Revisar los resultados econdémicos y tomar decisiones adecuadas.
v" Organizar al personal y mantener el orden dentro del trabajo.

v Representar al emprendimiento ante instituciones o clientes.

Especificaciones

Liderazgo.
Pensamiento estratégico.
Comunicacion efectiva.

Competencias

AN NANAN

Administracion, finanzas, marketing y gestion del
talento humano.

Conocimientos Procesos de confeccion textil y técnicas de
Requeridos estampado ecologico.

v" Normativas vigentes en Ecuador sobre
comercializacion y etiquetado de prendas.

<

v" Minimo 1 afios en cargos de coordinacion o
direccion de producto.
v Minimo 1 afios liderando estrategias comerciales o

Experiencia de marketing.
v" Minimo 1 afios gestionando areas de ventas o
produccion.
v Fomentar la produccion responsable y sostenible.
Deberes y/o v" Lograr que las operaciones se realicen bajo normas

Responsabilidades de calidad y seguridad.
v" Administrar correctamente los recursos.
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v' Mantener un ambiente laboral respetuoso y
organizado.
Elaborado por: Revisado por: Aprobado por:
Jhonatan Pilatufia
Nota: La figura corresponde al manual de funciones del gerente general, detallando los

requerimientos necesarios para llevar a cabo sus funciones dentro del proyecto.

Figura 41
Manual de funciones del contador
ZETA DESIGNS
MANUAL DE FUNCIONES GENERAL
Fecha 10/11/2025
7 Pagina 2de6
ZETA DESIGNS
DESCRIPCION DEL CARGO
IDENTIFICACION DEL CARGO
Nombre del Cargo Contador
Nivel jerarquico Asesor
Ambito de Operacién Administrativo
RELACION DE AUTORIDAD
Jefe Inmediato Gerente General
Subordinados Directos N/A
Propdsito

Registrar y controlar todos los movimientos financieros del emprendimiento. Su tarea

principal es mantener actualizada la informacion contable y garantizar que los recursos se

administren de forma correcta, cumpliendo con las normas legales y tributarias del pais.
Funciones

v" Registrar los ingresos, egresos y demas operaciones contables de la empresa.
v' Elaborar los estados financieros mensuales y anuales.
v Revisar los documentos de respaldo de cada transaccion.
v" Controlar el flujo de efectivo y apoyar en la elaboracion de presupuestos.
v" Presentar declaraciones al SRI y realizar tramites en el IESS cuando se requiera.
v Coordinar con el Gerente General para la toma de decisiones financieras.
Especificaciones
v" Responsabilidad y organizacion.
Competencias v’ Capacidad para analizar informacion numérica.
v Honestidad y compromiso con la empresa.
v Contabilidad general y normativa NIIF.
Conocimientos v" Legislacion tributaria ecuatoriana.
Requeridos v Manejo de programas contables y hojas de calculo.
v'_ Principios basicos de administracién financiera.
v" Al menos 1 afio en actividades contables o
Experiencia admin'istra.tivas. '
v" Experiencia de 1 afio en elaboracion de balances y
reportes financieros.
Deberes y/o v Cumplir con las obligaciones contables y legales
Responsabilidades del emprendimiento.
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v Mantener la confidencialidad de la informacion
financiera.

v Garantizar que los reportes contables sean claros y
precisos.

v Apoyar al area administrativa en temas de control
interno y presupuesto.

Elaborado por: Revisado por: Aprobado por:
Jhonatan Pilatufia
Nota: La figura corresponde al manual de funciones del contador, detallando los

requerimientos necesarios para llevar a cabo sus funciones dentro del proyecto.

Figura 42
Manual de funciones del jefe de produccion
ZETA DESIGNS
MANUAL DE FUNCIONES GENERAL
Fecha 10/11/2025
ol Pagina 3de6
ZETA DESIGNS
DESCRIPCION DEL CARGO
IDENTIFICACION DEL CARGO
Nombre del Cargo Jefe de produccion
Nivel jerarquico Administrativo
Ambito de Operacién Produccion
RELACION DE AUTORIDAD
Jefe Inmediato Gerente General
Subordinados Directos Operarios
Propésito

Dirigir y controlar los procesos de elaboracion de las prendas, asegurando que la
produccion se cumpla con calidad, en el tiempo establecido y con el uso adecuado de los
materiales.

Funciones
v" Supervisar las actividades diarias dentro del taller.
v" Revisar que los materiales se utilicen correctamente.
v Controlar la calidad de las prendas antes de su entrega.
v Mantener el orden y la limpieza en el area de trabajo.
Especificaciones
v’ Saber guiar y apoyar al equipo de trabajo.
v’ Tener paciencia y responsabilidad en el
Competencias cumplimiento de tareas.
v Comunicar con claridad las indicaciones a los
trabajadores.
v Confeccion de prendas y técnicas de estampado.
Conocimientos v Mangjo basico de maquinas y herramientas
Requeridos textiles.
v Normas bésicas de seguridad en el trabajo.
N v Tener al menos 1 afio de experiencia en procesos
Experiencia g .
de confeccidn o talleres textiles.
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v' Haber trabajado 1 afio en supervision o control de

produccion.
v Cumplir con los cronogramas establecidos por la
gerencia.
Deberes y/o v Gar’antizar que la.s prendas cumplan con los
Responsabilidades estgndares de cal%d.ad. . .
v' Evitar el desperdicio de insumos y materiales.
v Informar los avances y dificultades al Gerente
General.
Elaborado por: Revisado por: Aprobado por:

Jhonatan Pilatufia
Nota: La figura corresponde al manual de funciones del jefe de produccion, detallando

los requerimientos necesarios para llevar a cabo sus funciones dentro del proyecto.

Figura 43
Manual de funciones del operario
ZETA DESIGNS
MANUAL DE FUNCIONES GENERAL
Fecha 10/11/2025
7 Pagina 4de6
ZETA DESIGNS
DESCRIPCION DEL CARGO
IDENTIFICACION DEL CARGO
Nombre del Cargo Operario
Nivel jerarquico Operativo
Ambito de Operacién Produccion
RELACION DE AUTORIDAD
Jefe Inmediato Jefe de produccion
Subordinados Directos N/A
Propdsito

Realizar las tareas de estampado y acabado de las prendas, siguiendo las indicaciones del
jefe de produccion. Cumplir con los tiempos establecidos y cuidar la calidad de cada
producto para que cumpla con los estdndares del emprendimiento.

Funciones

v" Preparar los materiales y herramientas antes de iniciar la jornada.
v" Confeccionar las prendas segin los modelos asignados.
v Operar las maquinas y equipos de estampado con cuidado.
v Revisar que las prendas queden limpias y bien terminadas.
v Mantener orden y limpieza en el puesto de trabajo.
Especificaciones
v’ Ser responsable y puntual en las tareas diarias.
. v" Trabajar con atencion y cuidado en los detalles.
Competencias v Colab | resto del equi d
olaborar con el resto del equipo cuando se
necesite.
v Conocimiento basico en manejo de maquinaria de
Conocimientos estampado.
Requeridos v Nociones sobre técnicas de estampado y tipos de
tela.
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v’ Practicas de seguridad y limpieza en el area de
trabajo.

v Tener al menos 1 afio de experiencia en estampado

y confeccion.

Haber participado minimo 6 meses en procesos de

produccion manual o industrial.

v Cumplir con las tareas asignadas dentro del tiempo

Experiencia v

establecido.
Deberes y/o v" Cuidar los materiales, herramientas y equipos del
Responsabilidades taller.

v Respetar las normas de seguridad y mantener
buena conducta.
Elaborado por: Revisado por: Aprobado por:
Jhonatan Pilatufia
Nota: La figura corresponde al manual de funciones del operario, detallando los

requerimientos necesarios para llevar a cabo sus funciones dentro del proyecto.

Figura 44
Manual de funciones del jefe de ventas
ZETA DESIGNS
MANUAL DE FUNCIONES GENERAL
Fecha 10/11/2025
7 Pagina S5de6
ZETA DESIGNS
DESCRIPCION DEL CARGO
IDENTIFICACION DEL CARGO
Nombre del Cargo Jefe de ventas
Nivel jerarquico Administrativo
Ambito de Operacion Ventas
RELACION DE AUTORIDAD
Jefe Inmediato Gerente General
Subordinados Directos Vendedores
Propdsito

Organizar y dirigir las actividades de venta de las prendas estampadas, buscando aumentar

la cantidad de clientes y mantener una buena relacion con ellos. Asegurar que las metas

establecidas se cumplan y que el servicio ofrecido refleje la imagen del emprendimiento.
Funciones

v" Planificar estrategias para mejorar las ventas y atraer nuevos clientes.
v" Supervisar el trabajo de los vendedores y apoyarlos cuando lo necesiten.
v Mantener contacto con los clientes y atender cualquier reclamo o sugerencia.
v'Informar al Gerente General sobre los resultados y avances del area.
Especificaciones
v" Liderar y comunicacion.
. v Escuchar al cliente y saber resolver problemas con
Competencias S
paciencia.
v Motivar al personal.
Conocimientos .. ., .
. v" Técnicas de venta y atencion al cliente.
Requeridos
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v Conocimiento basico en marketing y manejo de
redes sociales.

v' Métodos de registro y control de pedidos.

v" Contar con al menos 2 afios de experiencia en

actividades de ventas o atencion al cliente.

Haber ocupado 1 afio un puesto de supervision o

coordinacidon comercial.

v Cumplir con las metas establecidas por la gerencia.

v’ Velar por la buena presentacion de los productos y

Experiencia v

Deberes y/o . .
Responsabilidades materlqles prom0c10na}es. .
v’ Garantizar que los pedidos se entreguen a tiempo y
sin errores.
Elaborado por: Revisado por: Aprobado por:

Jhonatan Pilatufia
Nota: La figura corresponde al manual de funciones del jefe de ventas, detallando los

requerimientos necesarios para llevar a cabo sus funciones dentro del proyecto.

Figura 45
Manual de funciones del vendedor
ZETA DESIGNS
MANUAL DE FUNCIONES GENERAL
Fecha 10/11/2025
7 Pagina 6de6
ZETA DESIGNS
DESCRIPCION DEL CARGO
IDENTIFICACION DEL CARGO
Nombre del Cargo Vendedor
Nivel jerarquico Operativo
Ambito de Operacion Ventas
RELACION DE AUTORIDAD
Jefe Inmediato Jefe de ventas
Subordinados Directos N/A
Propdsito

Ofrecer y vender las prendas estampadas del emprendimiento. Atender a los clientes con
respeto, explicar los productos y asegurar que cada venta se realice de forma correcta.
Funciones

v’ Atender a los clientes y brindar informacion sobre precios, tallas y disefios.
v' Registrar los pedidos y coordinar con el 4rea de produccion las entregas.
v Promocionar los productos en el punto de venta o en redes sociales.
v Mantener limpio y ordenado el espacio de trabajo.
Especificaciones
v" Tratar al cliente con respeto y amabilidad.
. v" Tener buena presentacion y facilidad de palabra.
Competencias v M . .
ostrar compromiso y puntualidad en las labores
diarias.
Conocimientos v Conocimiento basico en ventas y atencion al
Requeridos cliente.
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v Uso de redes sociales y herramientas digitales para
promocion.
v" Conocimiento general de los productos del
emprendimiento.
v Tener al menos 1 afio de experiencia en ventas o
atencion al publico.
Haber trabajado minimo 6 meses en comercio o
promocion de productos.
Cumplir las metas de venta asignadas.
Cuidar los productos y materiales del punto de
Deberes y/o venta.
Responsabilidades v/ Mantener una buena relacion con los clientes.
v Informar al jefe sobre pedidos, quejas o
sugerencias.
Elaborado por: Revisado por: Aprobado por:
Jhonatan Pilatufia
Nota: La figura corresponde al manual de funciones del vendedor, detallando los

Experiencia v

AN

requerimientos necesarios para llevar a cabo sus funciones dentro del proyecto.

Planificacion Estratégica

5.5.1 Mision

Bajo el criterio de Huerta et al. (2021), la mision constituye uno de los pilares de la
planeacion estratégica, ya que expresa el propdsito general de la organizacion y define
su razon de ser frente a la sociedad y los grupos de interés. En este estudio, los autores
indican que la mision permite vincular los valores institucionales con las acciones
concretas que orientan el comportamiento de la empresa, integrando aspectos

econdmicos, sociales y éticos que reflejan su compromiso con la comunidad.

Mision del emprendimiento

“Producimos prendas de vestir personalizadas que combinan disefio, tecnologia y
sostenibilidad, integrando précticas responsables en cada etapa del proceso. Buscamos
reflejar la identidad y estilo de cada cliente mediante productos de calidad, impulsando
el desarrollo econdmico local y minimizando el impacto ambiental de la industria textil

en Ambato.”

5.5.2 Vision
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La vision, de acuerdo con Huerta et al. (2021), describen el estado futuro deseado de
la organizacion y sirve como una guia que dirige sus decisiones estratégicas. Muestra
el camino hacia donde se alinean los proyectos de la empresa, para lograr las metas
que se plantearon y satisfacer lo que espera el entorno. Dentro del estudio, la vision se
entiende como una parte importante de la planeacion estratégica. También estd muy

conectada con los valores y objetivos de responsabilidad social empresarial.

Vision del emprendimiento

“Ser una empresa referente en disefio y confeccion de prendas personalizadas
sostenibles, reconocida por su innovacidn, calidad y responsabilidad ambiental en
Ambato. Impulsar el crecimiento del sector textil local, fomentando el empleo digno,
la produccion responsable y la creatividad como motor de desarrollo para la

comunidad ambatefa y la region central del Ecuador.”

5.5.3 Valores

Matriz Axiologica

Es un instrumento que ordena y manifiesta los valores importantes que dirigen la
conducta, las elecciones y la cultura de una persona, una organizacion o una compaiiia.
Su objetivo es definir bien los principios morales, sociales y laborales que tienen que
regir el actuar de cada uno de los integrantes de una entidad, garantizando que haya

concordancia entre lo que se cree, se comunica y se realiza.

Tabla 73

Calificacion de ponderacion de la matriz axiologica

Calificacion

4  Bajo impacto
3 Medio impacto
1-2  Alto impacto
Nota. La tabla muestra las calificaciones que se utilizan en la matriz axiolédgica.
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Tabla 74

Matriz Axiologica
Grupos de referencia
Valores Colaboradores Proveedores Clientes Competencia Comunidad Total
Respeto 5 5 5 5 5 25
Transparencia 5 5 5 3 5 23
Empatia 5 3 5 1 3 17
Innovacién 3 3 5 5 3 19
Puntualidad 5 5 5 4 3 22
ie:igi)nsablhdad 3 4 5 5 5 2
Sostenibilidad 3 3 3 3 5 17

Nota: La tabla muestra la relacion entre los grupos de referencia y los valores del

proyecto.

A través de la matriz axioldgica se establecieron siete valores éticos tomando como
base al criterio de cinco grupos de referencia principales. Para su evaluacion se asign6

una escala de calificacion de alto (5), medio (3) y bajo (1) impacto.

Analisis e interpretacion

Respeto

Con 25 puntos, este valor alcanzo6 la calificacion mas alta, lo que demuestra que dentro
del proyecto es importante mantener relaciones basadas en la dignidad y la
consideracion hacia los demas grupos. El respeto es vital para construir un ambiente
de trabajo armonioso, para fortalecer la confianza con los clientes y mantener una
buena imagen frente a la comunidad.

Transparencia

Con 23 puntos, este valor demuestra la necesidad de actuar con claridad y honestidad

en todos los procesos, frente a todos los grupos. Este valor es clave para generar

confianza y credibilidad.

108



Empatia

Con 17 puntos, este valor muestra la habilidad del emprendimiento para imaginarse
como se sienten los otros. Este valor es relevante ya que facilita entender qué necesitan
las personas y de esta manera establecer una relacion mas humana y cercana. En el

proyecto, la empatia posibilita brindar una atencion individualizada.

Innovacion

Con 19 puntos, este valor es ese impulso creativo. Su puntuacion demuestra que es un
aspecto importante para mantener frente a la competitividad y por ende diferenciar la
marca en el mercado. La innivacion impulsa la mejora constante en los disefios y en

los procesos de produccion sostenible.

Puntualidad

Con 22 puntos, este valor indica cuanto se comprometen con los horarios que se
fijaron. Su buena puntuacién ensena que la compaifiia aprecia el orden y las
obligaciones. En el proyecto, hacer las operaciones a tiempo garantiza que los clientes

y proveedores confien.

Responsabilidad social

Con 22 puntos, se evidencia el interés del emprendimiento por contribuir al bienestar
de la comunidad, este valor se relaciona con la generacion de empleo local, el uso de
materiales eco amigables y la promocion de practicas que favorecen el desarrollo de
Ambato.

