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Este plan de negocios consiste en la creacion de una microempresa de Confeccion
que brindaré el servicio de refaccionamiento de prendas de vestir transformacion
de disefio y servicio personalizado, esta dirigida especialmente a la poblacion
economicamente activa del sector de Ponceano donde se ubicara el negocio. El
propdsito de este servicio es el ajuste de cada prenda en base a la necesidad de
cada cliente, brindando un valor agregado con asesoramiento de imagen precios
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adquieren prendas importadas o de empresas que realizan la confeccion en serie,
las mismas que cuentan con fallas de fabrica y el tallaje no acorde a las
necesidades de los clientes, debido a un escaso control de calidad, es asi que se
crea una oportunidad de negocio, al ofrecer soluciones al cliente con la reparacion
de su vestuario de forma profesional y con estandar de calidad, en todas las
operaciones y procesos que se desarrollaran en esta microempresa. Para el
desarrollo de este plan de negocios se utilizé la metodologia de observacion,
estudio, descripcion y analisis de la informacién de los temas a investigar que
permita conocer el entorno, tomar decisiones o evaluar estrategias ya adoptadas.
También se describe a la competencia, factores externos e internos que pueden
afectar a la microempresa, el publico objetivo que son personas que comprenden
entre 20 y 54 afios de edad segmento que se ha tomado como poblacion de
investigacion, por medio de la técnica de encuesta, que determina la poblacion
objetivo al que esta enfocado. También se analiz6 en el capitulo uno el de
marketing, en el capitulo dos el area operacional, en el capitulo 3 el area de
organizacion y gestion en el capitulo 4 juridico legal, y en capitulo 5 el plan
econdmico Yy financiero detallando los recursos necesarios para el inicio del
proyecto y su funcionamiento con las conclusiones y recomendaciones
requeridas.
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This business plan consists of the creation of a clothing microenterprise that will
provide the garment repair service, design transformation and personalized service,
is aimed especially at the economically active population of the Ponceano sector
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factory and the size not according to the needs of the clients, due to a poor quality
control, this is how a business opportunity is created, by offering solutions to the
client with the repair of his wardrobe in a professional manner and with quality
standard, in all operations and processes that will be developed in this
microenterprise. For the development of this business plan we used the
methodology of observation, study, description and analysis of the information of
the topics to be investigated that allows us to know the environment, make decisions
or evaluate strategies already adopted. It also describes the competition, external
and internal factors that may affect the microenterprise, the target audience are
people who comprise between 20 and 54 years old segment that has been taken as
a research population, through the survey technique, which determines the target
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INTRODUCCION

El presente proyecto es un “PLAN DE NEGOCIOS PARA LA CREACION DE
LA MICROEMPRESA DE SERVICIO DE REFACCIONAMIENTO DE
PRENDAS DE VESTIR UBICADA EN EL SECTOR NORTE DE LA CIUDAD
DE QUITO EN EL ANO 20177, tiene como objetivo primordial un nuevo concepto
de servicio accesible a la comunidad ubicada en el sector de Ponceano de la ciudad
Quito Provincia Pichincha, ofreciéndoles el refaccionamiento de las prendas de
vestir con insumos de alta calidad, cumpliendo asi las expectativas de los clientes.
Nace asi la idea de negocio como una oportunidad de trabajo, enfocandose
principalmente a la poblacion socioecondmicamente activa. A través de las
encuestas necesarias efectuadas se determinara la demanda de negocio y su precio,

por la importancia que tiene el conocer el comportamiento del consumidor.

En el capitulo I, Area de Marketing, utilizando la metodologia descriptiva se
realizard una breve descripcion del mercado y su comportamiento, utilizando
herramientas estadisticas como la encuesta, se establecera la demanda potencial,
junto a una investigacion de campo para conocer la oferta de mercado existente y

asi determinar la demanda potencial insatisfecha.

En el capitulo II, y utilizando como base la metodologia descriptiva se
identificaran los diferentes factores que afectan los procesos existentes, la
capacidad de produccion los equipos, maquinaria e instalaciones requeridas para un
optimo funcionamiento del negocio, igualmente se disefiaran tanto el mapa de

procesos como el organigrama de los diferentes procesos y subprocesos.

En el capitulo 111, haciendo uso de la descripcion como una metodologia de
investigacion se identifica la mision, vision y filosofia de la empresa, se realizara
un andlisis FODA vy los diferentes organigramas funcionales y estructurales del

negocio.



En el capitulo 1V, se realizard un breve descripcion de los diferentes factores
legales que determinan el funcionamiento del negocio, para esto se hara uso de la

descripcion como metodologia de investigacion.

En el capitulo V, gracias a la metodologia inductiva y la aplicacion de
herramientas estadisticas se podra determinar la factibilidad del funcionamiento del

negocio.

En el capitulo VI, mediante el analisis se obtendran las diferentes conclusiones

y recomendaciones de la investigacion.



CAPITULO |

AREA DE MARKETING

1. 1. DEFINICION DE NEGOCIO

1.1.1. Especificacion del Servicio

Este plan de negocios desea cubrir la necesidad observada en el &mbito de la
moda actual, ya que al adquirir una prenda de vestir las personas desean verse y
sentirse bien con sus prendas, las cuales por el crecimiento y entorno del mercado
son creadas de forma seriada, con fallas de confeccion, prendas que no se ajustan

al tallaje y medida exacta.

Esta microempresa brindard el servicio de reparacion, costuras express, Yy
entallado de prendas de vestir. También se cubrira las necesidades de costura, en
clientes que buscan y quieren cambiar el disefio de sus prendas con modelos
novedosos, a bajos costos, renovando prendas que tienen en sus closets, de acuerdo

a la dltima tendencia de la moda.

Este servicio ayudara a sus futuros clientes a solucionar problemas en su
vestuario y cubrir sus necesidades experimentando cambios personalizados, en los
disefios, dando asi una “segunda oportunidad” a sus prendas o mejorar las actuales,

enfocando en la satisfaccion individual a cada cliente.



1.1.2. Aspectos innovadores

Segun McKinsey (Company, 2009) expresa que para asegurar el desarrollo de
un producto se debe generar valor agregado y aprovechar las tendencias globales

que estan en el entorno del mercado.

Este plan de negocios fue creado para satisfacer las necesidades del cliente, en
cuanto se refiere al servicio de refaccionamiento de prendas de vestir y soluciones
répidas de costura, enfocada y diferenciada en calidad del servicio que cumplan

con las expectativas del cliente para ello se enfocara primordialmente en ofrecer:

e Asesoramiento de imagen
e Cambio de disefio de prendas

e Precios accesibles.

La innovacion en la tendencia, sera refaccionar una prenda de vestir a la medida
del cliente. En otras prendas se ofrecera el cambio de disefio de prendas, que
consiste en la adaptacion o remodelacion de la prenda adaptandola a otro modelo
que se estime conveniente realizar. Esto va ligado con asesoramiento de imagen

personalizado, asi también como la recuperacion de las prendas usadas.

Ademas se ofrecera servicios estan direccionados a soluciones rapidas en las

prendas como: bastas, cambio de cierres, ojales, pufios, zurcidos entre otros.

También se realizara entallado a la medida en vestidos formales e informales,

pantalones, chaquetas, blusas, y otras soluciones especificas.

1.2. DEFINICION DEL MERCADO

En términos econdmicos generales el mercado designa aquel conjunto de
personas y organizaciones que participan de alguna forma en la compra y
venta de los bienes y servicios o en la utilizacién de los mismos. Para definir
el mercado en el sentido mas especifico, hay que relacionarle con otras
variables, como el producto o una zona determinada. (Maria, 2002)



Para este plan de negocios se ha tomado como mercado objetivo, a las personas
econdémicamente activas del sector de Ponceano, cuya necesidad de verse y sentirse
bien con vestimenta de calidad y vanguardista hacen que encuentre en nosotros la
mejor alternativa tanto de arreglo, innovacion y mejora de sus prendas de vestir.
1.2.1. (Qué mercado se va a tocar en general?

1.2.1.1. Categorizacion de sujetos

Tabla N° 1: Categorizacion de sujetos

CATEGORIA SUJETO

B o Las personas econémicamente activas que
¢Quien usa el servicio? ) )
trabajen y tengan ingresos.

¢Quien decide arreglar sus prendas

] - Hombre y mujeres que necesiten el servicio.
e vestir”

¢Quién influye para uso del servicio - ] )
) _ La familia, amistades, entorno social y
del refaccionamiento de las prendas
) laboral.
de vestir?

Fuente: Elaboracion Propia
Elaborado por: La Autora

1.2.1.2. Estudio de Segmentacion

Esta microempresa tiene como segmento geogréafico a la parroquia de Ponceano
de la ciudad de Quito, ubicado en el Norte del Distrito Metropolitano. Es uno de los
sectores que estan en crecimiento a nivel habitacional y econdémico, donde se
presentan la oportunidad de este servicio, lo que permite acertar la ubicacion en la

que se va a enfocar este negocio.

A continuacién presentamos el mapa donde estara ubicada la empresa:



llustracion N° 1: Cartografia Parroquia Ponceano Alto
Fuente: Google Maps Iméagenes
Elaborado por: Secretaria de Territorio, Habitat y Vivienda — MDMQ

Ponceano, es una parroquia urbana de la ciudad de Quito, parte de las 65 que
conforman el &rea metropolitana de la capital de Ecuador. Esta ubicada al noreste de
la urbe, y sus limites son las parroquias de Carcelén al norte, Kennedy y La

Concepcidn al sur, Comité del Pueblo al este y Cotocollao al oeste.

Tabla N° 2: Dimension Conductual
VARIABLE DESCRIPCION

Refaccionamiento de prendas de vestir y disefio

Tipo de servicio: ]
personalizado

Tipo de necesidad: Social, estima y seguridad

Actitud frente al servicio: [Positivo

Relacion con la marca: Ninguno

Fuente: Elaboracion Propia
Elaborado por: La Autora

En la Dimension conductual se detalla el tipo de necesidad que existe en la
utilizacion de un servicio de refaccionamiento de prendas de vestir que comprende
en lo social ya que en el medio donde se desenvuelven las personas desean verse y
sentirse bien, aporta también en la autoestima proporcionando seguridad, y la
actitud ante este servicio sera positiva, sin que sea necesario la relacion con la marca

ya gue es nuevo servicio.


https://es.wikipedia.org/wiki/Parroquia_(civil)
https://es.wikipedia.org/wiki/Quito
https://es.wikipedia.org/wiki/Distrito_Metropolitano_de_Quito
https://es.wikipedia.org/wiki/Ecuador_(rep%C3%BAblica)
https://es.wikipedia.org/wiki/Noreste
https://es.wikipedia.org/wiki/Carcel%C3%A9n_(parroquia)
https://es.wikipedia.org/w/index.php?title=Kennedy_(parroquia)&action=edit&redlink=1
https://es.wikipedia.org/wiki/Concepci%C3%B3n_(parroquia)
https://es.wikipedia.org/wiki/Concepci%C3%B3n_(parroquia)
https://es.wikipedia.org/wiki/Comit%C3%A9_del_Pueblo_(parroquia)
https://es.wikipedia.org/wiki/Cotocollao_(parroquia)

Tabla N° 3: Dimensidn Geografica

VARIABLE DESCRIPCION
Pais Ecuador
Region Sierra
Ciudad , urbana y rural Quito
Sector Norte
Parroquia Ponceano
Tamario 53.892

Fuente: Censo de poblacién y vivienda CPV 2010
Elaborado por: La Autora

En la dimension geogréafica se parte de un macro, como pais, region, ciudad
Ilegando a la poblacion objetivo de Ponceano con un total tamafio de poblacion total
de 53.892 dato tomado del ultimo Censo del INEC 2010 ya que no existe dato actual
se ha segmentado y proyectado manualmente desde el afio 2017, con un resultado

de a 32.087 entre hombres y mujeres.

Tabla N° 4: Crecimiento Poblacional para Dimension Demografica (Ver Anexo 1)

ARIO CRECIMIENTO POBLACIC')I\NI HY M
POBLACIONAL (DE 20 A 54 ANOS) PEA
2010 0,15 28891
2011 29327
2012 29770
2013 30220
2014 30676
2015 31139
2016 31609
2017 32087
2018 32571
2019 33063
2020 33562
2021 34069

Fuente: Censo de poblacién y vivienda CPV 2010
Elaborado por: La Autora



Partiendo de la informacion proporcionada por el Instituto Nacional de
Estadisticas y censos INEC del 2010, se tomo los datos estadisticos del total de la
poblacién de Ponceano posteriormente se segmento a hombres y mujeres de 20 a
54 afos de edad, con una poblacion de 28.891 con este dato se realizo la proyeccion
de la poblacién desde EL afio 2017 de con una tasa de 1.51% de crecimiento

poblacional, y se obtuvo un universo de 32.087 personas.

Tabla N° 5: Dimension Demogréfica

VARIABLE DESCRIPCION POBLACION
Edad 20-54 afos 32.087
Sexo Hombres / Mujeres 15.190 / 16897
Socioeconomico - 32.087
Ocupacion NO APLICA NO APLICA

Fuente: Censo de poblacion y vivienda CPV 2010
Elaborado por: La Autora

En la dimensién demogréfica se ha dividido por edad, género, para establecer
los datos de la poblacién de Ponceano, hombres y mujeres entre 20 y 54 afios de
edad se hatomado el dato del Censo del afio 2010 y se ha proyectado al afio 2017.

(Ver anexo)
1.2.1.3. Necesidades de Informacion requerida previo a la Encuesta

Objetivo especifico 1. Obtener la informacion necesaria y requerida de la
poblacion de estudio parala realizacion de la encuesta y desarrollo de los temas a

tratar.

Tabla N° 6: Tabla de Necesidades Previa Encuesta

Necesidades de Informacion | Tipo de Informacion | Fuentes | Instrumentos

INEC-
Poblacién por Parroquias de _ Banco de
) Secundaria Censo
Quito datos INEC
2010




INEC-
NUmero total de personas del _ Banco de
Secundaria Censo
sector de Ponceano datos INEC
2010
o INEC-
Personas  econdmicamente _ Banco de
) Secundaria Censo
activas datos INEC
2010
Hombres y mujeres entre 20 y 5
. o Poblacion
54 afos de edad de la|Primaria Encuestas
B Ponceano
poblacion Ponceano

Fuente: Elaboracién Propia (Anexo 1)

Elaborado por: La Autora

Objetivo especifico 2. Conocer las necesidades, gustos preferencias precios

aceptacion del mercado de los futuros clientes a los que se brindara el servicio por

medio de las encuestas.

Tabla N° 7: Necesidades de informacion al aplicar la encuesta

Necesidades de Informacion | Tipo de Informacion | Fuentes | Instrumentos
Disefio e innovacion Primaria Clientes | Encuestas
Precios referenciales Primaria Clientes | Encuestas
Aceptacion del mercado Primaria Clientes | Encuestas

Fuente: Elaboracion Propia
Elaborado por: La Autora

1.3. LA MUESTRA

1.3.1. Plan de muestreo

En estadistica “‘cuando no es posible investigar a todos los elementos se conoce

como muestreo a la técnica para la seleccién de una muestra a partir de una



poblacion” (Martinez, 2012), que se basa en el célculo de las probabilidades y

utiliza formulas para calcular el tamafio de la muestra.

Poblacién

Una poblacion es un grupo conformado de personas que viven en un
determinado lugar o regidon con caracteristicas definitorias. Por lo tanto “la
poblacion es la totalidad del fendmeno a estudiar donde las unidades de la poblacion
poseen una caracteristica comun la que estudia y da origen a los datos de la

investigacion”. (Tamayo y Tamayo 1997).

n: Representa el tamafio de la muestra es la cantidad representativa de esa
poblacion.

z: Representa la distancia media, se obtiene de una tabla de probabilidades de una
distribucién normal y se conoce como el nimero de errores estandar asociados con
el nivel de confianza. Su valor es 1.96 (obtenido de la tabla de distribucion normal),
para tener un nivel de confianza del 95%, lo cual disminuira el error.

p: Equivale a la probabilidad de ocurrencia de un evento, para la investigacion se
tomara el 95%.

g: Equivale a la probabilidad de no ocurrencia de un evento, para la investigacion
se tomaré el 0.5%.

N: representa el tamafio de la poblacion con caracteristica afines, que equivale a
32.087 de poblacién con empleo de 20 Y 54 afios de sector Ponceano. Dato tomado
del Instituto Nacional Estadistica y Censo proyectado al 2017.

e: Es el margen o posibilidad de error maximo obtenido con la muestra y los que
se hubiesen obtenido si la encuesta se aplicara a toda la poblacién. En la

investigacion se considerara el 5%. (PYSIMA, s.f.)
La proyeccién al afio 2017 dio como resultado 32.087 la poblacién o universo,

con la cual se ha estimado para obtener el calculo de la muestra. EI muestreo tiene

su propia metodologia y se aplicé con la siguiente formula:

10



n=Tamafo De La Muestra

Z= nivel de confiabilidad (95 %) (1.96)
P= probabilidad de ocurrencia (0.5%)
Q= probabilidad de no ocurrencia (0.5%)
N= poblacion o universo) 32.286

e= error de la muestra (0.5%)

Para alcanzar la muestra se debera aplicar la siguiente formula.

321-:,91:@ * N
?M_EE*P:"Q'I_NEE

n= (1,96)2 * 05 * 05 * 32.087
(1,96)2 * 05 * 0,5 + 32.087 * (0,05)2

n= 3,8416 * 8022
3,8416 * 0,25 + 80

n= 30816
81,177
n= 379,62

n= 380 Encuestas

Con el célculo de la muestra con una poblacién de 32.286 entre hombre y
mujeres se obtiene un total de 380 personas a quienes se aplicé una encuesta las
que deberan ser aplicadas para conocer la aceptacion y requerimientos sobre el

servicio que se brindara de reparacién de prendas de vestir.

11



Tabla N° 8: Disefio del cuestionario

CUESTIONARIO PARA LA ENCUESTA DE CREACION DE UNA MICROEMPRESA
DE REFACCIONAMIENTO EN EL SECTOR DE PONCEANO

1. INFORMACION GENERAL

SEXO
EDAD
OCUPACION

OBJETIVO 1

1.1 Determinar el rango de edad, entre hombres y mujeres, y el sector donde se va a ofertar
el servicio de reparacion de prendas de vestir

1.2 Investigar si son personas que poseen un empleo.

2. CRITERIO DE POSIBLES USUARIOS DEL SERVICIO

Pregunta N. 1: ;Ud. refacciona su prenda de vestir?

OBJETIVO 2

2.1 Percibir el nivel de aceptacion del servicio de refaccionamiento.

3. CRITERIO DE PREFERENCIA DE LUGAR

Pregunta N. 2: ;Donde refacciona sus prendas de vestir?

] centros otros ]
sastrerias ] o lavanderias
comerciales establecimientos

OBJETIVO 3

3.1 Deducir a los lugares que acuden con frecuencia los clientes

3.2 Determinar si se podria abrir el negocio en el sector de Ponceano

4. CRITERIO DE TIEMPO DE USO DEL SERVICIO

Pregunta N. 3: ¢;Con que frecuencia lleva sus prendas de vestir a refaccionarlas?
De 1 a 30 dias de 31 a 60 dias |de 61 en adelante

OBJETIVO 4

4.1 Estimar el tiempo de tiempo en que las personas usan el servicio de reparacion.

12



5. CRITERIO DE TIPO DE REPARACION DE PRENDAS

Pregunta N. 4: ;Prefiere Ud. refaccionar su prenda de vestir o confeccionar a la medida?

Refaccionar confeccionar

OBJETIVO 5

5.1 Deducir cuantas personas refaccionan sus prendas que podrian acceder a servicio.
5.2 Conocer cuantas personas confeccionan sus prendas a la medida y no

acceden al servicio de reparacion de prendas.

6. CRITERIO DE FRECUENCIA DE REPARACION DE PRENDAS

Pregunta N. 5: ;Que tipo de prenda refacciona con frecuencia?

. , ropa .
falda vestido blusa | chompa | pantalon ) uniforme | otros
deportiva

OBJETIVO 6

6.1 Determinar cudles son las prendas de mayor frecuencia en arreglos para estimar los

tiempos de produccion

7. CRITERIO TIPO DE PRODUCTOS

Pregunta N. 6: ;Que tipo de arreglo normalmente realiza usted a las prendas?

Entallado
Cambio de disefo
General
Cambios de
Bastas )
cierres
Zurcidos Otros
OBJETIVO 7

7.1 Percibir el tipo de productos a ofertar y frecuencia de arreglo

8. CRITERIO SOBRE GRADO DE SATISFACCION

Pregunta N. 7: ;Porque usted utiliza el servicio de refaccionamiento para prendas de vestir?

Servicio Calidad Costo

13




OBJETIVO 8

8.1 Comprender los factores que mantienen la relacion entre empresa y cliente

8.2 Conocer es el grado de satisfaccion de los clientes ante las otras empresas

9. CRITERIO SOBRE PRECIOS

Pregunta N. 8: ;Qué valor cancela usted por refaccionar sus prendas?

