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La microempresa Punto Fino lleva varios afios en el mercado de ropa interior al
estilo de punto, sin embargo el problema encontrado es la falta de experiencia y
conocimientos en el manejo del negocio puesto que el duefio actual lo adquirié hace
once meses, lo que ocasiona pérdida de dinero por el incumplimiento de pedidos y
falta de productividad al tener demasiado tiempo muerto, provocando que la com-
petencia siga ganando clientes en el mercado y perdiendo posicionamiento en el
mismo, por lo tanto, el presente plan de negocios tiene como propdsito principal
brindar una orientacion de manera profesional al microempresario con la ayuda de
entidades gubernamentales como el Ministerio de Industrias y Productividad-MI-
PRO y Corporacion Financiera Nacional- CFN para impulsar el desarrollo y forta-
lecimiento de la microempresa tanto a nivel financiero para que la microempresa
pueda expandirse e invertir en activos para su funcionamiento ya que tiene limitado
acceso al financiamiento por su constitucion informal, pequefio capital, baja pro-
ductividad como a nivel no financiero a través de capacitaciones constantes en di-
ferentes areas a los microempresarios. Se ha buscado estrategias de precios, promo-
ciones, descuentos, atencion al cliente y penetracion en el mercado que permitan
desarrollar y potencializar a la micro empresa frente a su competencia. Al finalizar
el plan se ha podido determinar que la micro empresa obtendra en el primer afio
ingresos de 8.717,44 dodlares, que tendran un incremento aproximado del 46%
anual, ademas el proyecto es rentable, pues el periodo de recuperacion de la inver-
sion sera en 2,5 afios, con lo que es posible pagar a los inversionistas y obtener
rentabilidad.

DESCRIPTORES: Textil, Ropa Interior, Plan de Negocios, Punto Fino, microem-
presa, MIPRO.
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INTRODUCCION

La fabricacién de ropa tuvo un estancamiento, que por motivos de falta de innova-
cién como de tecnologia permitio que la competencia de productos extranjeros in-
gresara al mercado Ecuatoriano, provocando pérdidas en los pequefios y micro em-
presarios. Sin embargo con la ayuda del gobierno y el desarrollo de la matriz pro-
ductiva se ha realizado un sinfin de esfuerzos para impulsar el desarrollo de pro-
ductos nacionales de calidad, que satisfagan las necesidades de la demanda tanto

nacional como internacional.

“El sector textil genera varias plazas de empleo directo en el pais, llegando a ser el
segundo sector manufacturero que mas mano de obra emplea, después del sector de
alimentos, bebidas y tabacos” (Asociacion de Industrias Textiles del Ecuador,
2016)

El apoyo a las personas al otorgar fuentes de empleo es de gran importancia para el
desarrollo econémico y social del pais, pues en el 2015 alrededor de 50.000 perso-
nas laboran directamente en empresas textiles, y mas de 200.000 lo hacen indirec-

tamente.

“Las micro, pequefias y medianas empresas MIPY ME dentro del tejido empresarial
ecuatoriano tienen un aporte significativo; segun el ultimo Censo Nacional Econo-
mico del 2010, alrededor de 99 de cada 100 establecimientos se encuentran dentro
de la categoria de MIPYME”. (Universidad Andina Simon Bolivar, 2016)

Es una tendencia alentadora pues las micro, pequefias y medianas empresas son

fundamentales al momento de consolidar el sistema productivo nacional.

El desarrollo del presente plan de negocios, tiene como finalidad el analizar la fac-
tibilidad de desarrollo de la micro empresa “Punto Fino”, para ello se realizara un
estudio de mercado, analizara el area de produccidn, organizacion y gestion, la parte
juridico legal y el area financiera que es indispensable para evaluar la perspectiva

econdmica de la micro empresa y poder tomar decisiones acertadas y oportunas.



CAPITULO |

IDEA DEL NEGOCIO

1.1.Descripcion de la actividad

La micro empresa Punto Fino fue creado en el afio de 1980 cuyos creadores fueron
el sefior Hugo Montero y Diana Montero, en el afio 2014 el sefior Fernando Villota

adquirio la empresa, actualmente tiene un corto tiempo laborando en el area textil.

Basicamente la empresa se dedica a la produccion de ropa de punto como son: pi-
jamas, boxers. calzoncillos, top, B.V.D, de tallas desde la small a extralarge tanto

para hombres y mujeres.

Actualmente la microempresa se encuentra afiliada al Ministerio de Industrias y
Productividad, no cuenta con ningun estatuto o documento normativo que contenga
disposiciones generales relacionadas su funcionamiento y manejo de personal. El
duefio considera que no ha visto necesario crear uno, puesto que es un negocio
pequefio y solo tiene 5 trabajadores, los cuales puede controlar sin problema alguno,
sin embargo manifestd que resultaria Gtil el crear manuales de calidad y uso de la
maquinaria para que en un futuro que contrate mas personal no afecte en la calidad

del producto terminado.

El logo de la micro empresa, la marca y su nueva imagen es la siguiente:

punto fino’

Punto Fino se encuentra ubicada en las calles César Borja Lavallen Oe3-18 y Av.

Real Audiencia, sector Rumifiahui.

Su objetivo a mediano plazo es convertirse en una marca reconocida a nivel local
y que por su calidad y disefios exclusivos supere las expectativas para lograr la

aceptacion de sus productos logrando fidelidad al segmento del mercado enfocado.



1.1.1. Pasos dados hasta el momento para poner en marcha el proyecto

Para crear una micro empresa de produccion de ropa interior al estilo de punto es
necesario conocer algunos parametros que sirvan de base para poner en marcha el
funcionamiento de la misma, las actividades que el emprendedor ha realizado desde

el mes de septiembre del afio 2015 hasta la actualidad son:

Actualizar el Registro Unico de Contribuyentes, seglin el Servicio de Rentas Inter-
nas (SRI, 2015), el RUC corresponde a un nimero de identificacién para todas las
personas naturales y sociedades que realicen alguna actividad econdmica en el
Ecuador, en forma permanente u ocasional o que sean titulares de bienes o derechos
por los cuales deban pagar impuestos. Por lo tanto se ha registrado la actividad

econdmica como confeccidn de prendas de vestir.

Realizar reuniones con proveedores de telas, buscando siempre nuevas calidades y
texturas, lo que se quiere es que Punto Fino consiga la marca “Primero Ecuador”,
que otorga el Ministerio Coordinador de Produccién, Empleo y Competitividad
(MCPEC, 2015) manifiesta que el objetivo de obtener esta marca es contribuir a la
produccidn nacional de calidad, ademas esta marca se entregara a empresas que
cuentan con productos y servicios socialmente deseables, ambientalmente acepta-

bles y que la materia prima tenga un alto grado de origen nacional.

Cambio de imagen corporativa en donde se encuentra el LOGO, creacidn de correos

corporativos, pagina web, Brochure corporativo.

Pasar el traspaso de marca, para que esta se encuentre a nombre del nuevo duefio

legalmente.

1.1.2. Problemas encontrados hasta el momento



Inexperiencia en el manejo del negocio

Desconocimiento de procedimientos para obtener las Normas INEN y la marca
Primero Ecuador.

El manejo de costos y precios se lo realiza de forma empirica.

No se cuenta con un local comercial.

La tecnologia aplicada en la microempresa no es de calidad.

1.1.3. Problemas que se prevén

No contar con la capacidad productiva.
Dificultad para capacitar al personal.

Disminucion en ventas por la crisis econdmica que atraviesa el pais.

1.1.4. Soluciones

Actualizacion de conocimientos en el manejo del negocio brindadas por el Mi-
nisterio de Industrias y Productividad.

Realizar acercamiento directo con las instituciones que otorgan las normas y
marcas para que brinden un asesoramiento adecuado.

Determinar los costos fijos, variables y totales del producto para que de esta
manera se mantenga un detalle cronolégico de todas las operaciones que afec-
ten a la micro empresa, conocer la naturaleza de cada costo pues los costos
variables son aquellos que estan directamente relacionados con el nivel de pro-
duccion.

Realizar un estudio de mercado para determinar la mejor ubicacion para arren-
dar un local comercial dentro de los principales centros comerciales de la ciu-
dad de Quito.

Verificar las especificaciones técnicas necesarias para adquirir maquinaria de
calidad, solicitando proformas y asesoramiento en las distribuidoras de maqui-
nas de coser, de esta manera se conseguira productividad y ahorro de los costos
de produccion, sera de gran ayuda para conseguir innovacion en los productos

finales.



- Contratar personal capacitado y adquirir maquinaria acorde a las necesidades
de produccion.

- Se crearén las principales politicas de un manual de procesos y procedimientos
para que mediante este instrumento administrativo apoye al desarrollo de las
actividades diarias del negocio, las ventajas que implica el implementar un ma-
nual de este tipo es que auxiliara para el adiestramiento y capacitacion del per-
sonal, describe de manera detallada las actividades de cada puesto, facilita la
interaccion entre las &reas de la micro empresa, permite que el personal opera-
tivo conozca los diversos pasos que se siguen para el desarrollo de las activi-
dades de rutina, es decir son indispensables como guias del trabajo a ejecutar.

- Realizar la produccién por series que permita disminuir los costos variables y

con ello reducir el precio de venta al pablico e incrementar promociones.

1.1.5. Contactos realizados para la puesta en marcha

Los contactos que se han realizado para poner en marcha el negocio son:

Base de datos historicos de Punto Fino, los cuales han sido proporcionado por el
Gerente de Punto Fino y por tal razén se tiene conocimiento al segmento de mer-

cado que se trabajara.

Se realizé acercamiento con el personal del Ministerio Coordinador de Produccion,
Empleo y Competitividad para conocer acerca el procedimiento para la obtencion
de la Marca Primero Ecuador.

Reuniones con el personal de Marketing del centro comercial Quicentro Shopping

quien ha proporcionado informacidn relevante para el estudio de mercado.

Reuniones con ex propietarios de Punto Fino quienes aportaron con informacion

sobre la implementacion de disefios exclusivos de los productos.

1.1.6. Papel que juega cada socio en la puesta en marcha

En esta microempresa los socios son los siguientes:



Fernando Villota: duefio de la microempresa, encargado de gerenciar, planificar,

organizar, dirigir y controlar las actividades realizadas, asi como dar soluciones

oportunas y tomar decisiones.

Andrea Carvajal: encargada del area comercial, organiza la publicidad y promocio-
nes del producto también se encarga de contactar con los clientes actuales y nuevos.



CAPITULO I

MARKETING

2.1. Definicion del mercado

“Mercado es el conjunto total de personas u organizaciones con necesidades por

satisfacer , dinero para gastar y la disposicion y la voluntad de gastarlo” (Sulser

Valdéz & Pedroza Escandon, 2004, p.67)

Punto Fino para competir con mercados mas regulados tiene como reto mejorar la
productividad y buscar innovacion en sus productos de esta manera se podré apro-
vechar las ventas que genera la sustitucion de importaciones. El duefio considera
que es preferible ganar mercado local y fortalecer a las ventas a los clientes de Quito
para posteriormente ampliar a todo Ecuador y a mercados externos. Por lo tanto es
necesario que la creacion de las prendas de vestir sean de acuerdo a tendencias

mundiales.

2.1.1. Qué mercado se va a tocar en general

De acuerdo a la dimension conductual, se busca satisfacer una necesidad social
para tener una mayor aceptacion en la sociedad. El tipo de compra es comparativa,
pues los consumidores pueden analizar diferentes marcas para decidir cuél es la
mejor para adquirirla. En la frecuencia de compra los clientes frecuentes que ad-
quieran los productos por lo menos cada mes y sean los encargados de promocionar

y obtener referidos que seran fieles a la calidad y disefio de la marca.

Tabla 1: Dimensién conductual

VARIABLE DESCRIPCION
TIPO DE NECESIDAD SOCIAL
TIPO DE COMPRA COMPARATIVA
FRECUENCIA DE USO FRECUENTES
ACTITUD FRENTE AL PRO- POSITIVA
DUCTO
FIDELIDAD LEAL A LA MARCA

Elaborado por: Verdnica Saavedra
Fuente: Investigacion



En cuanto a la dimensidn geogréafica de la segmentacion de mercado se va a dirigir
de manera general a personas que residan en Ecuador, especificamente en la ciudad

de Quito, provincia de Pichincha, norte de la ciudad.

Tabla 2: Dimension geogréfica

VARIABLE DESCRIPCION
PAIS ECUADOR
REGION SIERRA
CIUDAD QUITO
PROVINCIA PICHINCHA
SECTOR NORTE

Elaborado por: Verdnica Saavedra
Fuente: Investigacion

2.1.2. Cudl es el mercado objetivo, ¢por qué? Definicién y perfil

Punto Fino desea cubrir las necesidades de vestimenta de las personas jovenes con
poder adquisitivo, pues al ser prendas con disefios exclusivos e innovadores que los
jovenes busquen para exhibirlos ante sus parejas. Por tal razon se ha escogido per-
sonas entre 20-34 afios de edad, siendo de acuerdo a datos del INEC 1.067.289
personas (INEC,2012); de las cuales segun la Encuesta Nacional de Empleo, Des-
empleo y Subempleo del INEC el 96,16% son personas con empleo teniendo un
total de 1.026.305 personas (INEC,2015). De este valor se segmenta cualquier gé-
nero y de nivel socioecondmico alto, que en base a la encuesta de estratificacion del
nivel socio econdmico realizada por el INEC de acuerdo a los habitos de consumo
seran los que ocupen las escalas de A con un 1.95% y B con 11.25%, llegando a un

total de 115.459 personas.

Tabla 3: Dimension demograéfica

VARIABLE DESCRIPCION POBLACION
EDAD 20-34 Anexo 1
SEXO MUJERES/HOMBRES 1.026.305
PERSONAS CON EMPLEO ~ PEA
SOCIOECONOMICO NIVEL ALTO Anexo2 (13.2%) 115.459
OCUPACION TODAS LAS OCUPACIONES

Elaborado por: Verdnica Saavedra
Fuente: Investigacion



Proyeccion De La Demanda

Pararealizar la proyeccion de la demanda se ha investigado la poblacion de Ecuador
desde el afio 2011 al 2015, a esta poblacion se realizo su respectiva segmentacion
hasta llegar al nimero de personas que habitan en Quito de 20 a 34 afios de edad y
estrato socioecondmico alto. Posteriormente se investiga el valor de vestimenta
dentro de la canasta basica familiar en los mismos afios para establecer el consumo

de las personas de prendas de vestir, tal como se muestra a continuacion.

Tabla 4: Consumo prendas de vestir

Canasta bésica ( prendas de vestir) Pren- | Pren-
das de |das de
vestir | vestir
men- anual
sual

Afio uUsSD uUsSD USD

2011 578,04 69,36 | 832,32

2012 595,70 71,48 | 857,76

2013 620,86 74,50 | 894,00

2014 646,30 77,56 | 930,72

2015 653,21 78,39 | 940,68

Elaborado por: Veronica Saavedra

Fuente: (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, 2015), (Instituto Nacional de Estadisticas y
Censos, 2013), (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, 2014), (Instituto Nacional de
Estadisticas y Censos, 2015).

La canasta basica esta constituida por el conjunto de bienes y servicios mas impor-
tantes dentro del consumo habitual y representativo de las preferencias de los con-

sumidores.

“El costo de la canasta basica ecuatoriana para junio de 2016 fue de 689 ddlares,
comparando con el costo de la canasta basica de un afio atras, se observa que ésta

incremento su valor en 3.3%”. (Universidad Andina Simén Bolivar, 2016)



En el Ecuador existe un incremento del porcentaje de la canasta basica lo que per-

mite a la poblacion mantener sus consumos a la par al salario minimo vital.

Los articulos de la canasta basica se han dividido en cuatro grupos principales:
Alimentos y Bebidas, Vivienda, Indumentaria y Miscelaneos . (Banco Central del
Ecuador, 2015)

Tabla 5: Segmentacion 2011-2015

Afo Total po- De 20 a 34 PEA Quito, Nivel so- | Familias
blacién anos Ecuador Norte cioeco- estrato
Ecuador nomico | alto

alto
13.2%

2011 15°266.431 3°655.440 3’515.071 697.321 92.046 21.915

2012 15°520.973 3°716.859 3°574.131 708.855 93.568 22.278

2013 15°774.749 3°777.917 3°632.844 720.003 95.040 22.628

2014 16°027.466 3°838.698 3°691.291 730.828 96.469 22.968

2015 16°278.844 3°899.223 3°749.492 741.380 97.862 23.300

Elaborado por: Veronica Saavedra
Fuente: (Banco Mundial, 2015), (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, 2006), (Granda &
Feijod, 2015, p. 10), (Villacis, 2011), (Insituto Nacional de Estadisticas y Censos, 2010)

Se puede observar un aumento progresivo que ha tenido la poblacién en los altimos
5 afios, puesto que una familia esta conformada entre 4 y 5 personas el INEC ha
establecido que un promedio de 4,2personas por familia, por lo tanto se divide el

numero de personas para obtener el nimero de familias.

Una vez obtenidos los datos de la poblacién desde el afio 2011 al 2015 y los datos
del consumo de prendas de vestir de los mismos afos, se procede a multiplicar para

obtener el valor que la poblacion ha consumido desde el 2011 al 2015.

Tabla 6: Consumo de vestimenta

ARo Poblacion  Consumo Total

(familias)

10



2011 21.915 832.32 $18.240.292,80
2012 22.278 857.76 $19.109.177,28
2013 22.628 894.00 $20,229.432,00
2014 22.968 930.72 $21,376.776,96
2015 23.300 940.68 $21,917.844,00

Elaborado por: Vero6nica Saavedra

Fuente: (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, 2006), (Granda & Feijo6, 2015, p. 10),
(Villacis, 2011)

Una vez que se tienen los datos historicos se procede a realizar la proyeccion por el

método de minimos cuadrados.

Tabla 7: Proyeccion por minimos cuadrados

Afo (X) Demanda (y) Xy XN 2 yc= a+bx
2011 1 18.240.292,80 18.240.292,80 1 18.250.164,19
2012 2 19.109.177,28 38.218.354,56 4 19.212.434,40
2013 3 20,229.432,00 60.688.296,00 9 20.174.704,61
2014 4 21,376.776,96 85.507.107,84 16 21.136.974,82
2015 5 21,917.844,00 109.589.220,00 25 22.099.245,02
2016 6 100,873,523.04 312,243,271.20 55  23.061.515,23
2017 7 24.023.785,44
2018 8 24.986.055,65
2019 9 25.948.325,86
2020 10 26.910.596,06

Elaborado por: Verénica Saavedra

Fuente Investigacion.

Se utiliza la formula de regresion lineal y una vez obtenidas las variables se reem-

plaza por cada afio a proyectar como se indica a continuacion:

yc=a+b
YLy—bXx
n

100.873.523,04 — 962.270,21 (15)
a=
5

a=17,287,893.98
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b= nyxy—XxNy
- nYx?— (Tx)?