Sostenibilidad. Con 19 puntos, aunque con una puntuacion media, es un pilar
fundamental para la empresa. Es de gran menester mantener procesos operativos que
reduzcan el impacto y dafio ambiental. En nuestra cultura priorizamos la eleccion de

insumos ecoldgicos y en la promocidon de una moda mas consciente y responsable.
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CAPITULO VI

ESTUDIO FINANCIERO

El estudio financiero se comprende como un proceso mediante el cual se examinan de
forma sistematica los datos contables y econdmicos de una organizacion, con el
proposito de conocer su situacion real y prever su evolucion futura. Este analisis
posibilita determinar si los recursos se administran de manera eficiente, identificando
los niveles de liquidez, rentabilidad, solvencia y endeudamiento. Conforme con
Macias y Sanchez (2022), este estudio es una herramienta esencial que ofrece
informacion verdadera para evaluar el funcionamiento de la empresa. También ayuda

a usar medidas que mejoren su estabilidad y desarrollo econémico.

Ademas, el estudio financiero tiene un papel clave en la administracion de las
empresas, pues ayuda a entender los resultados que se consiguieron y guia las
decisiones de los directivos en temas de economia y produccion. Mediante el analisis
de los informes financieros, es posible encontrar maneras de mejorar, crear planes para
solucionar problemas y prever situaciones que aseguren que el negocio siga
funcionando. De esta forma, el estudio financiero se transforma en una herramienta
esencial para garantizar que la empresa trabaje bien y que los recursos se usen con

cuidado.

6.1 Ingresos

Los ingresos constituyen incrementos en los beneficios econémicos de una entidad
durante un periodo contable, que se reflejan en aumentos de activos o disminuciones
de pasivos y producen incrementos en el patrimonio neto distintos de las aportaciones
de los propietarios. Este concepto, conforme a las normas internacionales de
informacion financiera adoptadas por la Union Europea y aplicadas en la presentacion
de estados financieros separados (IAS 27 e IFRS 9), permite evaluar la capacidad de
la empresa para generar rentabilidad y sostener su actividad economica (Albuquerque

et al., 2025).
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Para calcular los ingresos de nuestro emprendimiento nos basamos en la pregunta
numero 16: ;Cudl de las 3 prendas de vestir (buzo, camiseta y gorra) le interesa mas?
Con estos resultados se ve el porcentaje de preferencia de cada prenda, buzo (25%),

camiseta (50%) y gorra (25%) lo cual nos ayuda a calcular el valor total de ventas.

Tabla 75

Ingresos Brutos del producto 1 (Buzo)

Afio DPI Real 25%

Precio Ingresos Brutos Mensual

2025 5760 1440 $22,50 $32.400,00 $2.700,00
2026 5817 1454 $23,00 $33.447,67 $2.787,31
2027 5875 1469 $23,51 $34.528,01 $2.877,33
2028 5933 1483 $24,04 $35.655,98 $2.971,33
2029 5991 1498 $24,58 $36.817,68 $3.068,14
2030 6051 1513 $25,12 $37.999,22 $3.166,60

Nota. La tabla muestra datos compilados a partir del DPI real anual y el precio para

establecer los ingresos brutos del primer producto, que es el buzo.

Analisis e interpretacion

Para calcular el ingreso bruto del producto 1 (Buzo), se tomd en cuenta el porcentaje
indicado en los resultados de la Tabla 24, correspondiente al 25 %, el cual se multiplico
por el DPI real anual de cada afio para estimar la capacidad de produccién proyectada.
Posteriormente, este valor se combin6 con el precio proyectado obtenido del estudio
de mercado, generando ingresos anuales comprendidos entre $32.400,00 y $37.999,22.
Finalmente, para determinar los valores mensuales, cada resultado anual se dividi6

entre 12 meses.

Tabla 76
Ingresos Brutos del producto 2 (Camiseta)

Afio DPI Real 50% Precio Ingresos Brutos Mensual

2025 5760 2880 $12,50 $36.000,00 $3.000,00
2026 5817 2908 $12,78 $37.170,54 $3.097,55
2027 5875 2937 $13,06 $38.361,19 $3.196,77
2028 5933 2966 $13,36 $39.630,93 $3.302,58
2029 5991 2996 $13,65 $40.891,89 $3.407,66
2030 6051 3025 $13,96 $42.234,80 $3.519,57
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Nota. La tabla muestra datos compilados a partir del DPI real anual y el precio para

establecer los ingresos brutos del segundo producto, que es la camiseta.

Analisis e interpretacion

Para calcular el ingreso bruto del producto 2 (Camiseta), se tom6 en cuenta el
porcentaje indicado en los resultados de la Tabla 24, correspondiente al 50 %, el cual
se multiplico por el DPI real anual de cada afio para estimar la capacidad de produccion
proyectada. Posteriormente, este valor se combind con el precio proyectado obtenido
del estudio de mercado, generando ingresos anuales comprendidos entre $36.000,00 y
$42.234,80. Finalmente, para determinar los valores mensuales, cada resultado anual

se dividio entre 12 meses.

Tabla 77
Ingresos Brutos del producto 3 (Gorra)

Aiio DPI Real 25% Precio Ingresos Brutos Mensual
2025 5760 1440 $7,50 $10.800,00 $900,00
2026 5817 1454 $7,67 $11.154,07 $929,51
2027 5875 1469 $7,84 $11.514,23 $959,52
2028 5933 1483 $8,01 $11.880,38 $990,03
2029 5991 1498 $8,19 $12.267,57  $1.022,30
2030 6051 1513 §8,37 $12.661,36 $1.055,11
Nota. La tabla muestra datos compilados a partir del DPI real anual y el precio para

establecer los ingresos brutos del tercer producto, que es la gorra.

Analisis e interpretacion

Para calcular el ingreso bruto del producto 3 (Gorra), se tomo en cuenta el porcentaje
indicado en los resultados de la Tabla 24, correspondiente al 25 %, el cual se multiplico
por el DPI real anual de cada afio para estimar la capacidad de produccidn proyectada.
Posteriormente, este valor se combin6 con el precio proyectado obtenido del estudio
de mercado, generando ingresos anuales comprendidos entre $10.800,00y $12.661,36.
Finalmente, para determinar los valores mensuales, cada resultado anual se dividi6

entre 12 meses.
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Tabla 78

Resumen de ingresos brutos consolidados

Descripeién 2025 2026 2027 2028 2029 2030

Buzo $32.400,00 $33.447,67 $34.528,01 $35.655,98 $36.817,68 $37.999,22
Camiseta  $36.000,00 $37.170,54 $38.361,19 $39.630,93 $40.891,89 $42.234,80
Gorra $10.800,00 $11.154,07 $11.514,23 $11.880,38 $12.267,57 $12.661,36
ITI:’;:SOS $79.200,00 $81.772,29 $84.403,44 $87.167,29 $89.977,13 $92.895,39

Nota. La tabla muestra datos compilados a partir del DPI real anual y el precio para

establecer los ingresos brutos totales del proyecto.

Figura 46

Ingresos anuales proyectados

Total Ingresos

$95.000,00 $92.895,39
$90.000,00

$85.000,00

$79.200,0Q =@==Total Ingresos

$80.000,00
$75.000,00

$70.000,00
2025 2026 2027 2028 2029 2030

Nota. Nota. La presente figura detalla los ingresos brutos proyectados hasta el afio

2030.

Analisis e interpretacion

Los resultados del resumen de ingresos brutos muestran una tendencia de crecimiento
sostenido en el periodo 2025-2030. El total de ingresos del proyecto inicia con
$79.200,00 en 2025 y alcanza $92.895,39 en 2030, evidenciando un incremento
gradual impulsado por la variacién del DPI real anual y el ajuste progresivo de los

precios proyectados del estudio de mercado.
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6.2 Costo y/o Gastos

Costos

Los costos se entienden como los valores en los que incurre una empresa para adquirir
bienes o servicios necesarios para el desarrollo de sus operaciones, incluyendo los
gastos directamente atribuibles a su obtencion, transporte y acondicionamiento hasta
alcanzar su condicion y ubicacion actual. En el &mbito contable, los costos constituyen
inversiones recuperables que generan ingresos futuros y se vinculan directamente con
la produccidn, comercializacion o importacion de bienes. De acuerdo con Acufia et al.
(2022), los costos comprenden todos los desembolsos efectuados para poner el
producto en poder del comprador o dentro del inventario de la empresa, integrando asi

elementos como fletes, seguros, derechos arancelarios e impuestos no recuperables.

Gastos

Representan los desembolsos econdmicos asociados al funcionamiento operativo de
una entidad, destinados a cubrir servicios, recursos o actividades necesarias para su
sostenibilidad. En el &mbito financiero e institucional, los gastos reflejan las decisiones
que los actores realizan en torno al uso de recursos, el financiamiento de procesos y la
incorporacion de tecnologias o servicios, los cuales inciden directamente en la
estructura de costos y en la eficiencia organizacional. De acuerdo con Da Graga y
Ryngelblum (2024), los gastos se configuran como el resultado de practicas, valores y
decisiones institucionales que determinan el nivel de desembolsos en cada periodo,

influenciados por factores econdmicos, regulatorios y de gestion.

6.2.1 Costos de produccion

Los costos se entienden como los valores en los que incurre una empresa para adquirir
bienes o servicios necesarios para el desarrollo de sus operaciones, incluyendo los
gastos directamente atribuibles a su obtencion, transporte y acondicionamiento hasta
alcanzar su condicion y ubicacion actual. En el &mbito contable, los costos constituyen

inversiones recuperables que generan ingresos futuros y se vinculan directamente con
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la produccidn, comercializacion o importacion de bienes. De acuerdo con Acuifia et al.
(2022), los costos comprenden todos los desembolsos efectuados para poner el
producto en poder del comprador o dentro del inventario de la empresa, integrando asi

elementos como fletes, seguros, derechos arancelarios € impuestos no recuperables.

6.2.1.1 Materia prima

Tabla 79

Materia prima

Unidad de Consumo Consumo Valor Valor
Medida Mensual Anual Unitario ($§) anual ($)

Camisetas Unidad 240,00  2880,00 $6,00 $17.280,00

Descripcion

Buzos Unidad 120,00 1440,00 $10,00 $14.400,00
Gorras Unidad 120,00  1440,00 $3,00 $4.320,00
Total $36.000,00

Nota. La tabla presenta los costos en materia prima del emprendimiento.

Analisis e interpretacion

Dentro del proceso productivo se establecid un consumo mensual de 480 camisetas,
240 buzos y 240 gorras, los cuales constituyen los principales insumos de fabricacion.
Cada camiseta tiene un valor unitario de $6, mientras que el buzo alcanza los $10 y la
gorra $3, determinando asi un costo anual de $17.280,00, $14.400,00 y $4.320,00
respectivamente. Estos valores reflejan el nivel de inversion que requiere mantener un
flujo de produccion constante durante el afio, alcanzando un costo total anual de

$72.000 en materia prima directa.

6.2.1.2 Insumos

Tabla 80
Insumos
pcpeion T I I N
Medida
gf:ﬁiz)D TGEMYKyY 1,25 15,00 $250,00  $3.750,00
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Liquido de

. Litros 1,00 12,00 $10,00 $120,00
pretratamlento

Teflon para Pliego 0,50 6,00 $10,00 $60,00
estampadora

Total $3.930,00

Nota. La tabla presenta los costos en insumos prima del emprendimiento.

Analisis e interpretacion

Los insumos usados en el estampado son: tintas DTG (CMYK y blanca) con un costo

de $250 por kit y un consumo anual de 15 unidades. Esto significa $3.750,00. El

liquido de pretratamiento vale 100 por litro y se necesitan 12 litros cada afio. Asi que

el total es de $120,00. El teflon para la plancha industrial cuesta $16 por pliego y se

emplean 6 al afio. De esta manera, esto es igual a $60,00. En resumen, los insumos

alcanzan los $3.930,00 al ano.

6.2.1.3 Materiales Indirectos

Tabla 81

Materiales Indirectos

Descripcién Unidad de Consumo Consumo Uz?tl;fio Valor

P Medida Mensual  Anual ) anual (%)

Bolsas de papel Paquete (100

biodegradables unidades) 0,50 6 $20,00 $120,00

Cajas grandes Unidad 360,00 4320 $0,60  $2.592,00

personalizadas

Cajas pequefias Unidad 120,00 1440 $0,40  $576,00

personalizadas

Cinta térmica para Paqpete (12 0,04 0.5 $36.00 $18,00

planchado unidades)

Fur}das plasticas Paqgete (100 0.50 6 $1,50 $9.00

reciclables unidades)

Papel seda Paquete (100 0,42 5 $5,00 $25,00

personalizado unidades)

Cinta de embalaje Paquete (6 0,50 6 $6,00 $36,00

unidades)
Total $3.376,00

Nota. La tabla presenta los costos en materiales indirectos del emprendimiento.
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Analisis e interpretacion

Los materiales indirectos constan de las bolsas de papel biodegradables, con un costo
de $20 por paquete y un gasto anual de $120,00. Las cajas grandes personalizadas,
utilizadas para el empaque de las prendas, tienen un valor de $0,60 por unidad y un
consumo anual de 4320, lo que representa $2.592,00. Las cajas pequeias
personalizadas alcanzan un total de $576,00, mientras que la cinta térmica, el papel
seda, fundas y la cinta de embalaje suman valores menores, pero igualmente
importantes dentro del proceso de empaque. En conjunto, estos materiales representan
un costo anual de $3.376,00; monto que refleja la inversion necesaria para conservar

una buena presentacion y cuidado del producto final durante su entrega al cliente.

6.2.1.4 Mano de obra directa

Tabla 82

Personal de contacto directo

Descripcion Cantidad Valor mensual ($) Valor anual (%)
Operario 1 $266,00 $3.192,00

Total $3.192,00
Nota. La tabla presenta los costos de los sueldos de los operarios del emprendimiento.

Analisis e interpretacion

Para el emprendimiento se establecid una produccién diaria de 48 prendas dentro de
una jornada de 4 horas, distribuidas en 12 camisetas, 6 buzos y 6 gorras, cantidad que
un solo operario puede elaborar segun el flujo de trabajo estimado. Para este puesto se
fij6 una remuneracion mensual de $266,00, valor que ya considera los beneficios
correspondientes, y que cubre la produccion diaria prevista durante el mes. De esta
forma, la remuneracion anual alcanza $3.192,00 por operario, monto que representa el

costo laboral asociado al proceso productivo.
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6.2.1.5 Depreciacion

Ecuacion 3

Formulas para el calculo de Depreciacion

Formula:
L Valor del bien tangible
Depreciacion = - —
Numero de aiios
Tabla 83
Depreciacion
Descripcion Valor Aiios de vida Valor Depreciado
Magquinaria $6.100,00 5 $1.220,00
Equipo de computo $1.000,00 5 $200,00
Herramientas $74.,00 5 $14,80
Muebles y enseres  $1.020,00 5 $204,00
Total $1.624,00

Nota. La tabla presenta los costos de depreciacion del emprendimiento, con vida util

de 5 afios por la duracién del proyecto.

Analisis e interpretacion

Se tomd en cuenta la depreciacion de cada activo segun los afios de vida ttil
establecidos por el SRI. La maquinaria, con diez afios de vida til, registré una
depreciacion anual de $1220,00; al ser el rubro de mayor valor dentro del
emprendimiento. El equipo de computo se deprecio en $200,00, considerando su vida
util de tres afios. En las herramientas, la depreciacion fue de $14,80; acorde a los
cinco afos. Finalmente, los muebles y enseres, con una vida 1til de cinco afios,
alcanzaron una depreciacion de $204,00; obteniéndose un total general de $1.624,33

para el periodo analizado.
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6.2.1.6 Mantenimiento de maquinaria y equipos

Tabla 84

Costos Mantenimiento Maquinaria y Equipos

Descripcion Valor 5%  Frecuencia Valor anual ()
Magquinaria $6.100,00 $305,00 2 $610,00
Equipos de computo $1.000,00 $50,00 2 $100,00
Total $710,00

Nota. La tabla presenta los costos de mantenimiento de maquinaria y equipos del

emprendimiento.

En estos valores se refleja lo que el emprendimiento debe apartar cada ano para

conservar en buen estado la maquinaria y los equipos. La maquinaria, que vale

$6.100,00; necesita dos mantenimientos por afio, lo cual equivale a $610,00. Los

equipos, con un valor de $1.000,00; también requieren dos revisiones cada afio,

llegando a $100,00. Asi, el gasto anual de mantenimiento alcanza los $710,00.