De $1 a $5 De $11 a$20

De $6 a $10 De $21 0 mas

OBJETIVO 9

9.1 Conocer cuanto estaria dispuestas a pagar las personas que utilizaran este servicio lo que

determina el costo de cada servicio

10. CRITERIO SOBRE SATISFACCION DE LA COMPETENCIA

Pregunta N. 9: ¢Como calificaria el servicio de refaccionamiento que ha recibido?

Excelente Bueno

Muy Bueno Regular

OBJETIVO 10

10.1 Comprender el grado de satisfaccion ante la competencia factores externos.

11. CRITERIOS SOBRE MEDIOS DE COMUNICACION

Pregunta N. 10: ¢Por cuél medio de comunicacion ha recibido informacion del servicio de

refaccionamiento?

Redes sociales, correo volantes

Anuncios publicitarios (TV/radio) | Recomendados (familiares, amigos)

OBJETIVO 11

11.1 Determinar los medios de comunicacién mas utilizados por los clientes para acceder

al servicio.

12. CRITERIOS SOBRE VALOR AGREGADO

Pregunta N. 11: ;/Qué valor agregado le gustaria a ud. recibir cuando visita este tipo de

servicio?
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Parqueadero | Tiempo de entrega

WIFI Asesoramiento de imagen

OBJETIVO 12

12.1 Conocer el valor agregado que se podria ofrecer en el establecimiento a los clientes.

FECHA ENCARGADO

ENCUESTA

Fuente: Elaboracion Propia
Elaborado por: La Autora

1.4. DISENO Y RECOLECCION DE INFORMACION

Informacion Primaria

1.4.1 Encuesta

La encuesta es una técnica que se utiliz6 como un método de la recopilacion de
la informacion para las investigaciones estadisticas, la cual se disefi0
especificamente para determinar las expectativas del cliente tomando en cuenta
criterios de las personas a las que se realizo dicho encuesta, alineados a objetivos
especificos en varios aspectos como: precio, disefio, preferencias, frecuencia de uso

del servicio, valor agregado, gustos y necesidades. (Ver Anexo 2).
1.4.2. Analisis e Interpretacion
Las encuestas fueron aplicadas a los clientes econdmicamente activos los

mismos que residen en el Sector Norte de Ponceano, estos resultados verificaran

gue nuestra Microempresa es factible para iniciar nuestra actividad econémica.
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Pregunta 1. ;Ud. refacciona sus prendas de vestir?

Tabla N° 9: Aceptacion de servicio

VARIABLES PERSONAS %
Sl 320 84%
NO 60 16%
Total 380 100%

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: La Autora

ACEPTACION DE SERVICIO

NO
16%

Gréfico N° 1: Aceptacion de servicio

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: La Autora

Analisis

La pregunta 1 determina de las 380 personas encuestadas, 320 que pertenecen al
84% si refaccionan las prendas de vestir esta pregunta reduce la muestra inicial,

lo que nos ayuda a definir que hay una aceptacion de este servicio, y el 16% (60)

personas no usan este servicio.

Interpretacion

Con la pregunta inicial de personas encuestadas entre hombres y mujeres de 20
a 54 aflos de edad se pretende apreciar la aceptacion del servicio de
refaccionamiento de prendas de vestir que si utilizarian el servicio o que en algln

momento han realizado una reparacion en sus prendas.

84%
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Pregunta 2. ;Prefiere Usted refaccionar su prenda de vestir o confeccionar a la

medida?

Tabla N° 10: Preferencia de servicio

VARIABLES PERSONAS %
Refaccionar 260 81%
Confeccionar 60 19%
Total 320 100%

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: La Autora

PREFERENCIA DEL SERVICIO

® Refaccionar
m Confeccionar

Grafico N° 2: Preferencia de servicio
Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: La Autora

Analisis

En la pregunta No 2 en preferencia de confeccionar o reparar, se determind que
el 81%, (260) de los encuestados prefieren reparar, ya que en la actualidad por la
gran demanda de prendas que se adquieren tienen alguna imperfeccion. Y el 19%
(60), personas desean confeccionar sobre medida porque no encuentran sus tallaje
exacto. De esta cantidad de personas se tomara como referencia de aceptacion para

las siguientes preguntas.

Interpretacion

En la preferencia del servicio de refaccionamiento de prendas de vestir, se desea
conocer cuantas personas utilizarian este servicio y se estima que las personas si
acuden a esta prestacion por diferentes servicios motivos de entallado de acorde a
su figura. Mientras que el otro porcentaje menor, confeccionan sus prendas en

lugares de modisteria o sastreria especificos.
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Pregunta 3. ;Con qué frecuencia lleva sus prendas de vestir a refaccionarlas?

Tabla N° 11: Frecuencia de arreglo

VARIABLES PERSONAS %
De 1 a 30 dias 185 71%
De 31 a 60 dias 60 23%
De 61 dias 0 mas 15 6%
Total 260 100%

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: La Autora

FRECUENCIA DEL ARREGLO

De 31 a 60 dias
23%

De 1 a 30 dias
71%

Gréfico N° 3: Frecuencia de arreglo
Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: La Autora

Analisis

En esta pregunta se puede determinan que de 260 personas, el 71% que son (185)
personas si usan este servicio frecuentemente, 23% que equivale 60 personas
utilizan en fechas especificas y el 6% (15), personas ocasionalmente utilizan el

servicio.

Interpretacion

En la pregunta de frecuencia de arreglo se puede deducir que la mayoria de
personas si llevan sus prendas a reparar entre 1 a 30 dias frecuentemente con
variables que pueden ser prendas propias, prendas de hijos, familiares, conyuges,
otros encuestados llevan sus prendas entre 31 a 60 dias, y otras personas refaccionan
sus prendas entre 61 dias en adelante lo que determina la frecuencia de los futuros

clientes que si necesitan este servicio.
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Pregunta 4. ;Prefiere Ud. refaccionar su prenda de vestir o confeccionar a la

medida?

Tabla N° 12: Lugares de preferencia de reparacion

VARIABLES PERSONAS %
Sastrerias 40 15%
Centros comerciales 42 16%
Lavanderias 29 11%
Otros 149 57%
Total 260 100%

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: La Autora

LUGARES DE PREFERENCIA

Sastrerias 40
0,153846154

Centros
comerciales 42
0,161538462

Otros 149
0,573076923

Gréfico N° 4: Lugares de preferencia de reparacion
Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: La Autora

Analisis

Se estima que el 57% (149) personas llevan a refaccionar en otros, dentro del
cual esta este servicio, el 16% (42) personas acuden a centros comerciales, el 15%

(40) personas refaccionan en sastrerias, y el 11% (29) en lavanderias.

Interpretacion

De los 260 encuestados se estima los lugares donde las personas realizan sus
reparaciones de prendas, los que corresponden a otros, serian posibles clientes que
aceptarian la idea del negocio, asi como también otro porcentaje se direccionan a
los centros comerciales, otros usuarios del servicio en sastrerias y lavanderias, es
decir que los tres Gltimos grupos pueden ser nuestros posibles clientes si utilizamos

estrategias de alianza.
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Pregunta 5. ;Qué tipo de prenda refacciona con frecuencia?

Tabla N° 13: Frecuencia de prenda a refaccionar

VARIABLES PERSONAS %
Falda 8 3%
Vestido 60 23%
Blusa 45 17%
Chompa 25 10%
Chaqueta 15 6%
Pantalon 85 33%
Ropa Deportiva 5 2%
Uniforme 10 4%
Otros 7 3%
Total 260 100%

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: La Autora
FRECUENCIA DE PRENDA A REFACCIONAR
Uniforme Otros __ Falda

Ropa Deportiva 4% 3% 3%

2% Vestido

23%

Chaqueta Chompa
9% 6%

Gréfico N° 5: Frecuencia de prenda a reparacion

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: La Autora

Analisis

Del total de 260 encuestados, se obtuvo el 33% (85) de personas que reparan
pantalones entre hombres y mujeres, seguido del 23% (60) de usuarias vestidos, el
17% (45) personas que reparan blusas y camisas, el 10% (25) personas arreglan
chompas, un 6% (15) chompas, 4% (10) uniformes, 3% (8) personas faldas, y otros

con el 3% (7), personas estan composturas express como botones, zurcidos, cuellos

etc. el 2% ropa deportiva, lo que determina que hay variedad en el servicio.

Interpretacion

Esta pregunta se enfoca a la variedad de prendas de reparacién mas recurrentes
y nos da una estimacion de incremento en la demanda, de acuerdo a la temporada,

fechas importantes y los distintos eventos sociales, laborales y familiares, donde

las personas reparan sus prendas.
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Pregunta 6. ;Qué tipo de arreglo normalmente realiza usted a las prendas?

Tabla N° 14: Tipo de servicio en reparacion

VARIABLES PERSONAS %
Entallado General 72 28%
Cambio de disefio 30 12%

Bastas 110 42%
Cambios de cierres 30 12%
Zurcidos 8 3%
Otros 10 4%
Total 260 100%

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: La Autora

TIPO DE SERVICIO EN REPARACION

Zurcidos Oros

3%

Cambios de cierres,
12%

4%

Entallado General
28%

Bastas

42% ambio de disefio

12%

Gréfico N° 6: Tipos de servicio en reparacion
Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: La Autora

Analisis

De las 260 encuestas se observo que las personas que corresponden el 42% (110)

personas realizan reparaciones basicas como subir la basta (dobladillo), al 28% (72)

realizan un entallado general, ya sea por talla intermedio, 0 necesitan varios ajustes

en sus prendas, el 12% (30) personas se inclinaron por un cambio de disefio para

recuperar sus prendas, el 12% (30) de personas utilizan el servicio de cambio de

cierres, 4% (10) de personas realizan otros, que se denominan como soluciones

rapidas de costura, y el 3% (8) personas solicitan zurcidos.

Interpretacion

Esta pregunta tiene relacién con los tipos de servicio que se va a ofrecer nuestro

negocio al cliente, en si el giro del negocio, también detalla las preferencias del

cliente al momento de reparar las prendas y el tipo de servicio demandado.
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Pregunta 7. (Por qué usted contrata el servicio de refaccionamiento para sus

prendas de vestir?

Tabla N° 15: Grado de satisfaccion del servicio

VARIABLES PERSONAS %
Servicio 120 46%
Costo 60 23%
Calidad 80 31%
Total 260 100%

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: La Autora

GRADO DE SATISFACCION

Calidad Servicio
31% 46%

Costo
23%

Gréfico N° 7: Grado de satisfaccion del servicio
Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: La Autora

Analisis

La variables en el servicio siempre ha ejercido una atraccion fuerte en los
negocios, buscando el diferenciador en calidad precio servicio por eso el 39% (150)
personas resaltan que el servicio es fundamental el tiempo que se dedica a la
atencidn al cliente, seguido del costo que se desean que sea accesible .con el 36%
(135) personas, sequido de la calidad, elemento importante y determinante que

definieron 95 personas para el momento de contratar el servicio.
Interpretacion
En esta pregunta se podria resaltar que las personas estan dispuestas a pagar un

buen servicio que ofrezca calidad a un precio accesible y que sea bien atendido al

momento acceder al mismo.
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Pregunta 8. ;Qué valor cancela usted por refaccionar sus prendas?

Tabla N° 16: Promedio de precios

VARIABLES PERSONAS %
De $1a$5 80 31%
De $6 a $10 90 35%
De $11 a$20 50 19%
De $21 0 mas 40 15%
Total 260 100%

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: La Autora

PROMEDIO DE PRECIOS

0,153846154 0,307692308
De $21 0 mas De $1 a $5

0,192307692

De $11a $20 0,346153846

De $6 a $10

Gréfico N° 8: Promedio de precios
Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: La Autora

Analisis

De las 260 encuestas se ha consultado cuanto invierte en sus prendas el 35% que
son 90 personas expresaron que si estarian dispuestos a gastar de $6 a $10 en sus
prendas. Seguidas del 35% que son (90) personas. En cambio un 19% (50) si
invertirian de $11 a $20 y el 15 % (40) personas estarian dispuestos a pagar de $21

en adelante.

Interpretacion

En el promedio de precios se estima que de 260 encuestas, las personas si estan
dispuestas a pagar entre 1 y 20 dolares en refaccionamiento de sus prendas,
determinando que si tienen esta necesidad de utilizar este servicio y un porcentaje

menor de personas si invertirian de 21 délares en adelante en prendas que amerite

un cambio de disefio o una reparacion total.
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Pregunta 9. De acuerdo a su experiencia. (Qué calidad de servicio le han

proporcionado las empresas de refaccionamiento que existen?

Tabla N° 17: Satisfaccion del servicio frente a la competencia

VARIABLES PERSONAS %
Excelente 30 12%
Muy Bueno o4 21%
Bueno 130 50%
Regular 46 18%
Total 260 100%

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: La Autora

SATISFACCION DEL SERVICIO FRENTE A LA COMPETENCIA

Excelente
Regular 12%
18% Muy Bueno
21%

Bueno
50%

Grafico N° 9: Satisfaccion del servicio frente a la competencia
Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: La Autora

Analisis

De acuerdo a la calidad del servicio frente a la competencia se determina que el
42% que corresponde a 158 personas han experimentado un servicio bueno, el 28%
regular lo cual indica una experiencia de servicio no tan satisfactoria, el 19 % muy
bueno que corresponde a 74 personas gque tuvieron un servicio de su agrado y 43

personas que son el 11% que tuvieron resultados excelentes.

Interpretacion

En esta pregunta se busca indagar el comportamiento de la competencia en base
a la calidad del servicio y también conocer cudl ha sido la experiencia del cliente
frente al mismo. También destaca que lo que busca el usuario es calidad en el

trabajo ofertado.
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Pregunta 10. ;Cudl es el medio de comunicacion por el que le gustaria saber la

existencia de este servicio?

Tabla N° 18: Medios de comunicacion preferencial

VARIABLES PERSONAS %
Redes sociales, Radio 120 46%
Boletines 45 17%
Recomendados familiares, amigos 95 37%
Total 260 100%

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: La Autora

PREFERENCIADE
MEDIOS DE COMUNICACION

Recomendados
familiares, amigos
[0)
37% Redes sociales
,Radio
46%

Boletines
17%

Gréfico N° 10: Medios de comunicacion preferencial
Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: La Autora

Analisis

Tomando en cuenta que las redes sociales son el medio por el cual se informarian
de nuestro servicio con el 53% que corresponde a 200 personas seguido por el 34%
(130) recomendaciones, familiares, amigos, y por ultimo boletines con un 13% que

corresponde 50 personas que podrian receptar dicha publicidad.

Interpretacion

En esta pregunta nos permite conocer por cual medio de comunicacion los
clientes tienen mas acceso a enterarse de la existencia de nuestro servicio. También
las personas se enteran por recomendaciones motivo por el cual el servicio debe

inclinarse a un mejoramiento continuo.

25




Pregunta 11. ;Qué valor agregado le gustaria a ud. recibir cuando visita este tipo
de servicio?

Tabla N° 19: Valor agregado

VARIABLES PERSONAS %
Parqueadero 40 15%
WIFI 40 15%
Tiempo de entrega 80 31%
Asesoramiento de imagen 100 38%

Total 260 100%

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: La Autora

VALOR AGREGADO
parqueadero
asesoramiento 15%
de imagen WIEI
38% 15%

Gréfico N° 11: Valor agregado
Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: La Autora

Analisis

La percepcion que se tiene en ofrecer un valor agregado a nuestros clientes con
18% que son (68) personas que buscan la comodidad de un parqueadero y el 12%
que destacan (45) personas, que usan, wifi y también lo que se relaciona con el
servicio y diferenciador como un asesoramiento de imagen con el 31% que
representan a 121 personas que desearian recibir este beneficio y el tiempo de
entrega optimo, que son el 39% correspondiente a 148 encuestados que resaltan este

factor como importante.

Interpretacion

De 260 personas encuestadas prefieren recibir asesoramiento de imagen seguido
de tiempo de entrega, factores determinantes en un servicio de confeccion se ha
tomado como valor agregado que se convierte en eficacia al recibir este servicio de

reparacion.

26



Interpretacion General

Por medio de la informacion recopilada en las encuestas a personas en el sector
de Ponceano en el norte de la ciudad de Quito se puede concluir que; la mayoria de
personas encuestadas entre los 20 y 54 afios de edad son personas que han
reaccionado de manera positiva ante la existencia de este negocio que ofrecera los
servicios de refaccionamiento de prendas de vestir, también se incluyen familiares
que aunque no estan comprendidas en la segmentacién, como personas menores a

20 afos de edad podrian ser futuros clientes.

1.5. LA DEMANDA

La demanda es la suma de las compras de bienes y servicios que realiza un
cierto grupo social en un momento determinado. Puede hablarse de demanda
individual cuando involucra a un consumidor o demanda total, con la
participacion de todos los consumidores de un mercado. (Hernandez, 2014)

1.5.1 Demanda Potencial

“Es lo que define el maximo limite de la demanda real enfocado en un bien o
servicio expresado en unidades monetarias, en un periodo de tiempo y de acuerdo

a proyecciones futuras”. (Hernandez, 2014)

En el caso de esta microempresa de refaccion de prendas de vestir se enfocara
en la poblacion econémicamente activa. El target se encuentra dirigido a hombres
y mujeres de 20 y 54 afios de edad, determinado por el poder adquisitivo del norte

de la ciudad de Quito sector Ponceano.

Para realizar la demanda de este plan de negocios se ha estimado como
referencia los datos de la encuesta con la pregunta 1 ;Usted refacciona sus prendas
de vestir?, donde se determina que el 84% de personas Sl refaccionan sus prendas

de vestir, dato que se utilizara para el calculo de la demanda.
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Con los resultados de la pregunta No. 1 de 26.953 personas, se aplico éste a la
pregunta No. 2 ;Prefiere Ud. refaccionar su prenda de vestir o confeccionar a la
medida?, en la que se refiere al 81% de personas que si prefieren refaccionar sus

prendas

Tabla N° 20: Tabla demanda potencial de la poblacion de Ponceano

PROYECCION DE LA DEMANDA
RESULTADO DE LA ENCUESTA
PREGUNTA No 2 TASA DE
ANO SIIDRREECI:;X(’?I‘,E'IAO’:&:LN PREFIEREN P%E_héﬁg?ﬁl_ CRECIMIENTO
REFACCIONAR 1,51%
84% 81,25% 101,51%
2.017 26953 21899 21.899
2.018 22.230
2.019 22.566
2.020 22.906
2.021 23.252

Fuente: INEC 2010 Poblacion a nivel cantonal parroquial zona y sector censal
Elaborado por: La Autora

Interpretacion:

32.087 x 84 /100 = 26.953 demanda potencial

Se estima que de 32087 personas entre hombres y mujeres comprendidas entre
20 y 54 afios de edad tomada del dato de la poblacidn activa, la pregunta nimero 1,
¢Ud. refacciona su prenda de vestir?, Indica que el 84% de aceptacion, porcentaje
que determina la demanda potencial de 26.953 personas a la cual se podria brindar
este servicio relacionando con el nimero de personas que equivale al 16%, que no

refaccionarian sus prendas.

De 26953 personas se ajusto la demanda con la pregunta No 2 que expresa 2.
¢Prefiere Ud. refaccionar su prenda de vestir o confeccionar a la medida? como
resultado da una demanda potencial de 21.899 personas que corresponden a 81%

(260) si refacciona y el 16% (60) prefiere confeccionar.
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Tabla N° 21: Oferta en base a la competencia

OFERTA EN BASE A LA COMPETENCIA

UNIDADES UNIDADES
COMPETENCIA FACTURAS | FACTURAS PRODUCIDAS | PROMEDIO | PARTICIPACION
DIARIAS MES -
MES DIA
COSTURASY 18 396 580 32 6%
COMPOSTURAS
DOCTOR
38 836 2400 63 24%
PARCHE
LA
48| 1.056 3250 68 3206
BASTILLA
EL SASTRE 45 990 3800 84 38%
TOTAL 149 3278 10030 67 100%

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: La Autora

Para obtener la demanda insatisfecha se ha realizado una investigacion de campo

a la competencia para obtener datos que permita calcular dicha demanda con la

oferta, ya que no existen datos estadisticos relacionados con el presente plan de

negocios, se estima que la competencia realiza factura al mes de 3.278 que se

estiman en personas que utilizan los servicio de reparacion de prendas de vestir. En

el cual el porcentaje de participacion de nuestra empresa seria el 6%, con 580

unidades producidas.

Tabla N° 22: Demanda Potencial Insatisfecha

- DEMANDA DEMANDA
ANO OFERTA
POTENCIAL INSATISFECHA

2017 21899 3278 18.621
2018 22230 3327 18.903
2019 22566 3378 19.188
2020 22906 3429 19.477
2021 23252 3481 19.771

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: La Autora
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Se ha calculado con la demanda potencial proyectada del afio 2017,
en base al crecimiento poblacional de 1.51%, con el resultado de Ia
diferencia entre demanda y oferta obteniendo asi la demanda potencial
insatisfecha.