. 5(312.243.271,20) — (15)(100.873.523,04)
B 5(55) — (15)2

b =962.270,21

Una vez encontrados a y b, se procede a reemplazarla en la ecuacion inicial para
cada afio proyectado de la siguiente manera:
y(2016) = 17.287.893,98 4+ 962.270,21(6)
y(2016) = 23.061.515,23

y(2017) = 17.287.893,98 + 962.270,21(7)
y(2017) = 24.023.785,44

y(2018) = 17.287.893,98 + 962.270,21(8)
y(2018) = 24.986.055,65

y(2019) = 17.287.893,98 4+ 962.270,21(9)
y(2019) = 25.948.325,86

y(2020) = 17.287.893,98 + 962.270,21(10)
v(2020) = 26.910.596,86

y(2021) = 17.287.893,98 + 962.270,21(11)
y(2021) = 27.872.866,27

Tabla 8: Proyeccion de demanda

Ao Demanda
2016 23.061.515,23
2017 24.023.785,44
2018 24.986.055,65
2019 25.948.325,86
2020 26.910.596,06
2021 27.872.866,27
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Elaborado por: Verdnica Saavedra
Fuente: Investigacién

Proyeccion de la Demanda

30.000.000,00 27.872.866,27
6,0
25.000.000,00 -
——% " 22.986.055,635-948325,86

< 20.000.000,00 24.023.785,44
= 23.061.515,23
2 15.000.000,00
& 10.000.000,00

5.000.000,00

2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022

ANOS

Gréfico 1: Proyeccion de la demanda

Elaborado por: Veronica Saavedra
Fuente: Investigacién

Se puede observar que la demanda presenta un incremento anual por lo tanto al afio
2016 es de $23.061.515,23 y al afio 2021 $27.872.866,27, lo que quiere decir que
es un mercado creciente con oportunidad de tener un mayor nimero de clientes que

gasten su dinero en nuestros productos.

Oferta

La oferta que se determina en el presente proyecto se la ha determinado como la
cantidad de locales comerciales ubicados en el Quicentro Shopping dedicados a

cubrir la misma necesidad de Punto Fino, en este caso Lenceria.

Mediante investigacion se ha determinado que en el Quicentro Shopping existen

dos locales comerciales y una isla dedicadas a la venta de lenceria.

De acuerdo a una investigacion realizada al personal de marketing del centro co-
mercial el Ingeniero Suarez comentd que el volumen de ventas promedio de un

local comercial es de $201,600 al afio.
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Con los datos obtenidos en la entrevista se determina la oferta al multiplicar el nd-
mero de locales comerciales y de la isla con el volumen de ventas obtenidos me-

diante la entrevista, como se indica a continuacion:

201600x3 = 604000
Por lo tanto la oferta del afio 2016 es de $604.000 dolares.

Proyeccion De La Oferta

Para proyectar la oferta se ha tomado en consideracion los datos anuales histéricos
de las ventas promedio de los locales comerciales dedicados a la venta de lenceria

en el Quicentro Shopping.

Tabla 9: Proyeccidn por minimos cuadrados

Ao (X) Oferta (y) Xy XN 2 yc= a+hbx
2012 1 496,912.29 496,912.29 1 495,619.70
2013 2 521,757.91 1,043,515.82 4 522,385.26
2014 3 547,845.80 1,643,537.41 9 549,150.82
2015 4 575,238.10 2,300,952.38 16 575,916.38
2016 5 604,000.00 3,020,000.00 25 602,681.94
2017 6 2,745,754.10 8,504,917.90 55 629,447.50
2018 7 656,213.06
2019 8 682,978.62
2020 9 709,744.18
2021 10 736,509.74

Elaborado por: Veronica Saavedra

Fuente Investigacion.
Se utiliza la formula de regresion lineal y una vez obtenidas las variables se reem-

plaza por cada afio a proyectar como se indica a continuacion:

yc=a+b
Ly—bXx
qaa =
n
_2,745,754.10 — 26,765.56(15)
‘= 5
a = 468,854.14
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) — nyxy—XxXy
- nYyx?-(Xx)?

. 5(8,504,917.90) — (15)(2,745,754.10)
- 5(55) — (15)2

b = 26,765.56

Una vez encontrados a y b, se procede a reemplazarla en la ecuacion inicial para
cada afio proyectado de la siguiente manera:
y(2017) = 468,854.14 + 26,765.56(6)
y(2017) = 629,447.50

y(2018) = 468,854.14 + 26,765.56(7)
y(2018) = 656,213.06

y(2019) = 468,854.14 + 26,765.56(8)
y(2019) = 682,978.62

y(2020) = 468,854.14 + 26,765.56(9)
y(2020) = 709,744.18

y(2021) = 468,854.14 + 26,765.56(10)
y(2021) = 736,509.74

Tabla 10:Proyeccién de la oferta

Ao Oferta
2017 629,447.50
2018 656,213.06
2019 682,978.62
2020 709,744.18
2021 736,509.74

Elaborado por: Veronica Saavedra
Fuente: Investigacion
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Graéfico 2: Proyeccion de la oferta
Elaborado por: Verdnica Saavedra
Fuente: Investigacién

Como se puede observar en el gréafico, la oferta tiene una tendencia creciente pues
en el afio 2016 es de USD 604 mil dblares y para el afio 2021 USD 736 mil ddlares,
lo que significa que las microempresas dedicadas a la fabricacion de de prendas de

vestir tiene apertura en el mercado y cada vez se incrementa la cantidad que la

competencia vende a las personas.
DEMANDA POTENCIAL INSATISFECHA

Tabla 11: Demanda insatisfecha

Ao Demanda Oferta Demanda insatis- Demanda
fecha délares insatisfecha
cantidades
2016 23.061.515,23 602,681.94 22,458,833.29 748,628
2017 24.023.785,44 629,447.50 23,394,337.94 779,811
2018 24.986.055,65 656,213.06 24,329,842.59 810,995
2019 25.948.325,86 682,978.62 25,265,347.24 842,178
2020 26.910.596,06 709,744.18 26,200,851.88 873,362
2021 27.872.866,27 736,509.74 27,136,356.53 904,545

Elaborado por: Veronica Saavedra
Fuente: Investigacion

Por lo tanto en la tabla 11 se puede identificar que la demanda insatisfecha para el
afio 2016 es de USD 22,458,833.29 dolares, que indica que es la cantidad de dinero
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que los consumidores pueden gastar en prendas de vestir al afio en una microem-
presa que fabrique productos de vestir, posteriormente se determinara el porcentaje
de participacion de dicho valor en base a la capacidad instalada de la microempresa.
Para determinar la demanda insatisfecha en cantidades se procedio a dividir para el
precio promedio de las prendas que la competencia ofrece en este caso fue $30

dolares.

Tamano De La Muestra

Para esta investigacion se utilizara el muestreo probabilistico, para lo cual se apli-

card la siguiente férmula:

N xz%XpXxq
T e2x(N—-1D+z2xpxq

n

Donde:

N: es el total de poblacidn, que en este caso se utilizaré el valor de 115.459 personas
correspondientes a hombres y mujeres de 20 a 34 afios de edad y de nivel socioeco-
noémico alto.

Z: Intervalo de confianza: expresa la certeza de que realmente el dato que se busca
esté dentro del margen de error. En este caso si obtenemos un nivel de confianza
del 95%, se puede decir que si se repitiera 100 veces la encuesta seleccionando
muestras aleatorias del mismo tamario, 95 veces la proporcion que busco estaria
dentro del intervalo y 5 veces fuera. Por lo tanto el intervalo de confianza sera de
1.96

p: Probabilidad de éxito: es la proporcion que se espera encontrar, como se desco-
noce completamente lo que se puede esperar, la opcion mas prudente es usar el peor
caso 50%

qg: Probabilidad de fracaso: 50%

e: Error de estimacion: se utiliza para estimar la precision necesaria y para deter-
minar el tamafio de la muestra més adecuado 5%

El calculo para determinar el tamafio de la muestra se expone a continuacion:
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~ 115.459 x 1.962 X 0.50 X 0.50
™= 0.052 x (115.458) + 1.962 x 0.50 X 0.50

_110.886,82
~ 382,89

n = 383

Por tanto el tamafio de la muestra es de 383 personas a las mismas que se aplicaran

la encuesta, Veranexo6

2.1.3. Necesidades que cubre

La necesidad fundamental que cubre Punto Fino es la necesidad de vestimenta es
en donde las personas encuentran prendas de vestir que sean de calidad e innova-
doras respecto a las demas fabricas de ropa, atendiendo de manera primordial la
durabilidad y el precio accesible, para cubrir atodo segmento de mercado.

2.2. Definicion del producto o servicio
2.2.1. Especificaciones del producto o servicio

Debido a que el cliente en cada compra que realiza, busca determinadas caracteris-
ticas, sin embargo lo que lo motiva a comprar determinado producto son los bene-
ficios que estos ofrecen, para ello se ha elaborado una tabla en donde se presenta a
detalle las caracteristicas y los beneficios que ofrecen cada uno de los productos
ofertados por Punto Fino.

Tabla 12: Especificaciones del producto

PRODUCTOS CARACTERISTICAS BENEFICIOS
Panty clasica de algo- - Confeccionado en material 100% - Comodidad al usar, permite
don algodon mayor flujo de aire.

Top hombre y mujer - Disefios especiales por lote de pro- - Prendas Unicas en su disefio.
Calzoncillo duccion. - Durabilidad en las prendas.
Boxer - Acabados de calidad. - Garantiza ausencia de resi-
Pijama hombre/mu- - Costura y acabado de alto nivel. duos quimicos potencialmente
jer - Estandar anatomico nocivos para la salud.
BVD - No tiene acumulacion de electrici- - Las prendas se ajustan al
dad estatica cuerpo sin dejar marcas.
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- Es bastante resistente. - No produce alergias.

- Puede lavarse con solventes organi- - Alto poder hidréfilo

CcoS - Absorbe la transpiracion
- Se logran colores firmes y bri-
Ilantes

Elaborado por: Verdnica Saavedra
Fuente: Investigacion

2.2.2. Aspectos innovadores (diferenciadores) que proporciona

La diferenciacion del producto hace referencia a la estrategia de separar o distinguir
la oferta de la propia empresa de las otras que compiten en el mercado, teniendo de

esta manera una ventaja competitiva mas duradera.

A continuacion se enumerara los diferenciadores que Punto Fino utilizara para es-

timular la preferencia del producto en la mente del consumidor:

- Caracteristicas fisicas y estética del producto, el disefio de las prendas se
producen en cantidades limitada para que sean exclusivas, el acabado que
pasa a través de varios procesos de control de calidad asegurando que el
terminado sea impecable y garantizando la calidad.

- Servicio post venta: en el cual se realizara un seguimiento a los consumido-
res para conocer su grado de satisfaccion, asi como sus inquietudes y suge-

rencias para poder realizar una mejora continua.
2.2.3. Presentacion del producto o servicio
Punto Fino se encuentra incursionando en el mercado con las siguientes prendas de

vestir: Panty clasica de algoddn, top de mujer, calzoncillo, boxer de hombre, pijama

de dormir de mujer, pijama de dormir de hombre, BVD de hombre y mujer.

Las especificaciones técnicas de los productos son los siguientes:
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Tabla 13: Especificaciones Técnicas

PRODUCTO

ESPECIFICACIONES
TECNICAS

CONFECCION Y
ACABADO

Panty clasica de algoddn
-

Top mujer
. e

J
PR e
Calzoncillo
. '

Boxer hombre

s cy

De estructura: tejido, compo-
sicion textil base, tela de algo-
don, 100%

Corte francés: presenta las
costuras en la parte frontal y
el corte de la pierna ligera-
mente alto.

Color blanco, negro, azul,
rojo, plomo.

Tallas de S a XL.

De estructura: tejido, compo-
sicion textil base, tela de algo-
dén, 100%

Cuelloenu

Encajes en el cuello.

Color blanco y negro.

Tallas de S a XL

De estructura: tejido, compo-
sicidn textil base, tela de algo-
don, 100%

Libre de irritaciones.

Color azul, blanco y negro.
Tallas de S a XL

De estructura: tejido, compo-
sicion textil base, tela de algo-
don, 100%

Antimicrobianos para elimi-
nar olores.

Colores azul, blanco y negro
Tallas de S a XL

- Cortado de las pren-
das al hilo.

- Costuras integra-
mente remalladas.

- Ensanches de costuras
en uniones principales.
-Cierres de  color
acorde al tono de la
tela.

- Hilos de color acorde
de la tela.

- Etiquetas
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Pijama de mujer

L- 3-5"

Pijama de hombre

BVD de hombre

: f

r

Composicion textil 100% al-
godan.

Camisa tipo BVD, short
Color blanco, rosado

Tallas S a XL

Pijamas de pantalon largo y
manga larga 100% algodén.
Con disefios y botones.

Tallas de S a XL

De estructura: tejido, compo-
sicidn textil base, tela de algo-
dén, 100% algodon.
Cuelloenu

Color blanco y negro

Tallas S a XL

- Cortado de las pren-
das al hilo.

- Costuras integra-
mente remalladas.

- Ensanches de costuras
en uniones principales.
-Cierres de  color
acorde al tono de la
tela.

- Hilos de color acorde
de la tela.

- Etiquetas
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BVD de mujer De estructura: tejido, compo-
- i sicion textil base, tela de algo-

don, 100% algodon.

) / Cuelloenu

Color blanco y negro
Tallas Sa XL

- Cortado de las pren-
das al hilo.

- Costuras integra-
mente remalladas.

- Ensanches de costuras
en uniones principales.
-Cierres de  color
acorde al tono de la
tela.

- Hilos de color acorde
de la tela.

- Etiquetas

Elaborado por: Verénica Saavedra
Fuente: Investigacién

Todos estos productos se encuentran exhibidos en el local comercial que permite

que el consumidor pueda observar los diferentes terminados y disefios de cada

prenda.

Finalmente el servicio post venta se realizard mediante una llamada telefonica a los

consumidores, encuestas, en los cuales los clientes podran contar sus experiencias

con nuestro producto y servicios, ademas de dejar quejas o sugerencias de los pro-

ductos. Una vez obtenidas las opiniones se tomaran medidas correctivas para me-

jorar cada vez maés al producto y servicio. Al tratarse de ropa interior actualmente

Punto Fino no cuenta con garantias del producto.

2.2.4. Precio del producto o servicio
Tabla 14: Precio del Producto
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TALLAS |

Descripcion S M L XL
Panty clasica de al- 3.30 | 340 | 3.60 | 3.63
godon
Top Mujer 350 | 445 | 450 | 450
Calzoncillo 10.23 | 10.50 | 10.74 | 11.28
Boxer hombre 11.79 | 12,56 | 13.28 | 13.23
Pijama de mujer 14.05 | 14.87 | 15.99 | 17.06
Pijama hombre 14.95 | 15.83 | 17.05 | 19.60
BVD hombre 441 | 4.06 | 442 | 527
BVD mujer 423 | 460 | 5.03 | 5.46

Elaborado por: Verénica Saavedra
Fuente: Estudio Financiero

La forma de cobro que se utiliza es al contado al cliente final.

2.2.5. Promocion y publicidad que se realizara (canales de comunicacion)

La promocidn gque Punto Fino utilizara seran a través de la creacion de una pagina
web, brochure, carpetas y sobres con logo, a continuacion se detalla la cantidad

utilizada mensualmente, el precio y la utilizacion que se lo dara.

Tabla 15: Promocion y publicidad

Canal de comunicacion Cantidad  Precio Utilizacion

mensual
Pagina web 1 $180,00 Por medio de la pagina web los clientes
(hosting, dominio y di- tendran un mayor conocimiento de los
sefio) productos y precios e interaccion con

los clientes.

Brochure:
Volantes 22400 $115,00 Representacion de la compafiia para
Carpetas con logo 100 $75,00 mejorar la imagen corporativa.

Elaborado por: Verdnica Saavedra
Fuente: Investigacion

2.2.6. Sistema de distribucidn a utilizar (canales de distribucion)

El sistema de distribucion es el directo, en el cual las ventas se las realiza directa-
mente al consumidor final por medio del punto de venta que sera en el Centro Co-

mercial Quicentro Shopping.

2.2.7. Seguimientos de clientes
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Al conocer las necesidades, la motivacion de compra, la personalidad, costumbres,
nivel socio economico de los clientes se pueden plantear las estrategias y técnicas

de seguimiento mas iddneas.

Punto Fino realizara el seguimiento de los clientes por medio de:

Llamadas telefonicas: para escuchar las quejas, felicitaciones o sugerencias de los
clientes que permitan tomar medidas correctivas inmediatas para satisfacer al

cliente.

Encuestas en la pagina web: es una manera sistematica de ver el grado de satisfac-

cion de los clientes y obtener el resultado en tiempo real.

Se utilizara una hoja de célculo en Excel en donde se realice una tabla para que sea
mas sencillo observar los resultados obtenidos, y en caso de existir algin inconve-
niente, la politica de la empresa consiste en atender la inquietud e inconveniente de

manera inmediata para satisfacer al cliente.

2.2.8. Especificar mercados alternativos

En caso de que el proyecto no puede cumplir con el plan de ventas, la bisqueda de
mercados alternos para recuperar la inversion y poder obtener ganancias es de suma
importancia. Para ello se ha identificado que Punto Fino podria incursionar en el
mercado corporativo es decir ofrecer los productos a empresas tanto publicas como
privadas con: uniformes, chalecos y material publicitario como bufandas, gorras,

entre otros.

2.3 Definicion de la competencia

2.3.1. Descripcion de la competencia
La competencia se refiere a la rivalidad entre aquellas empresas que pretenden ac-
ceder a un determinado sector del mercado al vender un mismo bien.

Al ser un producto textil de facil produccion, existe competencia con varios afios
de trayectoria en el mercado, sin embargo la competencia directa son las micro em-

presas que brindan productos textiles de punto como ropa interior.
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Por tanto las principales competencias directas de Punto Fino son:

- PASA: La trayectoria de Pasamaneria S.A. inicia en 1935, en la ciudad de
Cuenca, la que hoy en dia es una de las principales empresas textiles del
Ecuador. (PASA, 2015)

=

PRo

El mercado en el cual se enfoca PASA es a todo tipo de personas con un nivel
socio econdémico medio alto-alto, ofrece productos para bebés, nifios, jovenes
y adultos, el precio de los productos es méas alto que la competencia, en donde
cobran en efectivo o tarjeta de crédito a consumidor final y aplican descuentos
de temporada y por compra al por mayor. La manera mas efectiva de comuni-
carse con sus clientes es a través de su pagina web en donde se puede visualizar
todo el catalogo con sus caracteristicas, tallas, colores y disefios. El canal de
distribucidn que utiliza es indirecto, por medio de intermediarios ubicados en

los principales centros comerciales de la ciudad.

- PINTO: Es una empresa ubicada en el mercado Ecuatoriano por mas de 99
afios, busca la excelencia para ofrecer productos de calidad, innovadores y
precios adecuados (PINTO, 2015).