Costos totales de produccion

Tabla 85

Costos totales de produccion

Descripcion MP MO CIF

Materia Primas $36.000,00

Insumos $3.930,00

Materiales Indirectos $3.376,00
Mano de obra directa $3.192,00
Depreciacion $1.624,00
Mantenimiento de maquinaria y equipos $710,00
Subtotal $39.930,00 $3.192,00 $5.710,00
Total $48.832,00

Nota. La tabla presenta el total de los costos del emprendimiento.

Analisis e interpretacion

La mayor participacion corresponde a las materias primas € insumos que en conjunto

representan la base del proceso productivo con 39.930,00. La mano de obra directa
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registra $3.192,00, mientras que los materiales indirectos, la depreciacion y el
mantenimiento de maquinaria y equipos suman $5.710,00 como costos indirectos de
fabricacion. En total, los costos del emprendimiento alcanzan $48.832,00; reflejando

lo necesario para sostener la produccion anual.

6.2.2 Gastos Administrativos.

Sueldos y salarios

Tabla 86

Sueldos administrativos

Descripcién Cantidad Valor mensual (3) Valor anual ($)

Gerente 1 $266,00 $3.192,00

Total $3.192,00
Nota. La tabla muestra los gastos de sueldos administrativos del emprendimiento.

Analisis e interpretacion

Tanto el gerente recibe un sueldo mensual de $266,00; por una jornada de medio
tiempo, lo que representa $3.192,00 al afio. Este monto refleja el costo necesario para
cubrir las funciones de direccion y control dentro del negocio.

Arriendo

Tabla 87

Gasto de arriendo

Valor anual
Descripcion Valor de Garantia (§) Valor mensual (§) Cantidad Anual ()

Arriendo $300,00 $300,00 12 $3.900,00

Total $3.900,00
Nota. La tabla muestra los gastos de arriendo del emprendimiento.

120



Analisis e interpretacion

El arriendo representa uno de los gastos mas importantes del emprendimiento. El valor
mensual establecido es de $300,00, lo que coincide con los costos promedio de alquiler
para pequefios talleres o locales en la ciudad. Al proyectarlo durante doce meses, el
gasto anual asciende a $3.900,00, monto que debe cubrirse de forma permanente para
asegurar la operacion del negocio. Ademas, se incluye una garantia de $300,00,

requerida comunmente por los arrendadores en Ambato como respaldo del contrato.

6.2.2.1 Servicios basicos

Tabla 88

Gasto de servicios basicos

Consumo Consumo Valor Valor
Descripcion Unidad de Medida Unitario anual
Mensual  Anual

%) (&)
Agua Metros ctbicos (m?) 10 120 0,35 $42,00
.. Kilovatios hora
Electricidad 1) 250 3000 0,1 $300,00
Internet Paquete 1 12 25 $300,00
Total $642,00

Nota. La tabla muestra el total gastos de servicios basicos del emprendimiento.

Analisis e interpretacion

El consumo de agua llega a 120 m? al afio, con un costo total de $42,00. La electricidad
constituye el rubro mas alto, con 3.000 kWh consumidos al afio y un valor de $300,00,
debido al uso constante de equipos y maquinaria. El servicio de internet registra un
gasto anual de $300,00, necesario para la gestion operativa. En conjunto, los servicios

basicos suman $642,00.
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Amortizacion

Ecuacion 4
Formulas para el calculo de Amortizacion

Formula:

. ., Valor del bien intangible
Amortizacion =

Numero de afios

Ecuacion 5

Gasto de Amortizacion

Descripcion Valor Aifios de vida Valor Amortizado
Permisos de Funcionamiento $125,00 5 $25,00
Registro de marca $208,00 5 $41,60
Facturacion Electronica $100,00 5 $20,00
Total $86,60

Nota. La tabla presenta los costos de amortizaciéon de los activos diferidos o

intangibles.

Analisis e interpretacion

La amortizacion se calculd considerando la vida util de cada activo diferido. Los
permisos de funcionamiento y la facturacion electronica, con vigencia anual,
generaron valores amortizados de $30,00 y $22,00. En el caso del registro de marca,
cuya vida util es de diez afios, la amortizacion anual fue de $20,80. En conjunto, estos
rubros suman $72,80; reflejando el costo anual asociado al consumo de los activos

intangibles del emprendimiento.

Suministros de oficina

Tabla 89

Gasto de suministros de oficina

Descripcion Unidad de Consumo Consumo Valor Valor
P Medida Mensual Anual Unitario (§) anual (5)
Papel bond Resma 0,50 6 $3,25 $19,50
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Esferos Caja 0,17 2 $3,00 $6,00

Carpeta Unidad 1,00 12 $0,50 $6,00
Grapadora Unidad 0,25 3 $2,00 $6,00
Tijera Unidad 1,00 12 $0,50 $6,00
Cutter Unidad 1,00 12 $1,00 $12,00
Perforadora ~ Unidad 0,25 3 $2,00 $6,00
Total $61,50

Nota. La tabla muestra el total de los gastos en suministros de oficina del

emprendimiento.

6.2.2.2 Suministros de limpieza

Tabla 90

Gasto de suministros de limpieza

Descripcion Unida.d de Consumo Consumo Yal?r Valor
Medida Mensual Anual Unitario ($) anual ($)
Detergente neutro Unidad 1,00 12,00 $1,00 $12,00
Toallas de papel Paquete 1,00 12,00 $1,00 $12,00
Escoba Unidad 0,50 6,00 $2,00 $12,00
Trapeador Unidad 0,50 6,00 $3,00 $18,00
Pala de basura Unidad 0,50 6,00 $2,00 $12,00
Fundas de basura Paquete 1,00 12,00 $1,00 $12,00
Desinfectante Botella (1 litro) 1,00 12,00 $1,00 $12,00
Jabon de manos  Botella (1 litro) 1,00 12,00 $2,00 $24,00
Papel Higiénico Paquete 2,00 24,00 $1,00 $24,00
Basurero Unidad 0,17 2,00 $5,00 $10,00
Total $148,00

Nota. La tabla muestra el total de los gastos en suministros de oficina del

emprendimiento.

Gastos administrativos totales

Tabla 91

Gastos administrativos totales

Descripcion Valor Total Anual ($)
Sueldos Administrativos $3.192,00
Arriendo $3.900,00
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Servicios Basicos $642.00

Amortizacion $86,60
Suministros de Oficina $61,50
Suministros de Limpieza $136,00
Total $8.018,10

Nota. La tabla presenta el total de los gastos administrativos del emprendimiento.

Analisis e interpretacion

Los valores presentados corresponden a los gastos administrativos que el
emprendimiento debe cubrir cada afio. Los sueldos administrativos constituyen el
rubro principal con $3.192,00, seguidos por el arriendo del local con $3.900,00. A esto
se suman los servicios basicos, la amortizacion y los suministros de oficina y limpieza,
que completan el total anual de $8.018,10. Este monto refleja los gastos necesarios

para mantener las actividades administrativas y el funcionamiento general del negocio.

6.2.3 Gastos de Ventas

6.2.3.1 Sueldo y salarios de ventas

Tabla 92

Sueldos y salarios de ventas

Descripcion Cantidad Sueldo Mensual Sueldo Total (Anual)
Vendedor 1 $266,00 $3.192,00
Total $3.192,00
Nota. La tabla presenta el total de gastos de sueldos y salarios de ventas del

emprendimiento.

Analisis e interpretacion

El vendedor recibe un sueldo mensual de $266,00 por una jornada de medio tiempo,
lo que equivale a $3.192,00 al afio. Este valor constituye el gasto destinado al area de

ventas, ya que su labor es esencial para atender a los clientes, gestionar pedidos y

asegurar la comercializacion de los productos del emprendimiento.

124



Publicidad

Tabla 93

Publicidad

Descripcion Consumo Anual Valor Unitario (§) Valor anual (8)
Publicidad 12 50 $600,00
Total $600,00

Nota. La tabla presenta el total de gastos de publicidad del emprendimiento.

Analisis e interpretacion

El gasto de publicidad corresponde a las acciones promocionales que el

emprendimiento realiza durante el afio. Se registra un consumo mensual valorado en

$50,00, lo que suma un total anual de $600,00.

Flete y estibaje
Tabla 94
Flete y estibaje
Descripcién Pedido Pedido Valor Valor
P mensual anual Unitario ($) anual ($)
Flete y estibaje 10 120 $2,00 $240,00
Total $240,00

Nota. La tabla presenta el total de gastos en fletes y estibaje del emprendimiento.

Analisis e interpretacion

El gasto de flete y estibaje corresponde al movimiento y manejo de los pedidos del
emprendimiento. Se estima un promedio de 10 pedidos mensuales, que suman 120
pedidos al afio. Con un costo unitario de $2,00 por cada uno, el valor anual asciende a
$240,00. Este monto representa el gasto necesario para asegurar el traslado de los

insumos y productos.
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6.2.3.2 Combustible

Figura 47
Gasto Combustible

D . .. Consumo Valor Valor
escripeion 4 hual  Unitario ($) anual ($)

Combustible 60 2,84 $170,40

Total $170,40

Nota. La tabla presenta el total de gastos en combustible del emprendimiento.

Gasto total de ventas

Tabla 95

Gastos de ventas

Descripcion Valor Total Anual ($)
Sueldo y salarios de ventas $3.192,00
Publicidad $600,00
Flete y estibaje $240,00
Combustible $170,40
Total $4.202,40

Nota. La tabla presenta el total de los gastos de ventas del emprendimiento.

Analisis e interpretacion

Los valores retinen los gastos vinculados directamente con el area de ventas del
emprendimiento. El sueldo del vendedor representa el rubro principal con $3.192,00
al afo. A esto se suman los gastos de publicidad ($600,00), necesarios para
promocionar los productos, y los costos de flete y estibaje ($140,00), relacionados con
el movimiento de pedidos. Finalmente, el combustible alcanza $170,40; utilizado para
entregas o gestiones comerciales. En conjunto, los gastos de ventas ascienden a
$4.202,40, monto que refleja lo necesario para sostener las actividades comerciales del

negocio.
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6.2.4 Gastos financieros

Tabla 96

Gastos Financieros

Descripcion Monto Tasa de interés Valor anual ($)
Apertura de Cuenta  $20,00 - $20,00
Total $20,00

Nota. La tabla presenta el total de los gastos financieros del emprendimiento.

La apertura de la cuenta en el Banco Pichincha representa un costo unico de $20,00.
Este monto que refleja los compromisos asociados al acceso y uso de servicios

bancarios necesarios para el funcionamiento del negocio.

Gastos

Tabla 97

Gastos

Descripcion Valor anual ($)

Gastos administrativos $8.018,10
Gastos de ventas $4.202,40
Gastos Financieros $20,00
Total $12.240,50

Nota. La tabla presenta el total de los gastos del emprendimiento.

Analisis e interpretacion

Estos valores reflejan todo lo que el emprendimiento debe cubrir a lo largo del afio
para poder operar. La mayor parte del gasto corresponde al drea administrativa, con
$8.018,30, mientras que las actividades de ventas representan $4.202,40. A esto se
suman los gastos financieros, que llegan a $20,62. En total, los desembolsos anuales
ascienden a $12.240,12; monto que permite sostener el trabajo de cada area del

negocio.
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Costos totales del proyecto

Tabla 98

Total costo del proyecto

Descripcion Valor anual (§)
Costos de Produccion ~ $48.832,00
Gastos $12.240,50
Total $61.072,50

Nota. La tabla presenta los costos totales del emprendimiento.

Analisis e interpretacion

Los valores muestran que el proyecto requiere $61.072,12 al afo para operar. La mayor
parte corresponde a los costos de produccion, que suman $48.832,00; mientras que los
gastos administrativos, de ventas y financieros aportan $12.240,00. Este total refleja
lo necesario para cubrir tanto la fabricacion como el funcionamiento general del

emprendimiento.

6.3 Activos

Los activos son recursos que posee una empresa y que tienen la capacidad de generar
beneficios econdmicos en el futuro, ya sea por su uso, su venta o su conversion en
efectivo. Representan elementos esenciales para el funcionamiento y la estabilidad
financiera de la organizacion, tal como sefalan Soto et al. (2024), quienes destacan
que los activos forman parte de los recursos que sostienen las operaciones y permiten

mantener la continuidad empresarial.

6.3.1 Activos corrientes

Los activos corrientes son los recursos que una empresa usa para su funcionamiento
diario y que pueden convertirse en efectivo en poco tiempo. Son bienes que se mueven
constantemente dentro del negocio y ayudan a mantener la liquidez necesaria para
operar sin interrupciones. Soto et al. (2024) sefialan que estos activos se transforman
en efectivo en un periodo corto y resultan indispensables para cubrir las actividades

comerciales del dia a dia.
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6.3.1.1 Disponible (Caja, Bancos e Inversiones)

El activo disponible lo componen los recursos que la empresa tiene para ser utilizados
de inmediato, es decir, el efectivo que se tiene en caja o en las cuentas bancarias que
la empresa pueda movilizar de manera instantdnea para cubrir sus obligaciones

(Curasma Y Fernandez, 2021).

6.3.1.2 Realizable (Inventario de Materia Prima).

El activo realizable se refiere a los bienes o derechos que una empresa puede cambiar
por dinero en poco tiempo, normalmente en un afo. Estos activos comprenden deudas
que los clientes deben, existencias preparadas para vender, y otros recursos que se
prevé que se empleen o se transformen en dinero en un tiempo no muy largo. Este
concepto es fundamental para analizar si la empresa tiene suficiente dinero disponible
y si puede pagar sus deudas a corto plazo. También es importante para saber si la

compaiiia puede hacer frente a sus gastos inmediatos (Curasma Y Fernandez, 2021).

Inventario de insumos

Ecuacion 6
Formulas para el calculo de inventario
Férmula:
Inventario = (Materia prima + Insumos + Materiales Indirectos)/12

Calculo:

$36.000,00 + $3.930,00 + $3.376,00
12

Inventario = ($43.306,00)/12
Inventario = $3.608, 83

Inventario =

Analisis e interpretacion
Para obtener el valor del inventario inicial se dividio el valor total de materia prima, insumos

y materiales indirecto, dando como resultado anual para el emprendimiento de $43.306,00 y

mensual de
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6.3.1.3 Exigible (cuentas por cobrar)

El activo exigible comprende todos aquellos derechos que la empresa tiene sobre
terceros y que pueden ser convertidos en efectivo en el corto plazo. Esto incluye
principalmente las cuentas por cobrar, como las de clientes o deudores, que representan

obligaciones que otros deben cumplir en un periodo relativamente breve.

Cuentas por cobrar

Ecuacion 7

Formulas para cuentas por cobrar

Férmula:
Ventas
Cuentas por Cobrar = 365 dias ppr
Calculo:
$81772,29
Cuentas por Cobrar = T x (7 +15)/2

Cuentas por Cobrar = $2.464,37

Analisis e interpretacion

Para calcular las cuentas por cobrar, se utilizo el dato de los ingresos correspondientes
al primer afio (2026), que luego se dividio a 365 dias. A este valor se le sumaron los
dias minimos y maximos propuestos para el crédito a los clientes, que en este caso
fueron de 7 a 15 dias, y se dividié entre dos, lo que da un promedio de 11 dias.
Posteriormente, ambos resultados se multiplicaron, lo que permiti6 determinar que, en

un afio, se otorgan $2.464,37 a crédito.

Resumen total activo corriente

Tabla 99

Resumen total activo corriente

Descripcion Valor
Caja $2.000,00
Bancos $2.000,00
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Inventario $3.608,83
Cuentas por cobrar $2.464,37
Total $8.073,20
Nota. La tabla muestra el valor total del activo corriente del emprendimiento.

Analisis e interpretacion

El activo corriente del emprendimiento, que suma un total de $8.073,20; esta
compuesto principalmente por Caja y Banco, ambos con $2.000,00, lo que refleja la
liquidez inmediata disponible para las operaciones diarias. El Inventario es el rubro
mas alto, con $3.608,83; lo que indica una cantidad considerable de productos
disponibles para la venta. Ademas, las Cuentas por cobrar alcanzan $2.464,37,
representando los montos que los clientes atin deben al emprendimiento. Este total de
$49.770,37 garantiza la capacidad de cubrir las necesidades operativas y mantener la

liquidez durante un afio.

6.3.2 Activos No Corrientes

Como explican Chavez et al. (2018), los activos no corrientes son aquellos recursos
que las empresas mantienen a largo plazo, con el objetivo de utilizarlos para generar
ingresos de forma continua, sin la intencion de venderlos o convertirlos rapidamente
en efectivo.

6.3.2.1 Propiedad, Planta y Equipo

Activos fijos tangibles

Tabla 100
Activos fijos tangibles

Descripcion Valor

Magquinaria $6.100,00
Equipos $1.000,00
Herramientas $74,00
Muebles y enseres  $1.020,00
Total $8.194,00
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Nota. La tabla muestra el valor total de los activos fijos tangibles del emprendimiento.