29.000
28.500
28.000
27.500
27.000
26.500

26.000
2017 2018 2019 2020 2021

Gréfico N° 12: Proyeccion de la demanda
Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: La Autora

Mediante el resultado del célculo de la proyeccion de la demanda para la
utilizacion del servicio de refaccionamiento de prendas de vestir, tomando en
cuenta la tasa de crecimiento poblacional segun el (INEC 2017) de 1,51% se estima

una demanda potencial de 21.899.

Como se menciona anteriormente al no contar con datos historicos y se calculo
la oferta con un estimado en base a la competencia es decir que 3.278 facturas
realizadas, que corresponde al 15% de futuros clientes que podrian utilizar este

servicio.
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1.6. ANALISIS DEL MICROAMBIENTE Y MACROAMBIENTE

COMPETENCIA
Rivalidad entre empresas

NUEVOS PROVEEDORES
ENTRANTES . Poder de

amenaza de nuevas negociacion
entrantes

FUERZAS
DE PORTER

SUSTITUTOS

amenazas de
productos sustitutos

CLIENTES
Poder de negociacion

Grafico N° 13: Analisis del microambiente (5 fuerzas Porter)
Fuente: Administracion Estratégica Zacarias Torres Hernandez 2014
Elaborado por: La Autora

El microambiente esta formado por las cinco fuerzas de Porter, que consideran “a
la satisfaccion de los clientes, como la empresa, los consumidores, los canales que se
utiliza, y los competidores, dichas fuerzas permiten lograr los objetivos deseados”.
(Hernandez, 2014)

1.6.1. Poder de negociacion con los proveedores
La empresa mantiene contacto con varios proveedores lo que permite controlar la
calidad y precio de los insumos necesarios para la confeccion y reparacion de las

prendas de vestir.

También existen lugares de distribucion que estan ubicados en areas de facil

acceso, incluso cerca al sector Norte donde se estabilizara la microempresa.
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1.6.2. Poder de Negociacién con los Clientes

Los clientes seran un factor muy importante en este plan de negocios ya que son los
que generaran los ingresos para la futura microempresa. El precio o el costo seran
establecidos de acuerdo al tipo de refaccionamiento de cada prenda y al costo de los
insumos utilizados. Los clientes tendran una lista de precios de acuerdo a la

descripcion de servicio que se ofrece.

1.6.3. Amenaza de nuevos competidores entrantes

En este factor se podria determinar que actualmente no existe en el sector un
negocio que atienda esta necesidad de refaccionamiento de prendas de vestir en el
sector de Ponceano motivo por el cual se desea crear esta microempresa. Se tendra
como amenaza a la competencia externa existente en centros comerciales, sin embargo
de acuerdo como la microempresa se vaya posicionando, se puede lograr generando
mayor confiabilidad y preferencia de los clientes en un marco de calidad, servicio, y

precios accesibles en relacion con la competencia.

1.6.4. Amenaza de productos sustitutos

Se determina como sustituto las prendas llamadas desechables, estas son prendas
que tienen exclusivamente baja calidad y precios bajos que se utilizan por una sola
ocasion. Relativamente podrian suplantar con relacion a la inversion (costo) que se
estima al invertir en la reparacion de prendas de vestir, que podria ser mas barato que

el servicio.
Sin embargo para este servicio no hay productos sustitutos ya que el

refaccionamiento de prendas de vestir, se enfoca al mejoramiento del vestuario y

ajuste perfecto de acuerdo a la necesidad del cliente.
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1.7. ANALISIS DEL MACROAMBIENTE (FACTORES EXTERNOS)

FACTOR
SOCIAL
CULTURAL

Grafico N° 14: Fuerzas Del Macroentorno
Fuente: Administracion Estratégica Zacarias Torres Hernandez 2014
Elaborado por: La Autora

El Macroambiente son las fuerzas externas que rodean a la empresa y no pueden
ser controladas por ningiin miembro de la organizacién. Estas fuerzas dan forma a
las oportunidades externas pero también representan una amenaza para la empresa,
asi tenemos: factores econdmicos, socio cultural, tecnoldégico demografico y

gubernamental.

1.7.1. Factor econdmico

Uno de los aspectos considerados en la actualidad es el factor econdémico que
determinard la compra de prendas de vestir, recuperacién de prendas nuevas o
usadas ajustes, que precisan cualquier tipo de arreglo, transformacion, o cambio de
disefio. Esto beneficiard a la poblacion en invertir en vestuario y les permitira

rehusar los mismos.
En relacion a los insumos que se adquiere de otros paises se podria detallar que

no afecta agresivamente en el costo ya que son de un valor accesible para la
elaboracion y confeccion de las prendas.
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1.7.2. Factor Social Cultural

Este proyecto va dirigido a la poblacion en crecimiento, del sector de Ponceano
ya que la compra por medios online de prendas de vestir, permite realizar

actividades de reparacion en la vestimenta, que incrementan clientes potenciales.

1.7.3. Factor Tecnol6gico

El internet es un factor esencial para el conocimiento de estos servicios los cuales
serén conocidos por redes sociales mediante anuncios o pagina web, que permitiran

informar a los futuros clientes las caracteristicas de lo que se oferta en el mercado.

1.7.4. Factores Demograficos

Se refiere al tamario y crecimiento poblacional que se identifica en el sector de
Ponceano Yya que un gran parte de esta area continda en desarrollo habitacional y

aumento potenciales clientes para nuestro negocio.

1.7.5. Factor Gubernamental

La barrera principal que podria percibir es el incremento en el interés bancario
a futuro si se desearia, expandirse con otro local, de acuerdo con las politicas
gobierno en relacion a las tasas de impuestos al sector textil. Los evaluaremos segin

las siguientes herramientas.
a. Matriz Evaluacion De Factores Externos, EFE

b. Matriz de Factores Internos, EFI
c. Matriz de Perfil Competitivo, MPC.
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1.8. MATRIZ DE FACTORES EXTERNOS

Tabla N° 23: Matriz evaluacién de factores externos EFE

MATRIZ DE EVALUACION DE FACTORES EXTERNOS

AMENAZAS
] CALIFICACION
CALIFICACION| PESO PONDERADA
1 | Competencia que ingresa al sector 2 15% 0,3
2 | Minima mano de obra en el mercado 3 20% 0,6
3 | Deficiencia de seguridad para la poblacion 2 5% 0,1
4| Incremento de costo en materia prima 1 5% 0,05
5 | Riesgo pais para el siguiente afio 1 5% 0,05
50% 1,1
OPORTUNIDADES
1 | Demanda no cubierta alta 3 15% 0,45
2 | Alto crecimiento de poblacion en el sector 3 9% 0,27
3 | Nuevo servicio para el sector de Ponceano 4 9% 0,36
4 | Precios accesibles y asesoramiento 4 12% 0,48
5 | Ubicacién en calle principal y posicionamiento 2 5% 0,1
50% 1,66
TOTAL 2,76
4 muy importante
e 3 importante
Calificacionentre 1Y 4 -
2 poco importante
1 nada importante
Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: La Autora
OPORTUNIDADES
4,5
4
3,5
3
2,5
2
15
1
0,5
0

Demandano Alto crecimiento Nuevo servicio Precios accesibles Ubicacion en

cubierta alta de poblacion en el para el sector de y asesoramiento calle principal y
sector Ponceano

posicionamiento

Gréfico N° 15: Resultados obtenidos de la matriz EFE Oportunidades
Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: La Autora
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4 AMENAZAS

3
2
1
0
Competencia que Minima mano de Deficienciade  Incremento de Riesgo pais para el
ingresa al sector obraen el seguridad para la costo en materia  siguiente afio
mercado poblacion prima

Grafico N° 16: Resultados obtenidos de la matriz EFE Amenazas
Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: La Autora

Para analizar los factores externos se ha desarrollado la matriz EFE, que es un
instrumento para formular estrategias y evaluar la informacién econdémica, social
cultural demografica ambiental, gubernamental, juridica, tecnolégica vy
competitiva, en esta matriz se le ha asignado una calificacion entre 1 y 4, se obtuvo
una ponderacion de 2,76 que determina el grado de importancia de las
oportunidades que posee este plan de negocios, relacionando con las amenazas que

se podrian solucionar con nuevas estrategias.

1.8.1. Matriz EFI (Factores Internos)

Tabla N° 24: Matriz de Factores Internos

MATRIZ DE EVALUACION DE FACTORES INTERNOS

FORTALEZAS CALIFICACION |PESO | PONDERACION

Precios Diferenciados de la
1 ) 4 20% 0,8
Competencia

Calidad y Exclusividad en el terminado
2 3 15% 0,45
de prendas

Baja inversion y disponibilidad de
3 ) ) 2 5% 0,1
capital de trabajo

4| Personal capacitado en moda 3 5% 0,15
5| Maquinara nueva 4 5% 0,2
50% 1,7
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DEBILIDADES

Inicio empirico al iniciar la
1 » ) 3 20% 0,6
implementacion del negocio

No aceptacion de otras empresas para
2 ] 2 10% 0,2
convenios

Pocos proveedores en la adquisicion de
3 o 2 10% 0,2
materia prima

Poco reconocimiento del logotipo de la

4 1 5% 0,05
empresa
No disponer de coordinacion en
5 2 5% 0,1
marketing
50% 1,15
TOTAL 2,85

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: La Autora

FORTALEZAS
4,5
4
3,5
3
25
2
15
1
0,5
0
Precios Calidad y Baja inversion y Personal Magquinara nueva
Diferenciados de Exclusividad en disponibilidad de capacitado en
la Competencia el terminado de capital de trabajo moda

prendas

Gréfico N° 17: Resultados obtenidos de la matriz EFI Fortalezas
Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: La Autora
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35 DEBILIDADES

2,5

15

0,5

Inicio empirico alNo aceptacion de Pocos Poco No disponer de
inicicar la otras empresas proveedores en la reconocimiento coordinacion en
implementacion para convenios adquisicion de del logotipo dela  marketing
del negocio materia prima empresa

Gréfico N° 18: Resultados obtenidos de la matriz EFI Debilidades
Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: La Autora

En esta matriz EFlI se puede detectar los factores internos de nuestra
microempresa en la cual se obtuvo una ponderacion de 2.85, significa que las
fortalezas estan correctamente relacionadas con las debilidades, las cuales se podria

mitigar, en el transcurso del pocesionamiento de la microempresa.

1.8.2. Matriz de Perfil Competitivo (MPC)

Esta matriz permite realizar un analisis comparativo con la competencia con
relacion nuestro negocio, también muestra las exigencias del cliente en el momento
de solicitar nuestros servicios, los mismos que se han enfatizado en calidad, disefio
y servicio personalizado que se pretende ofrecer. Permite también visualizar las

falencias de la competencia y como nosotros podriamos mejorarlo.

En primera instancia se realiza un autoanalisis de la idea del negocio en relacion
con los que se estima como competidores, identifica sus fuerzas y debilidades en
relacion con una muestra de posicion estratégica determinado los factores que

resaltan.
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Tabla N° 25: Matriz del perfil Competitivo

MATRIZ DE PERFIL COMPETITIVO

IDEA DEL NEGOCIO DOCTOR PARCHE LA BASTILLA EL SASTRE
CALIF .
; . CALIF CALIFICACIO CALIF ; CALF
FACTORES % PESO | CALIFICACION CALIFICACION CALIFICACION

PONDERADA PONDERADA N PONDERADA PONDERADA
Calidad de Servicio 20% 5 1 4 0,8 4 0,8 5 1
Competitividad del Precio 15% 5 0,75 4 0,6 3 0,45 5 0,75
Personal Capacitado 15% 5 0,75 3 0,45 5 0,75 5 0,75
Asesoramiento de Imagen 10% 5 0,5 3 0,3 4 0,4 5 0,5
Maquinaria nueva con
bajo costo en 6% 3 0,18 5 0,3 5 0,3 3 0,18
mantenimiento
Ubicacion cercana al 5% 4 0.2 3 0,15 3 0,15 3 0,15
sector de crecimiento
Ubicacion en calle 506 4 02 5 0,25 4 0,2 4 0,2
principal
Facilidad de parqueadero 5% 2 0,1 4 0,2 5 0,25 3 0,15
Arriendo 5% 4 0,2 3 0,15 3 0,15 2 0,1
Cercania a Proveedores 5% 2 0,1 4 0,2 4 0,2 4 0,2
Infraestructura 5% 3 0,15 4 0,2 4 0,2 4 0,2
Seguridad 4% 1 0,04 1 0,04 3 0,12 2 0,08
TOTAL )
COMPARACION 100% 43 4,17 43 3,64 47 3,97 45 4,26
PONDERADA

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: La Autora
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1.8.3. Plan de Contingencia

Un plan de contingencia para esta microempresa se basaria especificamente en
el personal que labore, quienes son el motor de este negocio ya que poseemos 2
operarios los cuales si llegaria a tener algin inconveniente personal, se apalancaran

con establecimientos similares que podrian cubrir con la produccién requerida.

El plan de contingencia requiere fases que contengan metodologia especifica

como:

e Planificacion: preparacion de esfuerzos

¢ Identificacion de soluciones: evaluacion de riesgos

e Estrategias: alternativas y soluciones

e Documentacion del proceso: manual de proceso realizacion de pruebas
e Implementacion : soluciones requeridas de los casos a tratar

e Monitoreo: comprobacion y validacion de casos.

1.8.4. Precio del servicio

El precio se fijara en funcién a la complejidad de la reparacion de la prenda
establecido también de acuerdo con un promedio de la competencia y al costo del

material utilizado en su refaccion.

1.8.5. Fijacion del precio

Se debe sefalar valores maximos y minimos, tomando en cuenta a los precios de

la competencia y en el sector donde se ubicara esta microempresa.

1.9. PROYECCION DE LA OFERTA
Se considera a la oferta la cantidad de bienes o servicios que los productores, o

entidades quieren y pueden vender en el mercado a un precio y en un periodo de

tiempo determinado para satisfacer necesidades o deseos.
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En el sector de Ponceano por ser un area en crecimiento habitacional no existe
lugares que ofrezcan el servicio de reparacion y disefio lo cual permite brindar
nuestros servicios. El mas cercano es el “Sastre”, el cual estd ubicado en el centro

comercial y ofrece reparaciones express.

La oferta de este negocio no posee datos histéricos en los cuales nos podernos
apoyar, lo que ha llevado a realizar una metodologia de investigacion mediante
observacion directa, basandonos en la demanda de servicio a ofertar con relacion a

la competencia de negocios similares, como “El Sastre, La Bastilla, Dr. Parche”.

En la proyeccion de la oferta se ha tomado la informacion realizada por medio
de investigacion de campo a los establecimientos de la competencia, se ha
considerado la cantidad de facturas al dia y posteriormente al mes, lo que detalla
como cantidad de personas atendidas al mes y la participacion que tiene en el

mercado.

Tabla N° 26: Oferta en base a la competencia

OFERTA EN BASE A LA COMPETENCIA
UNIDADES | UNIDADES
FACTURAS | FACTURAS
COMPETENCIA PRODUCIDAS| PROMEDIO | PARTICIPACION
DIARIAS MES ]
MES DIA
COSTURAS Y
18 396 580 32 6%
COMPOSTURAS

DOCTOR
38 836 2400 63 24%

PARCHE
LA BASTILLA 48 1056 3250 68 32%
EL SASTRE 45 990 3800 84 38%
TOTAL 149 3278 10030 67 100%

Fuente: Investigacion Propia

Elaborado por:

La Autora
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PROYECCION DE LA OFERTA
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Grafico N° 19: Proyeccion de la oferta
Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: La Autora

En el sector de Ponceano no existen otros negocios similares, pero de acuerdo
con la competencia podemos encontrar empresas que destacan en trayectoria y con
los cuales se ha determinado su participacion en el mercado, datos que han servido

para la proyeccion de la oferta.

1.9.1. Plan de medios

Los canales a los que nos ayudaran a contactarnos seran la publicidad, redes
sociales, y referidos. Actualmente el cliente consume bienes y servicios por
experiencia y esa seria nuestra mayor forma de comunicarnos de forma

personalizada y con un servicio de calidad.

Para la realizacion del plan de medios deben tenerse en cuenta los siguientes
aspectos: el publico objetivo al que va dirigido el mensaje, los objetivos de la

campafa, el presupuesto asignado Yy el calendario previsto.

1.9.1.1. Objetivo de Plan de Medios

El objetivo principal del Plan de Medios de Costuras y Composturas, es dar a
conocer el servicio de disefio, confeccion y modificacion de prendas de vestir por
medio de publicidad orientada a informar a la descripcién del servicio a ofertar con
un valor agregado de asesoramiento de imagen, y servicio personalizado al cliente

para llenar las expectativas de los clientes y satisfacer sus necesidades de vestuario.
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Darse a conocer como una microempresa responsable, comprometida e integra,
donde los clientes mantengan confianza y seguridad que se les brindard un
excelente trabajo.

1.9.1.2. Logotipo

Gréfico N° 20: Logotipo microempresa “Costuras y Composturas”
Fuente: Elaboracién Propia
Elaborado por: La Autora

El Logotipo de Costuras y Composturas, fue disefiado con el objetivo de dar a
conocer el tipo de servicio que se va a prestar a los futuros clientes, de forma clara
y atractiva que transmite con la marca de “Costuras y Composturas “y posesionarse

en el mercado.
El Branding es una marca reconocible con personalidad y que se recuerda por

unos conceptos e ideas claras. Eso es crear una marca que todos reconozcan o la

asocien con algo .Esta determinado por:
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e Naming: nombre adecuado que facilite el recuerdo y asociacion.

o Identidad visual: logo que tenga que ver con lo que realiza la empresa.

e Tonos de comunicacion uniforme: la empresa debe tener las mismas
caracteristicas reconocidas en anuncios twitter, o cualquier medio de
comunicacion.

e Marketing de contenidos: el contenido que se comparte define la empresa y todo

lo que oferta.

Este logo fue creado apoyandose en la técnica Branding que hace referencia al
proceso de construir una marca mediante un conjunto de elementos de forma directa
con el nombre, que es la identidad corporativa. El logo esta expresando con una
imagen de maniqui que representa el refaccionamiento y el slogan de “Dale una
segunda oportunidad a tu prenda”, que transmite la claridad de lo que la marca

representa.

Este logotipo ira representado en tarjetas de presentacion y rotulo para poderlo

identificar con mayor fascilidad a nuestro servicio.
Canales de Comunicacion
Promociones de servicio

Inicialmente se realizara promociones por apertura y también por dias que
motiven para captar clientes. Como el 2x1 en reparaciones express, un dia a la
semana, un descuento adicional por cambio de disefio en prendas.
Publicidad

El objetivo primordial con la publicidad es dar a conocer por medio de Flyers,
tarjetas de presentacion, y Afiches Publicitarios los servicios que se ofreceran a los

clientes relacionados con sus necesidades en cuanto a la reparacion de prendas de

vestir. También se creara una pagina web en la cual se dara la informacion del
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negocio como ubicacion, horarios, tipo de servicios a ofertar. La Publicidad ayudara

a crear y mejorar la relacion de nuestra marca con tus potenciales clientes.
En el sector se entregar Flyers y tarjetas de presentacion, con toda la
informacion, promociones, también se dara a conocer con publicidad en el mismo

local.

Tabla N° 27: Distribucién de presupuesto para publicidad

PRESUPUESTO INICIAL | CANTIDAD UNIDADES | COSTO TOTAL

Tarjetas de presentacion. 1000 $ 25,00
Flyers 2000 $ 20,00
Afiches Publicitarios 2000 $ 20,00
PRESUPUESTO ANUAL $ 65,00

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: La Autora

1.9.2. CANALES DE DISTRIBUCION

Por ser una empresa de servicio se atendera personalmente a sus clientes en el
establecimiento propio, y su canal de distribucion es directo, ya que se realizara la
recepcion de prendas y entrega de las mismas de forma presencial, posteriormente

se podra dar un servicio a domicilio.
1.9.3. SEGUIMIENTO A CLIENTES
Mediante una base de datos de clientes realizaremos un seguimiento por medio

de correos, pagina web, y llamadas donde se podra informar promociones por

temporadas para atraer a los clientes.
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CAPITULO 11

AREA DE PRODUCCION
(OPERACIONES)

En este capitulo se determinaran todas las necesidades requeridas para la
implementacion de este taller de refaccionamiento de prendas de vestir destacando
la infraestructura, las herramientas, las maquinarias y el factor humano, el cual
debe estar calificado y preparado ya que se trabajara enfaticamente en el servicio al
cliente, disefio y asesoramiento personalizado, de la misma manera se estableceran
los procesos necesarios procurando optimizar tiempo y recursos, buscando el

mejoramiento dentro de cada operacion.