PINTO tiene un enfoque dirigido a todo tipo de personas con un nivel socio
economico medio —medio alto, ofrece productos para hombres y mujeres desde
latalla XS ala XXL, el precio de los productos se encuentra visible en la pagina
web corporativa, la forma de cobrar es en efectivo, el canal de distribucion es
indirecto por medio de intermediarios que se encargan de vender sus productos

en los principales centros comerciales de la ciudad.
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- ROPA INTERIOR MALU: es una microempresa que se dedica a la con-
feccion y venta de ropa interior, inicié sus actividades en el afio 2005 y su

objetivo principal es ofrecer productos de calidad a precios accesibles.

Actualmente su local de venta se encuentra en el Centro Comercial El Bosque,
sus productos se enfocan a personas con un nivel socioecondmico medio, en-
trega a los clientes ropa interior para hombres y mujeres de todas las tallas, el
precio de cada producto se encuentra en los empaques. Actualmente no cuentan
con promociones y no aplican descuentos, su distribucion es directa del fabri-

cante al cliente final sin ayuda de intermediarios, no disponen de péagina web.
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2.3.2. Definir puntos fuertes y débiles de la competencia, comparandolos con los del propio proyecto
Tabla 16: Puntos Fuertes y Débiles

Caracteristicas

Propio
Punto Fino

Competencia 1
Pasa

Competencia 2
Pinto

pinto

Compentencia 3
Confecciones Malud

Puntos Fuertes

Puntos débiles

-La materia prima son las
mejores a nivel nacional.
-Una de sus estrategias
comerciales es abrir mer-
cado corporativo.
-Conocimiento de la
marca por mas de 35 afios
en el mercado.

-Maquinaria obsoleta.

- Experiencia profesional
y técnica limitada.

- No cuenta con un local
comercial.

- Instalaciones inadecua-
das para el proceso de
produccion.

- Ausencia de control y
evaluacion de personal.

-Existencia de pagina web
para una mejor comunica-
cidn con los clientes.

- Trayectoria de 80 afios en
el mercado.

- Los precios son accesibles
a la poblacion de nivel so-
cioecondémico medio.

- Cuenta con maquinaria y
espacio fisico adecuado para
su funcionamiento.

- Realizan promociones y
descuentos en fechas estra-
tégicas.

- El canal de distribucion es
limitado, solo se encuentra
en algunos centros comer-
ciales.

- El personal que vende los
productos al cliente final no
se encuentra capacitado.

-Existencia de pagina
web para una mejor co-
municacién con los
clientes.

- Trayectoria de mas de
99 afios en el mercado.
- Tecnologia avanzada
en el proceso de pro-
duccion.

- Realizan promociones
y descuentos en fechas
estratégicas.

- Precios elevados en
comparacion a la com-
petencia.

- El canal de distribu-
cion es limitado, solo se
encuentra en algunos
centros comerciales.

- El personal que vende
los productos al cliente
final no se encuentra
capacitado

Experiencia en el mercado.

Personal capacitado.

Punto de venta en centro comer-
cial.

Desorganizacion en el punto de
venta.

El personal que vende los pro-
ductos al cliente final no se en-
cuentra capacitado.

Inexistencia de imagen corpora-
tiva.

Elaborado por: Verdénica Saavedra

Fuente: Investigacion
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2.4. Costos del producto/ servicio, por periodos

2.4.1. Determinacion de costos variables

Los costos variables de Punto Fino son la materia prima que se utiliza para la produccion de la
ropa interior y también el material para el empaquetado, por lo tanto se incurre en costos por:

fundas de empaque, telas 100% algoddn, elasticos.

Tabla 17: Costos Variables Trimestral

Detalle Costo
Fundas 46.27
Telas ropa interior 3,032.36
Telas para pijama 6,407.68
Elastico fino 178.69
Elastico grueso 197.51
Agujas 0.18
Hilos 2.78
Etiquetas 231.34
Botones 0.09
Sueldos costureras 2,875.95
Total 12,973.15

Elaborado por: Verénica Saavedra
Fuente: Investigacién

2.4.2. Determinacion de costos fijos

Los costos fijos que Punto Fino tienen son los que necesariamente se debe pagar cada mes, sin
importar el volumen de produccion, ahi se tiene arriendo y el sueldo de jefe de produccién.
Tabla 18: Costos Fijos Trimestral

Detalle Costo
Sueldo jefe de produccion 1,489.48
Arriendo del lugar de produccién 1,050.00
Depreciacion maquinaria y equipo 113.70
Energia eléctrica 120.00
Agua 30.00
Teléfono e internet 90.00
Mantenimiento 22.74
Total 2,915.92

Elaborado por: Verdnica Saavedra
Fuente: Investigacion
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2.4.3. Determinacion de costo total del producto o servicio

Tabla 19: Costo Total

Costo Fijo Costo  Costo Total
Variable
2,915.92 12,973.15 15,889.07

Elaborado por: Vero6nica Saavedra
Fuente: Investigacion

2.4.4. Comparacion con los precios de la competencia y explicar en qué se basan las diferen-
cias, argumentar precio fijado.

Los precios de Punto Fino han sido determinados en base a los costos de produccion, ubicacion
y competencia cercana, es por ello que se ha elegido un porcentaje de utilidad del 100% para que
por la calidad y disefio se pueda comparar con Pinto o Pasa. Se eligio a confecciones Malu que
no se encuentra en centro comercial pero tiene gran acogida en el sector en donde se fabrican los

productos de Punto Fino.
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Tabla 20: Comparacion de precios con la competencia

Propio
Punto Fino

Competencia 1

Pasa

Competencia 2

Pinto

Competencia 3

Confecciones Malu

Panty
cla-
sica
de al-
go-
don
Top
Mu-
jer
Cal-
zon-
cillo
Bo-
Xer
hom-
bre
Pi-
jama
de

3.30

10.41

10.23

11.79

14.05

3.40

13.29

10.50

12.56

14.87

3.60

13.46

10.74

13.28

15.99

XL
3.63

11.33

11.28

13.75

17.06

S
5,50

10,99

11.50

7,90

32,45

12,99

12.75

9,99

37,49

14,49

12.99

12,50

39,75

XL
8,25

15,99

13.75

14,49

42,90

S
7,25

9,90

10,65

11,75

35,99

M
9,50

10,99

12,45

13,50

39,95

L
10,75

13,45

13,99

14,90

42,45

XL
11,25

14,50

14,45

16,90

43,99

S
5,90

7,45

5,80

7,25

22,99

8.75

9.55

7.99

8.99

25.00

9,45

10,75

8,50

10,50

27,45

XL
10,15

11,99

9,99

12,00

29,50
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mu-
jer
Pi-
jama
hom-
bre
BVD
hom-
bre
BVD
mu-
jer

14.95 | 15.83 | 17.05

441 | 406 | 4.42

423 | 460 | 5.03

19.60 31,75

5.27 5,60

546 549

34,99

6,99

6,49

36,99

7,49

7,75

38,90 24,50

8,99 11,45

8,50 15,60

27,00

15,00

17,99

29,50

16,99

18,50

32,50 26,75

17,90 10,99

19,50 10,95

28.95

12.50

12.50

30,25

14,99

13,95

32,75

16,90

15,50

Elaborado por: Veronica Saavedra
Fuente:Investigacion
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Tabulacién de resultados
Se ha realizado la encuesta a 383 personas afuera de los centros comerciales de mayor afluencia

de personas de estratos econdmicos altos, pues a este segmento esta dirigido nuestros productos
alli se recopil6 informacion acerca de las preferencias de compra de ropa interior y se han arro-

jado los siguientes resultados:

Tabla 21: Edad de encuestados

Rangos de Frecuen- | Por-
edad cia centaje
20-24 85 22.19%
25-29 198 51.70%
30-34 100 26.11%
Total 383 | 100.00%

Elaborado por: Veronica Saavedra
Fuente: Encuesta

Edad de encuestados

26,11% .

m20-24

W 25-29
30-34

Gréfico 3: Edad de encuestados

Elaborado por: Verdnica Saavedra
Fuente: Encuesta

Analisis e interpretacion:
Del total de encuestados se ha determinado que el 22.19% de personas encuestadas se encuentran
entre 20 y 24 afios, el 26.11% pertenece al rango de edad entre 30 y 34 afos y el 51.70% de

encuestados tienen de 25 a 29 afos.

Por lo tanto el criterio que sobresale en las respuestas de las encuestas realizadas tendra un pre-
dominio entre las personas de 25 a 29 afios de edad, mismas que generalmente poseen trabajos y

tienen capacidad adquisitiva.
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Tabla 22: Género de encuestados
Frecuen- Por-

Género cia centaje

Femenino 306 79.90%
Masculino 77 20.10%
Total 383 100.00%

Elaborado por: Verdnica Saavedra
Fuente: Encuesta

Género de encuestados

B Femenino

H Masculino

Grafico 4: Género de encuestados

Elaborado por: Veronica Saavedra
Fuente: Encuesta

Analisis e interpretacion:

De las 383 personas encuestadas el 79.90% corresponde a mujeres en tanto que el 20.10% res-

tante fueron hombres que participaron en la encuesta.

Por tanto las opiniones encontradas en las preguntas siguientes se basan en su mayor parte en

criterio femenino, que es en la mayor parte las que realizan las compras de ropa interior.
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Tabla 23: Sector donde viven los encuestados
Frecuen- Por-

Sector

cia centaje
Norte 134 34.99%
Centro 38 9.92%
Sur 115 30.03%
Valle 96 25.07%
Total 383 100.00%

Elaborado por: Verdnica Saavedra
Fuente: Encuesta

Sector donde viven los encuestados

M Norte

m Centro
Sur

H Valle

30,03%

Grafico 5: Sector donde viven los encuestados

Elaborado por: Veronica Saavedra
Fuente: Encuesta

Anélisis e interpretacion:

Del total de las personas encuestadas el 34.99% vive en el sector Norte de Quito, el 9.92 % en el

Centro, el 30.03% en el Sury el 25.07% restante en el Valle.

Se puede notar que existe un predominio de personas que viven en el sector norte de la ciudad

de Quito con un 34.99%, mismas que han dado su respectiva opinion en la encuesta.
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Pregunta 1:
Cuando usted compra ropa interior escoge:

a. Marcas nacionales b. Marcas extranjeras

Tabla 24: Preferencia de marcas
Frecuen- Por-

Marcas ]

cia centaje
Nacion- 99 64%
ales
Extran- 56 36%
jeras
Total 155 100%

Elaborado por: Veronica Saavedra
Fuente: Encuesta

Preferencia de marcas

M Nacionales

B Extranjeras

Gréfico 6: Preferencia de marcas

Elaborado por: Veronica Saavedra
Fuente: Encuesta

Anélisis e interpretacion:

De las 155 personas enfocadas en la encuesta se puede notar que en la preferencia de marcas de

ropa interior, el 64% las prefiere nacional en tanto que el 36% restante las prefiere extranjeras.
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Por lo tanto se puede concluir que la mayoria de encuestados presentan inclinacion por las marcas
nacionales ya que los productos nacionales se han destacado por su alta competitividad e inno-

vacion.

Pregunta 2:

Ponga la importancia a cada uno de los factores siendo 1 el més importante y 7 el menos
importante al momento de comprar ropa interior.

Tabla 25: Nivel de importancia de la comodidad de la ropa interior

Nivel de importancia de la comodi-  Frecuen- Por-

dad cia centaje
Extremadamente importante 124 80.00%
Muy importante 23 14.84%
Importante 8 5.16%
Medianamente importante 0 0.00%
Indiferente 0 0.00%
Poco importante 0 0.00%
Sin importancia 0 0.00%

Total 155 100.00%

Elaborado por: Verdnica Saavedra
Fuente: Encuesta

Nivel de importancia de la
0,00%

0.00% comodidad
51 00% __0,00%
14,84% I

W Extremadamente
importante

B Muy importante

B Importante

B Medianamente
importante

Gréfico 7:Nivel de importancia de la comodidad de la ropa interior
Elaborado por: Verdnica Saavedra
Fuente: Encuesta

Analisis e interpretacion

Del total de encuestados se ha podido determinar que el 80% de las personas consideran extre-
madamente importante que su ropa interior sea comoda, el 14.84% piensa que es muy importante

la comodidad de la ropa interior y el 5.16% suponen que es importante.
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Por lo tanto la mayoria de encuestados consideran que la comodidad es extremadamente impor-
tante, porque se requiere por la anatomia de las personas una prenda de uso diario e intimo que

se adapte al cuerpo.

Tabla 26: Nivel de importancia del precio de ropa interior
Frecuen- Por-

Nivel de importancia del precio

cia centaje
Extremadamente importante 8 4.96%
i 0,
Muy importante 108 69.98%
Importante 31 19.84%
Medianamente importante 8 5.22%
Indiferente 0 0.00%
Poco importante 0 0.00%
Sin importancia 0 0.00%
0,
Total 155 100.00%

Elaborado por: Veronica Saavedra
Fuente: Encuesta

o 00 Nivel de importancia del precio

Graéfico 8: Nivel de importancia del precio de ropa interior
Elaborado por: Veronica Saavedra
Fuente: Encuesta

Analisis e interpretacion

4,96%

B Extremadamente importante

B Muy importante

B Importante

B Medianamente importante
H Indiferente

M Poco importante

Sin importancia
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De acuerdo a la encuesta realizada se puede determinar que el 69.97% de encuestados consideran
muy importante el precio al momento de adquirir ropa interior, el 19.84% importante, 5.22%

medianamente importante y el 4.96% restante extremadamente importante.

Se puede concluir que el precio es importante al momento de comprar ropa interior, sin embargo
no es un factor concluyente para la decisién de compra, pues las personas encuestadas opinaron

que prefieren pagar una mayor cantidad por la ropa interior si esta tiene mejor calidad.

Tabla 27: Nivel de importancia del disefio exclusivo en ropa interior
Nivel de importancia disefio exclu-  Frecuen-  Por-

Sivo cia centaje

Extremadamente importante 0 0.00%
Muy importante 8 4.96%
Importante 15 9.92%
Medianamente importante 124 79.90%
Indiferente 4 2.61%
Poco importante 4 2.61%
Sin importancia 0 0.00%

Total 155  100.00%

Elaborado por: Verdnica Saavedra
Fuente: Encuesta

Nivel de importancia disefio exclusivo

2,61% 2,61%_ 0,00% 4,96%

0,00%
L~ M Extremadamente
importante
B Muy importante
B Importante

B Medianamente
importante

M Indiferente

B Poco importante

Grafico 9: Nivel de importancia del disefio exclusivo de ropa interior
Elaborado por: Veronica Saavedra
Fuente: Encuesta

Analisis e interpretacion
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Del 100% de las personas encuestadas se observa que en el disefio exclusivo de la ropa interior
el 79.90% concuerda con que les parece medianamente importante, el 9.92% importante, 4.96%

muy importante y el 2.61% indiferente al momento de adquirir una prenda interior.

Por ello se concluye que la mayoria de encuestados consideran al disefio exclusivo de mediana
importancia al momento de adquirir su ropa interior ya que estas tienen un patrén de disefio que

se vuelve tendencia.

Tabla 28: Nivel de importancia de la marca de la ropa interior
Frecuen- Por-

Nivel de importancia de la marca

cia centaje
Extremadamente importante 0 0.00%
Muy importante 0 0.00%
Importante 8 4.96%
Medianamente importante 77 49.87%
Indiferente 46 29.77%
Poco importante 24 15.40%
Sin importancia 0 0.00%
Total 155  100.00%

Elaborado por: Veronica Saavedra
Fuente: Encuesta

Nivel de importancia de la marca
0,00%

0,00% w0,00% 4,96%

B Extremadamente importante
B Muy importante

M Importante

B Medianamente importante
H Indiferente

B Poco importante

Sin importancia

Grafico 10: Nivel de importancia de la marca de ropa interior
Elaborado por: Verdnica Saavedra
Fuente: Encuesta
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Analisis e interpretacion:

En cuanto a la marca de la ropa interior se obtuvieron los siguientes resultados: el 49.87% de los
encuestados respondieron que es medianamente importante, el 29.77% de ellos lo consideraron

indiferente, 15.40% poco importante y 4.96% importante.

Por lo tanto la mayoria de los encuestados comentaron que al momento de adquirir su ropa inte-
rior la marca es medianamente importante, pues no determina la adquisicién de las prendas por-
que los clientes buscan calidad y comodidad que no necesariamente va ligado al renombre de la

prenda.

Tabla 29: Nivel de importancia de las promociones de ropa interior
Nivel de importancia de promocio-  Frecuen- Por-

nes cia centaje

Extremadamente importante 32 20.89%
Muy importante 93 59.79%
Importante 23 14.88%
Medianamente importante 7 4.44%
Indiferente 0 0.00%
Poco importante 0 0.00%
Sin importancia 0 0.00%

Total 155  100.00%

Elaborado por: Verdnica Saavedra
Fuente: Encuesta

Nivel de importancia de promociones

4,44% O'OO%w_

0,00%

B Extremadamente importante
B Muy importante

B Importante

B Medianamente importante
H Indiferente

B Poco importante

Sin importancia

Graéfico 11: Nivel de importancia de las promociones de ropa interior
Elaborado por: Verdnica Saavedra
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Fuente: Encuesta
Analisis e interpretacion:

Al analizar la preferencia de las personas encuestadas por las promociones para adquirir ropa
interior se obtuvo que el 59.79% consideran muy importante, el 20.89% extremadamente impor-

tante, el 14.88% importante y el 4.44% medianamente importante.

Por lo tanto casi mas de la mitad de los encuestados concuerdan que las promociones son un
factor muy importante para tomar la decision de adquirir ropa interior ya que los clientes buscan

generalmente obtener beneficios por sus compras.

Tabla 30: Nivel de importancia del empaque de ropa interior

Nivel de importancia del empaque | ccuen-  Por-

cia centaje
Extremadamente importante 0 0.00%
Muy importante 0 0.00%
Importante 0 0.00%
Medianamente importante 0 0.00%
Indiferente 9 6.01%
Poco importante 20 13.05%
Sin importancia 125 80.94%
Total 155  100.00%

Elaborado por: Verdnica Saavedra
Fuente: Encuesta
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Nivel de importancia del empaque
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B Medianamente importante
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80,94%
Sin importancia

Grafico 12: Nivel de importancia del empaque de ropa interior
Elaborado por: Verdnica Saavedra
Fuente: Encuesta

Andlisis e interpretacion:

Al analizar el nivel de importancia del empaque de la ropa interior que adquieren los encuestados
se observa que el 80.94% lo considera sin importancia, el 13.05% poco importante y 6.01% in-

diferente.

Por lo tanto se concluye que el empaque de la ropa interior no es un factor determinante al mo-
mento de adquirirlo, porque los clientes requieren el uso del producto no del empaque, a excep-

cion de cuando se realizan obsequios que es en minima cantidad.