Analisis e interpretacion

El total de los activos fijos tangibles del emprendimiento es $8.194,00. La maquinaria
es el principal activo, con un valor de $6.100,00, lo que refleja la inversion mas
significativa para el proceso de produccion. Los equipos suman $1.000,00, y los
muebles y enseres alcanzan $1.020,00, cubriendo las necesidades administrativas.
Finalmente, las herramientas estan valoradas en $74,00, completando los activos que
permiten el buen funcionamiento del negocio. Todos estos activos son esenciales para

operar y seguir creciendo.

6.3.2.2 Depreciaciones Acumuladas

Tabla 101

Depreciacion acumulada

Afos

Descripcion  Valor de 2026 2027 2028 2029 2030
vida

Magquinaria $6.100,00 5 $1.220,00 $2.440,00 $3.660,00 $4.880,00 $6.100,00

Equipode ¢} 150 00 $200,00  $400,00  $600,00  $800,00 $1.000,00
computo

5
Herramientas ~ $74,00 5 $14,80 $29,60 $44,40 $59,20 $74,00
5

Mueblesy ¢} 170,00 $204.00 $408,00 $612,00 $816,00 $1.020,00
€nseres

Total $1.638,80 $3.277,60 $4.916,40 $6.555,20 $8.194,00
Nota. La tabla presenta las depreciaciones acumuladas del emprendimiento,

proyectado a 5 afios.

Analisis e interpretacion

La depreciacion se proyecta del ano 2026 al 2030. La maquinaria, con $6.100,00 y 5
afios de vida util, tiene una depreciacion de $1.220,00 en 2026 hasta llegar a $6.100,00
en 2030. El equipo de computo con de $1.000,00 y vida util de 5 afios, se deprecia con
$200,00 en 2026, hasta que se deprecia completamente en 2030. Las herramientas, con

$74,00 y 5 anos de vida, tiene una depreciacion de $14,80 en 2026, con un total de
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$74,00 en 2030. Finalmente, los muebles y enseres de $1.020,00 presentan una

depreciacion anual que comienza en $204,00 en 2026, alcanzando un total en 2030.

6.3.2.3 Activos Intangibles

Segun Acosta et al. (2025), los activos intangibles, como las patentes, modelos de
utilidad, disefios industriales, marcas y derechos de autor, son recursos clave que las
universidades gestionan para la transferencia de tecnologia. Estos activos resultan de
la investigacion y desarrollo (I+D) y, al ser protegidos legalmente, permiten la
comercializacion de innovaciones a través de mecanismos como el licenciamiento, la
creacion de start-ups o spin-offs, y otros acuerdos que facilitan su explotacion

economica.

Tabla 102

Activos intangibles o diferidos

Descripcion Valor
Permisos de Funcionamiento $125,00
Registro de marca $208,00
Facturacion Electronica $100,00
Total $433,00

Nota. La tabla muestra el valor total de los activos intangibles o diferidos del

emprendimiento.

Analisis e interpretacion

El total de activos intangibles o diferidos del emprendimiento es $433,00. Este monto
estd compuesto por $125,00 en permisos de funcionamiento, necesarios para operar
legalmente, $208,00 en registro de marca, que protege la identidad comercial del
emprendimiento, y $100,00 en facturacion electronica, esencial para cumplir con las
normativas tributarias. Estos activos representan gastos a largo plazo que se van

amortizando durante su vida util.
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6.3.2.4 Amortizacion acumulada

Tabla 103

Amortizacion acumulada

Descripcién  Valor PO 2026 2027 2028 2029 2030
de vida
Permisos de $125,00 5 $25.00 $50,00 $75,00 $100,00 $125,00
Funcionamiento
Registro de marca  $208,00 5 $41,60 $83,20 $124,80 $166,40 $208,00
Facturacion $100,00 5  $20,00 $40.00 $60.00 $80,00 $100,00
Electronica

Total $86,60 $173,20 $259,80 $346,40 $433,00
Nota. La tabla presenta las amortizaciones acumuladas del emprendimiento,

proyectado a 5 anos.

Analisis e interpretacion

La amortizacion acumulada llega a $433,00 en 2030. Los permisos de funcionamiento,
con un valor de $125,00, se amortizan de forma lineal hasta completarse en el quinto
afio. El registro de marca, valorado en $208,00, también se amortiza de manera
progresiva hasta alcanzar su totalidad en 2030. La facturacién electronica, con
$100,00, sigue el mismo proceso. Estos valores muestran como los activos intangibles

se van consumiendo con el tiempo segun su vida util.

6.4 Pasivo

6.4.1 Pasivo a Corto Plazo

Segiin Garcia Tamayo (2019), los pasivos a corto plazo agrupan obligaciones
inmediatas que las empresas deben reconocer adecuadamente, especialmente aquellas
relacionadas con impuestos, provisiones y diferencias temporarias que surgen al

aplicar la normativa contable vigente, como la seccion 29 de las NIIF para PYMES.

Para calcular el pasivo del emprendimiento, se aplico la formula que se detalla a

continuacion:
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Ecuacion 8
Formulas para el calculo del pasivo circulante

Foéormula:

Activo corriente

Tasa circulante = - -
Pasivo Corriente

Activo corriente

Pasivo Corriente = -
Tasa circulante

Calculo:
, . $8.073,20
Pasivo Corriente = ———
2.5
Pasivo Corriente = $3.229,28

Analisis e interpretacion

El calculo del pasivo circulante se obtiene aplicando la relacion entre el activo
corriente y la tasa circulante. Con un activo corriente de $8.073,20 y una tasa de 2,5,
el resultado del pasivo circulante es $3.229,28. Este valor refleja las obligaciones a
corto plazo que el emprendimiento podria asumir en funcidon de su nivel de liquidez,
permitiendo mantener un equilibrio entre recursos disponibles y compromisos

inmediatos.

6.4.2 Pasivo a largo plazo

De acuerdo con Garcia Tamayo (2019), los pasivos a largo plazo representan
obligaciones cuyo pago se proyecta mas alld de un afio, surgidas principalmente de
decisiones financieras y efectos tributarios que deben ser reconocidos de forma

adecuada en los estados financieros para asegurar transparencia y coherencia contable.

6.5 Patrimonio

A criterio de Orellana et al. (2024), el patrimonio comprende los bienes, derechos y
obligaciones que conforman los recursos econdomicos de una empresa, constituyéndose
en la base que respalda su estabilidad financiera y su capacidad para desarrollar

proyectos o enfrentar compromisos futuros.

135



Ecuacion 9
Formula para el calculo de patrimonio
Formula:

Patrimonio= Activo Total-Pasivo Total

6.5.1 Capital Accionario

Orellana et al. (2024), explican que en una sociedad anonima el capital accionario
corresponde al valor dividido en acciones que los socios aportan, constituyendo el
fundamento econdomico de la empresa y estableciendo la responsabilidad limitada de
cada accionista. Para determinar el capital de trabajo del emprendimiento, se aplico la

formula expuesta a continuacion.

Ecuacion 10
Formula para el calculo de Capital de trabajo
Férmula:
Capital de trabajo = Activo corriente — Pasivo corriente
Calculo:
Capital de trabajo = $8.073,20 — $3.229,28
Capital de trabajo = $4.843,92

Analisis e interpretacion

El emprendimiento, segin los valores obtenidos, requiere $4.843,92 para cubrir su
capital de trabajo y asegurar un funcionamiento adecuado. Este monto permite sostener
las operaciones diarias y enfrentar las obligaciones a corto plazo. Como se definid

desde el inicio, este requerimiento sera cubierto con capital propio.

6.5.1.1 Inversion Inicial

Ecuacion 11
Formula para el cdlculo de Inversion Inicial
Férmula:

Inversion inicial = Activo tangible + Activo intangible + Capital de trabajo
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Calculo:
Inversion inicial = $8.194,00 + $433,00 + $4.843,92

Inversién inicial = $13.470,92

Analisis e interpretacion

La inversion inicial para poner en marcha el emprendimiento es de $13.470,92. Para
encontrar este valor se suman los activos tangibles por $8.194,00, los activos
intangibles por $433,00. También se incluye el capital de trabajo que se necesita, el
cual es de $4.843,92. Este monto es la cantidad total que hay que invertir al principio
para garantizar que el negocio tenga los recursos fisicos, administrativos y operativos

precisos para empezar a trabajar bien.

6.5.2 Plan de Inversion

Tabla 104

Plan de Inversion

Inversion Valor USD Valor %

Activos Fijos $ 8.194,00 61%
Activos Diferidos $ 433,00 3%
Capital de trabajo  $ 4.843,92 36%
Total, inversion  $13.470,92 100%
Capital propio $ 13.470,92 100%
Financiamiento $ - 0%
Total $13.470,92 100%

Nota. La tabla presenta el plan de inversion para iniciar el emprendimiento.

Analisis e interpretacion

El plan de inversion muestra que el emprendimiento necesita un total de $13.470,92
para empezar sus actividades. La mayor parte es el capital de trabajo alcanza $4.843,92
(36%). Los activos fijos alcanzan $8.194,00; lo que equivale al 61%. Y los activos
diferidos llegan a $433,00 (3%). Todo este dinero se pagara con capital propio, pues
no se planea buscar financiamiento de otras fuentes. Este plan demuestra que el

emprendimiento se basa totalmente en recursos propios para poder operar.
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6.5.3 Resultado del Ejercicio

El estado de resultados muestra el rendimiento econdmico del periodo mediante el
registro de ingresos, gastos y el resultado neto, informacion que es clave para el
andlisis financiero y para la identificacion de riesgos relevantes en auditoria

(Albuquerque et al., 2025).

Tabla 105

Estado de resultados

ZETA DESIGNS
ESTADO DE RESULTADOS
AL 31 DE DICIEMBRE DE 2026

CONCEPTO Valor
Ingresos $81.772,29
(-) Costos de Produccion $48.832,00
(=) Utilidad Bruta $32.940,29
(-) Gastos Operativo $12.240,50

Gastos Administrativos $8.018,10

Gastos Ventas $4.202,40

Gastos Financieros $20,00
(=) Utilidad Operativa $20.699,79
(-) Reparto Utilidades Trabajadores (15%) $3.104,97
(=) Utilidad antes de Impuestos $17.594,82
(-) Impuesto a la Renta (RIMPE emprendedor) (1,5%) $263,92
(=) Utilidad Neta $17.330,90

Nota. La tabla presenta el estado de resultados del emprendimiento.

Analisis e interpretacion

El estado de resultados proyectado para 2026 muestra que Zeta Designs podria
alcanzar $81.772,29 en ingresos. Una vez cubiertos los costos de produccion, que se
estiman en $48.832,00, la empresa tendria una utilidad bruta de $32.940,29. Al restar
los gastos administrativos, los gastos de ventas y un valor minimo por gastos
financieros, la utilidad operativa quedaria en $20.699,79. Después de considerar el 15
% de participacion a los trabajadores, que suma $3.104,97, la utilidad antes de
impuestos seria de $17.594,82. Finalmente, aplicando el impuesto del RIMPE
emprendedor (1,5 %), la utilidad neta proyectada asciende a $17.330,90. Estos
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resultados reflejan que, de mantenerse las proyecciones, Zeta Designs podria lograr un

afio rentable y con buena capacidad para cubrir sus obligaciones.

6.6 Estado de Resultados Proyectados

Tabla 106

Estado de Resultados Proyectados

ZETA DESIGNS
ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO

AL 31 DE DICIEMBRE DE 2026

CONCEPTO 2026 2027 2028 2029 2030
Ingresos $81.772,29 $84.403,44 $87.167,29 $89.977,13 $92.895,39
(-) Costos de Produccion  $48.832,00 $49.920,95 $51.034,19 $52.172,25 $53.335,69
(=) Utilidad Bruta $32.940,29 $34.482,48 $36.133,10 $37.804,88 $39.559,69
(-) Gastos Operativo $12.240,50 $12.493,02 $12.771,61 $13.056,42 $13.347,58
Gastos Administrativos $8.018,10 $8.196,90 $8.379,69 $8.566,56 $8.757,60
Gastos Ventas $4.202,40 $4.296,11 $4.391,92 $4.489,86 $4.589,98
Gastos Financieros $20,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
(=) Utilidad Operativa $20.699,79 $21.989,46 $23.361,49 $24.748,46 $26.212,11
(-) Reparto Utilidades

Trabajadores (15%) $3.104,97 $3.298,42 $3.504,22 $3.712,27 $3.931,82
(=) Utilidad antes de

Impuestos $17.594,82 $18.691,05 $19.857,27 $21.036,19 $22.280,30
(-) Impuesto a la Renta

(RIMPE emprendedor)

(1,5%) $263,92 $280,37 $297,86 $315,54 $334,20

(=) Utilidad Neta

$17.330,90 $18.410,68 $19.559,41 $20.720,65 $21.946,09

Nota. La tabla presenta el estado de resultados del emprendimiento proyectado desde

el afio 2026 al 2030.

Analisis e interpretacion

Las proyecciones del estado de resultados muestran un crecimiento gradual entre 2026
y 2030, influenciado por la inflacion anual del 2,23 %, lo que provoca el aumento
sostenido tanto en ingresos como en costos y gastos. Los ingresos cambian de
$81.772,29 a $92.895,39. También, los costos de produccion y los gastos operativos
tienen un incremento parecido. El gasto financiero solo se ve en 2026, pues es el costo

de abrir la cuenta bancaria y no vuelve a ocurrir en los afios siguientes. Aunque los
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costos aumentan en general, la empresa sigue teniendo una utilidad neta creciente, que

pasa de $17.330,90 en 2026 a $21.946,09 en 2030.

6.7 Situacion financiera Inicial

Castrellon et al. (2021) sefialan que el balance general constituye uno de los informes
financieros fundamentales dentro de la contabilidad, porque se elabora a partir de las
cuentas reales de activo, pasivo y capital, elementos que permiten presentar la
situacion econdmica de la empresa en un momento especifico. Los autores explican
que este estado financiero muestra los bienes y recursos que posee la entidad, las
obligaciones que mantiene con terceros y el aporte efectuado por los propietarios, lo
que convierte al balance general en una herramienta clave para evaluar la estabilidad
financiera, la estructura patrimonial y la capacidad de una organizacion para responder

a sus compromisos.

Tabla 107

Balance General

ZETA DESIGNS
BALANCE GENERAL
AL 1 DE ENERO DE 2026

ACTIVOS PASIVO

Activos Corrientes $8.073,20 Pasivos Corrientes $3.229,28
Disponible $2.000,00 Pasivo Corriente $3.229,28

Caja $1.000,00

Bancos $1.000,00

Realizable $3.608,83

Inventario $3.608,83

Exigible $2.464,37

Cuentas por Cobrar $2.464,37

Activos No

Corrientes $6.901,60 Pasivo No Corriente $0,00

Activos Tangibles $6.555,20 Préstamo Bancario $0,00

Magquinaria $6.100,00

Equipos $1.000,00 TOTAL, PASIVO $3.229,28

Herramientas $74,00

Muebles y enseres $1.020,00

gif;ﬁ{;g;ac‘én $1.638,80 PATRIMONIO $11.745,52
Capital Social $11.745,52
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Activos Intangibles o

diferidos $346,40

Permisos de $125,00

Funcionamiento

Registro de marca $208,00

FacturflC}on $100,00

Electronica

(-) Amortizacion

Acumulada $86,60

TOTAL, ACTIVO $14.974,80 TOTAL, PASIVO Y $14.974,80

PATRIMONIO
Nota. La tabla presenta el balance general del emprendimiento.

Analisis e interpretacion

El balance proyectado muestra que el negocio se mantiene estable entre 2026 y 2030.
Los activos corrientes aumentan de $8.073,20 en 2026 a $8.817,78 en 2030,
impulsados principalmente por el crecimiento del inventario y la disponibilidad. Los
pasivos corrientes también suben ligeramente, de $3.229,28 a $3.527,11, pero
contintian siendo menores que los activos, lo que refleja un nivel de deuda manejable.
El patrimonio se mantiene so6lido a lo largo del periodo, pasando de $11.745,52 a
$5.290,67, respaldado en parte por las utilidades del negocio. En general, los nimeros
muestran un emprendimiento ordenado, con liquidez suficiente y capacidad para

cumplir sus obligaciones sin dificultades.