2.1. MAPA DE PROCESOS

El Mapa de procesos tiene como utilidad algunos aspectos importantes para el
buen desarrollo de la empresa en todas las areas, a continuacidn mencionaremos las

siguientes:

o Detectar ventajas competitivas asi como nuevas oportunidades para el negocio.
« ldentificar posibles mejoras con los recursos y actividades de la empresa.

« ldentificar los roles claves de la compafiia.

« Definir las responsabilidades y funciones de cada empleado

« ldentificar las necesidades actuales y futuras de los clientes.

o Mejorar el flujo de informacion entre los diferentes procesos y/o departamentos.
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En el mapa de Procesos de entradas y salidas podemos apreciar los lineamientos

a realizarse en cada uno de los procesos, realizados por el gerente, operarios y

apoyo.

MAPA DE PROCESOS DE ENTEREADA Y SATITDAS

Planificacidén Estrategica

Wentas

Gestign de Calidad

PROCESCO OPEREATIVO

Provesdor de
materia primma

Eecepcion de
materia prima

Control de
Calidad

Terminado

EFefaccionamiento
de

Control de
Calidad

Perchado de

Trazo de Ihzefic

PFROCESD DE APOYO

Contabilidad

MIantenimiento

lHustracion N° 2: Mapa de Procesos
Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: La Autora

2.1.1. Descripcion del Proceso

Para el inicio de las actividades de la microempresa “Costuras y Composturas”,

se desarrollan los siguientes procesos con el objetivo de satisfacer las necesidades

de los clientes y de las politicas de la empresa. Para tal efecto enunciaremos tres

procesos principales:

e Servicio al cliente

e Refaccionamiento de prendas de vestir

e Tiempos de entrega
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2.1.1.1. Descripcion del Proceso de Transformacion del Servicio

Se observa que todas las actividades en este plan de negocios son
exclusivamente manuales, de contacto directo con el cliente y sus procesos son
sencillos en conjunto con la parte operativa quien es el centro del negocio, y de
ésta depende todo su éxito.

Los macro proceso de esta microempresa se derivan de subprocesos cortos,

desde el ingreso de la prenda, hasta el terminado final.

2.1.1.2. Procedimiento del servicio al cliente

En este negocio que es especificamente de servicio, se orienta directamente al
cliente, brindandole una excelente atencion desde el momento que ingresa con un
cordial saludo, y receptando sus necesidades, posteriormente se receptaran las
prendas de vestir, se definira la necesidad del cliente asesorandole de la mejor
manera buscando alternativas de moda de acuerdo a la necesidad requerida. Se
realizard cambio de disefio, se fijara el precio, se ingresardn los datos y

posteriormente se emitira una factura.

Se realizard las siguientes actividades:

e Ingresar el cliente

e Receptar las prendas de vestir

e Asesorar con tendencias de moda

e Dar alternativas para elegir disefio 0 reparacion express

e Cambiar el disefio si fuese necesario

e Fijar el precio de acuerdo al tipo de refaccionamiento

e Ingresar los datos y guardarlos en la base de datos de la microempresa

e Emitir comprobante como constancia de las prendas y valor total a cancelar.
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Gréfico N° 21: Flujograma de proceso de servicio al cliente
Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: La Autora
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2.1.1.3. Procedimiento de refaccionamiento de prendas de vestir

Para el inicio de la operacion de refaccionamiento se procede a identificar el
procedimiento de refaccionamiento de cada prenda el tipo de arreglo a realizarse,
como entallado, cambio de disefio, reparaciones simples, zurcido, etc., los que

estaran especificados en las 6rdenes de trabajo.

e Las actividades a realizar son:

e Identificar el tipo de arreglo

e Establecer las medidas del cliente

e Verificar el tipo de reparacion cambio de disefio o reparacion express
e Decidir si cambiar el disefio 0 algun otro tipo de reparacion.

e Trazar sobre medida.

e Confeccionar las prendas.

e Recortar exceso de tela.

e Pulir.

e Planchar

e Perchar

Posteriormente se establecera las medidas tomadas al cliente, el disefio acordado
si es necesario, y se procederd a realizar el trazado, cocido, recortado luego
terminado planchado y empacado y perchado hasta la fecha acordar con cada

cliente.

En este procedimiento actla la parte operativa del negocio quien enfatiza su

conocimiento para la 6ptima realizacion del trabajo.
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Gréfico N° 22: Flujograma de proceso de refaccionamiento de prendas de vestir

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: La Autora
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2.1.1.4. Procedimiento de entrega de prendas

Con respecto al proceso de entrega de prendas, nos ayudara para llevar un control
apropiado, al realizar la revision de orden de trabajo se ingresard a la base de datos
posteriormente se confirmard la orden de entrega comparando con el pago de la
factura por parte del empleado, y finalmente se entregara la factura y la prenda al

cliente.

Las actividades a realizar son:

¢ Revisar orden de trabajo de acuerdo al tiempo acordado
e Ingresar a base de datos para verificar datos

e Confirmar orden de entrega

e Pagar la factura

e Entregar factura

e Entregar prendas al cliente.
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Gréfico N° 23: Flujograma de proceso de entrega de prendas

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: La Autora
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2.1.2. Descripcion de instalaciones, equipos y personas

Para el inicio de las actividades de este taller de compostura se requiere de las
siguientes instalaciones para el desarrollo 6ptimo del trabajo a desarrollarse,

equipos necesarios, y recurso humano calificado.
La capacidad instalada que posee la microempresa para brindar el servicio al
cliente es de 10 personas, por lo tanto se distribuira de la siguiente forma: personal

que labora, clientes y visitas.

Tabla N° 28: Descripcion de instalaciones

INSTALACIONES CANTIDAD

Infraestructura de 6 metros de frente por 10 metros de fondo 9 .
(60 mtrs cuadrados).

Closet de 2.20 metros de alto por 1.80 metros de ancho 1
Avrea de recepcion y atencion al cliente 1
Vestidor 1
Bafio 1
Area de confeccion 1
Parqueaderos 4

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: La Autora
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Plano de Instalacion de la microempresa “Costura y Composturas”

PA RO LUES DE RO 5 % *

SALADE RECEPC KM ES

042 H

Gréfico N° 24: Plano de la Instalacion “Costuras Y Composturas”
Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: La Autora
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En el plano de instalacion se describe los espacios requeridos los cuales contaran
con extintores, normas de seguridad como sefialética, cAmara de seguridad para el
buen funcionamiento seguridad y comodidad, tanto para personal operativo como
el &rea donde se atendera a los clientes el cual cuenta con un éarea de 6 x 10 metros
cuadrados. Distribuido en:

e 1 Sala de espera dentro de esta esta los closets donde se coloca las prendas
terminadas.

e 1 Recepcion formada por un escritorio computador y teléfono

e 1 Vestidor incluye espejo

e 1 Taller de confeccidn :incluye 3 méaquinas de coser , plancha industrial,3 sillas
giratorias e implementos necesarios para la confeccion

e 1 Bafio

e 2 estanterias

e 4 parqueaderos

Para el adecuado funcionamiento de y adecuacion del negocio son necesarios los

equipos de oficina basicos como:

Tabla N° 29: Equipos de computacion

EQUIPO DE COMPUTACION CANTIDAD
Computador de escritorio 1
Impresora 1

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: La Autora

Tabla N° 30: Muebles y enseres

MUEBLES Y ENSERES CANTIDAD
Closet de 2.20 metros de alto por 1.80 metros de ancho 1
Mesa de corte 1
Silla Giratoria de Oficina 4
Sala 1

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: La Autora
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2.1.2.1. Maquinaria requerida

Para el funcionamiento y operacion del negocio se requiere la siguiente

maquinaria:

Tabla N° 31: Descripcion de maquinaria

DESCRIPCION DE LA MAQUINARIA CANTIDAD
Maquina overlock de cuatro hilos ( industrial ) 1
Magquina recta ( industrial ) 1
Plancha industrial a vapor 1
Cortadora de tela 1

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: La Autora

2.1.2.2. Personas

El Jefe de disefio junto con el operario, aplicaran el proceso de refaccionamiento

de cada prenda, cumpliendo cada proceso para de esta forma satisfacer la necesidad

del cliente por tal razon se debera capacitar permanentemente al operario para el

buen desarrollo de cada operacién necesaria.

Tabla N° 32: Recurso Humano

RECURSO HUMANO CANTIDAD
Gerente Propietario ( Disefiador) 1
Operarios 4
Contador ( Eventual ) 1

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: La Autora

2.1.2.3. Horarios de Atencidn al Cliente

Para brindar este servicio se atendera al cliente en los siguientes horarios:

57



Tabla N° 33: Horario de atencién

DIAS DE ATENCION HORARIO DE ATENCION

Lunes
Martes

MANANA 8:30 AM a 13:00 PM
Miércoles

TARDE  14:00 PM a 19:00 PM
Jueves
Viernes
Séabado Desde 8:30 AM HASTA 13:00 PM
Domingo PREVIA CITA

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: La Autora

2.1.2.4. Tecnologia a Utilizar

En la microempresa se va utilizar un computador que sera utilizado acorde con

las actividades que demanda diariamente como: la facturacion, base de datos de

clientes seguimiento a clientes y manejo de publicidad.

2.1.2.5. Nivel de Inventario Promedio

“El inventario es la relacion detallada de los elementos que componen el

patrimonio de una empresa en un momento determinado detalla las caracteristicas

del patrimonio en unidades monetarias”. (Wikipedia, 2018)

Para iniciar las actividades de la microempresa, a continuacion detallaremos el

inventario de los activos fijos para el desarrollo de la empresa.
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Tabla N° 34: Nivel de Inventario Promedio

. PRECIO
DESCRIPCION | CANTIDAD UNTARIO SUBTOTAL | TOTAL
Computador 1 1.400,00 1.400,00 1.400,00
Teléfono 1 120 120,00 120,00
Tijeras 3 32 96,00 96,00
Camaras De 1 40 40,00 40,00
Seguridad
Cafetera 1 57 57,00 57,00
Botellon de agua 1 2,6 2,60 2,60
Dispensador de 1 224 22,40 22,40
Botellon
Sala recepcion 1 350 350,00 350,00
Mesa de Corte 1 150 150,00 150,00
Maguina Over 1 1.080,00 1.080,00|  1.080,00
lock industrial
Maquina recta 1 677 677,00 677,00
industrial
Magquina 1 2.080,00 2.080,00|  2.080,00
ojaladora
Plancha industrial 1 176 176.00 176.00
a vapor
Tijeras 3 32 96,00 96,00
Safadores 5 1,2 6,00 6,00
Reglas de trazo 2 15 30,00 30,00
Marcadores de 5 12 6.00 6.00
trazo
Espejo 2 70 140,00 140,00
Mostradores
(Closet) 1 150 150,00 150,00
Extintor 2 45 90,00 90,00
Lampara de mesa 1 35 35,00 35,00
Sillas ergonémica 4 27,5 110,00 110,00
cortadora 1 116 116,00 116,00
vestidor 1 50 50,00 50,00
TOTAL 7.080,00

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: La Autora
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2.1.2.6. Namero de Trabajadores

Para el inicio de las operaciones y el correcto funcionamiento de la

microempresa se necesitaran un gerente general, dos operarios y un contador el cual

seria temporal.

Tabla N° 35: NUmero de trabajadores

PUESTO FUNCIONES FIJO | VARIABLE
Planificar, organizar, dirigir y controlar.

Gerente Atencion al cliente X
Realizar todo el procedimiento de

Operarios | confeccion. X
Atencidn al cliente
Llevar la contabilidad de la Microempresa,

Contador | de acuerdo a las obligaciones del SRI de X
acuerdo a la categoria.

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: La Autora

De acuerdo al desarrollo del negocio se estima abrir una sucursal lo cual

permitira incrementar el nimero de trabajadores y asi poder crecer financieramente.

2.1.2.7. Capacidad de tiempo de refaccion de las prendas

Representa el tiempo estimado que se utilizara para el refaccionamiento de cada

prenda de vestir.

Tabla N° 36: Tiempo de refaccionamiento

TIPO DE No.

PRENDAS DIAS | HORARIO PERSONAS TIEMPO
Falda 30 minutos
Vestido 60 minutos
Blusa 40 minutos
Chompa DE 35 minutos
Chaqueta LUNES A| 9:AM_7PM | 2 OPERARIOS 40 minutos
Pantalon SABADO 30 minutos
Ropa Deportiva 30 minutos
Uniforme 30minutos
Otros 15 minutos

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: La Autora
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2.2. DEFINICION DE LOS RECURSOS NECESARIOS PARA LA

PRODUCCION

2.2.1. Especificacion de materias primas y grado de sustitucién que pueden

presentar

En la siguiente tabla se presentan las maquinarias a utilizar, los equipos, muebles

y enseres, las herramientas de trabajo y las materias primas necesarias para la

generacién del servicio de refaccionamiento de prendas de vestir, en las que se

podria determinar si es de facil acceso o dificil acceso para su obtencion.

Tabla N° 37: Materia primas, grado de sustitucion y proveedores

GRADOS DE PROVEEDORES 1 PROVEEDORES 2
DESCRIPCION - SUSTITUCION
EQUIPO FACIL | DIFICIL | PROVEEDOR | PROVEEDOR
ALTO | MEDIO | BAJO
ACCESO [ACCSESO 1 2
Computador X X Novicompu
Impresora X X Av. Los Shyris
Teléfono X X y Rio Coca, Mercado Libre
Calculadora X X Quito
Céamaras De Seguridad X X EC170138
Cafetera X X
Botellon de agua X X
Dispensador De Botellén X X
Agua Mercado Libre | Mercado Libre
Maquina overlock X
Magquina recta industrial X
Plancha industrial X X
Tijeras X X
Almacenes
Safadores X X José Puebla
. Lesly
Reglas de trazo X X Direccion Av. L
Direccion Av.
Marcadores de trazo X X De la Prensa y
. De la Prensa N
Espejo X X Jorge Piedra
67-45
Mostradores X X
Extintor X X
Lémpara X Mercado Libre | Mercado Libre
Silla Giratoria X Mercado Libre | Mercado Libre
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Hilos

X %S ) Almacenes
- José Puebla
Agujas X X o Lesly
_ Direccion Av. o
Eléstico X X Direccion Av.
De la Prensa 'y
Botones X X . De la Prensa N
Jorge Piedra
Cierres X X 67-45

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: La Autora

2.3. CALIDAD DE REFACCIONAMIENTO DE PRENDAS

Se define como la capacidad de satisfacer necesidades implicitas o explicitas,
es la manera de que un producto o servicio sea bueno o malo en relacién con
las caracteristicas que requiere el cliente. La mejora continua es un proceso
que no termina nunca y recibe el impulso del conocimiento de la resolucién
de problemas. (Administracion de operaciones)

En la confeccion la calidad se encuentran en varias modalidades de inspeccion

de control de fabricacion o elaboracion de la prenda. En este caso se impulsara a la

verificacion rigurosa que se efectuara antes de que la prenda sea entregada al

cliente.

Entre algunos factores que se podrian controlar son:

Verificar los Hilos sin pulir (cortar).
Comprobar que la maquinaria a utilizar este en opimas condiciones para que no

afecten al producto terminado.

Controlar Puntadas interiores y exteriores: costuras sueltas, imperfectos en
costura.

Diferenciar en color de los hilos a usarse en prendas.

Revisar la prenda por el derecho y revés (imperfecciones).

Inspeccion en operacion del planchado antes de entregar al cliente.

Instruir a los operarios en el proceso de refaccionamiento de prendas.

La calidad aplicada en los cambios de disefio, se determinara antes de que la

prenda se elabore ya que se establecera de acuerdo al gusto y preferencia del cliente

en conjunto con la modista. Esto significa crear un disefio que satisfaga las

necesidades del cliente.



En la microempresa se utilizara como método de control, un formato establecido
por ordenes de trabajo, que constan con algunos datos especificos del dia de ingreso
de la prenda y el dia de entrega, y datos personales necesarios, que facilitard a los
operarios en la organizacién y cantidades de prendas diarias que se estima
refaccionar. Establecidas del siguiente formato:

Formato orden de trabajo

COSTURA & COMPOSTURA

REFACCIONAMIENTO ORDEN [ | NRO 0000001

CLIENTE : FECHA DE INGRESO DE PRENDA 2-ene-18

FACTURA: FECHA DE PRUEBA 15-ene-18

TELEFONO FECHA DE ENTREGA 18-ene-18
TIPO DE PRENDAS

BLUSA UNID COLOR ABONO ] SALDO S

OBSERVACION:

PANTALON UNID COLOR ABONO s SALDO S

OBSERVACION:

VESTIDO UNID COLOR ABONO s SALDO S

OBSERVACION:

CHAQUETA UNID COLOR ABONO s SALDO S

OBSERVACION:

CANMISA UNID COLOR ABONO s SALDO §

OBSERVACION:

BASTAS UNID COLOR ABONO s SALDO S

OBSERVACION:

OTROS UNID COLOR ABONO s SALDO S

OBSERVACION:

RECIBIDO POR : ENTREGADO A:

CI: CL:

NOTA: DESPUES DE 90 DIAS NO SE ENTREGARA LA PRENDA.

Graéfico N° 25: Orden de trabajo
Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: La Autora
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2.4. NORMAS DE PERMISO QUE AFECTAN SU INSTALACION

Durante la segunda parte del afio 1999 se publico la norma OHSAS 18000. Se
dio inicio a la serie de normas internacionales que se relacionan con la seguridad y
salud en el trabajo. La norma OHSAS 18001 es certificable y complementa a la
norma 1SO 9001 e ISO 14001. Por lo que se puede indicar que es una serie de
estandares en materia de seguridad y salud en el trabajo. Integra las experiencias
mas avanzadas en este campo, por lo que se constituye un modelo global de gestion
de prevencion de riesgos y control de pérdidas.

La norma 1SO 45001:2018 Sistemas de Gestion de la Seguridad y Salud en el
Trabajo, tiene el objetivo de prevenir los riesgos laborales, de seguridad
(accidentes) y de salud (enfermedades). (htt2)

La Seguridad y Salud Ocupacional es una multidisciplina en asuntos de
proteccion, seguridad, salud y bienestar de las personas involucradas en un

ambiente trabajo seguro y -saludable.

Es importante determinar las seguridades de la microempresa, como: salidas de

emergencia, linternas de emergencia, extintores la recoleccion de desperdicios.

2.4.1. Seguridad e Higiene Ocupacional

En nuestras instalaciones, procederemos a evaluar y controlar los agentes
ambientales y las tensiones que se originan en el lugar de trabajo y que pueden
causar enfermedades, perjuicios a la salud o al bienestar, o incomodidades e
ineficiencia entre los operarios como alergias. Como contingencia usaremos
mascarillas para el contacto de telas con pelusas como el plumdn, telas de hilos muy

finos.
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2.4.2. Seguridad industrial

lustracion N° 3: Ergonomia con maquinaria textil (htt5)
Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: La Autora

También se manejard la ergonomia adecuada, con la utilizacién de sillas
ajustables de asientos acochados y bases giratorias con soporte para la espalda que

se adapten a los movimientos operativos.

Igualmente se capacitara a los operarios, con métodos y técnicas que deberan
aplicarse y entendiendo los beneficios que ofrecen al trabajador y sobre todo en el
ahorro a la empresa, dando como resultado mejoramiento en la calidad de vida de

todos los operarios. (htt3)
2.4.3. Normas Eleéctricas

Nuestras instalaciones, llevaran un control y seguimiento de seguridad de
acuerdo a las operaciones, asi como el funcionamiento de los equipos y maquinaria

textil, que deben estar a cargo de personal capacitado de mantenimiento que

realizara inspecciones trimestrales.
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Especialmente cuando se trate de instalaciones de alta tension eléctrica es
necesario impedir que accidentalmente alguna persona o material tome contacto

con los mismos.

2.4.4. lluminacioén

A .
lHustracion N° 4: lluminacién de maquinaria textil (htt6)
Fuente: Investigacion Propia

Elaborado por: La Autora

La iluminacion es un factor importante de seguridad para el operario. Una
iluminacion suficiente aumenta la maxima produccion y reduce la ineficiencia y

ndmero de accidentes.

2.4.5. Actividades de relajacion

lHustracion N° 5: Relajacion (htt8)
Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: La Autora
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De acuerdo al ritmo de trabajo, se realizardn pausas activas cada dos horas
laborables de 15 minutos, que permitan la sucesion de movimientos corporales y
actividades para la relajacion de cabeza, extremidades superiores (mufiecas, dedos

hombros y brazos).

Este negocio pertenece a la rama de la confeccion, en la cual se establecera
capacitacion, informacién correcta en el uso de la maquinaria y todo lo que conlleva
este negocio también la realizacion de procedimientos peligrosos y que los

operarios tanto como jefes deberian tomar en cuenta.