Tabla 31: Nivel de importancia del material de calidad en la ropa interior

Nivel de importancia de la calidad | ccUen- Por-

cia centaje
Extremadamente importante 132 84.85%
Muy importante 14 9.14%
Importante 9 6.01%
Medianamente importante 0 0.00%
Indiferente 0 0.00%
Poco importante 0 0.00%
Sin importancia 0 0.00%

Total 155  100.00%

Elaborado por: Veronica Saavedra
Fuente: Encuesta
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Grafico 13: Nivel de importancia de la calidad del material de la ropa interior
Elaborado por: Veronica Saavedra
Fuente: Encuesta

Andlisis e interpretacion:
De las personas encuestadas se obtuvieron los siguientes resultados: 84.86% consideran extre-

madamente importante la calidad del material de la ropa interior, el 9.14% muy importante y el

6.01%, lo consideran importante.

Por lo que se concluye que el material de calidad con el que se elabora la ropa interior es extre-
madamente importante para los consumidores, ya que es un factor predominante la calidad de la

materia prima para que puedan obtener su satisfaccién al adquirirla.

Pregunta 3: Segun el tipo de prenda, dictamine con qué frecuencia compra su ropa

Tabla 32: Frecuencia de compra de top

Frecuencia de compra de Frecuen- Por-

TOP cia centaje
Una vez al mes 0 0.00%
Una vez cada tres meses 85 54.83%
Dos veces cada tres meses 24 15.40%
Una vez cada seis meses 46 29.77%
Una vez al afio 0 0.00%
Casi nunca 0 0.00%
Total 155  100.00%
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Elaborado por: Veronica Saavedra
Fuente: Encuesta

Frecuencia de compra de TOP

0,00% 0,00% 0,00%

H Una vez al mes

M Una vez cada tres meses
m Dos veces cada tres meses
B Una vez cada seis meses
M Una vez al afio

M Casi nunca

Graéfico 14: Frecuencia de compra de top
Elaborado por: Verdnica Saavedra
Fuente: Encuesta

Andlisis e interpretacion:

Del total de encuestados se ha determinado que la frecuencia de compra de un top es: 54.83%
una vez cada tres meses, 29.77% una vez al semestre, 15.40% dos veces cada tres meses.

Por lo tanto la frecuencia con que las personas encuestados adquieren un top es dos veces por
trimestre en su mayoria, considerando que este tipo de prendas tienen un mayor desgaste por su

uso diario y continuo lo que implica reemplazarlos con una frecuencia corta de tiempo.

Tabla 33: Frecuencia de compra de pijama

Frecuencia de compra de pi- Frecuen- Por-

jama cia centaje

Una vez al mes 0 0.00%
Una vez cada tres meses 28 18.28%
Dos veces cada tres meses 0 0.00%
Una vez cada seis meses 47 30.03%
Una vez al afio 80 51.69%
Casi nunca 0 0.00%
Total 155  100.00%

Elaborado por: Veronica Saavedra
Fuente: Encuesta
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Frecuencia de compra de pijama
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m Casi nunca

Graéfico 15: Frecuencia de compra de pijama
Elaborado por: Veronica Saavedra
Fuente: Encuesta

Analisis e interpretacion:
Se han obtenido los siguientes resultados: 51.70% de los encuestados respondieron que compran
una vez al afio la pijama, el 30.03% una vez cada semestre y el 18.28% restante una vez cada

trimestre.

Por lo tanto se concluye que la mayor parte de encuestados adquiere una pijama cada afio, sin

embargo la frecuencia de compra es en corto plazo dentro de un nucleo familiar en especial los

padres adquieren pijamas para sus hijos.

Tabla 34: Frecuencia de compra de BVD

Frecuencia de compra de Frecuen- Por-

BVD cia centaje
Una vez al mes 87 55.87%
Una vez cada tres meses 54 34.99%
Dos veces cada tres meses 14 9.14%
Una vez cada seis meses 0 0.00%
Una vez al afio 0 0.00%
Casi nunca 0 0.00%
Total 155  100.00%

Elaborado por: Verdnica Saavedra
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Fuente: Encuesta

Frecuencia de compra de BVD
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Gréfico 16: Frecuencia de compra de BVD
Elaborado por: Verénica Saavedra
Fuente: Encuesta

Analisis e interpretacion:

En cuanto a la frecuencia de compra de un BVD se tiene los siguientes resultados: el 55.87% lo

compra una vez al mes, el 34.99% una vez cada trimestre y el 9.14% dos veces cada trimestre.

Por lo tanto la mayor parte de los encuestados compran BVDs cada mes, puesto que es una

prenda que tanto los hombres como mujeres requieren para su uso diario y tiene mayor desgaste.

Tabla 35: Frecuencia de compra de panty

Frecuencia de compra de Frecuen- Por-
panty cia centaje
Una vez al mes 0 0.00%
Una vez cada tres meses 100 64.75%
Dos veces cada tres meses 0 0.00%
Una vez cada seis meses 55 35.25%
Una vez al afio 0 0.00%
Casi nunca 0 0.00%
Total 155  100.00%

Elaborado por: Verdnica Saavedra
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Fuente: Encuesta

Frecuencia de compra de panty
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Graéfico 17: Frecuencia de compra de panty
Elaborado por: Verdnica Saavedra
Fuente: Encuesta

Analisis e interpretacion:

Del 100% de encuestados el 64.75% respondieron que adquieren pantys cada tres meses, en tanto

el 35.25% cada seis meses.

Por lo que se concluye que existe mayor compra una vez por trimestre, ya que estas prendas no
son compradas unitariamente sino en paquetes de 3 0 6 unidades, porque se requiere el uso diario

y por ende el deterioro de los pantys es también mayor.

Tabla 36: Frecuencia de compra de calzoncillo

Frecuencia de compra de Frecuen- Por-
calzoncillo cia centaje
Una vez al mes 0 0.00%
Una vez cada tres meses 64 40.99%
Dos veces cada tres meses 0 0.00%
Una vez cada seis meses 53 34.46%
Una vez al afio 38 24.54%
Casi nunca 0 0.00%
Total 155  100.00%

Elaborado por: Verdnica Saavedra
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Fuente: Encuesta

Frecuencia de compra de calzoncillo
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Gréfico 18: Frecuencia de compra de calzoncillo
Elaborado por: Verdnica Saavedra
Fuente: Encuesta

Analisis e interpretacion:

Del 100% de encuestados el 40.99% adquiere calzoncillos una vez cada tres meses, el 34.46%

una vez cada seis meses y el 24.54% una vez al afio.

Por lo tanto se concluye que la mayoria de encuestados adquieren sus calzoncillos trimestral-
mente una, dado que es una prenda de uso diario las personas consideran que es necesario cam-

biar frecuentemente de prenda.

Tabla 37:Frecuencia de compra de boxer

Frecuencia de compra de Frecuen- Por-
bbxer cia centaje
Una vez al mes 0 0.00%
Una vez cada tres meses 46 29.77%
Dos veces cada tres meses 0 0.00%
Una vez cada seis meses 47 30.29%
Una vez al afio 62 39.95%
Casi nunca 0 0.00%
Total 155  100.00%

Elaborado por: Veronica Saavedra
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Fuente: Encuesta

Frecuencia de compra de bdxer
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Gréfico 19: Frecuencia de compra de boxer

Elaborado por: Veronica Saavedra
Fuente: Encuesta

Andlisis e interpretacion:

Después de realizar la encuesta se ha obtenido los siguientes resultados: el 39.95% de encuesta-
dos compran bédxer una vez al afio, el 30.29% una vez cada seis meses y el 29.77% una vez cada

trimestre.

Por lo gque se concluye que existe mayor frecuencia de compra de calzoncillos que de boxer en

cuanto a ropa interior de hombre.
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Pregunta 4: ;Qué tipo de tela prefiere en su ropa interior?

Tabla 38: Preferencia del tipo de tela

Tipo de tela (I::i;ecuen- Porcentaje
Algodon 128 82.50%
Licra 18 11.75%
Nylon 7 4.44%
Acetato 2 1.31%
Total 155 100.00%
Elaborado por: Veronica Saavedra
Fuente: Encuesta
Tipo de tela

4,44% 1 1,31%
11,75%
‘ H Algodén

M Licra

Nylon

M Acetato

Graéfico 20: Preferencia por el tipo de tela
Elaborado por: Veronica Saavedra
Fuente: Encuesta
Analisis e interpretacion:

De las personas encuestadas se ha determinado que el 82.51% prefieren su ropa interior de algo-

don, el 11.75% de licra, el4.44% de nylon y el 1.31% de acetato.

Por lo tanto existe predomino en la preferencia por prendas interiores de algodén, por las bonda-

des y beneficios que brinda esta materia prima, tanto por comodidad y salud.
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Pregunta 5: ;Como prefiere adquirir su ropa interior?

Tabla 39: Medios para adquirir ropa interior

Medio para comprar Frecuencia Porcentaje
Por medio del Internet 28 18.28%
Por medio de catalogos fisicos 18 11.75%
Por medio de visitas personales al local comercial 108 69.97%
Total 155 100.00%

Elaborado por: Verdnica Saavedra
Fuente: Encuesta

Medio para comprar

B Por medio del Internet

B Por medio de catédlogos
fisicos

0, . . .
69,97% Por medio de visitas
personales al local
comercial

Grafico 21: Medios para adquirir ropa interior

Elaborado por: Verdnica Saavedra
Fuente: Encuesta

Analisis e interpretacion:

De las personas encuestadas tan solo el 11.75% adquieren su ropa interior por medio de catalogos
fisicos, el 18.28% por medio de internet y el 69.97% por medio de visitas personales al local

comercial.

Se concluye que la mayoria de encuestados prefieren adquirir su ropa interior a través de una
visita personal en el local comercial, puesto que ahi pueden verificar el modelo, talla y calidad

siendo maés asertivos en su adquisicion.
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Pregunta 6: Usted prefiere comprar su ropa interior

a. Cerca de su casa
b. Centro comercial

Tabla 40: Preferencia del lugar para adquirir ropa interior

Lugar Frecuencia Porcentaje
Cerca de su casa 20 13.05%
C.entro comer- 135 36.95%
cial

Total 155 100.00%

Elaborado por: Veronica Saavedra
Fuente: Encuesta

Lugar

B Cerca desucasa

M Centro comercial

Gréfico 22: Preferencia del lugar para adquirir ropa interior
Elaborado por: Verénica Saavedra
Fuente: Encuesta

Anélisis e interpretacion:

Del total de encuestados se tiene que el 86.95% prefieren adquirir sus prendas interiores en un
centro comercial, en tanto que el 13.05% restante lo adquieren cerca de su domicilio

Por tanto la mayoria de personas que se encuesto prefiere acercarse a un centro comercial para
visitar un local de venta de ropa interior ya que encuentran mayor variedad y disefios. Por otra
parte las personas que compran cerca de su domicilio manifestaron que lo hacian en situacién
esporadicamente por cubrir una necesidad emergente.
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Pregunta 7. ¢Cual es el centro comercial preferido por usted?

Tabla 41: Centro comercial de preferencia

Frecuen-

Centro comercial cia Porcentaje

Escala Shopping 43 11.23%
Quicentro Norte 145 37.86%
San Francisco 63 16.45%
El Bosque 75 19.58%
San Luis Shopping 57 14.88%
Total 383 100.00%

Elaborado por: Veronica Saavedra
Fuente: Encuesta

Centro comercial

11,23%

16,45%

B Escala Shopping
® Quicentro Norte
San Francisco

M El Bosque

m San Luis Shopping

Graéfico 23: Centro comercial de preferencia

Elaborado por: Veronica Saavedra
Fuente: Encuesta

Anélisis e interpretacion:

Del 100% de los encuestados se ha obtenido que el 37.86% de personas prefieren realizar sus
compras en el Quicentro Norte, el 19.58% en el Centro Comercial EI Bosque, el 16.45% en el
Centro Comercial San Francisco, el 14.88% en el San Luis Shopping y el 11.23% en Escala

Shopping.
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Por lo tanto la mayoria prefiere acercarse a realizar sus compras en el Quicentro Norte por la
cercania a las diferentes instituciones y gestiones personales que pueden realizar mientras visitan

este establecimiento.

Pregunta 8: Escoja ¢qué tipo de promociones le gustaria que exista al momento de adqui-
rir ropa interior?

Tabla 42: Preferencia de promociones

Promociones Frecuencia Porcentaje
Cupones de descuento. 8 5.22%
Prendas adicionales gratis. 62 39.95%
Porcentaje de descuentos por volumen de compra. 46 29.77%
Participacion en sorteos. 39 25.07%
Total 155 100.00%

Elaborado por: Veronica Saavedra
Fuente: Encuesta

Promociones
5,22%

B Cupones de descuento.

B Prendas adicionales
gratis.

Porcentaje de descuentos
por volumen de compra.

29,77%

M Participacidn en sorteos.

Gréfico 24: Preferencia de promociones

Elaborado por: Verdnica Saavedra
Fuente: Encuesta

Analisis e interpretacion:

De las personas encuestadas el 39.95% prefieren prendas adicionales gratis, el 29.77% porcentaje
de descuentos por volumen de compra, el 25.07% participacién en sorteos y el 5.22% cupones

de descuento.
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Por lo tanto se concluye que a manera de promocion las personas encuestadas prefirieron las
prendas adicionales gratis por su compra, pues consideran que esta es una muy buena manera

para ahorrar.

Pregunta 9: Si usted encontraria la opcion que se acople a sus necesidades y cumpla sus
expectativas cuanto gastaria al afio en adquirir su ropa interior?

Tabla 43: Gasto anual estimado en ropa interior

Gasto anual (I::i;ecuen- Porcentaje
Hasta $80 12 8%
De $81 a $150 42 27%
De $151 en adelante 101 65%
Total 155 100%

Elaborado por: Veronica Saavedra
Fuente: Encuesta

Gasto anual

m Hasta $80
W De $81 a $150
De $151 en adelante

65%

Gréfico 25: Gasto anual estimado para ropa interior

Elaborado por: Veronica Saavedra
Fuente: Encuesta

Analisis e interpretacion:

Del total de encuestados se tiene que el 65% de ellos estiman gastar un aproximado de $151 en

adelante, el 27% de $81 a 150 ddlares anuales en ropa interior y finalmente el 8% hasta $80.
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Por lo tanto se concluye que la mayoria estima gastar méas de $151 doélares al afio en la adquisi-
cion de ropa interior, porque consideran que es necesario renovar constantemente las prendas y

maés adn si son interiores.
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CAPITULO Il

AREA DE PRODUCCION (OPERACIONES)

3.1. Descripcion del proceso

3.1.1. Descripcion del proceso de transformacion

Tabla 44: Descripcion del proceso

ESTRATEGICOS
Planificacion estratégica: Gestion :
Establecer mision, visién, obje- | Creacion de estrategias, alianzas estratégi-
tivos, valores, analisis de la ca- | cas
dena de valor.

Deteccion de

la necesidad OPERATIVOS
de las perso- Marketing: Produccién: | Finanzas: Comercializacion: Cliente sa-
nas de ves- Uso de publici- Fabricacion | Presupuestos, | Proceso de empaque y tisfecho
tirse con dad y redes so- | deropade | estados finan- | transporte de paquetes.
ropa de cali- |ciales. punto. cieros, regis-
dad. tros contables
APOYO
Talento Hu- Compras: Legal: Informaética:
mano: Conseguir Determinacion | Manejo de pagina web,

Contratar perso- | proveedores | de la forma ju- | redes sociales, sistemas
nal idéneo, cos- | de materia ridica, tramita- | contables.
tureras capacita- | prima que cién de marca

das. cumplan con | en el IEPI,
los requisi- | contratos, se-
tos de cali- | guros de per-
dad. sonal

Elaborado por: Verdnica Saavedra
Fuente: Investigacion
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Grafico 26: Proceso de transformacion

Elaborado por: Verdnica Saavedra
Fuente: Investigacion

El proceso de produccion inicia con el contacto con los proveedores para comprar materia prima
e inicia el proceso de corte de la tela, para pasar al proceso de maquilar obteniendo el producto,
luego se encargan de realizar el control de calidad para determinar si existe algun error de costura
y verificar que no existan hilos sueltos, una vez revisado se empaqueta con etiquetas y tallas
respectivas, a continuacion se realiza la guia de remision en donde se encuentra una descripcion
de todos los productos que se enviaran al intermediario, para que éste lo entregue al local comer-

cial.

59



PROCESO: VENTA DE RPODA
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Gréfico 27: Proceso de venta

Elaborado por: Verdnica Saavedra
Fuente: Investigacion

El proceso inicia con el cliente quien es el encargado de buscar la prenda que se acople a sus
necesidades, realiza el pedido llevando a caja el producto deseado, el cajero es el que se ocupa

de facturar y entregar el producto al cliente final.
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COSTURERAS JEFE DE PRODUCCION
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Grafico 28: Proceso de corte

Elaborado por: Verdnica Saavedra
Fuente: Investigacion

Se inicia el proceso de corte previa verificacion de la calidad de la tela, con la colocacion de la
tela tendida por capas para optimizar tiempo, posteriormente se coloca los patrones sobre la tela
segun el modelo y la prenda aqui se cortaran numerosas prendas de la misma talla, los patrones
se colocan abiertos en la tela. La fijacion de los patrones sobre la tela se realiza a través de la
plancha para que no se muevan las capas, luego se inicia el corte de las prendas dando prioridad
las méas grandes y después las complementarias, finalmente se alistan las prendas en donde el
jefe de produccion verifica que la tela este cortada correctamente y las costureras seleccionan,

ordenan y verifican las ordenes de trabajo.
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PRLOCESO DE COSTURA

COSTURERAS

Unir con

Y
[ INICIO agujas las
piezas

Armar la
prenda

_| dobladillo a

Hacer el

Y

los bordes de
la prenda

Colocar
botones,
cierrey
etiquetas

FIN

Elaborado por: Verdnica Saavedra

Fuente: Investigacion

Una vez verificada la orden de trabajo, se inicia el proceso de costura en donde se une con agujas
en un angulo de 90 grados a lo largo de los bordes de la costura para que no estorbe al momento
de coser (recta), luego se cose con la ayuda de las méaquina de coser overlock las piezas de tela,
un borde a la vez y de un extremo al otro hasta formar completamente la prenda, posteriormente

con la ayuda de la maquina recubridora se realiza el dobladillo a los bordes de la prenda y final-

Grafico 29: Proceso de costura

mente se colocan los botones y cierres necesarios de cada prenda.
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PRLOCESO DE CONTLROL DE CALIDAD
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Grafico 30: Proceso de control de calidad

Elaborado por: Verdnica Saavedra
Fuente: Investigacion

Se inicia el proceso de control de calidad recibiendo las prendas terminadas del proceso de cos-
tura, se evalua la calidad del disefio, es decir que se controla la correcta interpretacion del modelo
seleccionado, las especificaciones técnicas, si no cumple con los requerimientos basicos se de-
vuelve la prenda para reingreso, pero si pasa ese control de calidad se analiza la calidad del tejido
en donde se verifica la densidad, estabilidad dimensional, tono, tipo de tela, posteriormente se
controla la calidad de la costura en donde se inspecciona las puntadas, concordancia de las me-
didas con el modelo y finalmente se controla los acabados que la prenda esté lista para empacar

y se ubica en el almacén listo para despacho de local.
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PROCESO DE EMPAQUETADO

COSTURERAS

Planchar las
e Doblar las Enfundar las Contar las 4
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. prendas prendas prendas
terminadas

Gréfico 31: Proceso de empaquetado

Elaborado por: Verdnica Saavedra
Fuente: Investigacion

Se inicia el proceso de empacado recibiendo las prendas terminadas con su debido control de

calidad, luego se plancha cada prenda, dobla, enfunda para posteriormente contar y entregar.