6.8 Situacion Financiera Proyectada

Tabla 108

Balance general proyectado

ZETA DESIGNS
BALANCE GENERAL PROYECTADO
AL 1 DE ENERO DE 2026

CONCEPTO 2026 2027 2028 2029 2030
ACTIVOS

Activos Corrientes

Disponible $2.000,00 $2.044,60 $2.090,19 $2.136,81 $2.184,46
Caja $1.000,00 $1.022,30 $1.045,10 $1.068,40 $1.092,23
Bancos $1.000,00 $1.022,30 $1.045,10 $1.068,40 $1.092,23
Realizable $3.608,83 $3.689,31 $3.771,58 $3.855,69 $3.941,67
Inventario $3.608,83 $3.689,31 $3.771,58 $3.855,69 $3.941,67
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Exigible $2.464,37 $2.519,33 $2.575,51 $2.632,94 $2.691,66
Cuentas por Cobrar $2.464,37 $2.519,33 $2.575,51 $2.632,94 $2.691,66

TOTAL, ACTIVO
CORRIENTE $8.073,20 $8.253,24 $8.437,28 $8.625,43 $8.817,78

Activos No Corrientes
Activos Tangibles

Maquinaria $6.100,00 $6.100,00 $6.100,00 $6.100,00 $6.100,00
Equipos $1.000,00 $1.000,00 $1.000,00 $1.000,00 $1.000,00
Herramientas $74,00 $74,00 $74,00 $74,00 $74,00
Muebles y enseres $1.020,00 $1.020,00 $1.020,00 $1.020,00 §$1.020,00

(-) Depreciacion $1.638,80 $3.277.60 $4.916.40 $6.55520 $8.194.00

Acumulada

Total, Activos $6.55520 $4.91640 $3.277,60 $1.638,80 $0,00
Tangibles

Activos Intangibles

Permisos de $125,00  $125,00  $12500  $12500  $125,00
Funcionamiento

Registro de marca $208,00 $208,00 $208,00 $208,00 $208,00
Facturacion Electronica $100,00 $100,00 $100,00 $100,00 $100,00

(-) Amortizacion
Acumulada

Total, Activos
Intangibles o diferidos

TOTAL, ACTIVO
NO CORRIENTE $6.901,60 $5.176,20 $3.450,80 $1.725,40 $0,00

TOTAL, ACTIVO $14.974,80 $13.429,44 $11.888,08 $10.350,83 $8.817,78
PASIVOS

Pasivos Corrientes

Pasivo Corriente $3.229.28 $3.301,29 $3.374,91 $3.450,17 $3.527,11

Total, Pasivos $3.22928 $3.301,29 $3.374,91 $3.450,17 $3.527,11

$86,60 $173,20 $259,80 $346,40 $433,00

$346,40 $259,80 $173,20 $86,60 $0,00

Corrientes

Pasivo No Corrientes

Préstamo Bancario $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Total, Pasivos No $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Corrientes

TOTAL, PASIVOS $3.229,28 $3.301,29 $3.374,91 $3.450,17 $3.527,11
PATRIMONIO

Capital Social $11.745,52 $10.128,14 $8.513,17 $6.900,66 $5.290,67
TOTAL,

PATRIMONIO $11.745,52 $10.128,14 $8.513,17 $6.900,66 $5.290,67
TOTAL, PASIVOS +

PATRIMONIO $14.974,80 $13.429,44 $11.888,08 $10.350,83 $8.817,78

Nota. La tabla presenta el balance general del emprendimiento proyectado desde el

afio 2026 al 2030.
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Analisis e interpretacion

El balance proyectado muestra un negocio estable entre 2026 y 2030. Los activos
corrientes aumentan de $8.073,20 a $8.817,78, mientras que los pasivos corrientes
suben de $3.229,28 a $3.527,11, manteniéndose siempre por debajo de los activos. El
patrimonio presenta variaciones segun los resultados de cada ano. En conjunto, las
cifras reflejan un manejo ordenado y una buena capacidad para cubrir las obligaciones

del negocio.

6.9 Flujo de Caja

El flujo de caja es un estado financiero que muestra los movimientos de efectivo que
una empresa genera y utiliza durante un periodo determinado. Castrellon et al. (2021)
explican que el flujo de caja forma parte de los estados financieros esenciales de una
empresa, ya que muestra con claridad las entradas y salidas de efectivo segun las
actividades operativas, de inversion y financiamiento, permitiendo evaluar la liquidez

y la capacidad de la entidad para responder a sus compromisos.

Tabla 109
Flujo de caja proyectado

ZETA DESIGNS
FLUJO DE CAJA PROYECTADO
AL 31 DE DICIEMBRE

CONCEPTO 2025 2026 2027 2028 2029 2030
Ingresos

Operacionales $13.470,92 $81.772,29 $84.403,44 $87.167,29 $89.977,13 $92.895,39
(+) Recursos Propios  $13.470,92 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
(+) Recursos Ajenos $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
(+) Ingresos por

Ventas $0,00 $81.772,29 $84.403,44 $87.167,29 $89.977,13 $92.895,39
(-) Egresos

Operacionales $0,00 $64.421,39 $65.992,76 $67.607,88 $69.256,48 $70.949,29
(+) Costos

Operacionales $0,00 $48.832,00 $49.920,95 $51.034,19 $52.172,25 $53.335,69
(+) Gastos de Ventas $0,00 $4.202,40 $4.296,11 $4.391,92 $4.489,86 $4.589,98
(+) Gastos

Administrativos $0,00 $8.018,10 $8.196,90 $8.379,69 $8.566,56 $8.757,60
(+) Impuestos $0,00 $3.368,89 $3.578,79 $3.802,08 $4.027,81 $4.266,02
(=) Flujo

Operacional $13.470,92 $17.350,90 $18.410,68 $19.559.,41 $20.720,65 $21.946,09
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Ingresos No

Operacionales $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
(+) Crédito a

Contratarse a Corto

Plazo $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
(-) Egresos No

Operacionales $0,00 $20,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
(+) Intereses Pago de

Créditos a Largo Plazo $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
(+) Otros Egresos $0,00 $20,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
(=) Flujo No

Operacional $0,00 -$20,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
(=) Flujo Neto de

Caja $13.470,92 $17.330,90 $18.410,68 $19.559.41 $20.720,65 $21.946,09

Nota. La tabla presenta el fluyo de caja proyectado del emprendimiento proyectado

hasta el afio 2030.

Analisis e interpretacion

El flujo de caja proyectado refleja un crecimiento sostenido del negocio. Los ingresos
aumentan desde $13.470,92 en 2025 hasta $92.895,39 en 2030, lo que muestra una
expansion constante de las ventas. Los egresos operacionales también suben cada afio,
pero siempre dejan un resultado positivo. El flujo operativo pasa de $17.370,90 en
2026 a $21.946,09 en 2030, manteniéndose estable y saludable durante todo el periodo.
Como no existen ingresos ni gastos no operativos, el flujo neto de caja coincide con el

flujo operativo en todos los afios.

6.10 Punto de Equilibrio

De acuerdo con Gaytan (2023), el punto de equilibrio representa una herramienta clave
dentro del andlisis financiero porque permite identificar el nivel minimo de ventas,
tanto en dinero como en unidades, que una empresa necesita para cubrir sus costos
variables y gastos operativos. En este nivel no se genera utilidad ni pérdida, lo que

facilita evaluar decisiones y proyecciones relacionadas con la operacion del negocio.

6.10.1 Punto de Equilibrio en Unidades de Produccion

Para realizar el célculo se parte de identificar el margen de contribucion, el cual se

obtiene restando el costo variable unitario al precio de venta unitario. También se
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considera el ponderado, que se determina segln el porcentaje que cada producto aporta
a los ingresos de la empresa de acuerdo con las preferencias del consumidor. Este
ponderado se aplica tanto a los ingresos como a los precios y a los gastos, ya que ayuda
a reflejar el peso real de cada producto (buzo, camiseta y gorra) dentro del

emprendimiento.

Tabla 110

Costos fijos y variables

Detalle Costos Fijos $ Costos Variables $
Costo de Materia Prima
Produccion Depreciacion $1.624,00 $36.000,00
Mantenimiento de
maquinaria y Insumos
equipos $710,00 $3.930,00
Mano de Obra
Directa (Operario) ~ $3.192,00
Materiales
Indirectos $3.376,00
Gastos Sueldos
Administrativos Administrativos $3.192,00  Servicios Basicos $642,00
Arriendo $3.900,00
Amortizacion $86,60
Suministros de
Oficina $61,50
Suministros de
Limpieza $136,00
Gastos de Sueldo y salarios
Ventas de ventas $3.192,00
Publicidad $600,00
Flete y estibaje $240,00
Combustible $170,40
Gastos Apertura de
Financieros Cuenta $20,00
Total $13.932,50 $47.140,00

Nota. La tabla presenta los costos fijos y variables del emprendimiento.
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Tabla 111

Margen de contribucion punto de equilibrio
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Buzo $22,50 $13,09 1440 $0,25 $9,41 $2,35 $625,79 $14.080,26
Camiseta $12,50 $7,74 $13.932,50 2880 $0,50 $4,76 $2,38 $1.251,58 $15.644,73
Gorra $7,50 $4,16 1440 $0,25 $3,34 $0,83 $625,79 $4.693.,42
Total 5760 $1,00 $5,57 $2.503,16 $34.418,40

Nota. La tabla presenta el margen

emprendimiento.

Analisis e interpretacion

de contribucion de cada producto del

El margen de contribucion muestra cuanto ayuda cada producto a cubrir los costos

fijos. La camiseta es la que mas aporta,

seguida del buzo y la gorra. Con el margen

promedio de $5,57, el negocio necesita vender alrededor de 2.503,00 unidades para

alcanzar su punto de equilibrio. A partir de esa cantidad, el emprendimiento empezaria

a generar ganancias.

Tabla 112

Valores ponderados del punto de equilibrio multi producto

Descripcion
Qe Unidades= (CF/MCPT) * %
Ingreso $= Qe*Pvu
Precio Venta Ponderado

Costo variable Ponderado
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Buzo 625,79 $14.080,26 $5,63 $3,27
Camiseta 1.251,58 $15.644,73 $6,25 $3,87
Gorra 625,79 $4.693.42 $1,88 $1,04
Total $2.503,16 $34.418,40 $13,75 $8,18
Nota. La tabla presenta los célculos del punto de equilibrio de cada producto del

emprendimiento.
Analisis e interpretacion

Cada producto aporta al punto de equilibrio del emprendimiento. La camiseta es la que
mas influye, ya que necesita vender 1.252 unidades, mientras que el buzo y la gorra
requieren 626 unidades cada uno. A partir de estos datos se obtiene el precio ponderado
($13,75) y el costo variable ponderado ($8,18), que son la base para determinar cuantas

unidades totales debe vender el negocio para cubrir sus costos.

Ecuacion 12

Punto de equilibrio en unidades de produccion

Formula:

CF

PE =
PVUpond — CVUpond

Datos:

CVU= Costo de venta unitario

CV: Costo variable

CF: Costo fijo

PVUpond: Precio de venta unitario ponderado
CVUpond: Gasto variable unitario ponderado

Calculo:

£ $13.932,50
"~ $13,75—$8,18
PE = 2503,16 unidades

Analisis e interpretacion

El célculo del punto de equilibrio se realizo usando el costo fijo total ($13.932,50) y
el margen de contribucidén ponderado, que resulta de restar el costo variable ponderado

($8,18) del precio de venta ponderado ($13,75). Al dividir el costo fijo entre este
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margen, se obtiene un punto de equilibrio de 2.502,86 unidades. Esto significa que el
emprendimiento debe vender alrededor de 2.504 productos para cubrir todos sus costos
fijos y variables. A partir de esa cantidad, cualquier unidad adicional generard utilidad

para el negocio.

6.10.2 Punto de Equilibrio en Unidades Monetarias

Ecuacion 13

Punto de equilibrio en unidades monetarias

Formula:
PE = —CF
- 1— CVpond
PVpond
Datos:

PE= Punto de equilibrio

CF: Costos fijos

1: Constante

CVpond: Costo variable ponderado

PVpond: Precio variable ponderado

Calculo:
_ $13.932,50
-, _$818
$13,75

PE = $34.418,40
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6.10.3 Grdfico

Figura 48
Punto de equilibrio
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Nota. La figura corresponde al punto de equilibrio de cada producto del

emprendimiento.

Analisis e interpretacion

El calculo parte de los costos fijos, que suman $13.932,50, y del margen de
contribucion monetario, que se obtiene usando el costo variable ponderado ($8,18) y
el precio ponderado ($13,75). Al dividir los costos fijos entre la proporcion del margen
de contribucion, se obtiene un punto de equilibrio de $34.414,35. Esto significa que el
emprendimiento necesita generar $34.414,35 en ventas para cubrir todos sus costos. A

partir de ese monto, cualquier ingreso adicional se convierte en ganancia.

Indicadores Financieros

6.11 Tasa de descuento y criterios alternativos para la evaluacion proyectada

Segun Garcia et al. (2021), la TMAR descrita como tasa minima de retorno, es la tasa

de interés utilizada para descontar los flujos del proyecto y representa el rendimiento
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minimo exigido para aceptar la inversion. Los autores sefialan que esta tasa sirve como
referencia para interpretar indicadores como el VAN y la TIR, ya que determina si el

proyecto alcanza una rentabilidad suficiente para ser considerado viable.

Dado que el proyecto no contempla financiamiento externo, el calculo de la TMAR
requiri6 identificar primero los valores macroecondmicos mas recientes. Para ello se
tomo el riesgo pais, que alcanzd 777 puntos segun los datos del Banco Central del
Ecuador, 2025 consultados el 17 de noviembre de 2025. Ademas, se incorporo la
inflacion acumulada del 2.23%, correspondiente al mes de septiembre de 2025,
informacion obtenida del INEC (2025). Estos dos indicadores actualizados se

emplearon como insumos principales en la formula de la TMAR.

6.11.1 Sin financiamiento TMAR 1
Ecuacion 14
TMAR 1 Sin Financiamiento
Férmula:
Tmarl=1i +f
Datos:
i = riesgo pais 17 de noviembre 2025 (690)
f=inflacion acumulada septiembre 2025 (2,23%)
Calculo:
Tmarl = 0,0690 + 0,0223
Tmarl = 0,0913
Tmarl =9,13%

Tabla 113
TMAR Global Mixto 1

Financiamiento Monto % de aportacion TMAR anual % Ponderacion

Capital propio ~ $ 38.489,22 100% 9,13% 0,0913

Nota. La tabla presenta TMAR global Mixto 1 del emprendimiento.

150



Analisis e interpretacion

La TMAR sin financiamiento se calcula sumando el riesgo pais de noviembre 2025

(6,90 %) y la inflacion acumulada (2,23 %), lo que da como resultado un 9,13 %. Este

valor se usa como tasa minima de rendimiento que el emprendimiento debe superar

para que la inversion sea considerada rentable. En la tabla del TMAR Global Mixto 1

se observa que todo el financiamiento proviene de capital propio, con un monto de

$38.489,22. Al no existir aporte externo, la ponderacion también es del 0,0913; lo que

indica que la empresa depende totalmente de sus propios recursos y que su costo de

capital coincide con el TMAR calculado.

6.11.2 Sin financiamiento TMAR 2

Ecuacion 15
TMAR 2 Sin Financiamiento
Féormula:
Tmar2 =i + f(2)
Datos:
i = riesgo pais 17 de noviembre 2025 (690)
f=inflacion acumulada septiembre 2025 (2,23%)
2= constante
Calculo:
Tmar2 = 0,0690 + 0,0223(2)
Tmar2 = 0.1136
Tmar2 =11,36%

Ecuacion 16

TMAR Global Mixto 2

Financiamiento Monto % de aportacion TMAR anual % Ponderacién

Capital propio  § 38.489,22 100%

Nota. La tabla presenta TMAR global Mixto 2 del emprendimiento.
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Analisis e interpretacion

La TMAR 2 se calcula tomando como base el riesgo pais de septiembre 2025 (6,90 %)
y sumandole dos veces la inflacion acumulada (2,23 %), ya que en esta variante se usa
el factor multiplicador indicado en la formula. Al aplicar estos valores, la tasa minima
aceptable de rendimiento sube a 11,36 %, ligeramente mas alta que en el TMARI. En
la tabla del TMAR Global Mixto 2, el financiamiento proviene al 100 % de capital
propio, con un monto de $38.489,22. Como no existe participacion de deuda ni aportes
externos, la ponderacion final coincide con el TMAR calculado, es decir, 0,1236 %.
Esto indica que, bajo este escenario, la inversion debe generar al menos ese

rendimiento para ser considerada viable.

6.12 Indicadores Financieros tiempo presente

De acuerdo con lacuzzi (2022), los indicadores financieros deben entenderse como
herramientas analiticas construidas a partir de datos contables y presupuestarios, cuyo
propoésito es interpretar la situacion financiera de una organizacion mediante la
transformacion de cifras estaticas en sefiales ttiles para la toma de decisiones. El autor
explica que estos indicadores funcionan como instrumentos de “traduccion” de la
informacion financiera: sintetizan grandes volumenes de datos en razones, indices y
métricas que permiten evaluar liquidez, solvencia, capacidad de pago, sostenibilidad

fiscal, vulnerabilidad financiera y desempefio operativo.