Los operarios deberan estar capacitados para la utilizacion correcta con: la
maquinaria, la plancha a vapor, maquinarias con partes maviles herramientas

filosas o puntiagudas.
En el momento de cortar alejarse del cuerpo con algun instrumento de uso, las

agujas deben tener resguardo. Proteccion en la respiracion con mascarillas y

ventilacion apropiada.
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CAPITULO Il

AREA DE ORGANIZACION Y GESTION

3.1. ANALISIS ESTRATEGICO Y DEFINICION DE OBJETIVOS

En este capitulo se enfocara en la vision y mision de la empresa, la situacion de
la empresa con herramientas de estudio como el anélisis Foda, definiendo las
fortalezas y oportunidades asi como también las amenazas y debilidades, estructura

jerarquica, descripcion de cargos y necesidades del personal.

3.1.1. Vision de la Empresa

Para el 2021 ser los mejores en la transformacion y refaccion de prendas de vestir
en base a la innovacion, eficiencia y buenas practicas en nuestros procesos para
satisfacer las necesidades y superar las expectativas de nuestros clientes, empleados

y comunidad.
3.1.2. Mision de la Empresa

Somos una Microempresa de costura que ofrece la mejor opcion en la reparacion
de ropa, con una constante innovacién en disefios y productos de excelente calidad,

asegurando la disponibilidad y el servicio, conservando costos competitivos a

través del aprovechamiento de nuestros recursos.
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3.1.3. Objetivo General

Brindar al sector de Ponceano un servicio de calidad, mediante eficiencia y
eficacia, abierto a las tendencias de la moda que integren las necesidades de los
clientes. Asegurando la calidad en cada uno de los procesos, destinados a la

reparacion de cada prenda, mediante el mejoramiento continuo.

3.1.4. Andlisis FODA

El anélisis Foda permite determinar la situacion actual en la que se encuentra la
organizacion, obteniendo asi un diagnéstico preciso que permita tomar decisiones
Optimas para su mejor funcionamiento nos permitira formar las estrategias en los
factores externos como amenazas y oportunidades, e internos enfocados en las

fortalezas y debilidades.
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Tabla N° 38: Matriz Foda

=
s 9 Comp,
Y.

S e
e Pee el

RTALEZAS

Precios Diferenciados de la Competencia

MATRIZ DE ESTRATEGIAS

OPORTUNIDADES

Demanda no cubierta alta

Competencia que ingresa al sector

Alto crecimiento de poblacion en el sector

Incremento de costo en materia prima

Nuevo servicio para el sector de Ponceano

Minima mano de obra en el mercado

Precios accesibles v asesoramiento

Deficiencia de seguridad para la poblacion

Uhbicacién en calle principal v posicionamiento

Tasa de interes financiera baja

FO ESTRATEGIAS OFENSIVAS

FA ESTRATEGIAS RE ORIENTACION

Posicionar la marca Costuras y Composturas SM en el sector

Calidad v Exclusividad en el terminado de prendas

de Ponceano

Baja inversion v disponibiidad de capital de trabajo

Establecer un horario de trabajo donde el cliente del sector se
sienta beneficiado v atendido

Personal capacitado en moda

Brindar servicio personalizado en asesoria de imagen para

Maquinaria nueva

sostener a nuestro cliente v lograr alto indice de

Espacio fisico adecuado para el servicio
DEBILIDADES

Precios de las prendas de vestir en en el mercado.

recomendacion

Mantener precios diferenciados v promociones ante la
competencia

Contratar personal pasante de carreras de disefio v
confeccion para fortalecer el servicio

Realizar negociacin proveedores de materia prima en el
sector para disminuir o mantener costos

DO ESTRATEGIAS DEFENSIVAS

DA ESTRATEGIAS DE SUPERVIVENCIA

Direccionar estrategia de marketing para posicionar la marca

No disponer de coordinacion en marketing

en el sector de Ponceano
Realizar acercamiento con marcas de moda para ofertar

No aceptacion de otras empresas para Convenios

servicio

Pocos proveedores en la adquisicion de materia prima

Establecer negociacion con proveedores para cubrir

manoe de obra escasa

abastecimiento de materia prima a bajo costo

Direccionar estrategias de expansion en el sector para
abastecer la demanda msatisfecha

Establecer camparfia de marketing direccionada a
promover al mercado el uso de nuestro servicio v obtener
lealtad

Realizar capacitacion v entrenamiento previo para el
personal contratado, para sostener v disminuir rotacion de
personal.

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: La Autora
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3.2. ORGANIZACION ESTRUCTURAL DE LA EMPRESA

La empresa “Costuras y composturas SM”, estard estructurada de forma
horizontal con el fin de alcanzar los objetivos y metas planteadas dentro de la
organizacion.

El recurso humano, se adaptara a cumplir las politicas y reglamento de la
Microempresa, para lo cual su seleccién y precalificacion sera de acuerdo al cargo

que desempefiara en actividades laborales. El personal debera estaré calificado para

cumplir las funciones para lo que fue contratado.

]
Gerencia General ]
|
| |
A

Contabilidad

Grafico N° 26: Organigrama estructural “Costuras y Composturas”
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: La Autora
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3.2.1. Organigrama Funcional

En el siguiente organigrama se describe las funciones que deberan ser realizadas
por el personal a cargo de cada puesto dentro de la microempresa.

é )

Gerencia General
Realizar el proceso administrativo.
Planificar actividades del trabajo operativo.
Verificar necesidades de materia prima e insumos.
Velar por el cumplimiento de obligaciones tanto del personal y
\_ leyes.
. l J

@ — .
( D.Produccion \ D. Financiero

Realizar controles de prendas terminadas. Realizar controles de pagos a
Disefio y Corte personal y gastos de la
- : empresa.
Disefiar la prenda de acuerdo a la necesidad
del cliente.

Trazar las prendas para su refaccionamiento o
cambio de disefio.

Definir el procedimiento de cada prenda.

Operativo )

Confeccionar lasprendas de vestir.

Operar maquinaria. Contabilidad

Terminado Realizar procesos contables
\ Revisar las prendas, Perchar . de acuerdo al SRI .

. )

Gréfico N° 27: Organigrama funcional
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: La Autora

La microempresa contratara con un Contador part-time (medio tiempo), el cual
llevara la contabilidad de acuerdo con las obligaciones del SRI de conformidad a la

categoria de la Microempresa.
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3.2.2. Descripcion Cargos

Tabla N° 39: Ficha Funciones Gerente Propietario | Informacion Bésica

as Cwn
QJO S"\'\,‘L y /00‘5‘&(#%

"Dale wrc W Qéonra/ua/aa/
@ ta//éﬁma/a/”

FICHA FUNCIONES GERENTE PROPIETARIO

I Informacion Basica

Puesto

Gerente Disefiador (propietario)

Jefe inmediato superior

Supervisa a

Operarios

Il Naturaleza del puesto

Representara a la empresa,

Controlara a los operarios la correcta realizacion de

actividades, redisefara las prendas y brindara asesoramiento personalizado.

11l Funciones

Realizar el proceso administrativo.
Planificar actividades del trabajo operativo.
Verificar necesidades de materia prima e insumos.

Velar por el cumplimiento de obligaciones tanto del personal y leyes.

IV Requisitos minimos para el puesto

Titulo profesional

Administracion de empresas o a fines

Experiencia De 1 a 3 afios
N Liderazgo, capacidad de tomar decisiones, trabajo en
Habilidades ]
equipo.
N Ing. Administracién de empresas o a fines
Formacion

Disefiador

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: La Autora
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Tabla N° 40: Ficha funciones Operarios 1-2
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FICHA FUNCIONES OPERARIOS 1-2

I Informacién Basica

Puesto Operarios 1-2

Jefe inmediato superior | Gerente General (propietario)

Supervisa a Ninguno

Il Naturaleza del puesto

Encargado del trabajo operativo

111 funciones

Recibir a los clientes y recepcion de prendas
Sera el encargado de definir el procedimiento de cada prenda a refaccionar.
Operar las maquinarias y confeccionar las prendas.

Revisar prendas antes de la entrega.

IV Requisitos minimos para el puesto

Titulo profesional Artesano de Sastreria

Tecndlogo o artesano en modas

Experiencia De 2 a 4 afios en adelante
Habilidades Creatividad, Responsabilidad y trabajo en equipo
Formacion Maestra en la Rama de Corte y Confeccion.

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: La Autora

3.3. CONTROL DE GESTION
Permitird a la microempresa guiar los procesos de una forma éptima, detallados

en los indicadores de gestion reflejen datos veraces y fiables, que consideren las

bases para acciones a tomar en el presente y en el futuro de la microempresa.
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3.3.1. Indicadores de gestion administrativa

e Al analizar de los Indicadores de Gestidbn Administrativas: Cada medidor o
indicador debe satisfacer los siguientes criterios o atributos:

e Medible: ElI medidor o indicador debe ser medible. Esto significa que la
caracteristica descrita debe ser cuantificable en términos ya sea del grado o
frecuencia de la cantidad.

e Entendible: ElI medidor o indicador debe ser reconocido facilmente por todos
aquellos que lo usan.

e Controlable: El indicador debe ser controlable dentro de la estructura de la

organizacion.
3.3.2. Indicadores de eficacia

Relacionados con aspectos externos (cliente). Eficaz tiene que ver con hacer
efectivo un intento o propdsito. Los indicadores de eficacia estan relacionados con
las razones que indican capacidad o acierto en la consecucidn de tareas y/o trabajos.
Ejemplo: grado de satisfaccion de los clientes con relacion a Las reparaciones por
semana.

Formula:

EFICACIA = grado de satisfaccién de clientes * 100

Reparaciones por semana

INDICE Grado de satisfaccion de 130
DE = clientes = x 100
EFICACIA Reparaciones por semana 145
INDICE DE EFICACIA = 89 %
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3.3.3. Indicadores de eficiencia

Los indicadores de eficiencia estaran relacionados en la consecucion de tareas
y/o trabajos con la optimizacion de recursos. Ejemplo: Tiempo fabricacion de un

producto, razén de piezas / hora, rotacién de inventarios.

EFICIENCIA = Ventas por semana x 100
Visitas esperadas por semana

INDICE DE ventas por semana 90 100
= = X
EFICIENCIA Ventas esperadas x semana 145
INDICE DE EFICIENCIA = 62%

Se ha calculado la eficiencia de acuerdo a la cantidad de prendas a realizar por
semana que se estima de 90 con relacion a las ventas esperadas por semana lo cual

nos indica que se lograra las metas con los recursos disponibles.

3.3.4. Uso de la capacidad instalada

La capacidad instalada es el potencial de produccion o maximo que la empresa
puede lograr en un periodo de tiempo determinado con recurso humano, tecnologia
equipos de produccion experiencia, conocimiento en este caso seria de la capacidad

en las instalaciones, si permite incluir una maquinaria y un operario adicional.

3.3.5. Rendimiento de calidad

Mide la calidad de los procesos, permitiendo detectar las deficiencias en etapas

proximas en su origen (en las operaciones). El indicador es medido porcentual (%).

RENDIMIENTO DE CALIDAD = Volumen de Produccién Conforme x 100

Volumen Total del Producto
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Volumen de

Produccién
RENDIMIENTO
= Conforme = 464 X 100
DE CALIDAD

Volumen Total del

Producto(servicio)

RENDIMIENTO
DE CALIDAD = 80%

Se ha calculado el volumen de produccion conforme que es un 80% en relacion

al volumen total que se va a realizar.
3.3.6. Rendimiento de servicio

Mide la proporcion de las entregas a los clientes con respecto a la cantidad de
que llegaron y fueron entregadas en el tiempo pactado solicitado por los clientes.

El indicador es medido porcentualmente (%).

SERVICIO = Volumen de Productos Entregados x 100

Volumen de Productos Recibidos

Volumen de Productos Entregados 464 100
= X
Volumen de Productos Recibidos 580

SERVICIO

SERVICIO 80 %

Se estima que 464 prendas que equivalen al 80% de servicios que se brindara
serian el volumen de productos entregados versus 580 prendas que se estima recibir.
Lo cual nos permite analizar estrategias que nos permitan llegar al 100 por ciento

de servicio.
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3.4. NECESIDADES DEL PERSONAL

Para el inicio de este proyecto La microempresa “Costura y Compostura SM”

necesitard el siguiente personal:

Tabla N° 41: Necesidades del personal

PUESTO FUNCIONES FIJO | VARIABLE
Poseer con conocimientos basicos de
administracion.
Gerente | Disefiar las prendas y brindar asesoramiento
Disefiador | a clientes. %
Controlar a los operarios la correcta
realizacion de las tareas encomendadas.
Cumplir las disposiciones del Disefiador.
Operario | Confeccionar y transformar las prendas de
1-2 vestir con destreza y habilidad ajustandose X
a la exigencia de los clientes.
Llevar la contabilidad de la Microempresa,
Contador | de acuerdo a las obligaciones del SRI de X
acuerdo a la categoria.

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: La Autora
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CAPITULO IV

AREA JURIDICO LEGAL

Para el desarrollo y cumplimiento del area Juridico Legal de la Empresa Costura
y Composturas, se cumpliran las leyes y ordenanzas que exige cada ente de control,

para iniciar las actividades economicas y organizacionales de la empresa.

e Esta microempresa se registrard en el SRI, como exige la ley obteniendo el RUC
con los requisitos de personas natural, ya que estd conformado por solo socio
(propietario), se registrara como artesano.

e Posteriormente se solicitara el permiso de Licencia Unica metropolitana par
ejercicio econdmico LUAE en el Distrito Metropolitano de Quito en el cual se
detalla la informacion del establecimiento, tipo de contribuyente e informacién
para categorizacion de la actividad econdmica,

e También se solicitara el permiso de funcionamiento Municipal de bomberos

A continuacion se detalla los requisitos para cada tramite.

4.1. SISTEMA DE RENTAS INTERNAS SRI

4.1.1. A quién reconoce el SRI como Artesanos

El SRI reconoce como artesanos a los trabajadores que realicen trabajos con
sus propias manos, maestros de taller que realicen trabajos manuales o
artesanos que realicen actividades con sus propias manos de manera
independiente. En esta categoria estan la modista que elabora una prenda de
vestir. Servicio de Rentas Internas SRI. (2017).
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4.1.2. Registro Unico de Contribuyentes (RUC) (Servicio de Rentas Internas
SRI, 2017)

TRAMITE

Requisitos para personas naturales:

a) Original y copia de cedula de ciudadania

b) Original y copia de papeleta de votacion

c) Original y copia de un servicio basico donde se desarrollara la actividad
econdmica. (Planilla de energia eléctrica, agua potable, teléfono)

d) Contrato de arrendamiento del lugar donde se desarrollara la actividad

econdmica.

Proceso para el tramite:

El contribuyente se acerca a cualquier ventanilla de atencion al contribuyente
del Servicio de Rentas Internas a nivel nacional portando los requisitos antes

mencionados e inscribe el Registro Unico de Contribuyentes (RUC).

4.1.3. Solicitud de Patente Municipal del Distrito Metropolitano de Quito

Para realizar el tramite de obtencion de la patente, se necesita para: Personas

naturales NO obligadas a llevar contabilidad

a) Formulario de la declaracion de Patente Municipal debidamente lleno. Este se
puede obtener en la pagina www.quito.gob.ec

b) Copia de la cédula y certificado de votacion de las Gltimas elecciones.

c) Copia del Registro Unico de Contribuyentes. En el caso de que posea, registro
de comerciantes. No necesita el RUC actualizado.

d) Original y copia de la licencia de conducir, categoria profesional, en el caso de

que realice actividades de transporte.
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Proceso para el tramite

El contribuyente se acerca a cualquier ventanilla de atencién al cliente.

4.1.4. Permiso de Funcionamiento Cuerpo de Bomberos de Quito DMQ

Requisitos:

a) Informe de inspeccion favorable

b) Copia de RUC

¢) Original y copia de cedula de ciudadania

d) Original y copia de cedula de papeleta de votacion
e) Copia de Patente Municipal

f) Plan de evacuacion (Manual)

g) Plano del lugar donde se iniciara la actividad economica

4.1.4.1. (LUAE) Licencia Metropolitana Unica Para El Ejercicio De

Actividades Economicas en El Distrito Metropolitano de Quito

La LUAE es el acto administrativo anico con el cual el Municipio del Distrito
Metropolitano de Quito autoriza al titular el desarrollo de actividades economicas
en un establecimiento ubicado en el territorio del DMQ. La emisién de la LUAE se
efectlia a traves de tres procesos administrativos. (Serl)
Requisitos para su emision (primera vez):
Generales:
a) Formulario tnico de Solicitud de Licencia Metropolitana Unica para el Ejercicio

de Actividades Econémicas — LUAE.
b) Copia de RUC actualizado.
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c) Copia de Cedula de Ciudadania o Pasaporte y Papeleta de Votacion de las
ultimas elecciones.

d) Informe de Compatibilidad de Uso de Suelo (cuando se requiera).

e) Certificado Ambiental (cuando se requiera).

Proceso para el tramite:
El contribuyente se acerca a cualquier ventanilla de atencién al contribuyente
del Servicio de Atencién al cliente del Distrito Metropolitano de Quito a la zona

que le corresponda, portando los requisitos antes detallados para la aprobacion y
entrega del documento. (Ver anexo)
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CAPITULO V

AREA FINANCIERA

5.1. PLAN DE INVERSIONES

Para la creacion de la microempresa Costuras y Composturas se describen las
necesidades basicas que implica la apertura de este negocio. Se utilizard un plan
de financiamiento ya que a través de esta herramienta se podré describir de donde
se originan los recursos para la viabilidad economica y financiera a mediano y
largo plazo, de este proyecto empresarial, si cumple con las expectativas de
rentabilidad y liquidez esperadas, pues en él se define toda la informacion
desarrollada y cuantificada en unidades monetarias de cada uno de los planes de
actuacién, y de este modo, nos permitird tomar las decisiones adecuadas y

oportunas en cada una de las areas funcionales de la empresa.
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Tabla N° 42: Plan de Inversién Inicial

PLAN DE INVERSION " COSTURAS Y COMPOSTURAS"™

VALOR
CANTIDAD DESCRIPCION UNITARIO TOTAL (USD)
(USD)
Local
Arriendo 200,00
Garantia de Local 500,00
OTA $ 00,00
Instalaciones y remodelaciones
1 Rotulo 200,00 200,00
2 Extintor 45,00 90,00
1 Cafetera 57,00 57,00
1 Dispensador y Botellon de agua 25,00 25,00
OTA $ 00
Muebles y Enseres
3 Sillas 27,50 82,50
2 Estanterias 18,00 36,00
1 Mesa de corte 150,00 150,00
1 \Vestidor 50,00 50,00
2 Espejos 70,00 140,00
2 Lampara de mesa 35,00 70,00
OTA $ 8,50
Maquinaria
1 Maéquina de coser Over lock 1.080,00 1.080,00
2 Méquina de coser Recta 677,00 1.354,00
1 Plancha de vapor 176,00 176,00
1 Cortadora de 4 pulgadas 116,00 116,00
OTA $ 6,00
Equipos
1 Computador 1.400,00 1.400,00
1 Impresora 360,00 360,00
2 Camaras de Seguridad 40,00 80,00
1 Telefono 120,00 120,00
1 Radio 80,00 80,00
1 Televisor 200,00 200,00
OTA $ 40,00
Materia Prima (insumos)
100 Hilos 2,00 200,00
20 Agujas de maquina 2,50 50,00
100 Agujas de mano 0,10 10,00
3 Tijeras 32,00 96,00
3 Safadores 1,20 3,60
10 Carreteles 3,00 30,00
5 Cintas métricas 1,00 5,00
2 Reglas de trazo 15,00 30,00
48 Armadores 0,25 12,00
100 Entreleta 0,50 50,00
50 Cierres 0,60 30,00
50 Botones 0,15 7,50
10 Elastico 0,40 4,00
OTA $ 8,10
Suministros de Oficina
100 Tarjetas de Presentacion 0,15 15,00
2 Marcadores de trazo 1,20 2,40
10 Esfero graficos 0,45 4,50
1 Block de facturas 30,00 30,00
1 Blocks de Orden de Pedidos 30,00 30,00
1 Resmas de papel bond A4 4,50 4,50
OTA $ 86,40
Costos de Constitucion
1 RUC - -
1 Permiso de funcionamiento (LUAE) 12,00 12,00
1 Constitucién de marca y logo - -
$ 12,00
SUMA TOTAL $ 7.193,00

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: La Autora
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5.1.1. Capital de Trabajo

El capital de trabajo es lo que cominmente conocemos como activo corriente.

(Efectivo, inversiones a corto plazo, cartera e inventarios). La empresa para poder

operar requiere de recursos para cubrir necesidades de insumos, materia prima,

mano de obra, reposicién de activos fijos, etc.

Para el inicio de las actividades de la Empresa “Costuras y Composturas SM”,

el Capital de Trabajo sera una herramienta que asegure el tiempo que podréa cubrir

los gastos a corto plazo, que incurran en 3 meses desde la apertura del negocio.