PROCFSO DE ENTRECA AL AL MACEN

JEDE DE PRODUCCION VENDEDORA
/7 INICIO h
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A
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P » almacén con ————— FIN )
al almacén . \ J
check list

Graéfico 32: Proceso de entrega al almacén

Elaborado por: Veronica Saavedra
Fuente: Investigacion
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El proceso de entrega al almacén inicia con la realizacién de un check list por duplicado de las
prendas terminadas, luego el jefe de produccion se encarga de realizar una guia de remision en
donde se detalla todas la mercaderia a ser trasladada al almacén y el mismo jefe de produccion
carga en el vehiculo la mercaderia, una vez que llegan los productos al almacén se entrega a la

vendedora y se realiza el check list confirmando las prendas que fueron despachadas.

3.1.2. Descripcidn de instalaciones, equipos y personas

Las instalaciones en donde se realizara la produccién de las prendas se ubicara en la Av. Real

Audiencia y César Borja Lavayen.
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Gréfico 33: Instalaciones del area de produccién
Elaborado por: Veronica Saavedra
Fuente: Investigacion

El area es de 90 metros cuadrados es ahi donde se realizara la fabricacion de la ropa interior
empezando por una mesa de trazado en donde se colocaran las telas y los patrones de acuerdo
al disefio, luego pasaran a las cortadoras, una vez cortados los retazos iniciard la armada en la
maquina recta, overlock y en la recubridora, finalmente se plancha el producto terminado y se
empaqueta. Ademas se encuentra el escritorio del jefe de produccién quien es el encargado de

revisar el correcto funcionamiento y eficiencia de las costureras.
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En la esquina se encuentra la contadora quien se encarga de realizar los informes contables, en
la parte derecha y del fondo estan ubicados estantes en los que se colocaran los productos termi-

nados asi como la materia prima.
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Grafico 34: Instalaciones del almacén

Elaborado por: Verdnica Saavedra
Fuente: Investigacion

El area del local comercial es de 53metros cuadrados, es una distribucion de las instalaciones en
base a los locales comerciales del Centro Comercial Quicentro Shopping, en este almacén ni-

camente se encuentra la gerencia y el vendedor quien asesorara al cliente la prenda a comprar.

Las prendas se encuentran exhibidas en mostradores de lado y lado para facilitar al cliente que
camine y elija la prenda de su agrado, puesto que se trata de ropa interior este local no cuenta

con vestidores.

66



Tabla 45: Equipos necesarios

ACTIVIDAD EQUIPO VELOCIDAD NOMINAL
Cortar Maquina cortadora 10 min
Armar Maquina recta

Maquina overlock 12.50 min

Maquina recubridora

Empacar Plancha industrial 5 min

Elaborado por: Verdnica Saavedra
Fuente: Investigacion

Los equipos necesarios para llevar acabo la produccion de una prenda en promedio es la maquina
cortadora, recta, overlock, recubridora y la plancha industrial, dado que todas estas maquinas las
opera dos costureras se ha calculado el costo por hora en realizar ocho prendas de ropa interior

en promedio.
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Tabla 46: Descripcion de personas

TIEMPO
ACTIVIDAD Panty  Top mu- Boxer Pijama  Calzonci- Pijama BVD BVD mujer NUMERO DE HORAS
clasica jer de mu- llo de hom-  hombre PERSONAS HOMBRE
jer bre
Orden de produc- 10 min 10 min 10 min 10 min 10 min 10 min 10 min 10 min 1 80 min
cioén
Cortar 15 min 15 min 15 min 20 min 15 min 20 min 10 min 10 min 120 min
Méquina 10 min 15 min 15 min 15 min 10 min 15 min 10 min 10 min 100 min
recta 2
Armar overlock
Recubri- 10 min 5 min 10 min 15 min 10 min 15 min 10 min 10 min 85 min
dora
Control de calidad 5 min 5 min 7 min 10 min 10 min 10 min 10 min 10 min 67 min
1
Empacar 5min 5 min 5 min 5 min 5 min 5 min 5 min 5 min 40 min
Entregar a almacén 45min  45min  45min  45min 45 min 45 min 45 min 45 min 1 360 min
Entregar al cliente 5 min 5 min 5 min 5 min 5 min 5 min 5 min 5 min 1 40 min
final

Elaborado por: Veronica Saavedra

Fuente: Investigacion

Para realizar el proceso de produccidn se necesita basicamente de 4 personas, una para que una recepte los pedidos, dos que corten
los retazos de tela, cosan en la maquina recta, overlock y recubridora, finalmente una persona que se encargue del control de calidad
que consiste en verificar que no existan hilos sueltos, que la costura sea la correcta, entre otras fallas también empacara los pedidos

y una persona que entregara los productos finales, que sera la misma que realiza los pedidos.
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3.1.3. Tecnologia a aplicar

La tecnologia que Punto Fino va a aplicar en la produccion de sus prendas de vestir es la si-
guiente:

La méaquina recta 8100 Juki tiene lubricacion automatica, sirve para materiales livianos, media-
nos y pesados, velocidad de costura de hasta 5.500ppm, longitud de puntada de hasta 5mm,

altura de prénsatela al levantar con rodilla de 13mm, 12 horas de trabajo continuo.Veranex 7

Iméagen 1: Maquina recta
Elaborado por: Verdnica Saavedra
Fuente: Ottex del Ecuador S.A
La maquina overlock de 5 hilos permite cerrar las prendas, es ideal para prendas elasticas o fle-
xibles, 2 agujas, ancho de puntada es de 4 milimetros, en tanto que la longitud de la puntada es
de 0.8- 3.6mm y la velocidad de costura es de 6000rpm y aspiradora de pelusa, adicional tiene el

punto de seguridad.Veranexo?

Imagen 2: Maquina overlock 5 hilos

Elaborado por: Veronica Saavedra
Fuente: Ottex del Ecuador S.A
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La maquina recubridora es un tipo de maquina de coser industrial adecuada para la produccion a
alta velocidad, tiene costura de cadeneta de 2 agujas, velocidad maxima 4000rpm, longitud de
costura 1.2 -4.2 mm, motor 370W ., Veranexo?

Iméagen 3: Maquina recubridora
Elaborado por: Verdnica Saavedra
Fuente: Ottex del Ecuador S.A
La méaquina cortadora tiene un tamafio de cuchilla de 80mm, voltaje de 110V-220V, la anchura

de corte es de 20 mm, peso 3.5kg, velocidad méaxima de 6000rpm.Veranexe?

Imégen 4: Méaquina cortadora

Elaborado por: Veronica Saavedra
Fuente: Ottex del Ecuador S.A

Las méaquinas tienen una adaptacion con motor tipo servo para abaratar el consumo de energia
eléctrica en un 70%.
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La plancha industrial es de tipo prensa a vapor de 29 x 80 cm, tiene regulacion de temperatura

para todo tipo de tejidos, su temperatura oscila entre 50°C a 180°CVeranexo7

Imagen 5: Plancha industrial

Elaborado por: Verdnica Saavedra
Fuente: Ottex del Ecuador S.A

3.2. Factores que afectan el plan de operaciones

3.2.1. Ritmo de produccién

Tabla 47: Ritmo de produccion panty clasica

Actividad No personas Tiempo promedio Tiempo normal
Orden pedido 1 10 min 10 min
Cortar 15 min 15 min
Armar | Recta 2 10 min 10 min
Overlock
Recubridora 10 min 10 min
Control de calidad 1 5 min 5 min
Empacar 5 min 5 min
Entregar a almacén 1 45 min 45 min
Entregar al cliente fi- 1 5 min 5 min

nal

Elaborado por: Verdnica Saavedra
Fuente: Investigacion
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Tabla 48: Ritmo de produccion top mujer

Actividad No personas Tiempo promedio Tiempo normal

Receptar pedidos 1 10 min 10 min
Cortar 15 min 15 min
Armar | Recta 2 10 min 10 min

Overlock

Recubridora 5 min 5 min
Control de calidad 1 5 min 5 min
Empacar 5 min 5 min
Entregar a almacén 1 45 min 45 min
Entregar al cliente fi- 1 5 min 5 min

nal

Elaborado por: Verénica Saavedra
Fuente: Investigacion

Tabla 49: Ritmo de produccion boxer

Actividad No personas Tiempo promedio Tiempo normal
Receptar pedidos 1 10 min 10 min
Cortar 15 min 15 min
Armar | Recta 2 15 min 15 min
Overlock
Recubridora 10 min 10 min
Control de calidad 1 7 min 7 min
Empacar 5 min 5 min
Entregar a almacén 1 45 min 45 min
Entregar al cliente final 1 5 min 5 min

Elaborado por: Verdnica Saavedra
Fuente: Investigacion

Tabla 50: Ritmo de produccion pijama de mujer

Actividad No personas Tiempo promedio Tiempo normal

Receptar pedidos 1 10 min 10 min
Cortar 20 min 20 min

Recta 2 15 min 15 min
Armar | Overlock

Recubridora 15 min 15 min
Control de calidad 1 10 min 10 min
Empacar 5 min 5 min
Entregar a almacén 1 45 min 45 min
Entregar al cliente final 1 5 min 5 min

Elaborado por: Veronica Saavedra
Fuente: Investigacion
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Tabla 51: Ritmo de produccion calzoncillo

Actividad No personas Tiempo promedio Tiempo normal
Receptar pedidos 1 10 min 10 min
Cortar 15 min 15 min
Armar | Recta 2 10 min 10 min
Overlock
Recubridora 10 min 10 min
Control de calidad 1 10 min 10 min
Empacar 5 min 5 min
Entregar a almacén 1 45 min 45 min
Entregar al cliente fi- 1 5 min 5 min

nal

Elaborado por: Verdnica Saavedra
Fuente: Investigacion

Tabla 52: Ritmo de produccion Pijama de hombre

Actividad No personas Tiempo promedio Tiempo normal

Receptar pedidos 1 10 min 10 min
Cortar 20 min 20 min
Armar | Recta 2 15 min 15 min

Overlock

Recubridora 15 min 15 min
Control de calidad 1 10 min 10 min
Empacar 5 min 5 min
Entregar a almacén 1 45 min 45 min

5 min 5 min

(BN

Entregar al cliente final

Elaborado por: Verdnica Saavedra
Fuente: Investigacion

Tabla 53: Ritmo de produccion BVD hombre

Actividad No personas Tiempo promedio Tiempo normal
Receptar pedidos 1 10 min 10 min
Cortar 10 min 10 min
Armar | Recta 2 10 min 10 min
Overlock
Recubridora 10 min 10 min
Control de calidad 1 10 min 10 min
Empacar 5 min 5 min
Entregar a almacén 1 45 min 45 min
Entregar al cliente final 1 5 min 5 min

Elaborado por: Veronica Saavedra
Fuente: Investigacion
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Tabla 54: Ritmo de produccion BVD mujer

Actividad No personas Tiempo promedio Tiempo normal
Receptar pedidos 1 10 min 10 min
Cortar 10 min 10 min
Armar | Recta 2 10 min 10 min
Overlock
Recubridora 10 min 10 min
Control de calidad 1 10 min 10 min
Empacar 5 min 5 min
Entregar a almacén 1 45 min 45 min

5 min 5 min

[E=Y

Entregar al cliente final
Elaborado por: Verdnica Saavedra
Fuente: Investigacion

3.2.2. Nivel de inventario promedio

El nivel de inventario promedio sirve para determinar el stock promedio de productos termina-
dos 0 materia prima que maneja o0 se manejara en un determinado periodo de tiempo: mensual,

semestral, anual.

Tabla 55: Inventario

Materia prima Costo Costo produccion
de 3 meses

Tela de algoddn ropa interior 13,40 c/kg 3,032.66
Tela de algodén pijama 10,40c/kg 6,407.68
Elastico fino 0,05¢/m 178.69
Elastico grueso 0,10c/m 197.51
Fundas 0.01 c/u 46.27
Hilos 1,75c/rollo 2.78
Botones 20 millar 0.09
Agujas 3,50 ¢/100u 0.18
Etiquetas 5,00c/100u 231.34
TOTAL 10,097.20

Elaborado por: Veronica Saavedra
Fuente: Investigacion

Se considera que dentro en tres meses se realiza el lote de produccion, por tanto cada trimestre

va a renovar disefio de telas y producto.
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3.2.3. Numero de trabajadores

“De cada 4 puestos de trabajo que existen en el pais 3 son generados por aquellas empresas
categorizadas como micro, pequefias 0 medianas. Alrededor de 44 de cada 100 puestos de trabajo
son generados por el sector microempresarial”. (Universidad Andina Simén Bolivar, 2016)

Por lo tanto el sector microempresarial es una fuente de empleo para el pais, a continuacion se

indica el nimero de trabajadores con su respectivo cargo y funcion.

Tabla 56: Numero de trabajadores

No Trabaja- Cargo Funcién Fijo o variable
dor
2 Costureras  Confeccionar las prendas de vestir en todo su  Variable
proceso de produccién que implica cortar,
coser, recubrir.

1 Contador Realizar los reportes contables, indices, esta-  Fijo
dos financieros, rol de pagos.
1 Jefe de pro-  Controla las actividades de las costureras, ve-  Fijo
duccidn rifica la calidad y cantidad de produccion
1 Gerente Establecer objetivos anticiparse ante posibles  Fijo

problemas, disefiar la estructura de la micro-
empresa, prever la necesidad de materiales,
motivar, guiar, liderar al personal, fijar politi-
cas, tomar decisiones acertadas.

1 Vendedor  Ser el nexo entre los clientes y microem- Fijo
presa, crear acuerdos empresariales. Tomar
estrategias de ventas.

Elaborado por: Verdnica Saavedra
Fuente: Investigacion

3.3. Capacidad de produccion

3.3.1. Capacidad de produccion futura
El valor de la produccién alcanzable cuando todos los recursos estan en pleno empleo.

Tabla 57: Tiempo de produccién de prendas

Tiempo pro- Numero de NUmero de NUmero Numero de
de pren- prendas al

medio minutos prendas al prendas al das al afio (8 h)

(1prenda) trabajar 12 afio (12 h) trabajar
8 horas
horas
Total promedio 35 min 164 39.497 109 26.331

Elaborado por: Verdnica Saavedra
Fuente: Investigacion
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Para el calculo de la capacidad instalada se ha tomado en consideracion el uso de las maquinas
cortadoras, recta, overlock y recubridora a su 100% es decir que trabajen 12 horas diarias sin
parar, para ello se ha realizado un promedio de los minutos (35°) que se toman en realizar las 8
prendas de vestir que son panty, top, boxer, pijama de hombre y mujer, calzoncillo y BVD.

Para el calculo de la capacidad utilizada se realiza tomando en consideracion el trabajo de las dos

costureras que puedan realizar en 8 horas diarias los cinco dias a la semana.

Tabla 58: Calculo produccién 8 horas diarias

35 minutos 8 prendas
115200 minutos (8horas) 26.331 prendas

Elaborado por: Verdnica Saavedra
Fuente: Investigacion

Tabla 59: Calculo produccién 12 horas diarias

35 minutos 8 prendas
172800 minutos (12horas) 39.497 prendas

Elaborado por: Verdnica Saavedra
Fuente: Investigacion

Tabla 60: Capacidad de produccion

ANOS DEMANDA COBE TAMANODEL CAPACIDAD IN- CAPACIDAD UTI-

INSA RTUR  PROYECTO STALADA LIZADA

TISFECHA A
2016 748,628 10% 74,863 39,497 52.76% 26,331 35.17%
2017 779,811 10% 77,981 40,520 51.96% 27,013 34.64%
2018 810,995 10% 81,099 415569 51.26% 27,713 34.17%
2019 842,178 10% 84,218 42,646 50.64% 28431  33.76%
2020 873,362 10% 87,336 43,751 50.09% 29,167 33.40%
2021 904,545 10% 90,455 44,884  49.62% 29,922 33,08%

Elaborado por: Verdnica Saavedra
Fuente: Investigacion

Para calcular la demanda insatisfecha en cantidad se dividi6 la demanda insatisfecha de la tabla
11 para el precio promedio de las prendas que es de $30 teniendo asi los resultados Se escogio
una cobertura del 10% de la demanda insatisfecha, pues después de haber realizado las encuestas,
se analiz6 los datos y se obtuvo que existe aceptacion por las prendas de ropa interior de algodén

y aceptacion a prendas de marcas nacionales.
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Por el tamario del local y de la instalacion de las maquinas solo se podra fabricar anualmente
26,331 prendas entre pantys, tops, boxer, pijama de hombre y mujer, calzoncillo y BVD, reali-

zando una produccion de 8 horas diarias los 5 dias de la semana.

La tasa de crecimiento promedio anual de las prendas de vestir y complementos es de 2.59% de
acuerdo a la informacion de mercado publicado por (PRO ECUADOR, 2015) sera el porcentaje

de proyeccion de la demanda insatisfecha que se va a abarcar.

3.4. Definicion de materias primas

Tabla 61: Definicion de materias primas

Materia Prima Importancia Grado de sustitucién
Telas de algodon Media Tela de licra o nylon
Hilos Alta No hay sustitucion
Botones Media Belcro
Agujas Alta No hay sustitucion
Etiquetas Alta No hay sustitucion

Elaborado por: Verénica Saavedra
Fuente: Investigacion

3.5. Calidad

3.5.1. Método de control de calidad

Se realizara un control de calidad con una lista de verificacion al terminar cada proceso de pro-
duccion, se aplicara las herramientas de control de calidad como diagrama de flujo, graficas de
control, histograma, diagrama de Pareto, diagrama causa — efecto.

Diagrama de flujo:

Los diagramas de flujo ayudan a que todos los empleados entiendan sus funciones en el proceso,

identificar problemas de calidad y las areas para mejorar la productividad.
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Procedimiento para elaborar un diagrama de flujo

Se debe comenzar con los insumos, o los requisitos del cliente, seguir hacia atras en el proceso
para identificar los pasos clave necesarios para producir cada resultado, se debe detener cuando

el proceso llegue a la etapa de insumos del proveedor de la siguiente manera:

1. Empiece por el resultado del proceso y preguntese “;Cual es el ultimo subproceso esen-
cial que produce los resultados del proceso?”