6.12.1 Indice de solvencia

Segun lacuzzi (2022), la solvencia se entiende como la capacidad de una organizacion
para generar suficientes recursos que le permitan cubrir sus compromisos financieros,
tanto en el corto como en el largo plazo; esta dimension puede medirse mediante
indicadores que relacionan activos, pasivos e ingresos, reflejando la habilidad de la

entidad para evitar déficits y sostener sus operaciones en el tiempo.
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Ecuacion 17
Indice de Solvencia

Foéormula:

AT
PT
Datos:

S$= Solvencia
AT= Activo Total
PT= Pasivo total
Calculo:

$14.974,80
$3.229,28

Solvencia = $4,64

Solvencia =

Analisis e interpretacion

El indicador de solvencia de Zeta Designs, se obtiene dividiendo el activo total entre
el pasivo total, el resultado es de 4,64. Esto muestra que la empresa dispone de $4,64
en activos por cada dolar de deuda. Este resultado evidencia una posicion financiera
solida, ya que los activos superan ampliamente a los pasivos, lo que le permite cubrir

sus obligaciones sin dificultad.

6.12.2 Indice de liquidez

El indice de liquidez es un indicador financiero que muestra la capacidad de una
entidad para cubrir sus obligaciones inmediatas utilizando sus activos disponibles.
Bajo el criterio de lacuzzi (2022), la liquidez representa la capacidad de un gobierno
local para cumplir sus pasivos de corto plazo, y se operacionaliza mediante razones
que comparan los activos liquidos o activos corrientes frente a las obligaciones
inmediatas, siendo uno de los indicadores mas utilizados para evaluar la condicion

financiera de una entidad.

Ecuacion 18
Indice de Liquidez

Foéormula:
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AT
PT
Datos:

L= Liquidez
AC=Total Activo Corriente
PC=Total Pasivo Corriente

Calculo:

$8.073,20
$3.229,28

Liquidez = $2,50

Liquidez =

Analisis e interpretacion

El indice de liquidez muestra que Zeta Designs tiene $49.770,37 en activos corrientes
frente a $19.908,15 en deudas a corto plazo. Al dividir estos valores se obtiene 2,50,
lo que significa que la empresa cuenta con $2,50 para cubrir cada dolar que debe en el
corto plazo. En palabras simples, el negocio tiene un buen nivel de liquidez y puede

responder sin problemas a sus obligaciones inmediatas.
6.12.3 Indice de endeudamiento

Ecuacion 19
Indice de endeudamiento

Formula:

E ull 100
= — %
AT

Datos:
E=Endeudamiento
AT= Total Activo
PT=Total Pasivo
100= Constante

Calculo:

Endeudamient $3.229,28 100
= — %
ndeuaamiento $14—974,80

Endeudamiento = 21,56%
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Analisis e interpretacion

El indice de endeudamiento del emprendimiento se obtiene al dividir el pasivo total de
$3.229,28 entre el activo total de $14.974,80; lo que da como resultado 0,2156;
equivalente al 21,56%. Este porcentaje indica que solo una parte reducida de los
recursos del negocio proviene de deudas, mientras que la mayor parte esta respaldada
por capital propio. Esto refleja una salud financiera favorable, ya que la dependencia

del endeudamiento es baja y el riesgo asociado también.
6.12.4 Indice de Apalancamiento

Se refiere al uso de recursos ajenos, es decir, deudas u obligaciones adquiridas con
terceros para financiar actividades o proyectos cuando los fondos propios no son
suficientes. Conforme a Borja et al. (2022), el apalancamiento financiero consiste en
asumir obligaciones externas para impulsar la actividad empresarial y potencialmente
elevar la rentabilidad, aunque esto aumenta la exposicion al riesgo debido al mayor

peso de los pasivos sobre la estructura financiera de la organizacion.
6.12.4.1 Aplacamiento Operativo

El apalancamiento operativo describe la relacion existente entre la estructura de costos
de una empresa y su capacidad para generar resultados a partir de las ventas. Se origina
cuando el negocio incurre en costos fijos que deben cubrirse independientemente del
nivel de produccion o ventas alcanzado. Debido a esta caracteristica, cualquier
variacion en los ingresos puede provocar un cambio significativo en la utilidad
operativa. Por ello, este tipo de apalancamiento permite analizar el riesgo propio de la

actividad productiva y comercial del emprendimiento.

Ecuacion 20
Aplacamiento Operativo

Formula:

40 = Ventas — Costos Variables
~ Utilidad Operativa (UAII)

Calculo:
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$81.772,29 — $47.140,00
$20.699,79
34.632,29
= $20.699,79

Apalancamiento = 1,67 %

Analisis e interpretacion

Por cada 1 % de variacion en las ventas, la utilidad operativa cambia en 1,67 %, lo que
indica un apalancamiento operativo moderado, coherente con la presencia de costos

fijos como arriendo, sueldos y servicios.

6.12.4.2 Aplacamiento Financiero

El apalancamiento financiero se refiere al uso de recursos externos para financiar las
operaciones de la empresa y su efecto sobre la utilidad neta. Este indicador permite

evaluar el riesgo derivado del endeudamiento y su impacto en la rentabilidad.

Ecuacion 21

Aplacamiento Financiero

Férmula:
AF = Utilidad Operativa
Utilidad Operativa — Intereses
Cilculo:
AF = 20.699,79
$20.699,79 — 0
P 20.699,79
$20.699,79
AF =1

Analisis e interpretacion

El apalancamiento financiero es practicamente nulo, ya que el emprendimiento no

depende de deuda, sino de capital propio, tal como se indica en tu plan de inversion.
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6.12.4.3 Aplacamiento Total

El apalancamiento total combina los efectos operativo y financiero para mostrar como
los cambios en las ventas afectan el resultado final del negocio. Su evaluacion ayuda

a comprender el riesgo global asumido por la empresa.

Ecuacion 22

Aplacamiento Total

Férmula:
AT = AO * AF
Calculo:
AT = 1,67 = 1,00
AF =1,67

Analisis e interpretacion

Un 1 % de cambio en las ventas provoca un 1,59 % de cambio en la utilidad neta, por
lo que el riesgo total del negocio es bajo a moderado y estd dominado por el

componente operativo, no financiero.

6.13 Evaluadores de tiempo futuro

Los evaluadores de tiempo futuro son herramientas, métodos o variables que permiten
anticipar, estimar o proyectar lo que ocurrird en periodos posteriores. Su funcion es
analizar informacion presente y pasada para predecir tendencias, comportamientos o
resultados futuros. Estos evaluadores pueden ser modelos estadisticos, indicadores
financieros, escenarios prospectivos o técnicas de proyeccion utilizadas para planificar
decisiones y reducir la incertidumbre en el mediano o largo plazo. De acuerdo con
Godet y Durance (2021), los evaluadores orientados al tiempo futuro corresponden a
herramientas y modelos de anticipacién que permiten estimar el comportamiento
probable de variables clave, apoyandose en tendencias, patrones y datos disponibles

para orientar decisiones estratégicas.
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6.13.1 Valor Presente Neto o Valor Actual Neto (VAN1, VAN2)

El Valor Actual Neto (VAN) es un indicador financiero que permite determinar si un
proyecto genera valor econdmico al actualizar los flujos de efectivo futuros a una tasa
minima de rendimiento (TMAR). Consiste en comparar la inversion inicial con los
ingresos proyectados, descontados al valor presente. Si los flujos descontados superan
el monto invertido, el proyecto es rentable; si no lo hacen, se considera no viable. De
acuerdo con Garcia et al. (2021), el VAN se calcula descontando los flujos de efectivo
del proyecto mediante la tasa minima de retorno, lo que permite identificar si la

inversion recupera su costo inicial y genera excedentes econdmicos en el tiempo.

6.13.1.1 Calculo del VAN 1

Ecuacion 23

VAN 1
Formula:
VAN = —1f 4 S NEy | FNE, _ FNE; | FNE,  FNEs
A+D A+02 A+03 A+D* (1+0)°
Datos:

VAN = Valor actual neto

I1: Inversion inicial

FNE: Flujo neto de efectivo
i: Tasa de descuento

1: Constante

Calculo:

$17.330,90 $18.410,68 $19.559,41

(1 +0,0913) | (1+0,0913) | (1 +0,0913)°
$20.720,65 $21.946,09

T a+0,0913)* T (1 +0,0913)°

VAN1 = —$13.470,92 +

$17.330,90 4 $18.410,68 + $19.559,41 4 $20.720,65
1,09 1,19 1,30 1,42
$21.946,09
—ig:
VAN1 = —$13.470,92 + $15.880,97 + $15.459,00 + $15.049,54 + $14.609,21
+ $14.178,70

VAN1 = $61.706,50

VAN1 = —$13.470,92 +
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Analisis e interpretacion

El VAN 1 se obtiene tomando la inversion inicial de -$13.470,92 y descontando los
flujos netos de efectivo proyectados a una tasa del 9,13 %. Cada flujo anual se divide
por su respectivo factor de descuento, lo que da valores presentes de $15.880,97;
$15.459,00; $15.049,54; $14.609,21; $14.178,70. Al sumar estos flujos descontados y
restar la inversion inicial, el resultado es un VAN positivo de $61.706,50. Este valor
indica que el proyecto recupera la inversion inicial y genera un excedente adicional, lo

que confirma que es financieramente viable y rentable bajo esta tasa de descuento.

Ecuacion 24

VAN 2
Férmula:
VANZ = 1] + T NEr | FNE, | FNEs  FNE, = FNEs
A+ @A+?2 A+ A+d* (A+90)°
Datos:

VAN = Valor actual neto

1I: Inversion inicial

FNE: Flujo neto de efectivo
i: Tasa de descuento

1: Constante

Calculo:
$17.330,00  $18410,68  $19.55941
A +01136) T (1+01136)% | (1+0,1136)°
, 52072065

1 +0,1136)*

VAN2 = —$13.470,92 +

,$21.946,09
(1+0,1136)5
$17330,00 | $1841068  $19.55941  $20.720,65
1,11 1,24 1,38 1,54
$21.946,09
1,71
VAN2 = —$13.470,92 + $15.562,95 + $14.846,07 + $14.163,42 + $13.473,69
+ $12.814,78

VAN2 = $57.389,97

VAN2 = —$13.470,92 +
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Analisis e interpretacion

El VAN 2 se obtiene tomando la inversion inicial de $13.470,92 y actualizando los
flujos netos de efectivo con la tasa de descuento del 11,36 %. Cada flujo se divide para
su factor correspondiente, generando valores presentes de $15.562,95; $14.846,07,;
$14.163,42; $13.473,69; $12.814,78 para los cinco afios proyectados. Al sumar estos
valores actualizados y restar la inversion inicial, el resultado final es un VAN de
$57.389,97. Esto indica que el proyecto si genera un excedente sobre la inversion,
incluso bajo una tasa de descuento mas alta. En términos simples, el emprendimiento

sigue siendo rentable, aunque con un retorno ligeramente menor que en el VANI.

6.13.2 Tasa beneficio-costo

La tasa beneficio—costo es un indicador financiero que compara los beneficios
econoémicos actualizados de un proyecto con los costos. Este indice muestra si la
inversion genera mas ganancias que gastos: cuando la relacion es mayor que 1, el
proyecto es rentable porque los beneficios superan a los costos; si es menor que 1, la
inversion no recupera lo invertido y no es conveniente desde el punto de vista
financiero. De acuerdo con Bonilla et al. (2022), la relacion beneficio—costo forma
parte del andlisis financiero del proyecto y se utiliza para establecer si los ingresos
generados justifican la inversion realizada, permitiendo identificar la rentabilidad y

conveniencia econémica de la propuesta productiva.

Ecuacion 25

Tasa beneficio-costo

Férmula:
RB YIB
©yer
Datos:

RB/C: Relacion Beneficio Costo
>IB: Sumatoria Ingresos Brutos (5 aiios)
M CT: Sumatoria Costos Totales del Proyecto (5 afios)

Calculo:
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RB $436.215,53

C  $255.295,09

B i
C - )
RB

— =5$1,71
v $

Analisis e interpretacion

La relacion beneficio—costo se obtiene comparando los ingresos del proyecto en cinco
afios ($436.215,53) con los costos totales del mismo periodo ($255.295,09). El
resultado es 1,71, lo que significa que, por cada doélar invertido, el proyecto devuelve
$1,71. En otras palabras, los beneficios superan con comodidad a los costos, mostrando

que el proyecto es rentable y que genera un retorno atractivo para el emprendimiento.

6.13.3 Periodo de recuperacion de la inversion

El periodo de recuperacion de la inversion es un indicador que permite estimar cuantos
afios necesita un proyecto para recuperar el capital inicial invertido, tomando como
referencia el flujo neto de efectivo que genera cada afio. Tal como exponen Bonilla et
al. (2022), el periodo de recuperacion se obtiene dividiendo la inversion inicial entre
el flujo neto anual del proyecto, lo que permite identificar cuantos afios se requieren

para recuperar el monto invertido y evaluar la conveniencia financiera de la propuesta.

Ecuacion 26

Periodo de recuperacion de la inversion (PRI)

Formula:
11
PRI = W
N° afios
Datos:

PRI= Relacion Beneficio Costo

1I: Inversion Inicial

Y FNE: Sumatoria Flujo Neto de Efectivo
N° afios: Numero de afios del proyecto

Calculo:
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$13.470,92

~ $97.967,72
5

PRI = 0,6875 afios
PRI = 8 meses, 8 dias

PRI

Analisis e interpretacion

El célculo del PRI compara la inversion inicial del proyecto ($13.470,92) con el
promedio anual del flujo neto de efectivo generado en los cinco afios ($97.967,72/ 5).
Esto da como resultado 0,6875 afios. Traducido en tiempo real, el proyecto recupera
su inversion en 8 meses y 8 dias. Esto significa que, antes de cumplir un afio de
operacion, el emprendimiento ya logra cubrir completamente el monto invertido y
empezar a generar ganancias. Es un tiempo de recuperacion rapido y favorable para

este tipo de negocio.

6.13.4 Tasa interna de retorno (TIR)

La Tasa Interna de Retorno (TIR) es un indicador que muestra qué tan rentable puede
llegar a ser un proyecto. Representa el porcentaje de ganancia que generan los flujos
de dinero del propio proyecto a lo largo del tiempo. En términos simples, la TIR
permite saber si el proyecto recupera lo invertido y si produce un rendimiento
adicional. Se puede decir que es rentable cuando su TIR es mayor a la tasa minima
aceptada de retorno (TMAR). Como explican Garcia et al. (2021), la TIR corresponde
a la tasa a la cual los flujos de efectivo descontados igualan la inversion inicial, y su
interpretacion depende de si este valor supera o no la tasa minima de retorno requerida

para aceptar el proyecto.

Ecuacion 27
Tasa interna de retorno (TIR)

Foéormula:

VAN,

TIR = TMARy + (TMAR; — TMARy) (rm—
1 2

)

Datos:

TIR= Tasa interna de retorno
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TMARI: Tasa minima aceptable de rendimiento 1
TMAR2: Tasa minima aceptable de rendimiento 2
VANI: Valor actual neto 1

VAN?2: Valor actual neto 2

Calculo:

$61.706,50
$61.706,50 — $57.389,97)

TIR = 0,0913 + (0,1136 — 0,0913 )(

TIR = 0,0913 + (0,0223)(14,30)
TIR = 0,2871
TIR = 28.71%

Analisis e interpretacion

La TIR se obtuvo interpolando entre dos tasas minimas aceptables de rendimiento: la
primera del 9,13 % y la segunda del 11,36 %. Estas tasas se compararon con los valores
actuales netos obtenidos en cada escenario $61.706,50 y $57.389,97; respectivamente).
Al aplicar la férmula de interpolacion, el resultado final es una TIR de 28,71%. Esto
significa que el proyecto genera una rentabilidad muy superior a las tasas minimas
establecidas (TMAR 1 y TMAR 2), mostrando un retorno atractivo. En términos
simples, la TIR indica que el negocio proyecta un rendimiento del 28,71% anual, lo

cual es bastante favorable para un emprendimiento en Ecuador.