Tabla N° 43: Capital de Trabajo

CAPITAL DE TRABAJO
MES 1 MES 2 MES 3
Sueldo Gerente Propietario 1.278,67 1.278,67 1.278,67
Sueldo Operario 1 513,32 513,32 513,32
Arriendo Local 200 200 200
Servicios Basicos 30 30 30
Empaque 5 5 5
Facturas 3 3 3
total mensual 2.029,98| 2.029,98 2.026,98
TOTAL 6.086,95

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: La Autora

5.1.2. Plan de Financiamiento

5.1.2.1. Forma de Financiamiento

Para el inicio de actividades se utilizara el 13.90% con recursos propios, Y,

86.10% de financiamiento, a través de un préstamo otorgado por BanEcuador a una

tasa de interés anual del 16.80%, asi como también un tiempo de pago de 5 afios

(60 meses).
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Tabla N° 44: Forma de financiamiento

FINANCIAMIENTO
DESCRIPCION TOTAL (USD) TOTAL (%)
Recursos Propios 1.000,00 13,90
Préstamo Bancario 6.193,00 86,10
TOTAL $ 7.193,00 100,00

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: La Autora

Es la accidn de aportar dinero para comenzar una empresa 0 proyecto que se

canaliza en préstamos para devolverlos a futuro con un interés.

5.1.2.2. Amortizacion

Tabla N° 45: Valores para el Préstamo

FINANCIAMIENTO

VALOR DEL PRESTAMO 6193,00
TASA INTERES 16,80%
CUOTA ANUAL 1.731,47
CUOTA MENSUAL 145,92
ANOS 5
PERIODOS 60

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: La Autora

La amortizacién es un término econdémico y contable, referido al proceso de

distribucién de gasto en el tiempo de un valor duradero.

Tabla N° 46: Amortizacion

PROYECCION DE FINANCIAMIENTO

AMORTIZACION | ANO1| ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANO5 | TOTAL

CAPITAL ANUAL | 918,54| 1056,29| 1214,73|1396,95| 1606,50| 6193,01

INTERES ANUAL | 831,17| 690,29| 528,30| 341,99| 127,74| 2519,49

TOTAL 1749,71| 1746,58| 1743,03|1738,94| 1734,24| 8712,50

Fuente: Investigacion Propia (ver anexo)
Elaborado por: La Autora
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En la proyeccion del financiamiento permitira analizar el pago de capital e

interés anualmente hasta el dltimo afio proyectado.
5.2. CALCULO DE COSTOS Y GASTOS
a) Detalle de Costos
El costo es el valor que se paga para la obtencion de bienes o servicios. Tiene la
finalidad de conocer y hallar cuanto cuesta la transformacion total o parcial de un

determinado articulo, ademas se determinaré el detalle de gastos operacionales.

Tabla N° 47: Tabla informativa para el costo de venta por hora

DIARIO HORA

COSTO DE VENTAS MENSUAL 22 DiAS) 8 DTA)
OPERARIO $ 1.026,63 46,67 5,83
ARRIENDO incluye servicios basicos $ 200,00 9,09 1,14
MATERIA PRIMA $ 44,01 2,00 0,25
TOTAL $ 1.270,64
COSTO DE  VENTAS
(HORA) 3,97

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: La Autora

El costo de ventas se ha calculado tomando el dato de costo mensual que incurre
con el costo de operario, arriendo que incluye servicios basicos y promedio de

materia prima dividiendo par las 320 horas laborables.
b. Proyeccion de Costos

Para proyectar los costos de un producto o servicio nos basamos en las
estimaciones de venta, en referencia a la inflacion del Gltimo afio contable, en este

caso tomaremos como referencia el Afo 2017 donde de acuerdo a la informacién

del Banco Central del Ecuador el indice de Inflacion es de 1.10%.
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Tabla N° 48: Costos de produccion y en unidades

COSTO DE PRODUCCION Y UNITARIA

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: La Autora

c. Proyeccion de Costos anuales

DESCRIPCION | UNIDAD | canTiDAD TiEmpo | TIEMPO | 1 icvog | TIEM COSTO TOTAL
oL | or ) | G | RE | emon'| B8, | o | IO | 05, | SRR
PRODUCTO MEDIDA | @NiDADES) | (MINUTOS) | HORA) (HORA) SERVICIO | EnTas | MENSUAL | UNITARIO

Entallado de

Vestido Unidad 20 25 0,42 8,33 447 12,80 50,83 2,54

Entallado de

Blusa Unidad 50 30 0,50 25,00 13,40 | 38,40 152,48 3,05

Entallado de

Camisa Unidad 50 25 0,42 20,83 11,17 32,00 127,06 2,54

Cambio de

Cuellos/Pufios | Unidad 30 30 0,50 15,00 8,04| 23,04 91,49 3,05

Entallado y

Basta de

Chaqueta Unidad 50 30 0,50 25,00 13,40 | 38,40 152,48 3,05

Entallado de

Pantalon Unidad 90 20 0,33 30,00 16,08 | 46,08 182,97 2,03

Basta de

Pantalén Unidad 110 15 0,25 27,50 14,74 | 42,24 167,72 1,52

Cambio de

Cierres Chompa | Unidad 40 25 0,42 16,67 8,93| 25,60 101,65 2,54

Basta de

Chaqueta Unidad 30 25 0,42 12,50 6,70 19,20 76,24 2,54

Cambio de

Cierres Pantalon | Unidad 110 15 0,25 27,50 14,74 | 42,24 167,72 1,52

TOTALES 580 4,00| 208,33 111,67 | 320,00

HORAS

LABORABLES 320

Para el calculo de los costos en produccion por se han determinado en base

a la inflacion del 1.10% y el calculo para determinar el crecimiento en unidades

producidas se ha determinado en base al crecimiento de la poblacion de 1.51%.
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Tabla N° 49: Proyeccion de costos anuales

PROYECCION DE COSTOS

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
COSTO COSTO COSTO COSTO COSTO
DESCRIPCION UNID | UNID TONTAL UNID| UNI TONTAL UNID | UNID TONTAL UNID | UNID TONTAL UNID UNI TO~TAL
PRO ANO 1 PRO ANO 2 PRO ANO 3 PRO ANO 4 PRO ANO 5
Entallado de Vestido 20 2,54 50,83 20 2,57 52,16 21 2,60 53,53| 20,92 2,63 54,94| 21,24 2,65 56,38
Entallado de Blusa 50 3,05| 152,48 51 3,08 156,48 52 3,13 161,24| 52,30 3,16 | 16548 53,09 3,20 169,83
Entallado de Camisa 50 2,54 | 127,06 51 2,57 130,40 52 2,57 132,37| 52,30 2,60 13585| 53,09 2,63 | 139,42
Cambio de Cuellos/Pufios 30 3,05 91,49 30 3,08 93,89 31 3,08 95,31| 31,38 3,12 97,81| 31,85 3,15 100,38
Entallado y Basta de Chaqueta 50 3,05| 152,48 51 3,08| 156,48 52 3,08 158,84| 52,30 3,12| 163,02| 53,09 3,15 167,30
Entallado de Pantalén 90 2,03| 182,97 91 2,06 | 187,78 93 2,06 190,61| 94,14 2,08 19562 95,56 2,10 | 200,76
Basta de Pantalon 110 1,52| 167,72| 112 154| 172,13| 113 1,54 | 174,73| 115,06 1,56 | 179,32 | 116,80 1,58 | 184,03
Cambio de Cierres Chompa 40 2,54| 101,65 41 2,57 | 104,32 41 2,57 10590| 41,84 2,60 108,68 42,47 2,63| 111,53
Basta de Chaqueta 30 2,54 76,24 30 2,57 78,24 31 2,57 79,42 | 31,38 2,60 81,51| 31,85 2,63 83,65
Cambio de Cierres Pantalén 110 1,52| 167,72| 112 154| 172,13| 113 1,54 | 174,73| 115,06 1,56| 179,32 | 116,80 1,58 | 184,03
TOTALES 580 1270,64| 589 1304,02| 598 1326,69 | 606,67 1361,54 | 615,83 1397,30
’ 110% TO:I’AL TO:I’AL TO:FAL TO:FAL TO~TAL
INFLACION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
CRECIMIENTO 1,51% 15247,70 15648,20 15920,26 16338,42 16767,57
Materiales 528,10 533,91 539,78 545,72 551,72
Depreciacion Equipos de Computacion 672,00 672,00 672,00
TOTAL COSTOS 16447,80 16854,11 17132,04 16884,14 17319,29

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: La Autora
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d. Detalle de los Gastos

El gasto siempre llevara asociada al pago relacionado con los departamentos de

administracion y ventas e implicara el desembolso de una cantidad de dinero.

(gerencie.com/capital-de-trabajo.html).

COSTOS

GASTOS

Forma parte del valor de los productos

Se incorpora al Activo junto con los

productos terminados

Se origina en la fabrica.

Se deriva del proceso de fabricacion. Ej. Las
materias primas consumidas en la
produccion.

No forma parte del valor de los productos.

Se registra directamente como una perdida

en el Estado de Pérdidas y Ganancias.

Se origina en la administracion.

Relacionado con la comercializacion de los
productos y la administracion y financiacion
de las operaciones de la empresa. Ej.
Sueldos del personal administrativo.

llustracion N° 6: Diferencia entre costo y gasto
Fuente: Investigacion Propia (2, 2005)

Elaborado por: La Autora
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5.3. GASTOS OPERACIONALES

Los gastos operacionales son los que la empresa incurre para generar ingresos

en las actividades del dia a dia tales como: los administrativos (gastos en personal,

honorarios, papeleria, capacitaciones) o de ventas (labores de promocion,
distribucion, publicidad). (Gas)

5.3.1. Gastos no operacionales

Son lo que no garantizan un ingreso, pero son necesarios para la empresa como

los gastos financieros (sobre pagos al banco, pago de intereses).

Por tal razon los gastos clasifican en:

a) Gastos Administrativos

b) Gastos de Ventas

c) Gastos Financieros

Detalle de Gastos

Tabla N° 50: Gastos Administrativos

GASTOS ADMINISTRATIVOS

PAGO

BENEFICIOS

SUELDO | APORTE VALOR |VALOR
DETALLE SUELDO| DELEY

MENSUAL | 1ESS | oot | DELEY | MENSUAL | ANUAL
Sueldo Gerente 100000|  121,50| 13458,00 1886.00| 127867 | 15344,00
Propietario
Permiso de
funcionamiento (LUAE) 1,00 12,00
TOTAL GASTOS 1000,00|  121,50| 13458,00 1279.67 | 15356,00

ADMINISTRATIVOS

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: La Autora
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Tabla N° 51: Gastos Operativos

GASTOS OPERATIVOS
DETALLE SUELDO | APORTE SB@EI(DJO BEBIEFLIE’\I(OS VALOR | VALOR
MENSUAL IESS ANUAL ANUAL MENSUAL | ANUAL
Sueldo Operario 1 386,00 46,90| 5194,80 965,00 513,32| 6159,80
Sueldo Operario 2 386,00 46,90 5194,80 965,00 513,32| 6159,80
TOTAL
GASTOS 772,00 93,80 | 10389,60 1026,63 | 12319,60
OPERATIVO
Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: La Autora
Tabla N° 52: Gastos Ventas
GASTOS DE VENTAS
UNI'D'EAD VALOR | FRECUENCI | VALOR | \ | o
DETALLE MEDID | UNITARI | AMENSUAL | MENSUA | 07
A o DEL GASTO L
Publicidad 1 15,00 4 60,00 720,00
Mantenimiento Maquinaria 3 15,00 1 45,00 540,00
Empaque 1 5,00 1 5,00 60,00
Facturas 1 3,00 1 3,00 36,00
Arriendo 1 200,00 1 200,00 2400,00
Instalaciones y Remodelaciones 1 31,00 372,00
Suministros de Oficina 1 7,20 86,40
Servicios Béasicos 1 30,00 1 30,00 360,00
TOTAL GASTOS DE
VENTAS 381,20 4574,40
Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: La Autora
Tabla N° 53: Gastos Financieros
GASTOS FINANCIEROS
FRECUENCIA
VALOR PAGO VALOR
DETALLE , MENSUAL
PRESTAMO MENSUAL | ANUAL
DEL GASTO
Préstamo Bancario 6193,00 60,00 1,63|1749,71
TOTAL GASTOS FINANCIEROS 6193,00 60,00 1,63|1749,71

Fuente: Investigacion Propia

Elaborado por: La Autora
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5.4. PROYECCION DE GASTOS ANUALES

Para la proyeccion de gastos anuales estara determinado en base a la inflacion

de 1.10% anual proyectando con los siguientes 5 afios en gastos administrativos,

operativos, financieros y de ventas en el cual se enfoca el plan de negocios.

Tabla N° 54: Proyeccion de Gastos Administrativos anual

PROYECCION GASTOS ADMINISTRATIVOS
DETALLE ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANO5
SUELDO ADMINISTRATIVO 15356,00 | 15524,92 | 15695,69 | 15868,34 | 16042,89
(LUAE) Permiso de funcionamiento 12,00 12,13 12,27 12,40 12,54
TOTAL GASTOS
ADMINISTRATIVOS 15368,00 | 15537,05| 15707,96 | 15880,74 | 16055,43
Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: La Autora
Tabla N° 55: Proyeccion de Gastos Operativos anual
PROYECCION GASTOS OPERATIVO
DETALLE ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANO5
GASTOS OPERATIVO (sueldo) |12319,60|12455,12|12592,12|12730,64 | 12870,67
TOTAL GASTOS
OPERATIVO 12319,60| 12455,12 | 12592,12 | 12730,64 | 12870,67
Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: La Autora
Tabla N° 56: Proyeccion de Gastos Financieros anual
PROYECCION GASTOS FINANCIERO
DETALLE ANO 1 |ANO 2| ANO 3 | ANO 4 A':O
GASTOS FINANCIEROS (Préstamo) 831,17| 690,29| 528,30| 341,99| 127,74
TOTAL GASTOS FINANCIERO 831,17| 690,29| 528,30| 341,99| 127,74

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: La Autora
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Tabla N° 57: Proyeccion de Gastos de Ventas

GASTOS DE VENTAS

UNIDAD FRECUENCIA
VALOR VALOR |VALOR
DETALLE DE MENSUAL
UNITARIO MENSUAL | ANUAL
MEDIDA DEL GASTO
Publicidad 1 15,00 4 60,00| 720,00
Mantenimiento Maquinaria 3 15,00 1 45,00 540,00
Empaque 1 5,00 1 5,00 60,00
Facturas 1 3,00 1 3,00 36,00
Arriendo 1 200,00 1 200,00 | 2400,00
Instalaciones y Remodelaciones 1 31 1 31,00 372,00
Suministros de Oficina 1 7,20 1 7,20 86,40
Servicios Basicos 1 30,00 1 30,00| 360,00
TOTAL GASTOS DE
381,20 | 4574,40
VENTAS

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: La Autora
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Tabla N° 58: Beneficios sociales

BENEFICIOS SOCIALES

PAGO 3 3 BEN DE

SUELDO | APORTE DECIMO | DECIMO SUELDO +
DETALLE SUELDO VACACIONES LEY

MENSUAL IESS 3RO 4TO BENEFICIO

ANUAL ANUAL
Sueldo Gerente Propietario 1000,00 121,50 13458,00f 1000,00 386,00 500,00 1886,00 15344,00
Sueldo Operario 1 386,00 46,90 5194,79 386,00 386,00 193,00 965,00 6159,79
Sueldo Operario 2 386,00 46,90 5194,79 386,00 386,00 193,00 965,00 6159,79
SUMA TOTAL 1772,00 215,30 23847,58| 1772,00f 1158,00 886,00 3816,00 27663,58

Fuente: Investigacion Propia

Elaborado por: La Autora
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Tabla N° 59: Proyeccion anuales de Gastos administrativos

PROYECCION DE GASTOS ADMINISTRATIVOS

DESCRIPCION GASTO GASTOS TOTAL GASTOS TOTAL GASTOS TOTAL GASTOS TOTAL GASTOS TOTAL
MENSUAL FIJOS VARIAB ANO 1 FIJOS VARIAB ANO 2 FIJOS | VARIAB ANO 3 FIJOS | VARIAB ANO 4 FIJOS | VARIAB ANO 5
GASTO
ADMINISTRATIVO
Sueldo Gerente Propietario 1.278,67 1.278,67 1.292,73
15.344,00 15.512,78 | 1.306,95 15.683,42 | 1.321,33 15.855,94 | 1.335,86 16.030,36
Fondos de Reserva 93,30
1.119,55 104,49 1.253,90 117,03 1.404,37 131,07 1572,89
GASTO OPERATIVO
Sueldo Operario 1 513,32 513,32 - 518,96
6.159,80 6.227,56 524,67 6.296,06 530,44 6.365,32 536,28 6.435,34
Sueldo Operario 2 513,32 513,32 518,96
6.159,80 6.227,56 524,67 6.296,06 530,44 6.365,32 536,28 6.435,34
Fondos de Reserva 1 36,01
432,15 40,33 484,00 45,17 542,09 50,59 607,14
Fondos de Reserva 2 36,01
432,15 40,33 484,00 45,17 542,09 50,59 607,14
Patente Municipal 1,00 1,00 - 1,01
12,00 12,13 1,02 12,27 1,03 12,40 1,04 13,89
27.675,60 - | 29.963,88 " | 30.509,72 " | 31.087,51 " | 31.702,08

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: La Autora

96




Tabla N° 60: Proyeccion anuales de Gastos Ventas

DESCRIPCION GASTO GASTOS TOTAL GASTOS TOTAL GASTOS TOTAL GASTOS TOTAL GASTOS TOTAL
MENSUAL | FIJOS | VARIAB | ANO1 | FIJOS | VARIAB | ANO2 | FlJOS | VARIAB | ANO3 | FIJOS | VARIAB | ANO4 | FIJOS | VARIAB | ANO5
GASTO DE VENTAS
MATERIA PRIMA
Publicidad (POP) 60,00 60,00 | 720,00 72,00 | 864,00 86,40 | 1.036,80 103,68 | 1.244,16 124421 1 490 99
Mantenimiento Magquinaria 45,00 45,00 | 540,00 45,50 | 54594 46,00 | 551,95 46,50 | 558,02 47011 56415
Depreciacion Maquinaria 2272| 22,72 272,60| 22,72 272,60| 22,72 272,60 | 22,72 272,60| 22,72 272,60
Depre Muebles y Enseres 881 881 10570| 8,81 105,70 8,81 105,70 8,81 105,70| 8,81 105,70
Empaque 5,00| 5,00 60,00| 5,06 60,66 | 5,11 61,33| 517 62,00 522 62,68
Facturas 3,00| 3,00 36,00 3,60 4320| 4,32 51,84| 518 6221| 6,22 74,65
Arriendo Local 200,00 | 200,00 " 2.400,00 | 219,96 2.639,52 | 241,96 2.903,47 | 266,15 3.193,82 | 292,77 3.513,20
Instal. y Remodelaciones 31,00 31.00| 372,00 ) ) ) )
Suministros de Oficina 7,20 7,20| 86,40 7,28 81,35 7,36| 88,31 7,44| 89,28 1921 9026
Servicios Basicos 30,00 30,00 | 360,00 30,33| 363,96 30,66 | 367,96 31,00 | 372,01 31341 37610
4.952,70 4.982,93 5.439,96 5.959,80 6.552,35

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: La Autora
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Tabla N° 61: Proyeccion anuales de Gastos Financieros

GASTO GASTOS GASTOS GASTOS GASTOS GASTOS
DESCRIPCION TOTAL TOTAL TOTAL TOTAL TOTAL
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
MENSUAL | FIJOS | VARIAB FIJOS | VARIAB FIJOS | VARIAB FIJOS |VARIAB FIJOS |VARIAB
GASTOS
FINANCIEROS
Préstamo Bancario 69,26 69,26 83117 57,52 690,29 44,03 528,30 28,50 341,99 10,65 127,74
Chequera 30,00 30,00 360,00 3033 | 36396 3066 | 367,96 3100 a7001 3134\ 37610
119117 1.054,25 896,26 714,00 503,84
TOTALES 2.545.83 27248 33.819,47 2.757,13 242,96 36.001,06 2825.39 24511 36.845,94 2.898,65 248,12 37.761,32 297148 25228 38.758,27
TOTAL ANUAL 30.549,90 3.269,57 33.085,56 2.915,50 33.904,66 2.941,28 34.783,84 2.977,47 35.729,56 3.027,36

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: La Autora
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5.5. DEPRECIACIONES

La depreciacion de un activo es la disminucion del valor de un bien a lo largo de
su vida util, debido al uso, deterioro o desuso o consecuencia del paso del tiempo o
de un ajuste en la oferta y la demanda del mismo, depende de la variacion del

mercado y del uso del bien. (Gabriel Duarte 2015, Sitio definicion depreciacion).

En la microempresa “Costuras y Composturas SM” se expresara la depreciacion
directamente en maquinaria industrial de confeccidn, muebles y enseres y equipos

de oficina equipos de computacion.