2. En relacidn con ese subproceso, preguntese “;Qué insumo se necesita para producir el
resultado del proceso?” En cuanto a cada insumo, compruebe su valor para tener la segu-
ridad de que es necesario.

3. Identifique el origen de cada insumo. En muchos casos, el insumo sera el resultado del
subproceso anterior. En algunos casos el insumo proviene de los proveedores externos.

4. Continle hacia atras, un subproceso a la vez, hasta que cada insumo provenga de un pro-

veedor externo.

Una vez que se elabora el diagrama de flujo, es posible hacer varias preguntas fundamentales

para analizar el proceso:

- ¢Los pasos en el proceso estan ordenados de acuerdo con una secuencia ldgica?

- (Todos los pasos agregan valor? ;Es posible eliminar algunos pasos y agregar otros a fin
de mejorar la calidad o el desempefio operativo? ¢Es posible combinar algunos? ¢Es ne-
cesario reordenar algunos?

- ¢Existe un equilibrio entre las capacidades para cada paso; es decir, hay cuellos de botella
por los que el cliente incurra en un tiempo de espera excesivo?

- ¢Que habilidades, equipo y herramientas se requieren en cada paso del proceso? ¢Algu-
nos pasos se deben automatizar?

- ¢En qué puntos del sistema podrian ocurrir errores que den como resultado la ausencia
de satisfaccion del cliente y como se podrian corregir estos errores?

- ¢Enqué puntos ocurre una interaccion con el cliente; qué procedimientos y lineamientos

deben seguir los empleados para presentar una imagen positiva?
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Ejemplo:

Proceso de empaquetado

PROCESO DE EMPAQUETADO

COSTURERAS

Planchar las
\/ INICIO \,—> prendas Doblar las Contar las ‘/ - ‘

- J i N
. terminadas prendas prendas Y

Grafico 35: Ejemplo de diagrama de flujo
Elaborado por: Verénica Saavedra

Fuente: (Evans, Administracion y control de la calidad, 2008)

Graficas de control:

Estas graficas permiten a los operadores identifican los problemas de calidad conforme se vayan

presentando.

Procedimiento para realizar las graficas de control:

1. Recopilar datos.- si se seleccionan muestras, se debe calcular los pardmetros estadisticos
relevantes para cada una, como el promedio o la proporcién.

2. Examinar el rango de los datos.- se debe manejar una escala en la grafica, de modo que
todos los datos estén representados en el eje vertical. Se debe dejar espacio adicional para
los datos nuevos que se recopilen.

3. Incluya los puntos en la grafica y conéctelos.- utilice hojas de papel milimétrico si hace
la grafica manualmente, es preferible un programa de hoja de calculo.

4. Calcule el promedio de todos los puntos en la grafica y tracelo como una linea horizontal
que atraviese los datos. Esta linea, que indica el promedio se llama linea central (LC) de
la gréafica.

Ejemplo:

En el afio 2015 se ha realizado la inspeccion en cada uno de sus meses a la Microempresa Punto
Fino en el proceso de elaboracion de pijamas teniendo los siguientes resultados:
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Tabla 62: Datos de grafica de control

Mes | Produccion | Producto defectuoso | Fraccion defectuosa
1 96 8 8.33%
2 99 12 12.12%
3 110 17 15.45%
4 96 16 16.67%
5 87 9 10.34%
6 99 15 15.15%
7 120 14 11.67%
8 98 17 17.35%
9 125 15 12.00%

10 99 8 8.08%
11 95 9 9.47%
12 150 13 8.67%

1274 153 145.30%

Elaborado por: Verdnica Saavedra
Fuente: Investigacion

Se procede a calcular los limites de control.

Fraccion media de unidades defectuosas p

(p1 + -+ D24)
n

ﬁ:

_ (83+121+154+166+103+151+11.7+173+12+8+9.5+8.8)
p =
12

Calculo del tamafio medio de las muestras n

(ng + -+ nyy)
n

n=

(96 +99 + 110 +96 + 87 + 99 + 120 + 98 + 125 + 99 + 95 + 150)
12

n=

_—1274—106 17
n= o = .
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- Calculo del limite de control superior

(100 —p
LCS,=p+3 /w

12.11(100 — 12.11)
106.17

LCS, =12.11 + 3\/

LCS, = 21.61%

- Célculo del limite de control inferior

(100 — p
Lc,pzﬁ_?,/w

Ol = 1211 - 3 12.11(100 — 12.11)
P 106.17

LCS, = 2.61%

25 ~

20 -

Productos defectuosos
=
(03]
N

10 1 / \/ \/

5_

0 T T T T T T T T T T T T 1
o 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13

Meses

= Producto defectuoso
s | C

LCS
s | C|

Grafico 36: Ejemplo de graficas de control

Elaborado por: Verdnica Saavedra
Fuente: (Evans, Administracion y control de la calidad, 2008)
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Histograma:

Muestran graficamente la frecuencia o nimero de observaciones de un valor en particular o en

un grupo especifico.

Procedimiento:

1.
2.
3.

Se realiza la construccion de intervalos de clase

En el eje horizontal se escribe las fronteras de los intervalos de clase.

A continuacién se dibuja barras contiguas, una por cada intervalo de clase, haciendo coin-
cidir su base con los limites del intervalo de clase respectivo.

La altura de la barra se indica en las ordenadas y es proporcional a la frecuencia relativa
o frecuencia absoluta dependiendo del histograma a obtener.

Ejemplo:

Se quiere realizar un estudio del nimero de Ilamadas por hora que se atienden en el local comer-

cial, se piensa que en promedio son 110 con una variacion de +/-4 llamadas.

1. Lavariable que se elige para el estudio es el nimero de llamadas.

2. Se hace la recoleccion de datos de una muestra de 50 horas, y se obtiene lo siguiente:

10 datos con 106 llamadas, 8 datos con 107 llamadas, 8 datos con 105 llamadas,

8 datos con 103 llamadas, 6 datos con 108 llamadas, 4 datos con 109 llamadas,

3 datos con 104 Illamadas, 2 datos con 110 llamadas y 1 dato con 102 llamadas.

Ordenando y tabulando se obtiene el siguiente cuadro

Tabla 63: Datos de histograma

No llamadas Frecuencia
por hora

102
103
104
105
106
107
108
109
110
Total datos

NS ©owooE

a
o

Elaborado por: Veronica Saavedra
Fuente: Investigacion
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Histograma de llamadas telefénicas

Frecuencia

102 103 104 105 106 107 108 109 110
Llamadas por hora

Gréfico 37: Ejemplo de histograma

Elaborado por: Verénica Saavedra
Fuente: Investigacion

Diagrama de Pareto:

Muestra con claridad la magnitud relativa de los defectos y se puede utilizar para identificar las

oportunidades de mejora. Los problemas mas costosos o significativos saltan a la vista.

También pueden mostrar los resultados de los programas de mejora a través del tiempo, ayudan

a enfocarse mas en problemas especificos.
Procedimiento

1. Ordenar los elementos segln su importancia de mayor a menor

2. Calcular el porcentaje individual y acumulado de cada elemento. Esto da la idea del
“peso” de cada elemento en el problema global.

3. Dibujar el grafico de barras con los elementos clasificados de mayor a menor

4. Dibujar la curva representativa de los porcentajes acumulados

Ejemplo

Tabla 64: Datos para Diagrama de Pareto

Causa Frecuencia Porcentaje Porcentaje  80-20
frecuencia acumulado
Mal acabado 23 36% 35.9% 80%
Insumos de 14 22% 57.8% 80%
baja calidad
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Tamafio erro- 13 20% 78.1% 80%

neo
Acabados 9 14% 91.8% 80%
inexactos

Empaque de- 5 8% 100% 80%
fectuoso

Total 64 100%

Elaborado por: Veronica Saavedra
Fuente: Investigacion

Diagrama de Pareto

-~ 100,00%
60 - - 90,00%
50 - - 80,00%
- 70,00%
40 - 60,00%
30 4 - 50,00% @ Frecuencia
- 40,00%
- 30,00%
- 20,00% 80-20
- 10,00%

0,00%

Porcentaje acumulado

Mal Insumos Tamafio Acabados Empaque
acabado debaja erréneo inexactos defectuoso
calidad

Gréfico 38: Ejemplo de Diagrama de Pareto
Elaborado por: Verdnica Saavedra
Fuente: Investigacién

3.6. Normativas y permisos que afectan su instalacion

Las medidas necesarias para llevar acabo adecuadamente la actividad son:

3.6.1. Seguridad e higiene ocupacional

Los objetivos que persigue el Programa de Seguridad y Salud en el Trabajo, de acuerdo al Mi-

nisterio de Trabajo (2015) son:

- Mejorar las condiciones de los trabajadores referentes a Seguridad y Salud.
- Desarrollar consciencia preventiva y habitos de trabajo seguros en empleadores y traba-
jadores

- Disminuir las lesiones y dafios a la salud provocados por el trabajo
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- Mejorar la productividad en base a la gestion empresarial con vision preventiva.

A continuacién se incluye las principales politicas del Manual de Seguridad y Salud Ocupacional

para la micro empresa Punto Fino.

a)

b)

c)

d)

f)

9)

h)

)
K)

Cumplir con las disposiciones de este reglamento y normas vigentes de prevencion de ries-
gos.

Adoptar las medidas necesarias para la prevencién de los riesgos que puedan afectar a la
salud y bienestar de los trabajadores en los lugares de trabajo de su responsabilidad.
Mantener en buen estado de servicio las instalaciones, maquinas, herramientas y
materiales para un trabajo seguro.

Cuando un trabajador, como consecuencia del trabajo, sufre lesiones o puede contraer en-
fermedad profesional, dentro de la practica de su actividad laboral ordinaria, segin dictamen
de la Comision de Evaluaciones de Incapacidad del IESS o del facultativo del Ministerio
de Trabajo, para no afiliados, el patrono debera ubicarlo en otra seccién de la empresa,
previo consentimiento del trabajador y sin mengua a su remuneracion.

Instruir sobre los riesgos de los diferentes puestos de trabajo y la forma y métodos
para prevenirlos, al personal que ingresa a laborar en la empresa.

Dar formacién en materia de prevencion de riesgos, al personal de la empresa, con especial
atencion a los directivos técnicos y mandos medios, a través de cursos regulares y periddicos
Entregar a cada trabajador un ejemplar del Reglamento Interno de Seguridad e Higiene
de la empresa, dejando constancia de dicha entrega.

Dar aviso inmediato a las autoridades de trabajo y al Instituto Ecuatoriano de Seguridad
Social, de los accidentes y enfermedades profesionales ocurridos en el centro de trabajo.
Prohibir o paralizar los trabajos en los que se adviertan riesgos inminentes de acci-
dentes, cuando no sea posible el empleo de los medios adecuados para evitarlos.

Se ejecutara los procesos de implantacion de normas y control de calidad.
Asistir a las diversas capacitaciones en aspectos de normalizacion, codigos de préacticas, con-
trol y mantenimiento de medios de proteccion colectiva y personal.

Inscripcion de Trabajador y Regimenes de Afiliacion

Prevencion de riesgos:

Introduccion
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En la industria textil existe una serie de procesos que se realizan para la preparacion y el acabado
de telas, los que involucran riesgos para quienes se desempefian en tales labores. A continuacion,
se analizard los riesgos mas comunes de esta actividad y las medidas de prevencion adecuadas
en cada caso.

Es importante recalcar que existen riesgos y accidentes en la industria textil y es necesario tomar
conciencia de estos tales como en el proceso de corte, planchado o en la manipulacion de las
maquinas y herramientas de trabajo.

Las maquinas y herramientas que generalmente se encuentran en la produccién textil son:

- Mé&quinas de coser rectas

- Méquinas de coser overlock

- Maquinas cortadoras

- Maquinas recubridoras

- Tijeras

- Plancha industrial

- Agujas

En las actividades que se realizan en la produccién de prendas de vestir involucran algunos ries-
gos de accidentes que pueden afectar al operario. A continuacion se menciona los riesgos mas

comunes:

Atrapamientos

Cortes 0 amputaciones
Golpes

Descargas eléctricas
Ruidos

Quemaduras

Las causas y medidas de prevencidn ante estos riesgos mencionados anteriormente se analizan
a continuacion:

Riesgo de Atrapamiento
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Grafico 39: Sefial de riesgo de atrapamiento

Elaborado por: (Mativa centro especial de empleo, 2012)
Fuente: (Motiva centro especial de empleo, 2012)

Dado que las costureras generalmente son mujeres al no usar proteccion en su cabello largo y no
tomar una distancia prudente con la maquina pueden conjugarse para producir un accidente la-
boral. Para ello se debe usar cabello amarrado y evitar el uso de pulseras, anillos o cadenas, antes
de utilizar las maquinas verificar que las partes moviles funcionen adecuadamente, tomar una

distancia prudente, entrenamiento y capacitacion a trabajadores.

Riesgo de cortes y amputaciones.

Grafico 40: Sefial de riesgo de corte y amputacion

Elaborado por: (Mativa centro especial de empleo, 2012)
Fuente: (Motiva centro especial de empleo, 2012)

Suele producirse al utilizar la maquina cortadora eléctrica. Para evitar este riesgo siempre se
debe ajustar la prensa de la tela de la cortadora de acuerdo al espesor de manera que la cuchilla
sobresalga lo menos posible durante el proceso de corte, no tratar de ajustar el prensa-telas de
las maquinas, mientras el motor estd funcionando, conservar en buen estado las superficies de
trabajo de los mesones de corte, de manera de permitir un facil deslizamiento de las maquinas

utilizadas.
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Riesgo de golpes

Gréfico 41: Sefal riesgo de golpe

Elaborado por: (Motiva centro especial de empleo, 2012)
Fuente: (Motiva centro especial de empleo, 2012)

Es importante no sobrecargar las estanterias al punto que se puedan romper o volverse inestables,
ordenar las cosas en su lugar y eliminar lo innecesario, sefialar los lugares que sobresalen, sujetar
firmemente las estanterias a elementos solidos y colocar los elementos mas pesados en la parte

mas baja de las mismas, mantener iluminacion necesaria y mantener vias de transito despejada.

Riesgo de Descargas eléctricas.

Grafico 42: Sefial de riesgo eléctrico

Elaborado por: (Motiva centro especial de empleo, 2012)
Fuente: (Motiva centro especial de empleo, 2012)

Para evitar posibles contactos eléctricos se debe tomar medidas de seguridad como revisar pe-
riodicamente las instalaciones eléctricas, no utilizar maquinas, equipos ni toma corrientes en mal

estado, no permitir que los cables puedan ser alcanzados por maquinas cortadoras.

Riesgo de Ruidos.
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Graéfico 43: Sefal de riesgo de ruido
Elaborado por: (Motiva centro especial de empleo, 2012)
Fuente: (Motiva centro especial de empleo, 2012)
Sin duda al trabajar con maquinas el ruido es indispensable por esta razon es importante conocer
si el nivel de ruido que hay en el ambiente de trabajo esta dentro de los limites permitidos, es
decir que los rangos no sean perjudiciales para los trabajadores. Es importante conocer que los

dafos que provoca el ruido en la capacidad auditiva son irreversibles.

Las medidas de prevencion que se puede realizar son: realizar mantenimiento preventivo a las

maquinas de trabajo, utilizar los elementos de proteccion personal.

Riesgo de Quemaduras.

Gréfico 44: Sefal de riesgo de quemadura

Elaborado por: (Mativa centro especial de empleo, 2012)
Fuente: (Motiva centro especial de empleo, 2012)
Este riesgo esta presente por la exposicion a vapores calientes y el contacto a superficies calien-

tes, como al operar las maquinas planchadoras, por esta razon es fundamental que se utilice pro-
teccidn personal para evitar contactos térmicos, asegurarse que a planchadora se encuentre en
condiciones seguras de operacion, ambas manos del operador estén fuera de la zona de peligro,

cuando la prensa baje sobre la prenda.
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3.6.2. Manual de procesos y procedimientos

El manual de procesos y procedimientos, ademas de tener una recopilacion de procesos incluye
estamentos, politicas, normas, condiciones y sanciones que permiten el correcto funcionamiento

del negocio.

“El manual de procedimientos debe poseer en su contenido, los conceptos claros de: Misién,
vision, estrategia, politicas, valores, principios, objetivos, funciones, productos o servicios”.
(Universidad Nacional de Colombia, 2006)

A continuacién se incluye una propuesta con las principales normas del Manual de Procesos y

Procedimientos para la micro empresa Punto Fino.

El organigrama de la Empresa es:

Gerente

v v v
Jefe de
produccion

—

Costurera Costurera

Contador Vendedor

Grafico 45: Organigrama de la empresa

Elaborado por: Verdnica Saavedra
Fuente: Investigacion

Gerencia General
Planear, aprobar, dirigir y controlar las actividades de la microempresa.

Realiza analisis del marco legal, analisis FODA.

T o

Definir horizonte estratégico

o

Proponer estrategias

o

Socializa y valida estrategias
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Vendedor

Toma decisiones con asignacion de responsables
Contratacion de personal

Atender solicitudes de los clientes

o Q —H~ o

Responsable de las funciones del VVendedor, Contador y Jefe de Produccion.

Atender de inmediato y con eficiencia, brindando un servicio de calidad, anticipandose a las

necesidades de los clientes.

e o

@

Asistir presentable ante el cliente.

El uso de internet solo debe ser utilizado para la recepcion y envié de correo electré-
nico.

Realizar las proformas para los clientes finales.

Conocer y seguir los lineamientos y politicas de la entidad.

Conocer los productos que se elabora, asi como el programa de distribucion.
Conocer el sistema de elaboracion de los productos que se comercializa y los tiempos
de elaboracion.

Tener registro de cliente y prospectos.

Conocer el sistema y tiempos para elaboracion de pedidos.

Atender al cliente con entusiasmo y buen trato.

Realizar cualquier actividad inherente a su cargo.

Su jefe inmediato es el Gerente General

Jefe de produccion

I

o o

o Q@ —H o

Mantener la produccion ordenada.

Inventario de la mercaderia actualizado.

Cumplir con la produccion Programada en tiempo, cantidad, Calidad y bajo costo.

Verificar que los materiales que se va a utilizar sean los correctos.

Realizar el control de calidad para evitar fallas y desperdicios.

Supervisar las funciones de las costureras.

Verificar que los cortes que Procesa la linea sean correctos

Verificar el mantenimiento de la maquinaria de produccion-
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Verificar cortes completos.

Reportar maquinas descompuestas.

k. Dar seguimiento a los productos que se van a vender.

I. Esresponsable de las acciones de las costureras, su jefe inmediato es el Gerente Gene-
ral.

Contador

a. Conocer acerca de los principios y técnicas de la contabilidad.

b. Tener nimero de matricula del Colegio de Contadores.

c. Conocer la estructura organizacional de la empresa.

d. Registro de las transacciones diarias.

e. Actualizacion y declaraciones al SRI y facturas.

f. Manejo del DIMM.

g. Control de la elaboracién de informacién financiera.

h. Pago de remuneraciones y servicios.

i. Su jefe inmediato es el Gerente General.