6.14 Analisis de sensibilidad

El anélisis de sensibilidad se entiende como un procedimiento que posibilita examinar
como se modifican los resultados de un sistema o proyecto cuando se alteran sus
variables. Este analisis ayuda a identificar el efecto que tienen las variables en
indicadores técnicos y financieros. También permite valorar la estabilidad, viabilidad

y el funcionamiento del proyecto frente a distintos escenarios posibles.
De acuerdo con Garcia y Osma (2023), el analisis de sensibilidad consiste en variar

ciertos datos de entrada para estudiar cémo estas modificaciones afectan el

dimensionamiento, los indicadores técnicos y los resultados financieros de una
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microrred, mostrando qué tan sensibles son las salidas del modelo frente a cambios en

factores clave.

Tabla 114

Analisis de sensibilidad

Escenario Optimista Escenario pesimista

Variaciones (+10%) Escenario Real 10%)
VAN1 $89.865,50 $61.706,50 $33.547,50
VAN2 $83.961,23 $57.389,97 $30.818,71
TIR (%) 29,98% 28,71% 25,97%
RB/C $1,88 $1,71 $1,54

PRI 6 meses 8 meses, 8 dias 1 afio, 1 mes, 5 dias

Nota. La tabla presenta andlisis de sensibilidad del proyecto.

Analisis e interpretacion

Analisis del escenario optimista

En el escenario optimista, los resultados del proyecto mejoran notablemente. E1 VAN1
sube a $89.865,50 y el VAN2 a $83.961,23, lo que refleja un incremento importante
en la generacion de valor. La TIR alcanza el 29,98 %, ubicandose en un nivel
considerado muy atractivo dentro del contexto econdmico ecuatoriano. La relacion
beneficio—costo llega a 1,88, mostrando que por cada doélar invertido el proyecto
devuelve $1,88 en beneficios. Ademas, el PRI se reduce a 6 meses, lo que significa
que la inversion inicial se recupera en un tiempo corto. En conjunto, este escenario

muestra un proyecto altamente rentable y con un desempefio financiero sobresaliente.

Analisis del escenario real

En el escenario real, que refleja las condiciones esperadas sin variaciones, los
indicadores siguen mostrando un proyecto solido. El VAN1 es de $61.706,50 y el
VAN2 de $57.389,97; valores positivos que confirman la viabilidad del negocio. La
TIR llega a 28,711 %, situandose dentro de un rango muy atractivo segiin estdndares
ecuatorianos. La relacion beneficio—costo es de 1,71, lo que implica que el proyecto

genera beneficios superiores a los costos. E1 PRI se ubica en 8 meses y 8 dias, lo que
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indica una recuperacion de la inversion dentro de un plazo razonable. Este escenario

confirma que el proyecto textil es rentable en condiciones normales de operacion.

Analisis del escenario pesimista

En el escenario pesimista, los indicadores se debilitan, pero permiten identificar los
riesgos del proyecto. El VANI cae a $33.547,50 y el VAN2 a $30.818,71; aunque
siguen siendo positivos, muestran un margen mucho mas reducido. La TIR baja al
25,97%, ubicandose en un nivel aceptable, considerado atractivo en Ecuador. La
relacion beneficio—costo disminuye a 1,54, todavia indica que los beneficios superan
a los costos. Sin embargo, el PRI se extiende hasta 1 afo, 1 mes y 5 dias, lo que implica
una recuperacion lenta de la inversion. Este escenario revela que el proyecto sigue
siendo viable, pero con una rentabilidad significativamente menor y mayor exposicion

al riesgo.
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CAPITULO VII

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

7.1 Conclusiones

El emprendimiento nace como respuesta a la falta de opciones de prendas
personalizadas y sostenibles en Ambato, donde el mercado joven y consciente del
medio ambiente alin no encuentra alternativas que combinen estilo y responsabilidad
ecoldgica. En la ciudad, la oferta local de productos personalizados es escasa, en gran
parte debido a la falta de maquinaria adecuada y a la ausencia de formacion en métodos
sostenibles. Ademas, los costos elevados de los materiales ecoldgicos hacen que
competir en el mercado sea aiin mas complicado, lo que incrementa el reto de ofrecer

productos innovadores y accesibles.

El Estudio de Mercado realizado en el proyecto se centra en el anélisis de la demanda
para la comercializacion de los productos, como buzos, camisetas y gorras
personalizadas, enfocados en el segmento juvenil de Ambato, Ecuador. A través de
encuestas a 381 personas, se encontro que el 85% mostr6 disposicion a adquirir estos

productos, dentro de un mercado objetivo de 36.609,00 personas en 2025.

En el Estudio Técnico del proyecto, se han identificado y detallado los recursos
necesarios para el adecuado funcionamiento del emprendimiento. La inversion inicial
requerida es de $13.470,92; destinada a la adquisicion de activos tangibles, activos
intangibles y al capital de trabajo, lo que permitira cubrir tanto las necesidades de

infraestructura como las operaciones del emprendimiento.

El emprendimiento se localizara en el centro de Ambato, puesto que, optimiza la
logistica al estar cerca de proveedores y clientes, mejorando la distribucion y
reduciendo costos de transporte. El flujograma de procesos incluye 16 pasos
detalladas, que abarcan desde la recepcion de pedidos hasta el embalaje final,
produciendo 24 prendas diarias (6 buzos, 12 camisetas y 6 gorras), que cubren la

demanda proyectada y este proceso estd respaldado por recursos que garantizan la
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calidad y la eficiencia en cada fase. Ademas, se ha estructurado un organigrama con
jerarquias claras, que establece los roles y responsabilidades de cada cargo,

acompanado de la mision, vision, valores y un manual de funciones.

Con el estudio econdmico y financiero realizado, se confirm6 que el emprendimiento
es rentable y viable. Los ingresos proyectados, calculados a partir del DPI real anual y
de los precios establecidos en el estudio de mercado, demostraron que el negocio podra
cubrir sus obligaciones. Se podria solventar $4.64 por cada ddlar de deuda, dado que
no tiene deudas a largo plazo. Ademas, serd capaz de liquidar sus deudas a corto plazo
con $2.50 por cada ddlar de deuda contraida con los proveedores, lo que refleja una

dependencia del 21,56% para financiar las actividades del negocio.

Este estudio también nos mostr6 un Valor Actual Neto (VAN) de $57.425,89 y una
Tasa Interna de Retorno (TIR) del 28,71%, superando el Tasa Minima Aceptable de
Rentabilidad (TMAR) del 11.36%, lo que refleja una buena rentabilidad. Ademas, la
relacion beneficio-costo presentd un valor de $1.71, y el periodo de recuperacion de la
inversion fue de 8 meses, 7 dias, lo que confirma la viabilidad financiera del

emprendimiento.

En conclusion, el emprendimiento presenta una propuesta sélida y viable, con un claro
potencial para satisfacer la demanda. Sin embargo, aunque la planificacion técnica,
operativa, econdmica y financiera es adecuada y los resultados son positivos, aun
deben ser monitoreadas cuidadosamente. Si bien el proyecto tiene una base fuerte para
crecer y mantenerse en el mercado, la competencia y los costos elevados de los
materiales ecoldgicos representan desafios que podrian afectar su sostenibilidad a
largo plazo. En general, el proyecto es una buena oportunidad, pero es necesario

continuar evaluando y ajustando las estrategias para garantizar su €xito continuo.
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7.2 Recomendaciones

Dada la alta disposicion de compra identificada en el Estudio de Mercado (85% de los
encuestados), el emprendimiento debe centrarse en posicionarse como la opcion mas
accesible y responsable ecoldégicamente para atraer al ptblico objetivo y superar los
retos de precio. Una accidén clave seria buscar alternativas de proveedores de
materiales sostenibles mas accesibles, o incluso explorar la posibilidad de producir
algunos de estos materiales localmente, para reducir costos y hacer los productos mas

competitivos en precio.

El Estudio Técnico del proyecto muestra una planificacion adecuada y una estructura
de procesos clara que optimiza la produccion, por lo que se recomienda ampliar la
capacidad de produccion a medida que crezca la demanda. La ubicacién en el centro
de Ambato es una ventaja estratégica, pero se deberia considerar la expansion a otros
puntos de la ciudad o incluso a otras ciudades, para mejorar la distribucion y

aprovechar la creciente demanda.

El andlisis econdmico y financiero es positivo, con una rentabilidad destacada y un
Valor Actual Neto (VAN) favorable. No obstante, la dependencia del 21.56% para
financiar las actividades del negocio sugiere que, puede haber una necesidad de

mantener un enfoque cauteloso en la gestion de deudas y flujo de caja.

Finalmente, el emprendimiento no solo debe mantener su propuesta de valor de
responsabilidad ecoldgica, sino que también continte evaluando y adaptando sus
estrategias administrativas y operativas. A medida que la marca se consolide, se
recomienda ampliar el mercado objetivo, invertir en innovacion, abrir nuevas lineas
de productos y a futuro producir las prendas de vestir. Todas estas acciones para
asegurar que el emprendimiento mantenga su estabilidad y competitividad en un

mercado cambiante.
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Anexo 5
Calculo de V de Aiken

Formula:
s
NG
Datos:
S: Suma de respuestas
n: Numero de jueces
C: Numero de valores de escala de la evaluacion

1: Constante

Regla:

1: Aprobado

0: Reprobado

Cilculo:

Pertinencia
Jueces

Preguntas 1 2 3 4 Suma V de Aiken
11111 4 1
21111 4 1
31111 4 1
41111 4 1
51011 3 0,75
61011 3 0,75
71011 3 0,75
81011 3 0,75
91011 3 0,75
101111 4 1
1m1111 4 1
121111 4 1
131111 4 1
41111 4 1
151111 4 1
16 1111 4 1
171111 4 1

V de Aiken promedio 0,93
Relevancia
Jueces

Preguntas 1 2 3 4 Suma V de Aiken
11111 4 1
21111 4 1
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4
4
3
3
3
3
3
4
4
4
4
4
4
4
4

31111
41111

0,75
0,75
0,75
0,75
0,75

51011
61011
71011
81011
91011

101111

111111

121111

131111

141111

51111

16 1111

171111

V de Aiken promedio

0,93

Claridad

Jueces
Preguntas 1 2 3 4 Suma V de Aiken

4
4
4
4
3
3
3

11111
21111
31111
41111

0,75
0,75
0,75
0,75
0,75

51011
61011
71011
81011
91011

101111

3

4
4
4
4
4
4
4
4

111111

121111

131111

141111

151111

16 1111

171111

V de Aiken promedio

0,93
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Anexo 6

Cuestionario
TECNIC, 2
& %"‘ "o«% UNIVERSIDAD TECNICA DE AMBATO ;
H 6 E] FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS i
. ] -y
d..c'r:%.gthEaﬁéy ADMINISTRACION DE EMPRESAS ADMINISTRACION
FC AT DEEMPRESAS
' ENCUESTA

OBJETIVO: Obtener informacion sobre las preferencias y opiniones de los consumidores
jovenes (de 18 a 29 afios) de la ciudad de Ambato, a través de la ejecucion de esta encuesta
sobre prendas de vestir con estampados personalizados sostenibles (es decir que integran
practicas sostenibles en su elaboracion). El Kit incluye una camiseta, un buzo y una gorra, y
tiene como proposito brindar una opcién atractiva, moderna y acorde a las tendencias y gustos
de los consumidores.

INSTRUCCIONES GENERALES: A continuacion, se presentan las preguntas de la

encuesta. Responda de manera sincera, seleccionando la opcion que mejor lo represente.

INFORMACION GENERAL
1. (Cual es su género?

Masculino
Femenino
Otro (especifique):

O O d

JEn qué rango de edad se encuentra?

18 a 21 afios
22 a 25 anos
26 a 29 anos

000 N

PREGUNTAS ESPECIFICAS

3. ¢(Qué tipo de vestimenta usa con mayor frecuencia?

[0 Casual (jeans, camisetas,buzos)

[0 Formal (traje, vestidos, camisas de vestir)

[1 Deportiva (leggings, shorts, camisetas deportivas)

[1  Urbana/Streetwear (oversize, estampados modernos, accesorios llamativos)
[1  Otro (especifique):

4. Actualmente ;Qué talla de ropa utiliza?
[l S

0o M

0L

[ XL

5. (Qué le motivaria a adquirir prendas con estampados personalizados
sostenibles?
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S O 0000

[ I B o R

s s R R

10.

11.

Expresar identidad personal
Regalo para alguien

Moda y estilo

Conciencia ambiental

Otro (especifique):

Si se produjeran prendas de vestir con estampados personalizados sostenibles
como buzos, camisetas y gorras (similar a la imagen) en la ciudad de Ambato
Jestaria dispuesto a adquirir estos productos?

(Por qué?:

.Conoce si alguna empresa en la ciudad de Ambato ofrece prendas de vestir
(como buzos, camisetas y gorras) con estampados personalizados sostenibles?
Si

No

Seniale cuales:

JAnualmente cuintas veces compra prendas de vestir con estampados
personalizados sostenibles; como buzos, camisetas y gorras?

De 1 a2 veces

De 3 a 4 veces

De 5 a 6 veces

Mas de 6 veces

;Donde le gustaria encontrar las prendas de vestir?
Punto de venta propio

En centros comerciales

En una tienda en linea o sitio web propio

En plazas

Otro (especifique):

.Donde prefiere que esté ubicado el punto de venta para adquirir nuestro
producto?

Centro de Ambato

Sector Norte

Sector Sur

Otro (especifique):

.Qué caracteristicas valora mas en prendas de vestir con estampados
personalizados sostenibles?
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17.

Calidad de los materiales y durabilidad
Originalidad y disefio del estampado
Precio accesible

Variedad de tallas y modelos

Otro (especifique):

. ;Con qué tipo de empaque le gustaria recibir nuestro producto?

Bolsas plasticas
Bolsas de papel
Cajas de carton
Bolsas biodegradables

. .Cuanto dinero estaria dispuesto a pagar por un buzo con estampado

personalizado sostenible?
De $20 a $25

De $26 a $30

De $31 a $35

Mas de $35

. ;Cuanto dinero estaria dispuesto a pagar por una camiseta con estampado

personalizado sostenible?
De $10 a $15

De $16 a $20

De $21 a $25

Mas de $25

. .Cuanto dinero estaria dispuesto a pagar por una gorra con estampado

personalizado sostenible?
De $5a $10

De $11 a $15

De $16 a $20

Mas de $20

. .Cuadl de las 3 prendas de vestir (buzo, camiseta y gorra) le interesa mas?

Buzo
Camiseta
Gorra

.Qué tipo de incentivos o promociones le motivarian a comprar nuestros
productos?

Descuentos por compras frecuentes

Promociones o combos especiales

Envio gratuito en compras desde cierto monto

Otro (especifique):
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18. (Cual es su red social preferida para recibir informacion, y promociones sobre
nuestro producto?