Tabla N° 62: Depreciacion de Activos
TABLA INFORMATIVA DE DEPRECIACION

%

ACTIVO DEPRECIABLE | VIDA UTIL (ANOS) ,
DEPRECIACION

Maquinaria y Equipos 10 10%
Equipo de Oficina 10 10%
Equipo de computacion 3 33%

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: La Autora
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Tabla N° 63: Proyeccion de la Depreciacion de Maquinaria

Depreciacion Maquinaria Total Afol | Afio2 | Aifo3 | Afo4 | Aflo5 | Afio6 | Afio7 | Aio8 | Afio9 | Afio10 | Total

Maquina de coser Over lock 1.080,00| 108,00| 108,00| 108,00/ 108,00| 108,00| 108,00| 108,00| 108,00| 108,00| 108,00| 1.080,00

Méquina de coser Recta 1.354,00| 13540| 13540| 13540| 13540 13540| 13540| 13540| 13540| 13540 13540| 1.354,00

Plancha de vapor 176,00 17.60| 17.60| 17.60| 17.60| 17.60| 17.60| 17.60| 17.60| 17.60| 17.60| 176,00
Cortadora de 4 pulgadas 116,00| 11,60| 11.60| 11,60 1160 11,60| 11,60| 11,60| 11,60| 11.60| 11,60 116,00

TOTAL 2726.00| 272,60| 272,60| 272,60| 272,60| 272,60| 272,60| 272,60 272,60| 272,60| 272,60| 2.726,00
Fuente: Investigacion Propia

Elaborado por: La Autora
Tabla N° 64: Proyeccion de la Depreciacion de Muebles y Enseres

Muebles y Enseres Aol | Afio2 | Affo3 | Afo4 | Afo5 | Afio6 | Afo7 | Afo8 | Aio9 | Afo10 | Total

Sillas 8,25 8,25 8,25 8,25 8,25/ 8,25 8,25| 8,25 8,25 8,25| 82,50
Estanterias 3,60 3,60 3,60 3,60 3,60 3,60 3,60 3,60 3,60 3,60 36,00
Mesa de corte 15,00 15,00 15,00 15,00 15,00| 15,00 15,00 15,00 15,00 15,00 150,00
Vestidor 5,00 5,00 5,00 5,00 5,00 5,00 5,00 5,00 5,00 5,00 50,00
Espejos 14,00 14,00 14,00 14,00 14,00 14,00 14,00 14,00 14,00 14,00 140,00
Lampara de mesa 7,00 7,00 7,00 7,00 7,00 7,00 7,00 7,00 7,00 7,00 70,00
TOTAL 52,85 52,85 52,85 52,85 52,85| 52,85 52,85| 52,85 52,85 52,85 528,50

Fuente: Investigacion Propia

Elaborado por: La Autora
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Tabla N° 65: Proyeccion de la Depreciacion de Equipos de Computacion

Equipos de
Computacion Total Afiol | Afo2 | Afo3 Total
Computador 1.400,00| 420,00 420,001 420,00 1.260,00
Impresora 360,00{ 108,00| 108,00/ 108,00 324,00
Céamaras de Seguridad 80,00 24,00 24,00 24,00 72,00
Teléfono 120,00f 36,00f 36,00 36,00 108,00
Radio 80,00 24,00| 24,00 24,00 72,00
Televisor 200,00/ 60,00/ 60,00 60,00 180,00
TOTAL 2.240,00| 672,00 672,00] 672,00 2.016,00

Fuente: Investigacion Propia

Elaborado por: La Autora
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5.6. PROYECCION DE INGRESOS

Tabla N° 66: Proyeccion de Ingresos

PROYECCION DE

INGRESOS

ANO 1

ANO 2

ANO 3

DATOS INICIALES

TASA

CRECIMIENTO

CRECIMIENTO

TASADE
CRECIMIENTO

CRECIMIENTO

PRECIO TOTAL UND PRECIO PRECIO TOTAL UND PRECIO PRECIO TOTAL
PRODUCTOS UND ~ UND ~ UND -
UNIT. ANO 1 5.00% 1.10% UNIT. ANO 2 5.00% 1.10% UNIT. ANO 3
Entallado de Vestido 20| $ 1000] $  2400.00 $ 011 21| $ 1011 $ 2,549.55 $ 011 22| $ 1022] $ 270648
Entallado de Blusa 50| $ 1500] $  9,000.00 3] $ o017 53| $ 1517| $ 9,553.95 3] $ 017 55| $ 1533| $ 10,142.00
Entallado de Camisa 50| $ 1000 $  6,000.00 3] $ 011 53| $ 1011 $ 6,369.30 3] $ 011] 55| $ 1022| $ 6,761.33
Cambio de Cuellos/Pufios 0] $ 800| $§ 2880.00 2| ¢ o009] 32| $ s809|$ 3057.26 2] $ o009] 33| $ s818| $ 324544
Emhae‘:;’ y Basta de| 50 ¢ 1500| §  9,000.00 3] $ o017 53| $ 1517| $ 9,553.95 3| $ 017 55| $ 1533| $ 10,142.00
Entallado de Pantalén 90| $ 800l $§ 8640.00 5/ ¢ 009 95| $ 809|$ 9,27L.79 5/ $ 009 99| $ 818| $ 9,736.32
Basta de Pantalén 110 $ 500| $ 6,600.00 6| $ 006 116/ $ 506| $ 7,006.23 6| $ 006 121| $ 511| $ 7,437.46
Cambio de Cierres Chompa| 40| $ 800 $  3,840.00 2| ¢ o009 42| $ 809|$ 407635 2] $ 009 44| $ s818| $ 432725
Basta de Chaqueta 30| $ 1000| $  3,600.00 2| $ o011 32| $ 1011| $ 382158 2] $ o011 33| $ 1022] $ 4,056.80
g::t‘;fn de  Cierres| 115 ¢ 500 $  6600.00 6| $ 006 116/ $ 506| $ 7,006.23 6| $ 006| 121| $ 511| $ 7,437.46
TOTALES 580 $ 5856000 | 29 | $ 1.03 | 609 $ 6216620 | 30 | $ 1.05 | 639 $ 65,992.53
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PROYECCION DE INGRESOS
ANO 4 ANO 5
TASA DE CRECIMIENTO CRECIMIENTO TASA DE CRECIMIENTO CRECIMIENTO
UND PRECIO PRECIO TOTAL UND PRECIO PRECIO TOTAL
UND — UND —

5.00% 1.10% UNIT. ANO 4 5.00% 1.10% UNIT. ANO 5

1 $ 011 23 $ 10.33 $ 2,873.06 1 $ 011 24 $ 10.45 $ 3,049.90
3 $ 017 58 $ 15.50 $ 10,766.24 3 $ 017 61 $ 15.67 $ 11,428.90
3 $ 011 58 $ 10.33 $ 7,177.49 3 $ 011 61 $ 10.45 $ 7,619.26
2 $ 0.09 35 $ 827 $ 3,445.20 2 $ 0.09 36 $ 8.36 $ 3,657.25
3 $ 017 58 $ 15.50 $ 10,766.24 3 $ 017 61 $ 15.67 $ 11,428.90
5 $ 0.09 104 $ 8127 $ 10,335.59 5 $ 0.09 109 $ 8.36 $ 10,971.74
6 $ 0.06 127 $ 517 $ 7,895.24 6 $ 0.06 134 $ 522 $ 8,381.19
2 $ 0.09 46 $ 8127 $ 4,593.59 2 $ 0.09 49 $ 8.36 $ 4,876.33
2 $ 011 35 $ 10.33 $ 4,306.49 2 $ 011 36 $ 10.45 $ 4,571.56
6 $ 0.06 127 $ 517 $ 7,895.24 6 $ 0.06 134 $ 522 $ 8,381.19
32 $ 1.06 671 $ 70,054.37 34 $ 1.07 705 $ 74,366.22

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: La Autora
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Los ingresos pueden ser en forma de retribucidn monetaria, bienes materiales, o
de manera intangible como prestigio o cuota de mercado. (Direccidn y Gestion de
proyectos. (Ajeno, 2005).

Al igual que las proyecciones realizadas para costos y gastos, esta proyeccion se
realizar& con el célculo de la tasa de crecimiento al 5% de forma conservadora y

para los precios tomando el porcentaje de inflacion 1.10%.

5.7. FLUJO DE CAJA

Es un informe financiero donde se detalla financiera la informacién sobre los
ingresos y egresos de dinero que tiene la empresa. Esta informacion figura en los
libros contables adicionalmente podemos proyectar los flujos de caja hacia el

futuro. La importancia de elaborar un Flujo de Caja Proyectado es que nos permite:

e Medir la liquidez o capacidad de pago de la empresa en un periodo determinado.

e Anticiparnos a futuros déficit (o falta) de efectivo y, de ese modo, poder tomar
la decision de buscar financiamiento oportunamente.

e Establecer una base sélida para sustentar el requerimiento de creditos, por

ejemplo, al presentarlo dentro de nuestro plan o proyecto de negocios.
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Tabla N° 67: Flujo de caja proyectado

FLUJO DE CAJA " COSTURAS Y COMPOSTURAS SM"

DESCRIPCION ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

INGRESOS OPERACIONALES

INGRESOS OPERACIONALES 58560,00 62166,20 65992,53 70054,37 74366,22

TOTAL INGRESO OPERACIONAL 0,00 58560,00 62166,20 65992,53 70054,37 74366,22
EGRESOS OPERACIONALES

Costo de Ventas 16447,80 16854,11 17132,04 16884,14 17319,29

Gastos de administracion 27292,85 29963,88 30509,72 31087,51 31702,08

Gasto de Ventas 4952,70 4982,93 5439,96 5959,80 6552,35

Gastos Financieros 360,00 364,03 368,11 372,23 376,40

Anticipo Proveedores 500,00

Pago de participacion de utilidades (15%) 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

Impuesto a la Renta 2073,18 2543,81 3245,60 4123,22

TOTAL EGRESOS OPERACIONALES 0,00 49553,35 54238,13 55993,64 57549,29 60073,34
FLUJO OPERACIONAL (A-B)

FLUJO OPERACIONAL (A - B) 0,00 9006,65 7928,07 9998,89 12505,08 14292,88
TOTAL FLUJO OPERACIONAL 0,00 9006,65 7928,07 9998,89 12505,08 14292,88
INGRESOS NO OPERACIONAL

Venta de Activos Fijos

TOTAL INGRESOS DE INVERSION 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
EGRESOS NO OPERACIONAL

Inversion Inicial 7193,00

Compra de Activos Fijos 5494,50 0,00 0,00 0,00 0,00

TOTAL EGRESOS DE INVERSION 7193,00 5494,50 0,00 0,00 0,00 0,00
FLUJO DE INVERSION (D - E)

Capital propio 1000,00

Flujo de Inversion (D - E) -7193,00 -5494,50 0,00 0,00 0,00 0,00
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PréstamoBancario | | 61930, | [ [

Créditos a contratarse a largo plazo
Pago de intereses

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: La Autora
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5.8. PUNTO DE EQUILIBRIO

En el punto de equilibrio, se determina cuando los costos una empresa logra
cubrir sus costos. Al incrementar sus ventas, lograra ubicarse por encima del punto
de equilibrio y obtendr& beneficio positivo. En cambio, una caida de sus ventas

desde el punto de equilibrio generara pérdidas.

5.8.1. Célculo del Punto de Equilibrio

Tabla N° 68: Valores para célculo del punto de equilibrio
DATOS PUNTO DE EQUILIBRIO

COSTOS FIIOS 33,819.47 33,819.47
COSTOS VARIABLES 15,775.80 27.20
PRECIO DE VENTA 58,560.00 100.97
PE 0.79 458.47
UTILIDADES - -

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: La Autora

Para determinar el punto de equilibrio se debe identificar los costos y gastos que
intervienen en el proceso de servicio o de produccion, por eso se determina que el

costo se relaciona con volumen de produccion y el gasto se relaciona con las ventas.

PUNTO DE EQUILIBRIO EN VALOR

COSTOS FIIOS

PE =
COSTOS VARIABLES
VENTAS TOTALES
33,819.47
PE =
. 15,775.80
58,560.00
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33,819.47

PE =
1- 0.27
33,819.47
PE =
0.73
PE = 46,289.71 uSD.

PUNTO DE EQUILIBRIO

PORCENTUAL
COSTO FIJO
PE = COSTO TOTAL U- COSTOS
VARIABLES U
49.73
PE =
100.97 - 27.200
49.73
PE =
73.77
PE = 06742 PE

67.42%
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Tabla N° 69: Datos gréfico Punto de Equilibrio

UND PRODUCIDA VENTAS COSTOS UTILIDAD
100.00 10,096.55 36,539.44 (26,442.88)
200.00 20,193.10 39,259.40 (19,066.30)
300.00 30,289.66 41,979.37 (11,689.71)
400.00 40,386.21 44,699.33 (4,313.13)
500.00 50,482.76 47,419.30 3,063.46
600.00 60,579.31 50,139.26 10,440.05
700.00 70,675.86 52,859.23 17,816.63
800.00 80,772.41 55,579.19 25,193.22
900.00 90,868.97 58,299.16 32,569.81

1,000.00 100,965.52 61,019.13 39,946.39
1,100.00 111,062.07 63,739.09 47,322.98
1,200.00 121,158.62 66,459.06 54,699.56

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: La Autora
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Gréfico N° 28: Punto de Equilibrio
Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: La Autora
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El punto de equilibrio en valor significa que cuando las ventas totales (Ingresos)
lleguen a $46.289.71, estaran cubriendo los gastos y costos del negocio. En
porcentaje (%) significa que el 67.42% de ventas cubriria la operacion del negocio,
adicional un dato importante son las unidades producidas para alcanzar el equilibrio
de los valores antes enunciados que estan en 420 unidades.

5.9. ESTADO DE RESULTADOS

El estado de resultados, también conocido como estado de pérdidas y ganancias,
es un reporte financiero que en base a un periodo determinado muestra de manera

detallada los valores del giro del negocio.

Este estado financiero brinda una vision panordmica de cual ha sido el
comportamiento de la empresa, si ha generado utilidades o perdida, convirtiendose
en un reporte muy atil de como se administra la empresa y conocer si se genera

utilidades en el periodo estudiado en el proyecto.

Tabla N° 70: Estado de Resultados Proyectado

ESTADO DE RESULTADOS

DESCRIPCION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Ingresos por ventas 58560,00 62166,20 65992,53 70054,37 74366,22
(-) | Costo de Ventas 16447,80| 16854,11| 17132,04| 16884,14| 17319,29
O |viniae  BRUTA ENI 4911220| 4531200| 4886049| 5317023| 5704693
(-) | Gastos de venta 17272,30| 17438,05| 18032,08| 18690,43| 1942302
(=) | UTILIDAD NETA EN VENTAS | 24839,90| 27874,05| 30828,41| 34479,79| 37623,90
(-) | Gastos Administrativos 15356,00 | 16644,47| 16949,59| 17272,71 17617,14
(=) | UTILIDAD OPERACIONAL 9483,90| 11229,58| 13878,82| 17207,09| 20006,77
(-) | Gastos Financieros 1191,17 1054,32 896,41 714,22 504,14

UTILIDAD ANTES DE

=) PARTICIPACIONES 8292,73| 10175,26| 12982,41| 16492,86| 19502,63

(-) | 15% Participacion trabajadores

UTILIDAD ANTES DE

=) IMPUESTOS 8292,73| 10175,26| 12982,41| 16492,86| 19502,63

(-) | Impuesto a la renta 2073,18 2543,81 3245,60 4123,22 4875,66

_, | UTILIDAD O PERDIDA DEL
= EJERCICIO 6219,55 7631,44 9736,81| 12369,65| 14626,97

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: La Autora
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5.10. EVALUACION FINANCIERA

a) Indicadores

Los indicadores financieros son herramientas que se disefian utilizando la
informacidn financiera de la empresa, y son necesarias para medir la estabilidad, la
capacidad de endeudamiento, la capacidad de generar liquidez, los rendimientos y
las utilidades de la entidad, a través de la interpretacion de las cifras, de los

resultados y de la informacién en general

Tabla N° 71: Célculo del TMAR

CALCULO TMAR
TASA PASIVA = 4,50%
INFLACION 2017 1,10%
TP * INF = 0,049500%
TMAR = 4.5%+1.1%+0.0495%
TMAR = 5,65%

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: La Autora

Para realizar los calculos del VAN se realizara el calculo del TMAR tasa minima
aceptable de Rendimiento, en este plan de negocios se utilizard el indice

inflacionario del afio 2017, dato tomado del Banco Central del Ecuador.
5.10.1. Valor actual neto

El valor actual neto (VAN) es un indicador financiero gue sirve para determinar
la viabilidad de un proyecto. Consiste en medir los flujos netos de caja de los futuros

ingresos y egresos y descontar la inversion inicial queda alguna ganancia, en

funcion del tiempo.
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Formula para el Calculo

LA I Zl TENSL
VAN = - 1ioag + 89544 + 618149 + 82586 + 1076614 + 1255864
99 140,08 (140,082 (1+0,08)3  (1+0,08)4  (1+0,08)5
VAN = - ooaoo o+ 895544 4+ 618149 + 825586 + 1076614 + 1255664
(7,193.00) 1.08 1.166 1.260 1.36 1.469
VAN = - oisson * saspoy 529963 + 655377+ 791343 + 854720
VAN = - (7193000 * 36,606.10
VAN =  $20413.10

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: La Autora

EI'VAN es un indicador que determinasi el proyecto es factible, en este proyecto
el Van es positivo con un valor de $29.413,10 superando los flujos netos de caja,

es decir el proyecto es rentable.
5.10.2. Tasa interna de retorno

La Tasa Interna de Retorno o TIR nos permite saber si es viable invertir en un
determinado negocio, considerando otras opciones de inversion de menor riesgo. La
TIR mide la viabilidad de un proyecto o empresa en forma porcentual, (%),
determinando la rentabilidad de los ingresos y gastos que genera la operacion del

negocio y como sustenta el valor invertido en el tiempo.

Formula para el Célculo

= Fr

7TIR=>» ——=0

A+
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Tabla N° 72: Célculo del VAN y TIR

Datos Para Calculo del VAN Datos Para Calculo del TIR

VAN Afo i 1+i (1+i)n | Q/(1+i)n i 1+i (1+i)n| Q/(1+i)n

$ (7,193.00) | 0O [8.00%|108.00% | 1.00| -7193.00 97.00% | 197.00% | 1.00| -7193.00
$ 8,955.44 1 |8.00%|108.00% | 1.08| 8292.07 97.00% | 197.00% | 1.97| 4209.17
$ 6,181.49 2 [8.00%|108.00% | 1.17| 5299.63 97.00% | 197.00% | 3.88| 1365.57
$ 8,255.86 3 [8.00%|108.00% | 1.26| 6553.77 97.00% | 197.00% | 7.65 857.22
$ 10,766.14 4 18.00%|108.00% | 1.36| 7913.43 97.00% | 197.00% | 15.06 525.41
$ 12,558.64 5 18.00%|108.00% | 1.47| 8547.20 97.00% | 197.00% | 29.67 288.07
VAN |29413.10 TIR 9052.44

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: La Autora

El TIR es un porcentaje o tasa de descuento que permite conocer si el Van es
igual o se aproxima a la inversion, el TIR obtenido es de 52.44% comprendiendo
que se trata de un proyecto rentable en relacion a la inversion realizada de $ 7193.

5.10.3. Beneficio costo
Permite comparar los ingresos del proyecto con relacion a la inversion. Se asume

la aceptacion beneficio si la relacion es mayor a 1 determinando la utilidad sobre el

costo.

Costos Beneficio = Valor presente de los ingresos de caja

Valor presente de desembolsos de caja

Tabla N° 73: Calculo Costo Beneficio

CALCULO COSTO BENEFICIO
ARO INGRESO OPE EGRESO OPE C/B
1 $  58560.00 $ 49,553.35
2 $  62,166.20 $ 54,238.13
3 $ 6599253 $ 55993.64 ; ;4
4 $  70,054.37 $ 57,549.29
5 $  74,366.22 $ 60,073.34
TOTAL $  331,139.32 $  277,407.75

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: La Autora
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El beneficio- costo en comparacion de los flujos de Ingresos proyectados

anualmente con los flujos de egresos puede interpretarse que el beneficio costo es

de $1,19 por cada dolar invertido se obtendra 19 centavos de beneficio.