Costurera

a. Practicar habitos de puntualidad, orden, disciplina, ética profesional, respeto y sentido de
superacion a través de la convivencia laboral.

b. Conocer las maquinas a utilizarse asi como su correcto funcionamiento y mantenimiento.

c. Estar pendiente de las piezas mas importantes de la maquina de coser y conocer las causas
que originan imperfecciones en el funcionamiento de las mismas.

d. Identificar los diferentes materiales que se utilizan en cada uno de los productos.

e. Informar las novedades sobre la produccién al jefe inmediato.

f.  Aplicar las técnicas correspondientes para un control de calidad adecuado.

g. Su jefe inmediato es el Jefe de Produccion.

Contratacion de Personal para Punto Fino:
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Este procedimiento esté disefiado con la intencidn cubrir las plazas vacantes que se generen
en las diferentes areas de la organizacién con personal que cubra con el perfil de puesto desea-
ble.

Materiales Requeridos
(1 Requisicion de Personal

Anélisis de Puesto

Tabla de Decision
Ex&menes de conocimientos
Ex&menes de habilidades
Pruebas Psicométricas
Convocatoria

Formato de entrevista inicial
Guia del proceso

Solicitud de empleo
Curriculum profesional
Comprobantes

Reporte de estudio psicométrico
Estudio socioeconémico
Estudio médico.

Entrevista final

Reporte Final

o o0 o0 o000 OO0 g0 oo oo g

Creacion de Expediente

Contenido del expediente de los empleados de Punto Fino

1. Anotar el lugar y fecha en el que se elabord la requisicion.
2. Anotar el nombre del jefe de departamento
3. Anotar el nombre del puesto vacante

4. Anotar el tiempo de contratacion
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5. Anotar el area en que estara adscrito el trabajador
6. Anotar la funcion general y/o anexe el analisis de puesto
7. Anotar la fecha de contratacion

8. Anotar el nombre del jefe del area vacante

9. Anotar el nombre del puesto del jefe del area vacante
10. Anotar el nombre del jefe del area que autoriza la contratacion
11. Anotar el nombre puesto del jefe del area que autoriza la contratacion

12. Este formato deberé ser elaborado por el jefe del area vacante

13. Se debera enviar el original al Gerente General

14. La requisicion debe ser archivada en el expediente de la convocatoria de personal

Sanciones y normativas para los empleados de Punto Fino.

1. El méximo de atrasos por mes son de 2 injustificados y 3 justificados caso contrario seran
despedidos previo presentacion de la solicitud de renuncia respectiva, o el visto bueno del
Ministerio de Relaciones Laborales.

2. Por pertenecer a Punto Fino los empleados deben guardar absoluto sigilo de la informacion
y las funciones de la Empresa.

3. El despido de cualquier empleado sera valido si se encuentra el visto bueno del Gerente
General, de no acatarlo serd sancionado el Empleado que tome estas atribuciones con

memo de llamado de atencion con copia al Ministerio de Relaciones Laborales.

Validez del Manual de Procesos y procedimientos de Punto Fino.

Para que tenga validez y cumpla de la mejor manera con su objetivo, el presente Manual de
Procesos y Procedimientos requiere de revisiones periodicas para su actualizacion, ya que el
propdsito a corto plazo es enfocarlo como documento de calidad. Sus modificaciones deben ser
sugeridas a la Gerencia General, Vendedor y Jefe de Produccidn, para su analisis, modificacion,

presentacion a la instancia correspondiente, aprobacion e implementacion.
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CAPITULO IV

AREA DE ORGANIZACION Y GESTION

4.1. Analisis estratégico y definicion de objetivos

4.1.1. Vision de la empresa

La vision propuesta para la microempresa Punto Fino es:

Ser al 2020 una empresa lider en el mercado nacional, reconocida por su compromiso con los
clientes por entregar productos de la mejor calidad y con valor agregado en cuanto a innovacion.
Lograr posicionamiento en el mercado objetivo generando rentabilidad y estabilidad laboral para
los colaboradores.

4.1.2. Mision de la empresa

La misién propuesta para la microempresa Punto Fino es:nj

Producir y vender prendas de vestir comodas, confortables y duraderas de la mejor calidad, ela-
borados con la mas alta calidad en materia prima y mano de obra certificada para comercializar

un producto lider en el mercado.
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4.1.3. Analisis foda

Tabla 65: Analisis FODA

Fortalezas

Oportunidades

Equipo de personas comprometidas
con el proyecto.

Promocién y publicidad centrado en
el mercado objetivo.

Utilizan materia prima ecuatoriana
Costureras capacitadas en la costura
de punto.

Se realiza control de calidad en las
prendas.

Punto Fino cuenta con proveedores
nacionales lo que hace que se reduz-
can costos.

Innovacion a nivel interno haciendo
eficiente la produccion.

Convenios con el Estado para vender
los productos en Instituciones publi-
cas.

Alianzas con las empresas privadas.
Apoyo del MIPRO

Acogida del producto por los clientes.
Facil acceso a los clientes.
Crecimiento del sector textil en el
pais.

Apoyo del gobierno.

Ferias nacionales del sector textil.

Debilidades

Amenazas

Limitada experiencia en el negocio.
Falta de recursos para implementar
equipos necesarios para producir.
Necesidad de instalaciones amplias.
Inexistencia de politicas de crédito y
cobranzas.

Maquinaria obsoleta.

Baja solvencia.

Marca poco reconocida en el mer-
cado.

No se encuentra con estrategias defi-
nidas

Competidores posicionados en el
mercado.

Numerosos competidores en el mer-
cado.

Velocidad de cambios tecnoldgicos
que demandan adaptacion y renova-
cién de la maquinaria.

Aumento del poder de negociacion
del cliente que demandan mayor cali-
dad a precios mas bajos.

Elaborado por: Veronica Saavedra
Fuente: Observacion y entrevista
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Tabla 66: Matriz DAFO

OPORTUNIDADES
1.Convenios con el Estado para vender los
productos en Instituciones publicas.
2.Alianzas con las empresas privadas.
3.Apoyo del MIPRO
4.Acogida del producto por los clientes.
5.Facil acceso a los clientes.
6.Crecimiento del sector textil en el pais.
7.Apoyo del gobierno.
8.Ferias nacionales del sector textil.

FORTALEZAS
1.Equipo de personas comprometidas con el pro-
yecto.
2.Promocion y publicidad centrada en el mer-
cado objetivo.
3.Utilizan materia prima ecuatoriana
4.Costureras capacitadas en la costura de punto.
5.Se realiza control de calidad en las prendas.
6. Punto Fino cuenta con proveedores nacionales
lo que hace que se reduzcan costos.
7. Innovacion a nivel interno haciendo eficiente
la produccion.

Estrategias FO

Aumentar la capacidad de produccion para

abastecer tanto a clientes finales como empre-

sariales. (F1,F4,01,02,05).

- Ofrecer los productos a precios mas bajos que

la competencia para captar a mayor namero

de clientes. (F3,07)

Realizar campafa agresiva para el posiciona-

miento de la marca en el mercado a través de

la ayuda que proporciona las diferentes insti-
tuciones del Estado.

(F2,F7,01,02,03,07,08).

- Asistir a ferias y eventos del sector textil para
conseguir alianzas y relaciones empresariales
que permitan el crecimiento de la empresa.
(F1,08)

DEBILIDADES
1.Limitada experiencia en el negocio.
2.Falta de recursos para implementar equipos nece-
sarios para producir.
3.Necesidad de instalaciones amplias.
4.Inexistencia de politicas de crédito y cobranzas.
5.Maquinaria obsoleta.
6.Baja solvencia.
7.Marca poco reconocida en el mercado.
8.No se cuenta con estrategias definidas

Estrategias DO

- Sistematizar los procesos como manejo de inven-
tario, manejo de clientes y proveedores. (D1,
D4,D8,06,04).

- Establecer buenas relaciones con los proveedores
y clientes, buscando una mejora continua en base

a la satisfaccion del cliente final. (D7,02,01,08).

- Promocionar una imagen sencilla y dinamica
donde se refleje la moda actual y que el cliente se
sienta identificado. (D7,06)

- Adquirir maquinaria de alta tecnologia que per-
mita optimizar el tiempo y disminuir costos de
produccién. (D3,D5, O7).
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AMENAZAS
1.Competidores posicionados en el mer-
cado.
2.Numerosos competidores en el mercado.
3.Velocidad de cambios tecnoldgicos que
demandan adaptacion y renovacion de la
maquinaria.

4. Aumento del poder de negociacion del
cliente que demandan mayor calidad a pre-
cios mas bajos.

Estrategias FA
Fortalecer el departamento de produccion de -
manera permanente para que el disefio del
producto haga frente a la demanda personali-
zada y a las tendencias cambiantes en la -
moda. (F1,F4,F5,A3,A5).
Utilizar adecuadamente la maquinaria para
gue se pueda cumplir con los objetivos de -
productividad y se satisfaga a la demanda in-
satisfecha(F7,A4)
Crear colecciones para las diferentes tempo-
radas para dar a conocer la versatilidad y ex-
clusividad de los disefios. (F4,F7,A5,Al)

Estrategias DA
Investigar las innovaciones tecnoldgicas que uti-
liza la competencia, asi como las tendencias.
(D5,D2,A4).
Realizar campafias de publicidad y promocion
para una expansion efectiva de la marca de la mi-
cro empresa. (D7,A1).
Capacitar al personal administrativo en el manejo
del negocio para hacer frente a la competencia
con una organizacién adecuada. (D1,D8,D4,A1)

Elaborado por: Veronica Saavedra
Fuente: Investigacion
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4.2. Organizacion funcional de la empresa

4.2.1. Realizar organigrama de su empresa para definir organizacion interna

El objetivo del organigrama es tener una estructura organizativa es alcanzar los objetivos fijados.

Gerente
v ] v
Jefe de
Contador Yendedor produccion
|
Costurera Costurera

Gréfico 46: Organigrama estructural

Elaborado por: Verdnica Saavedra
Fuente: Investigacién
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Gerente

Planificar y tomar decisiones,
Controlar asuntos financieros
Disefiar programas y estrategias.
Asegurar rentabilidad.

Contador

Procesar, codificar y contabilizar los diferentes
comprobantes.

Registrar las facturas recibidas de los proveedores,
para mantener actualizadas las cuentas por pagar.

Llevar mensualmente los libros generales de
Comprasy Ventas,

Realizar la declaracion de IVA.

Elaboracion de cheques para el recurso humano de la
empresa, proveedores y servicios.

Vendedor

Jefe de produccion

Asesorar el proceso de planeacion, formulacion
y puesta en préctica de politicas de
comercializacion y mercadeo.

Disefio de estrategias de la oferta y el
portafolio de productos.

Posicionar la imagen corporativa a través de
campafias de promocion permanente.
Contactar a clientes potenciales por medio de
campafias de promocion y publicidad.

Supervisa las lineas de produccion durante todo
el proceso.

Realiza la atencion a los proveedores.

A cargo del correcto funcionamiento y de que se
cumpla el plan de trabajo establecido

Revisa el desempefio del personal asi como el de
la maquinaria y equipo de trabajo.

Analiza todos los fallos o imprevistos durante la
producci6n y los soluciona

Capacita a los técnicos,

Grafico 47: Organigrama Funcional

Elaborado por: Veronica Saavedra
Fuente: Investigacion
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Costureras

Ejecutar la confeccion de los textiles que le
sean asignados.

Responsable del buen funcionamiento de su
méquina de coser asignada.

Responsable de responder por el estado
fisico de la maquinaria y equipo que tiene
bajo su responsabilidad.




4.2.2. Describa brevemente los cargos del organigrama
Tabla 67: Cargo de gerente general

| INFORMACION BASICA

PUESTO Gerente General
JEFE INMEDIATO SUPERIOR
SUPERVISA A Asesor comercial, contador y costureras.

I NATURALEZA DEL PUESTO
Liderar y tomar decisiones
111 FUNCIONES
Planificar, controlar asuntos financieros y tomar decisiones, disefiar programas y estrategias,
asegurar rentabilidad.

IV REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO

TITULO PROFESIONAL Ing. Administracion de Empresas
EXPERIENCIA 2 afos 0 mas

HABILIDADES Competencia, liderazgo, analitico
FORMACION Conocimiento tributario, manejo de personal.

Elaborado por: Verdnica Saavedra
Fuente: Investigacion

Tabla 68: Cargo vendedor

| INFORMACION BASICA

PUESTO Vendedor
JEFE INMEDIATO SUPERIOR Gerente
SUPERVISA A

Il NATURALEZA DEL PUESTO
Servir de enlace entre el cliente y la empresa.
111 FUNCIONES
Asesorar el proceso de planeacion, formulacion y puesta en practica de politicas de comercializa-
cién y mercadeo.
Disefio de programas y estrategias de la oferta y el portafolio de productos y servicios en
funcién integral al cliente.

Cumplimiento del plan estratégico, acorde con su Vision, Mision y gestion con calidad lo-

grando los objetivos y metas institucionales.

Posicionar la imagen corporativa a través de campafas de promocién permanente.

IV REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO

TITULO PROFESIONAL Titulo universitario en Economia, Administracion de Em-
presas, Contaduria, Ingenieria Industrial, financiera, o disci-
plinas académicas afines. Titulo de especializacién, en Admi-
nistracion Financiera, Alta Gerencia, Mercadeo o disciplinas

afines.
EXPERIENCIA Experiencia profesional de 2 afios 0 mas
HABILIDADES Habilidades para relacionarse con las personas, espiritu de tra-

bajo en equipo, disposicion amplia de servicio al cliente, capa-
cidad de negociacion.

FORMACION Titulo de especializacion en Administracion, Marketing o afi-
nes

Elaborado por: Verdnica Saavedra
Fuente: Investigacion
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Tabla 69: Cargo de contador

| INFORMACION BASICA

PUESTO Contador
JEFE INMEDIATO SUPERIOR Gerente general
SUPERVISA A

I NATURALEZA DEL PUESTO
Bajo supervisién periddica realiza labores de registro, preparacion y control de las operaciones
contables.
111 FUNCIONES
Procesar, codificar y contabilizar los diferentes comprobantes por concepto de activos, pasivos,

ingresos y egresos, mediante el registro numérico de la contabilizacion de cada una de las opera-
ciones.

Registrar las facturas recibidas de los proveedores, para mantener actualizadas las cuentas por pa-
gar.

Llevar mensualmente los libros generales de Compras y Ventas, mediante el registro de facturas
emitidas y recibidas a fin de realizar la declaracion de IVA.

Elaboracion de cheques para el recurso humano de la empresa, proveedores y servicios.

IV REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO

TITULO PROFESIONAL Titulo universitario en Administracion de Empresas,
Contaduria, Ingenieria en finanzas o disciplinas acadé-
micas afines.

EXPERIENCIA Experiencia profesional de 1 afio 0 mas

HABILIDADES Creatividad, visionario, disciplinado, liderazgo, capaci-

dad de sintesis, razonamiento légico, habilidad numérica,
trabajo en equipo, trabajo a presion.

FORMACION Capacitacion en NIIF, conocimiento de PCGA, compu-
tacion avanzada.

Elaborado por: Verdnica Saavedra
Fuente: Investigacion

Tabla 70: Cargo Jefe de produccion

I INFORMACION BASICA

PUESTO Jefe de produccion
JEFE INMEDIATO SUPERIOR Gerente General
SUPERVISA A Costureras

Il NATURALEZA DEL PUESTO
Es la persona encargada de supervisar y dirigir el proceso de confeccion.
111 FUNCIONES
Supervisa las lineas de produccién durante todo el proceso.

Realiza la atencidn a los proveedores.

A cargo del correcto funcionamiento y de que se cumpla el plan de trabajo establecido
Revisa el desempefio del personal asi como el de la maquinaria y equipo de trabajo.
Analiza todos los fallos o imprevistos durante la produccion y los soluciona

Capacita a los técnicos.
IV REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO
TITULO PROFESIONAL Titulo de administracion.
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EXPERIENCIA Experiencia minima de un afio en actividades rela-
cionadas con el cargo.

HABILIDADES Experiencia en cargo similar, capacidad para traba-
jar bajo presion, buenas relaciones interpersonales,
buena presentacion ,capacidad para trabajar en
equipo.

FORMACION Administrador.

Elaborado por: Verdnica Saavedra
Fuente: Investigacion

Tabla 71: Cargo de costurera

| INFORMACION BASICA

PUESTO Costurera
JEFE INMEDIATO SUPERIOR Jefe de Produccion
SUPERVISA A

I NATURALEZA DEL PUESTO
Es la persona encargada de realizar la confeccion de las diferentes prendas de vestir con los
diferentes tipos de textiles a usar.
111 FUNCIONES
Ejecutar la confeccidn de los textiles que le sean asignados.

Responsable del buen funcionamiento de su maquina de coser asignada.
Responsable de responder por el estado fisico de la maquinaria y equipo que tiene bajo su
responsabilidad.

IV REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO

TITULO PROFESIONAL Titulo de corte y confeccion o modista

EXPERIENCIA Experiencia minima de un afio en actividades relaciona-
das con el cargo.

HABILIDADES Experiencia en cargo similar, capacidad para trabajar

bajo presion, buenas relaciones interpersonales, buena
presentacion ,capacidad para trabajar en equipo.
FORMACION Costura.

Elaborado por: Verdnica Saavedra
Fuente: Investigacion

4.3. Control de gestion

4.3.1. Haga un listado de los indicadores de gestion necesarios
Tabla 72: Indicadores de gestion

Area Indicadores
Comercial Clientes satisfechos/ Clientes totales
Marketing Utilidad ventas/ Inversion en marketing
Produccion Productos defectuosos/Total unidades producidas
Finanzas TIR, VAN, Periodo de recuperacion y beneficio costo.

Elaborado por: Verdnica Saavedra
Fuente: Investigacion
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El indicador del area comercial muestra el grado de satisfaccion que tienen los clientes, dicha
satisfaccion es la diferencia entre el valor percibido y las expectativas del cliente que proporcio-
nard su grado de satisfaccion con lo se obtiene fidelidad. Por lo tanto a mayor valor del indicador
se reflejara que los productos y servicios brindados al cliente son de calidad, incrementando sus

compras en el tiempo.

Al indicador del area de marketing se la conoce comunmente como retorno de la inversion en
mercadotecnia que mide la efectividad de la inversion de mercadeo en la rentabilidad o ganancia

de la empresa.

El indicador de produccion refleja la cantidad de productos que resultaron defectuosos por di-
versos motivos y se los compara con el total de unidades producidas, a menor cantidad tenga este

indicador muestra la eficiencia en el manejo de recursos.

Finalmente en el &rea financiera se determinara varios indicadores entre los principales se tiene
al TIR, VAN, periodo de recuperacion y beneficio-costo, que se expondran con mayor detalle

en el capitulo 6.