Instagram

Tik Tok

Facebook

Otro (especifique):

[ B

19. ;Recomendaria nuestro producto a sus amigos y familiares?
Si, definitivamente

Si, probablemente

No estoy seguro/a

No, probablemente no

No, definitivamente no

N I A B O

Gracias por su colaboracion. Valoramos mucho el tiempo que nos ha

proporcionado.
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Anexo 7

Rol de pagos
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1 | Gerente | $470,00 | 10 | $23500 | $0,00 | $0,00 | $235,00 | $19,58 | $39,17 | $19,58 | $313,33 | $29,61 | $29,61 | $266,00
2 | Operario | $470,00 | 10 | $235,00 | $0,00 | $0,00 | $235,00 | $19,58 | $39,17 | $19,58 | $313,33 | $29,61 | $29,61 | $266,00
3 | Vendedor | $470,00 | 10 | $235,00 | $0,00 | $0,00 | $235,00 | $19,58 | $39,17 | $19,58 | $313,33 | $29,61 | $29,61 | $266,00
Anexo 8

Inflacion Acumulada Anual

2025

2025

2025

2025

2025

2025

2025

2025

2025

2024

2024

2024

2024

Mes
Septiembre
Agosto
Julio
Junio
Mayo
Abril
Marzo
Febrero
Enero
Diciembre
Noviembre
Octubre

Septiembre

Serie Histdrica
Inflacién Mensual
0.08
0.31
0.17
0.06
1.03
0.27
0.35
0,09
-0,15
-099
-0,26
-0,24

0,18

Fuente: Banco Central del Ecuador
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0,72

0.81

0.72

148

0.46

-0.69

0.31

0.25

0.26

0.53

1,51

1.36

142

Inflacién Anual

Inflacién Acumulada
2.23
214
1.83
1.65
1.59
055
0.29
-0,06
-0.15
0,53
1,53
1,79

2,03




Anexo 9

Mercado meta anio 2022

IINEC  (; “ENZBor

Principales ftad Perfil d afico Datos Histéricos  Perfil territorial Temiticas ﬁ
- Area Provincia Canton Parroquia Censo
nurees T a Urbana - Tungurahua ~ Ambato v Todas ~w NP ~
Perfil territorial: Ambato
[ ] [ ] . indicede () Ty Edad (1) Relacién de (1) Promedio (1}
85,077 92,239 o _)) Juventud @: media ‘g‘%depmdmcia de hijos
48.0 % 52.0% 186 35 48 i 2.0
v vy A / A
Poblacién total Poblacién de Nifias/os (0 a 11 afios) Estructura de la poblacién por sexo y etapa de vida
; @ 16.4 %
177,316 Adultas/os mayores (65 afios o mds)

29,041 )
Poblacidn de Adolescentes (12 a 17 afios) Poblacién de Jévenes (182 29 afios) Adultas/os (30 a 64 afins)
b N
/D)
(=] o H@ 20.0% Jévenes (18 a 29 afios)
16,175 35,543
)

Pobiscién de Adultas/os (30 a 64 afios)

88,

76,508

Poblacidn de Adultasfos mayores (5 afios Adolescentes (122 17 afios)

=

)
434% 3% Nifiasfos (0 a 11 afios)
20,049

Anexo 10
Impuesto a la renta RIMPE emprendedor SRI

Limite inferior (USD) Limite superior (USD)

Impuesto a la fraccion basica

Tipo marginal (%)

20.000

50.000 60 1%
50.000 75.000 360 1,25%
75.000 100.000 672,50 1,50%
100.000 200.000 1.047,50 1,75%
200.000 300.000 2.797,52 2%
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Anexo 11

Riesgo pais del Ecuador

700

RIESGO PAIS

B Expresado en Puntos Basicos

Fecha

Lunes, 17 de noviembre de 2025
Domingo, 16 de noviembre de 2025
Sabado, 15 de noviembre de 2025
Viernes, 14 de noviembre de 2025
Jueves, 13 de noviembre de 2025
Miércoles, 12 de noviembre de 2025
Martes, 11 de noviembre de 2025
Lunes, 10 de noviembre de 2025
Domingo, 9 de noviembre de 2025
Sabado, 8 de noviembre de 2025
Viernes, 7 de noviembre de 2025
Jueves, 6 de noviembre de 2025
Miércoles, 5 de noviembre de 2025
Martes, 4 de noviembre de 2025
Lunes, 3 de noviembre de 2025
Domingo, 2 de noviembre de 2025

Sébado, 1 de noviembre de 2025

\“| Serie Historica

Elaborado: Banco Central del Ecuador
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Riesgo Pais
Puntos Basicos

690
652
652

652

650
670

670

g

&

&

733

33



Anexo 12

Precio del producto

e - 2 « £ 2 ® = =
< s '3 e =3 S = s =
: £ § = £ 2§ 32z &2 & E E Z
S S 5 5 = 5:£8 Tz 7 =R
S 5 % z 55~ 3§00 ¢ v S5 = &
A o £ = S £ @ = 2 =
A
Buzo 1440 40% $10,00 $1,09 $0,94 $0,89 $0,18 $13,09 $3,87 $16,96 32,63% $5,54 $22,50

Camiseta 2880 45% $6,00 $0,61 $0,53 $0,50 $0,10 $7,74 $2,18 $9,92
Gorra 1440  15% $3,00 $041 $0,35 $0,33 $0,07 $4,16 $1,45 $5,61

26,04% $2,58 $12,50
33,65% $1,89  $7,50

5760 100%

Anexo 13

Estado de resultados (10%+)

ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO

ZETA DESIGNS

AL 31 DE DICIEMBRE DE 2026

CONCEPTO 2026 2027 2028 2029 2030
Ingresos $89.949,52 $92.843,78 $95.884,02 $98.974,84 $102.184,92
(-) Costos de Produccion $48.832,00 $49.920,95 $51.034,19 $52.172,25 $53.335,69
(=) Utilidad Bruta $41.117,52 $42.922,83 $44.849,83 $46.802,59 $48.849,23
(-) Gastos Operativo $12.240,50 $12.493,02 $12.771,61 $13.056,42 $13.347,58
Gastos Administrativos $8.018,10 $8.196,90 $8.379,69 $8.566,56  $8.757,60
Gastos Ventas $4.202,40 $4.296,11 $4.391,92 $4.489,86  $4.589,98
Gastos Financieros $20,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
(=) Utilidad Operativa $28.877,02 $30.429,81 $32.078,22 $33.746,17 $35.501,65
(-) Reparto Utilidades
Trabajadores (15%) $4.331,55 $4.564,47 $4.811,73 $5.061,93  $5.325,25
(=) Utilidad antes de Impuestos  $24.54547 $25.865,34 $27.266,48 $28.684,25 $30.176,41
(-) Impuesto a la Renta (RIMPE
emprendedor) (1,5%) $368,18  $387,98  $409,00  $430,26 $452,65
(=) Utilidad Neta $24.177,28 $25.477,36 $26.857,49 $28.253,98 $29.723,76
Anexo 14
Flujo de caja (10%+)
ZETA DESIGNS
FLUJO DE CAJA PROYECTADO
AL 31 DE DICIEMBRE
CONCEPTO 2025 2026 2027 2028 2029 2030
Ingresos
Operacionales $13.470,92 $89.949,52 $92.843,78 $95.884,02 $98.974,84 $102.184,92
(+) Recursos Propios  $13.470,92 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
(+) Recursos Ajenos $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
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(+) Ingresos por

Ventas $0,00 $89.949,52 $92.843,78 $95.884,02 $98.974,84 $102.184,92
(-) Egresos

Operacionales $0,00 $65.752,23 $67.366,42 $69.026,53 $70.720,86 $72.461,17
(+) Costos

Operacionales $0,00 $48.832,00 $49.920,95 $51.034,19 $52.172,25 $53.335,69
(+) Gastos de Ventas $0,00 $4.202,40 $4.296,11 $4.391,92 $4.489,86  $4.589,98
(+) Gastos

Administrativos $0,00 $8.018,10 $8.196,90 $8.379,69 $8.566,56  $8.757,60
(+) Impuestos $0,00 $4.699,73 $4.952.45 $5.220,73 $5.492,19  $5.777,89
(=) Flujo

Operacional $13.470,92 $24.197,28 $25.477,36 $26.857,49 $28.253,98 $29.723,76

Ingresos No

Operacionales $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
(+) Crédito a

Contratarse a Corto

Plazo $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
(-) Egresos No

Operacionales $0,00 $20,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
(t) Intereses Pago de

Créditos a Largo

Plazo $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
(+) Otros Egresos $0,00 $20,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
(=) Flujo No

Operacional $0,00 -$20,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
(=) Flujo Neto de

Caja $13.470,92 $24.177,28 $25.477,36 $26.857,49 $28.253,98 $29.723,76
Anexo 15

Calculo del VAN 1 (10%+)

Formula:

VAN1 I+ FNE; N FNE, N FNE; 4 FNE, 4 FNE;
B 1+D 1+D)2 A+3 (A+D* (A+10)S

Datos:

VAN = Valor actual neto

II: Inversion inicial

FNE: Flujo neto de efectivo
i: Tasa de descuento

1: Constante

Calculo:

$24.177,28 $25.477,36 $26.857,49
(A +0,0913) T (1+0,0913)2 T (1 +0,0913)°
, $2825398  $2972376
(1+0,0913)* " (1 + 0,0913)5
$24.177,28  $25.477,36  $26.857,49  $28.253,98

VAN1 = —$13.470,92 +

VAN1 = —$13.470,92 +

1,09 * 1,19 * 1,30 + 1,42
$29.723,76
1,55
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VAN1 = —$13.470,92 + $22.154,57 + $21.392,72 + $20.664,88 + $19.920,63
+ $19.203,61
VAN1 = $89.865,50

Anexo 16
Cdlculo del VAN 2 (10%+)
Férmula:
VAN = —1] 4+ —NE1 | FNE, _ FNEs  FNE, . FNEs
1+ @+02 A+03 A+d* A+0)°
Datos:

VAN = Valor actual neto

II: Inversion inicial

FNE: Flujo neto de efectivo
i: Tasa de descuento

1: Constante

Calculo:

$24.177,28 $25.477,36 $26.857,49
(A +0,1136)' T (1+0,1136)2 T (1 +0,1136)°
, $2825398 2972376
(1+0,1136)* ' (1 + 0,1136)5
$24.177,28  $25.477,36  $26.857,49  $28.253,98

VAN2 = —$13.470,92 +

VAN2 = —$13.470,92 + 111 + 124 + 138 + 154

$29.723,76
1,71

VAN2 = —$13.470,92 + $21.710,92 + $20.544,52 + $19.448,12 + $18.372,27
+ $17.356,32
VAN2 = $83.961,23

Anexo 17
Tasa beneficio-costo (10%+)

Férmula:
RB  }IB
C >CT
Datos:

RB/C: Relacion Beneficio Costo
MYIB: Sumatoria Ingresos Brutos (5 afios)
M CT: Sumatoria Costos Totales del Proyecto (5 afios)

Calculo:
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RB $479.837,08

C  $255.295,09

RB = 1,88
C - )
RB
— =$1,88
C $
Anexo 18

Periodo de recuperacion de la inversion (PRI) (10%+)

Formula:
11
PRI = SFNE
N° afios
Datos:

PRI= Relacion Beneficio Costo

1I: Inversion Inicial

> FNE: Sumatoria Flujo Neto de Efectivo
N° afios: Numero de afios del proyecto
Calculo:

$13.470,92

Rl = 513248987
— 5

PRI = 0,5008 aiios

PRI = 6 meses

Anexo 19
Tasa interna de retorno (TIR) (10%+)

Formula:

VAN,

TIR = TMAR TMAR, — TMAR —_—
1+ ( 2 1)(VAN1—VAN2

)

Datos:

TIR= Tasa interna de retorno

TMARI: Tasa minima aceptable de rendimiento 1
TMAR2: Tasa minima aceptable de rendimiento 2
VANI: Valor actual neto 1

VAN2: Valor actual neto 2

Calculo:

202



$89.865,50

TIR = 0,0913 + (0,1136 — 0’0913)($8986550—$8396123

TIR = 0,0913 + (0,0223)(15,22)
TIR = 0,2998
TIR = 29,98%

Anexo 20
Estado de resultados (10%-)

ZETA DESIGNS
ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO
AL 31 DE DICIEMBRE DE 2026

CONCEPTO 2026 2027 2028 2029 2030
Ingresos $73.595,06 $75.963,09 $78.450,56 $80.979,42 $83.605,85
(-) Costos de Produccion $48.832,00 $49.920,95 $51.034,19 $52.172,25 $53.335,69
(=) Utilidad Bruta $24.763,06 $26.042,14 $27.416,37 $28.807,16 $30.270,15
(-) Gastos Operativo $12.240,50 $12.493,02 $12.771,61 $13.056,42 $13.347,58
Gastos Administrativos $8.018,10 $8.196,90 $8.379,69 $8.566,56  $8.757,60
Gastos Ventas $4.202,40 $4.296,11 $4.391,92 $4.489.86 $4.589,98
Gastos Financieros $20,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
(=) Utilidad Operativa $12.522,56 $13.549,12 $14.644,76 $15.750,75 $16.922,58
(-) Reparto Utilidades Trabajadores
(15%) $1.878,38  $2.032,37 $2.196,71 $2.362,61 $2.538,39
(=) Utilidad antes de Impuestos  $10.644,18 $11.516,75 $12.448,05 $13.388,13 $14.384,19
(-) Impuesto a la Renta (RIMPE
emprendedor) (1,5%) $159,66  $172,75  $186,72  $200,82  $215,76
(=) Utilidad Neta $10.484,51 $11.344,00 $12.261,32 $13.187,31 $14.168,43
Anexo 21
Flujo de caja (10%-)
ZETA DESIGNS
ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO
AL 31 DE DICIEMBRE
CONCEPTO 2025 2026 2027 2028 2029 2030
Ingresos
Operacionales $13.470,92 $73.595,06 $75.963,09 $78.450,56 $80.979,42 $83.605,85
() Recursos Propios  $13.470,92 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
(+) Recursos Ajenos $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
(+) Ingresos por
Ventas $0,00 $73.595,06 $75.963,09 $78.450,56 $80.979,42 $83.605,85
(-) Egresos
Operacionales $0,00 $63.090,55 $64.619,09 $66.189,24 $67.792,11 $69.437,42
(+) Costos
Operacionales $0,00 $48.832,00 $49.920,95 $51.034,19 $52.172,25 $53.335,69
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(+) Gastos de Ventas $0,00 $4.202,40 $4.296,11 $4.391,92 $4.489,86 $4.589,98
(+) Gastos
Administrativos $0,00 $8.018,10 $8.196,90 $8.379,69 $8.566,56 $8.757,60
(+) Impuestos $0,00 $2.038,05 $2.205,12 $2.383,43 $2.563,43 $2.754,15
(=) Flujo
Operacional $13.470,92 $10.504,51 $11.344,00 $12.261,32 $13.187,31 $14.168,43
Ingresos No
Operacionales $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
(+) Crédito a
Contratarse a Corto
Plazo $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
(-) Egresos No
Operacionales $0,00 $20,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
(+) Intereses Pago de
Créditos a Largo Plazo $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
(+) Otros Egresos $0,00 $20,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
(=) Flujo No
Operacional $0,00 -$20,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
(=) Flujo Neto de
Caja $13.470,92 $10.484,51 $11.344,00 $12.261,32 $13.187,31 $14.168,43
Anexo 22
Cdlculo del VAN 1 (10%-)
Formula:
FNE; FNE, FNE; FNE, FNE;
VAN1 = —II + — + ; ; ; ;
A+ A+ A+ @A+dD* (A+90)°
Datos:
VAN = Valor actual neto
I1: Inversion inicial
FNE: Flujo neto de efectivo
i: Tasa de descuento
1: Constante
Calculo:
$10.484,51 $11.344,00 $12.261,32

VAN1 = —$13.470,92 +

(1 + 0,0913)1

(1 + 0,0913)2

$13.187,31 $14.168,43

T A 100913 T (1+0,0913)

(1 + 0,0913)3

VAN1 = —$13.470,92 + $10.484,51  $11.344,00 $12.261,32  $13.187,31
= . , 1,09 1,19 1,30 1’42
$14.168,43

1,55

VAN1 = —$13.470,92 + $9.607,36 + $9.525,28 + $9.434,20 + $9.297,79 + $9.153,79

VAN1 = $33.547,50
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Anexo 23
Cdlculo del VAN 2 (10%-)

Foéormula:

FNE, FNE, FNE; FNE,  FNEs

AN2 = —]I]
v taroitarortaror Tavor Taros

Datos:

VAN = Valor actual neto

II: Inversion inicial

FNE: Flujo neto de efectivo
i: Tasa de descuento

1: Constante

Calculo:

$10.484,51 $11.344,00 $12.261,32

(A +01136) T (1+01136)% ' (14 0,1136)7

, $1318731  $1416843

(1+0,1136)* ' (1 + 0,1136)5
$1048451 | $11.34400  $12261,32  $13187,31
1,11 1,24 1,38 1,54

$14.168,43
—

VAN2 = —$13.470,92 + $9.414,97 + $9.147,61 + $8.878,71 + $8.575,10 + $8.273,24

VAN2 = $30.818,71

VAN2 = —$13.470,92 +

VAN2 = —$13.470,92 +

Anexo 24
Tasa beneficio-costo (10%-)

Férmula:
RB  }IB
C >CT
Datos:

RB/C: Relacion Beneficio Costo
MYIB: Sumatoria Ingresos Brutos (5 afios)
Y CT: Sumatoria Costos Totales del Proyecto (5 afios)

Calculo:
RB $392.593,98

C  $255.295,09

RB
T = 1,54
RB
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Anexo 25
Periodo de recuperacion de la inversion (PRI) (10%-)

Formula:
11
PRI = ZFT
N° anos
Datos:

PRI= Relacion Beneficio Costo
II: Inversion Inicial
Y FNE: Sumatoria Flujo Neto de Efectivo

N° afios: Numero de afios del proyecto

Calculo:
PRI = $13.470,92
$61.445,58
5
PRI = 1,0962

PRI = 1 afio, 1 mes,5 dias

Anexo 26
Tasa interna de retorno (TIR) (10%-)

Foéormula:

VAN,
TIR = TMAR TMAR, — TMAR —_—
1+ ( 2 1)(VAN1—VAN2)

Datos:

TIR= Tasa interna de retorno

TMARI: Tasa minima aceptable de rendimiento 1
TMAR?2: Tasa minima aceptable de rendimiento 2
VANI: Valor actual neto 1

VAN?2: Valor actual neto 2

Calculo:

0,0913) $33.547,50
’ ($33.547,50 - $30.818,71)

TIR = 0,0913 + (0,0223)(12,29)
TIR = 0,2597
TIR = 25,97%

TIR = 0,0913 + (0,1136 —
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