5.11. RECUPERACION DE LA INVERSION

Tabla N° 74: Recuperacion de la Inversion

PERIODO DE RECUPERACION DEL CAPITAL

FLUJO DE CAJA 12,558.64 ANOS
INVERSION 7,193.00 ANOS
PRC = 2.864 ANOS = 2 ANOS
PRC = 0.864*12 MESES = 10 MESES
PRC = 0.37*30 DIAS = 11 DIAS
PRC= 2 ANOS 10 MESES Y 11 DIAS

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: La Autora

El Periodo de Recuperacion (PRI) es un indicador de liquidez que permite

calcular el tiempo en que los flujos de efectivo podran recuperar por completo los

valores monetarios de la inversion de un proyecto. El capital invertido de $7193 se

recupera en 2 afios, 10 meses y 11 dias desde el inicio del proyecto.
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5.12. RAZONES FINANCIERAS

COSTURAS Y COMPOSTURAS
BALANCE GENERAL
AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2018

ACTIVOS

ACTIVO CORRIENTE
BANCOS
OTRAS CUENTAS POR COBRAR

TOTAL ACTIVO CORRIENTE

ACTIVO FUJO

EQUIPOS DE COMPUTACION
MAQUINARIA

MUEBLES Y ENSERES

TOTAL ACTIVO FlIO

TOTAL ACTIVOS

PASIVOS

PASIVO CORRIENTE

APORTE PATRONAL X PAGAR
APORTE PERSONAL X PAGAR
IMPUESTO A LA RENTA POR PAGAR

TOTAL PASIVO CORRIENTE

PASIVO LARGO PLAZO
PRESTAMOS BANCARIOS X PAGAR L/P

TOTAL PASIVO LARGO PLAZO
TOTAL PASIVO

PATRIMONIO
CAPITAL
CAPITAL SOCIAL

TOTAL CAPITAL SOCIAL
RESULTADOS ACUMULADOS
UTILIDAD DEL EJERCICIO

TOTAL RLESULTADOS ACUMULADOS
TOTAL PATRIMONIO

TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO

21.325,47
500,00

2.240,00
2.726,00
528,50

215,30
167,45
5.168,58

5.262,90

1.000,00

15.505,74

115

21.825,47

5.494,50

27.319,97

5.551,33

5.262,90
10.814,23

1.000,00

15.505,74
16.505,74

27.319,97



Es el estado financiero de una empresa en un momento determinado demuestra
contablemente los activos (lo que posee la organizacion) y los pasivos (sus deudas)
y la diferencia entre estos el patrimonio neto representado por aportes de
accionistas. Sirve para consultar los datos mencionados en un determinado
momento. Para realizar los célculos de los indicadores financieros se realizara el

Balance General o estado de situacién Financiera Mide solvencia, mide

5.12.1. Indicadores de liquidez

Las razones de liquidez miden la capacidad del negocio para cubrir sus
obligaciones a corto plazo con sus activos entre estos se ha calculado la prueba
aciday larazdn corriente sirven para medir cuantitativamente la realidad econdmica

y financiera de una empresa.

5.12.2. Razon corriente

La razdn corriente es uno de los indicadores financieros que permite determinar
la liquidez en este analisis la relacion de 3 a 1 veces, es decir que por cada doélar
que se adeuda en el corto plazo se contara con 3.93 unidades para sostener las

obligaciones adeudas por lo que establece que sera solvente.

RAZON CORRIENTE= ACTIVO CORRIENTE
PASIVO CORRIENTE

RAZON CORRIENTE= 21825.47
5551.33
RAZON CORRIENTE = 3.93
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5.12.3. Prueba 4cida

La prueba Acida también demuestra que la microempresa Costuras y
Composturas SM”, en el corto plazo podra cubrir las obligaciones financieras,
deudas. Basicamente con los saldos de efectivo, cuentas por cobrar, inversiones

temporales y algun otro activo de facil liquidacion, sin considerar a los inventarios.

PRUEBA ACIDA= ACTIVO CORRIENTE - INVENTARIOS
PASIVO CORRIENTE

PRUEBA ACIDA= 21825.47 - 614.50
5551.33
PRUEBA ACIDA= 21210.97
5551.33
PRUEBA ACIDA = 3.82

Al igual que la razdn corriente la empresa se encuentra en la capacidad de cubrir
con el $3.82 sus obligaciones con terceros. Y hay que tomar en cuenta que no posee

inventarios por ser una empresa que brinda servicio.
5.12.4. Indicadores de rentabilidad

La rentabilidad nace de comparar las utilidades de los activos, el capital y la
relacion de deudas que tenemos con los proveedores. Nos permite visualizar todos

los movimientos financieros, que nos permitan planear hacia el futuro.

¢ Rentabilidad sobre ventas (Estado de resultados)

e Rentabilidad sobre activos
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MARGEN DE UTILIDAD = UTILIDAD NETA
VENTAS NETAS

MARGEN DE UTILIDAD = 6.219.55
58.560.00
MARGEN DE UTILIDAD = 11%

El margen de utilidad actia como medida de rentabilidad de una empresa mide

cuanto una empresa mantiene en las ganancias que se mide en unidades monetarias.

Cuando se recibira sobre los activos, por cada dolar invertido genera centavos

de ganancia neta.

RENTABILIDAD SOBRE ACTIVOS = UTILIDAD NETA
ACTIVO TOTAL

RENTABILIDAD SOBRE ACTIVOS = 6,219.55
27,319.97

RENTABILIDAD SOBRE ACTIVOS =
23%

Este indicador permite analizar la utilidad obtenida sobre la inversidn realizada
lo que quiere decir que, en cada afio, se genera 23% de rentabilidad sobretodos los

activos que se posee en la empresa.

Se compara con el TMAR si es mayor representa la rentabilidad y demuestra si

es viable el proyecto.
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CAPITULO VI

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

6.1. CONCLUSIONES

e En el presente Plan de Negocios dedicado al refaccionamiento de prendas de
vestir se concluye como punto importante la utilizacion de metodologias en la
busqueda de soluciones y disefios novedosos para el entorno cambiante y cada
vez mas exigente de la moda.

e Se entiende que sélo bajo el dominio de las técnicas de elaboracion de prendas
se podra dar rienda suelta a la imaginacion para plasmar nuevos disefios que
permitan complacer al cliente, que es el factor importante en este plan de
negocios pero sobre todo, viabilidad a las propuestas mas creativas. Todas Bajo
el proposito de aumentar la calidad de los procesos que forman parte de esta
microempresa y dar una respuesta mas efectiva al desempefio en el sector
productivo, y que en este caso es exclusivamente de servicio. A pesar de invertir
un capital pequefio se puede obtener ganancias, como la implementacidn de este
servicio de costura que esta en auge.

e Se logré plantear como poblacion de estudio, el mercado potencial del sector
Ponceano dirigido a hombres y mujeres de 20 a 54 afios de edad que trabajen y
tengan ingresos econdmicos, como objetivo principal se segmento dicha
poblacion para determinar la aceptacion de este servicio en el sector.

e También se ha identifico las necesidades de este servicio, por medio de la
técnica de la encuesta donde se concluyo, la aceptacion del servicio, el valor que
las personas encuestadas estan dispuestas a pagar, las preferencia y frecuencia

de arreglos en cada prenda, entre otras.
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e Esta indagacion ha permitid comprender el motivo de la apertura de esta
microempresa. Con la informacion de la demanda se concluy6 que es aceptable
este servicio en el sector, y que la capacidad instalada si podria solventar dicha
demanda.

e Los factores de externos de Macroambiente han permitido sociabilizar y
comprender que la microempresa tiene la mayor parte de puntos a favor para su
creacion, el incremento de costo en materia prima es minima y la ubicacion de
la competencia se encuentra directamente en centro comerciales que no influyen
en el sector.

e Se identifico en los factores internos como: los precios competitivos, la calidad,
personal capacitado y maquinaria nueva, oportunidades que permiten
posesionarnos como negocio.

e Razones por las que se vinculan con el objetivo general y primordial de esta
microempresa, el cual es brindar el servicio de refaccionamiento de prendas de
vestir, con innovacion en disefios, mediante eficiencia, calidad, y efectividad en
cada proceso optimizando los recursos propios. La microempresa debe atender

sus debilidades y estar pendiente se amenazas que puedan surgir.

6.2. RECOMENDACIONES

e Conseguir crecimiento en un emprendimiento no es tarea facil, se convierte en
un reto total tanto en recursos monetarios humanos y materiales es por esos que
se busca las mejores estrategias para generar ingresos con recursos limitados.

e En la empresa “Costuras y Composturas”” Se recomienda seguir realizando
campafa publicitaria y estrategia de marketing donde se muestre todos los
servicios a ofertar en lapsos continuos, para el conocimiento e informacion a
nuevos clientes, que garanticen el prestigio y fortalecimiento de la
microempresa.

e También se recomienda aplicar la estrategia de apalancamiento con negocios
similares que podrian aportar al pocesionamiento de marca en el tiempo.

e Negociar asertivamente con proveedores que faciliten la obtencion de materia

prima a precios convenientes que no influya en los costos de servicio.
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e De acuerdo a la aceptacion en el mercado se recomienda extender a futuro un
nuevo local, enfatizando en calidad, precios competitivos y servicio
personalizados.

e Se recomienda mantener un personal operativo capacitado constantemente para
la realizacion de los procesos de confeccion, atencidn oportuna y eficiente hacia
los clientes de los puntos de servicio.
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ANEXO 1. POBLACION PONCEANO

ECUADOR CUENTA CON EL INEC

TASA DE CRECIMIENTO POR PARROQUIAS

2010 Tasa de Crecimiento Anual 2001-2010 Tasa de Crecimiento Anual 1990 - 2001

Hombre Hombre Mujer Total Hombre Mujer Total
| 160350 [ SANTACLARA 1.470 -1,06% -0,42% -0,76% | |
| 160351 [ SANJOSE 386 | |
| 160450 | ARAJUNO 1.979 3,45% 3,65% 3,54% | |
| 160451 | CURARAY 1.423 1,03% 1,67% 1,33% | |
| 170150  |QuiTO 783.616 1,55% 1,48% 1,51% 224% | 2,12% 217% |
| 170151 | ALANGASI 11.851 3,82% 3,66% 3,74% 402% | 413% 4,08% |
| 170152 | AMAGUARA 15.395 2,89% 3,26% 3,08% 333% || 287% 3,09% |
| 170153 | ATAHUALPA (HABASPAMBA) 947 -0,11% 0,52% 0,21% -0,93% | -0,93% -0,93% |
| 170154 [ CALACALI 1.947 0,64% 0,95% 0,80% 014% | 0,49% 031% |
| 170155 | CALDERON (CARAPUNGO) 74.682 6,52% 6,47% 6,50% 772% | 7,72% 772% |
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ANEXO 2. FORMATO DE LA ENCUESTA

FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y ECONOMICAS

ESCUELA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS Y NEGOCIOS

Encuesta de factibilidad para la creacion de la microempresa de refaccionamiento de prendas de vestir

Marque con X su respuesta

1. ¢Ud. refacciona sus prendas de vestir?

Sl NO

2. ¢Donde refacciona sus prendas de vestir?

Sastrerias . Lavanderias Otros
centro comercial

3. ¢Con que frecuencia lleva sus prendas de vestir a refaccionarlas?
De 1 a 30 dias

De 31 a 60 dias
De 61 dias en adelante

4.  ¢Prefiere Ud. refaccionar su prenda de vestir o confeccionar a la medida?
Refaccionar
Confeccionar

5. ¢QUué tipo de prenda refacciona con frecuencia?
Falda
Vestido OPCION MULTIPLE
Blusa
Chompa
Chaqueta
Pantalon
Ropa Deportiva
Uniforme
Otros

6.  ¢Qué tipo de arreglo normalmente realiza usted a las prendas?
Entallado General OPCION MULTIPLE
Cambio de disefio
Bastas
Cambios de cierres
Zurcidos
Otros

7. ¢Porque usted utiliza el servicio de refaccionamiento para prendas de vestir?
Servicio

Costo
Calidad

8.  ¢Qué valor cancela usted por refaccionar sus prendas?
De $1 a $5
De $6 a $10
De $11a$20
De $21 0 mas
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9.

¢Como calificaria el servicio de refaccionamiento que ha recibido?

Excelente
Muy Bueno
Bueno
Regular

10.

¢Por cual medio de comunicacion ha recibido informacion del servicio de refaccionamiento?
Redes sociales, correo OPCION MULTIPLE
Anuncios publicitarios (TV/radio) -
volantes
Recomendados (familiares, amigos)

11.

¢Qué valor agregado le gustaria a ud. recibir cuando visita este tipo de servicio?
Parqueadero
WIFI
Tiempo de entrega
Asesoramiento de imagen
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ANEXO 3. FORMATO ORDEN DE TRABAJO

COSTURA & COMPOSTURA

REFACCIONAMIENTO ORDEN [ | NRO 0000001

CLIENTE : FECHA DE INGRESO DE PRENDA 2ene-18
FACTURA: FECHA DE PRUEBA 15-cne-18
TELEFONO FECHA DE ENTREGA 18-cne-18

TIPO DE PRENDAS

BLUSA UND COLOR ABONO |s SALDO S
OBSERVACION:

PANTALON UND COLOR ABONO |s SALDO§
OBSERVACION:

VESTIDO UNID COLOR ABONO  |s SALDO S
OBSERVACION:

CHAQUETA UNID COLOR ABONO  |s SALDO'S
OBSERVACION:

CAMISA UND COLOR ABONO  |s SALDO S
OBSERVACION:

BASTAS UND COLOR ABONO |s SALDOS
OBSERVACION:

OTROS UND COLOR ABONO |s SALDO§
OBSERVACION:

RECIRIDO POR : ENTREGADO A:

CI: CI:

NOTA: DESPUES DE 90 DIAS NO SE ENTREGARA LA PRENDA.
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ANEXO 4. FORMATO DE INSCRIPCION PATENTE

-

MUNICIPIO DEL DISTRITO METROPOLITANO DE QUITO QU“O
Formulario de Inscripcion y Actualizacién del Registro Actividades Econémicas Tributarias —— ——
RAET - PERSONAS NATURALES SR

aaaa/mm/dd
Fecha:

_ A IDENTIFICACION DEL CONTRIBUYENTE

| APELLIDOS Y NOMBRES COMPLETOS:
NUMERO DE IDENTIFICACION: ‘ ' ) e -
FECHA DE INICIO DE ACTIVIDADES:

ACTIVIDAD ECONOMICA PRINCIPAL:

ACTIVIDADES ECONOMICAS SECUNDARIAS:

. B. DATOS UBICACION DEL CONTRIBUYENTE

DOMICILIO TRIBUTARIO

PARROQUIA:
BARRIO:

CALLE PRINCIPAL:

No. CASA:
INTERSECCION:
CORREQ ELECTRONICO:
TELEFONO 1:  TELFONOZ: ’  TELEFONOG:

POSEE ESTABLECIMIENTO PARA LA sl NO No. DE ESTABLECIMIENTOS
N DE LA ACTIVIDAD ECONOMICA: QUE POSEE

No. PREDIO (S) DONDE REALIZA
LA ACTIVIDAD ECONOMICA:

l E

C. EN CASO DE ARTESANO

No. DE CALIFICACION ARTESANAL:

FECHA DE CALIFICACION ARTESANAL:

FECHA DE CADUCIDAD DE LA
CALIFICACION ARTESANAL:

D. EN CASO DE DE PERSONAS CON CAPACIDADES ESPECIALES

No. DE CARNE CONADIS:
FECHA DE CALIFICACION:
PORCENTAJE DE DISCAPACIDAD:

sl
QUIm Firma del Contribuyente

Formulario gratuito, descargado del Portal Administrativo Municipal: http://pam.quito.gob.ec  Pégina 1/1

~ imprimir
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ANEXO 5. AMORTIZACION

Para: Silvia Mendoza Nicolalde

Tipo de Crédito: Microempresa

Destino: Activo Fijo/ Comercio y Servicios

Forma de Pago: Mensual

Tasa: 15.00 %

Tasa Efectiva: 16.08 %

Monto Deseado: $ 6,193.00

Plazo: 5 afos

Sistema de Amortizacion: Cuota fija $ 145.92

Cuota Saldo Capital Capital Interés Sequro Desgravamen Valor a Pagar
1 $6,192.00 7174 57255 5163 $145.82
2 $6,121.26 § 7258 7.1 5161 $145.50
3 $6,045.69 57343 570.66 5159 $145.88
4 $5975.26 7429 $70.00 S157 §145.36
5 $5,900.98 57518 56913 5155 $145.84
& §5825.82 §76.04 §68.25 5153 §145.82
7 5574978 576.93 567.36 5151 514580
& §5,672.85 F77.63 5 66.46 5149 514578
9 $5595.02 F78.74 $65.55 5147 $14576
10 $5,516.28 5 79.66 h64.62 5145 514574
1 §5436.62 §&0.60 $63.69 5143 $14572
12 $5,356.02 561.54 56275 5141 514570
13 §5274.43 § 8250 $61.79 5139 $145.67
14 $5,191.99 56348 h60.62 5137 $145.65
15 §5,108.52 § o444 $50.85 5134 $145.63
16 $5,024.08 58043 5 50.66 5132 5 145.61
17 $4938.65 § 66.43 §57.86 $1.30 $145.59
18 5485222 587.44 5 56.64 51.28 $145.56
19 54,764.78 5 66.47 §50.62 5125 514554
20 §4,676.31 §89.50 §54.78 5123 $145.52
21 §4,566.81 58055 55373 511 $145.49
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23

24

25

26

27

25

29

30
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32

33

34

35

36

a7

3B

39

10

41

42

43

44

45

46

47

43

49

50

1

52

53

54

33

56

a7

58

59

60

% 4,676.31
% 4,586.81
% 4,496 26
% 4,404.64
%4,311.95
421819
412332
%4,027.33
%3,930.23
$3,831.98
%3,732.59
% 3,632.03
%3,530.29
$3,427.36
$3,323.23
%3,217.87
$3,111.28
%3,003.45
$2,894.34
$2,783.97
$2,672.29
$2,559.31
$2,445.01
$2,329.36
$2,212.37
%2,094.00
1,974.24
51,853.09
£1,730.51
5 1,606.49
£1,481.03
5 1,354.09
$1,225.67
51,005.74
$964.29

$831.30

§696.75

§ 560.63

§422.91

§ 28358

§142.62

$389.50
$90.55
59161
F9269
59377
F94.87
59598
59711
$93.24
$99.39
510056
F101.74
510293
F104.13
10535
5106.59
F107.84
510910
F110.38
511167
F112.95
F114.30
5 115.64
$117.00
511837
$119.76
F121.16
512255
$1240
512547
$126.94
$128.42
512993
5131.45
$13299
F134.55
$136.12
$137.72
5139.33
514096

514262

55478
$53.73
55267
$51.60
% 50.51
$49.42
$43.30
54718
% 46.04
%4489
54373
$4255
$41.36
54015
$35.93
53770
$36.45
$3519
339
$3261
5313
52995
5258.64
52729
52592
52453
52313
5217
52027
518.82
F17.35
$15.86
514.36
51284
$11.30
5974
5516
56.57
54.95
5332

5 1.67

130

5123
5121
5113
3116
5113
111
5108
5106
5103
510
5083
2096
5093
3090
5087
5035
082
5079
3076
5073
20,70
3067
50.64
S061
3055
5055
3052
50.49
5046
5042
5035
3036
5032
50.29
5025
3022
5018
3015
5011
007

3004

514552
$145.49
514547
514544
$14542
§145.40
$14537
514535
§14532
514529
§14527
$14524
514521
$145.19
$145.16
§14513
$145.10
514508
$145.05
$145.02
$144.99
$14496
$14493
$144.90
$ 14487
$144.84
$144.81
$14477
$14474
$14471
$ 14465
$144.64
$144.61
$14457
$14454
$14450
$144.47
$144.43
$144.40
$14436

514432



ANEXO 6. BALANCE GENERAL

COSTURAS Y COMPOSTURAS

BALANCE GENERAL

AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2018

ACTIVOS

ACTIVO CORRIENTE
BANCOS
OTRAS CUENTAS POR COBRAR

TOTAL ACTIVO CORRIENTE

ACTIVO FUO

EQUIPOS DE COMPUTACION
MAQUINARIA

MUEBLES Y ENSERES

TOTAL ACTIVO FUO

TOTAL ACTIVOS

PASIVOS

PASIVO CORRIENTE

APORTE PATRONAL X PAGAR
APORTE PERSONAL X PAGAR
IMPUESTO A LA RENTA POR PAGAR

TOTAL PASIVO CORRIENTE

PASIVO LARGO PLAZO
PRESTAMOS BANCARIOS X PAGAR L/P

TOTAL PASIVO LARGO PLAZO
TOTAL PASIVO

PATRIMONIO
CAPITAL
CAPITAL SOCIAL

TOTAL CAPITAL SOCIAL
RESULTADOS ACUMULADOS
UTILIDAD DEL EJERCICIO

TOTAL RLESULTADOS ACUMULADOS
TOTAL PATRIMONIO

TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO

131

21.325,47
500,00

2.240,00
2.726,00
528,50

215,30
167,45
5.168,58

5.262,90

1.000,00

15.505,74

21.825,47

5.494,50

27.319,97

5.551,33

5.262,90
10.814,23

1.000,00

15.505,74
16.505,74

27.319,97