4.4. Necesidades de personal

4.4.1. Especificar cuanto personal necesitaré hasta un horizonte de cinco afios.

Tabla 73: Necesidad de personal

Area No. personas
ler afo 2doafio 3erafio 4toafio  5to afio
2017 2018 2019 2020 2021

Comercial 2 2 2 2 2
Marketing

Logistica

Produccién 3 4 4 5 5
Finanzas 1 1 1 1 1

Elaborado por: Veronica Saavedra
Fuente: Investigacion

Se ha determinado que en el area de produccion la cantidad de personal se ird incrementando con
el pasar de los afios, de esta manera en el 2017 existiran dos costureras y un jefe de produccion,
en el 2018 se incrementara una costurera y en el 2020 se contratard a una costurera mas teniendo

5 personas en el area en el afio 4.
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En el area comercial, marketing y logistica se encuentran dos personas que son el Gerente general
y la encargada de la parte comercial de la empresa y finalmente una contadora para realizar los

estados financieros correspondientes.
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CAPITULO V

AREA JURIDICO LEGAL

5.1. Determinacion de la forma juridica

Se escogera sociedad anonima para vender las acciones a inversionistas para financiar proyectos
de expansion de la empresa, ademas limita la responsabilidad de los socios al valor de sus accio-

nes, quienes pueden cederlas sin mayores formalidades.

La Sociedad An6nima tiene como caracteristica principal que el capital se divide en acciones
negociables y sus accionistas responden Gnicamente por el monto de sus aportaciones, se consti-

tuye con un minimo de dos accionistas y no tienen un maximo.

El nombre de la Sociedad Anénima:

Puede consistir el nombre en una denominacion objetiva o de fantasia, misma que deberd ser

aprobado por la Secretaria General de la Oficina Matriz de la Superintendencia de Compafiias.
Capital

El capital minimo con que es posible constituir la Compafiia de An6nima, es de ochocientos
dolares. Este capital debera suscribirse integramente y pagarse al menos en el 25% del capital
total. Las aportaciones pueden consistir en dinero o en bienes muebles o inmuebles e intangibles,
0 incluso, en dinero y especies a la vez. En cualquier caso las especies deben corresponder a la
actividad o actividades que integren el objeto de la compafiia.

Pasos para constituir una Sociedad Anonima

Segun la superintendencia de Compafias del Ecuador, para constituir una empresa se requiere
que sea mediante escritura pablica, previo mandato de la Superintendencia de Compaiiias, sera

inscrita en el Registro Mercantil. La escritura de fundacién contendra:
1. El lugar y fecha en que se celebre el contrato;

2. El nombre, nacionalidad y domicilio de las personas naturales o juridicas que constituyan la

compafiia y su voluntad de fundarla;
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9.

10.

11.
12.
13.

El objeto social, debidamente concretado;

Su denominacion y duracion;

El importe del capital social, con la expresion del namero de acciones en que estuviere divi-
dido, el valor nominal de las mismas, su clase, asi como el nombre y nacionalidad de los
suscriptores del capital;

La indicacion de lo que cada socio suscribe y paga en dinero o en otros bienes; el valor
atribuido a éstos y la parte de capital no pagado;

El domicilio de la compafiia;

La forma de administracion y las facultades de los administradores;

La forma y las épocas de convocar a las juntas generales;

La forma de designacion de los administradores y la clara enunciacion de los funcionarios
que tengan la representacion legal de la compaifiia;

Las normas de reparto de utilidades;

La determinacion de los casos en que la compafiia haya de disolverse anticipadamente; v,

La forma de proceder a la designacion de liquidadores.

Para que el Servicio de Rentas Internas emita un nimero RUC a la empresa es necesario:

Presentar los formularios RUCO01-A y RUCO01-B (debidamente firmados por el representante
legal o apoderado).

Original y copia, o copia certificada de la escritura publica de constitucion o domiciliacion
inscrita en el Registro Mercantil, a excepcion de los Fideicomisos Mercantiles y Fondos de
Inversion.

Original y copia de las hojas de datos generales otorgada por la Superintendencia de Compa-
filas (Datos generales, Actos juridicos y Accionistas).

Original y copia, o copia certificada del nombramiento del representante legal inscrito en el
Registro Mercantil.

Ecuatorianos: Original y copia a color de la cédula vigente y original del certificado de vota-
cién (exigible hasta un afio posterior a los comicios electorales). Se aceptan los certificados
emitidos en el exterior. En caso de ausencia del pais se presentara el Certificado de no pre-
sentacion emitido por la Consejo Nacional Electoral o Provincial.

Original y copia de la planilla de servicios basicos (agua, luz o telefono). Debe constar a
nombre de la sociedad, representante legal o accionistas y corresponder a uno de los Gltimos
tres meses anteriores a la fecha de inscripcién. En caso de que las planillas sean emitidas de
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manera acumulada y la ultima emitida no se encuentra vigente a la fecha, se adjuntara tam-
bién un comprobante de pago de los Gltimos tres meses.

7. Ubicacion de la matriz y establecimientos, se presentard cualquiera de los siguientes:

Original y copia de la planilla de servicios basicos (agua, luz o teléfono). Debe constar a
nombre de la sociedad, representante legal o accionistas y corresponder a uno de los Gltimos
tres meses anteriores a la fecha de inscripcién. En caso de que las planillas sean emitidas de
manera acumulada y la ultima emitida no se encuentra vigente a la fecha, se adjuntara tam-
bién un comprobante de pago de los Gltimos tres meses.

8. Original y copia del estado de cuenta bancario, de servicio de television pagada, de telefonia
celular, de tarjeta de crédito. Debe constar a nombre de la sociedad, representante legal,
accionista o0 socio y corresponder a uno de los Gltimos tres meses anteriores a la fecha de
inscripcion.

9. Original y copia del comprobante de pago del impuesto predial. Debe constar a nombre de
la sociedad, representante legal o accionistas y corresponder al del afio en que se realiza la
inscripcion o del inmediatamente anterior. Original y copia del contrato de arrendamiento y
comprobante de venta valido emitido por el arrendador. El contrato de arriendo debe constar
a nombre de la sociedad, representante legal o accionistas y puede estar o no vigente a la
fecha de inscripcién. El comprobante de venta debe corresponder a uno de los ultimos tres
meses anteriores a la fecha de inscripcion. EIl emisor del comprobante debera tener regis-
trado en el RUC la actividad de arriendo de inmuebles.

IESS.- Para la emisidn del nimero patronal se requiere utilizar el sistema de historia laboral que
contiene el Registro Patronal que se realiza a través de la pagina web del IESS en linea en la
opcién Empleadores podra:

e Actualizacion de Datos del Registro Patronal,

e Escoger el sector al que pertenece (Privado, Publico y Doméstico),

e Digitar el nimero del RUC y

e Seleccionar el tipo de empleador.

Ademaés debera acercarse a las oficinas de Historia Laboral la solicitud de entrega de clave fir-

mada con los siguientes documentos:
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e Solicitud de Entrega de Clave (Registro)

e Copiadel RUC (excepto para el empleador doméstico).

e Copias de las cédulas de identidad del representante legal y de su delegado en caso de
autorizar retiro de clave.

e Copias de las papeletas de votacion de las Ultimas elecciones o del certificado de absten-
cion del representante legal y de su delegado, en caso de autorizar el retiro de clave.

e Copia de pago de teléfono, o luz

e Calificacion artesanal si es artesano calificado

5.2. Patentes y marcas

Punto Fino necesita lo siguiente:

- Registrar la marca “Punto Fino” en el Instituto Ecuatoriano de Propiedad Intelectual que
tiene una duracion de 10 afios.

- Registrar la marca “Primero Ecuador” en el Ministerio Coordinador de Produccion, Em-
pleo y Competitividad.

- Obtener el sello de calidad INEN

El proceso de tramitacion del IEPI es el siguiente

1. Para iniciar el proceso es necesario ingresar a la opcion de “solicitudes en linea”, luego se abre
la opcion para crear un “casillero virtual”. Al abrirlo, se desplegara un pequeno formulario para

crear un casillero.

2. Una vez que se tiene creada la cuenta de casillero virtual, debe ingresarse con el nombre de

usuario y contrasefa registrados en el paso anterior.

3. Entonces, se puede iniciar el proceso de solicitud en linea. A continuacion se desplegara un

menu con varias opciones. Para el este ejemplo, elegimos “registro”.

4. Al dar clic sobre la opcion registro se desplegara un mini mend con los tipos de registros que
pueden solicitarse, como por ejemplo, signos distintivos, patentes, obtenciones vegetales, dere-

chos de autor, etc.
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5. Para registrar un signo distintivo se abrira un formato unico de signos distintivos, el usuario
debera llenarlo casilla por casilla, completando los datos e informacion solicitados. EI formulario
permite guardar la informacién ingresada para completarla después o modificarla, en caso de
existan errores. Cuenta también con le opcion de “vista previa” para visualizar el formulario
completo antes de enviarlo al IEPI. En la Gltima casilla (Anexos) el sistema solicitara adjuntar

una copia escaneada de la cédula de identidad del solicitante.

6. Una vez revisado y guardado, el formulario se visualizard en formato PDF y se generara un
comprobante de pago que el usuario debera imprimir para cancelar el valor correspondiente
(USD 208.00) en el Banco del Pacifico, que es la entidad recaudadora del 1EPI.

8. Finalmente, el usuario deberé escanear el comprobante de pago emitido por el Banco del Pa-
cifico y cargarlo en el sistema del IEPI. Para hacerlo, deberan ingresar en la opcion “iniciar pro-
ceso”, registrar el numero de comprobante y cargarlo. Quienes trabajen con un representante
legal 0 un apoderado, deberan registrar la informacién de su representante o apoderado, segtn lo

solicita el formulario correspondiente.

9. En cuanto la solicitud sea ingresada, se enviara automaticamente al 1EPI e iniciara el tramite

correspondiente.

Es importante indicar que toda informacion u observacion de parte del IEPI sera notificada al
usuario a través de su casillero virtual. Y, en caso de que los usuarios tengan dudas respecto a
lo que necesitan o quieren registrar, podran acercarse personalmente a las ventanillas de atencién

al usuario, donde personal capacitado podra informarlo y guiarlo en el proceso a seguir.

Se tiene previsto un periodo de aproximadamente seis meses para la implantacion completa de
la herramienta, misma que incluye también la digitalizacion de todos los archivos historicos que

posee el IEPI. (Instituto Ecuatoriano de Propiedad Intelectual, 2015)
El proceso de tramitacion de la marca “Primero Ecuador” es el siguiente:

1. Llenar la “Carta de interés licencia Primero Ecuador” para el uso de marca (se debe re-
mitir en fisico o, si es en digital, el documento debe estar escaneado a colores y legible).

2. Llenar la “Matriz para uso de la marca Primero Ecuador”.
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3. Llenar la “Matriz de Componente Nacional”. Se debe detallar la composicién del pro-

ducto o servicio.

Ademas existen criterios de evaluacion que se toman en cuenta para entregar la marca Primero

Ecuador, mismos que se detallan a continuacion:
Obligatorios:

- Carta de interes solicitando autorizacion para el uso de la marca Primero Ecuador.

- Copia a color de cédula de identidad y papeleta de votacion.

- Copia del nombramiento de Representante Legal de la empresa.

- Presentar Matriz de Componente Nacional, identificando el porcentaje del componente
nacional.

- Certificado de estar al dia con las responsabilidades del SRI.

- Certificado de estar al dia con las responsabilidades del IESS.

- Cumple con norma técnica INEN o norma internacional (remitir copia de norma técnica)

- Copia de la patente o permiso municipal al dia.
Opcionales:

- Copia a color del Registro de la marca del producto en el IEPI.

- Copia de certificaciones obtenidas de cumplimiento de estandares de calidad.

- Copia del reglamento de seguridad industrial y salud ocupacional vigente y registrado en
el MRL.

- Copia de licencia ambiental, ficha ambiental o0 documento equivalente de acuerdo a la
ciudad de origen.

- Copia de registro de capacitaciones impartidas a sus colaboradores con el fin de alcanzar
los objetivos de la organizacion. (Ministerio Coordinador de Produccion, Empleo y
Competitividad, 2015).

Obtencidn del sello de calidad INEN
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Para iniciar el proceso de obtencion del Certificado de Conformidad con Sello de Calidad
INEN, la persona natural o juridica interesada en obtener la certificacion de un producto deter-
minado, debe presentar al Director (a) Ejecutivo (a) una solicitud escrita en la que se especifique
entre otros datos lo siguiente:

- Nombre del producto

- Marca comercial

- ldentificacién y tamafio de comercializacion del producto (tipo, clase, modelo o serie si
es aplicable)

- ldentificacion del fabricante

- Documento Normativo de Referencia aplicable al producto a certificar

Si la solicitud o la documentacién correspondiente no contienen la informacion requerida, se
comunicard por escrito al solicitante las observaciones formuladas por el INEN, a fin de que el
solicitante realice la correccion, aclaracion o ampliacién de la documentacion y solicitud presen-
tada.

Se designa a un auditor quien evaluaréa la calidad de los productos a certificarse.

La toma de decisidn para otorgar la certificacion de un producto se realiza siguiendo los criterios
establecidos en el procedimiento general para certificacion de productos. La decision de la certi-
ficacion se registra en el informe de evaluacion para la concesion o renovacion del certificado de
conformidad correspondiente.

Si los informes técnicos correspondientes a la auditoria a la calidad del producto y al
sistema de gestion, evidencian que se cumplen los requisitos indicados, se emite el
Certificado de Conformidad con Sello de Calidad INEN con una validez de tres afios. (Servicio
Ecuatoriano de Normalizacion, 2013)

5.3. Detalle de todo tipo de licencias necesarias para funcionar y documentos legales.

- Registro Unico de Contribuyentes : “corresponde a un nimero de identificacion para to-
das las personas naturales y sociedades que realicen alguna actividad econémica en el
Ecuador, en forma permanente u ocasional o que sean titulares de bienes o derechos por

los cuales deban pagar impuestos”. (Servicios de Rentas Internas, 2015).
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Por lo tanto el RUC es el que registra toda la informacién correspondiente al contribu-
yente con fines impositivos y proporciona ademas informacién a la Administracion Tri-
butaria.

Patente Municipal: es un documento obligatorio que se exige para ejercer un negocio. El
pago se lo realiza de manera anual.

Permiso de bomberos:” Es la autorizacion que el cuerpo de bomberos emite a todo local
para su funcionamiento y que se enmarca dentro de la actividad”. (Cuerpo de Bomberos,
2015)

Seguridad y salud ocupacional: La Direccion de Seguridad y Salud en el Trabajo surge
como parte de los derechos del trabajo y su proteccion. “El programa existe desde que la
ley determina que “los riesgos del trabajo son de cuenta del empleador” y que hay obli-
gaciones, derechos y deberes que cumplir en cuanto a la prevencion de riesgos laborales”.
(Ministerio del Trabajo, 2015)

Certificado de calidad INEN: “Establece los requisitos que se deben cumplir para la ob-
tencion y renovacion del Certificado de Conformidad con Sello de Calidad INEN para un
producto”. (Servicio Ecuatoriano de Normalizacién, 2015)

Marca “Primero Ecuador”: Es una de las medidas adoptadas por el Gobierno Nacional
“para identificar los productos o servicios de origen nacional, transformar la matriz pro-
ductiva, fomentar la produccién nacional de calidad, generar empleo digno, crear siste-
mas integrales para la innovacion y emprendimiento”. (Ministerio Coordinador de

Produccion, Empleo y Competitividad, 2015)
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CAPITULO VI

AREA FINANCIERA

6.1. Plan de inversiones

El plan de inversion es un instrumento presupuestario en el que se detalla técnica y sistematica-
mente rubros que seran tomados en cuenta de manera decisiva en la puesta en marcha del pro-

yecto, el objetivo principal es guiar las inversiones hacia un camino seguro reduciendo riesgos.
Activos Fijos
En Punto Fino se utilizaran los siguientes activos fijos veranexo 7.8y 9.

Tabla 74: Activos Fijos

DESCRIPCION UNIDAD CAN- VALOR VALOR TOTAL
DE ME- TIDAD UNI-
DIDA TARIO

Maquinaria 4,547.99
Méaquina recta unidad 2 450.00 900.00
Maquina overlock 5 hilos unidad 1 973.21 973.21
Maquina overlock 4 hilos unidad 1 900.00 900.00
Maquina cortadora unidad 2 113.39 226.78
Maquina recubridora unidad 1 1,325.00 1,325.00
Plancha industrial unidad 1 223.00 223.00
Muebles y enseres 3,009.96
Escritorio unidad 2 165.00 330.00
Sillas auxiliares unidad 10 27.00 270.00
Sillén para escritorio unidad 4 90.00 360.00
Archivadores unidad 2 150.00 300.00
Mesa para cafetera unidad 2 150.00 300.00
Mesas para sostener maquinas unidad 4 35.00 140.00
Stands para almacenar productos unidad 5 180.00 900.00
Microondas unidad 2 125.00 250.00
Cafetera unidad 2 49.99 99.98
Dispensador de agua unidad 2 29.99 59.98
Equipo de computacién 3,186.00
Computadora unidad 3 699.00 2,097.00
Computadora portatil unidad 1 1,000.00 1,000.00
Impresora unidad 1 89.00 89.00
Equipo de oficina unidad 149.97
Calculadora unidad 1 19.99 19.99
Teléfono produccion unidad 1 64.99 64.99
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DESCRIPCION

Teléfono almacén
TOTAL ACTIVOS FIJOS

UNIDAD CAN-
DE ME- TIDAD
DIDA
unidad

1

VALOR

UNI-

TARIO
64.99

VALOR TOTAL

64.99
10,893.92

Elaborado por: Verénica Saavedra
Fuente: Investigacion

Para el correcto funcionamiento del negocio se ha considerado necesario tomar en consideracion

la presencia de ciertos activos fijos como son las maquinas de coser, pues éstas son parte funda-

mental del proceso productivo, los equipos de oficina permiten el adecuado desarrollo de la parte

administrativa asi como el equipo de cdmputo, en tanto que los muebles y enseres son elementa-

les para dar un buen uso al espacio tanto del area de produccion como el almacén.

Activos diferidos
Tabla 75: Activos diferidos

DESCRIPCION UNIDAD CAN- VALOR VALOR TOTAL

DE ME- TIDAD UNI-

DIDA TARIO
Sociedad anénima unidad 1 800.00 800.00
Gastos de constitucion y notariales unidad 1 200.00 200.00
Publicacién del extracto unidad 1 30.00 30.00
Pago IEPI unidad 1 208.00 208.00
Pago INEN unidad 1 250.00 250.00
SUBTOTAL 1,488.00
IMPREVISTOS 5% 74.40
TOTAL 1,562.40

Elaborado por: Verdnica Saavedra
Fuente: Investigacién

Los activos diferidos que son necesarios para el desarrollo del presente proyecto son los gastos

de constitucion para una sociedad anénima, asi como los pagos de propiedad intelectual y de

calidad.

Tabla 76: Total Activos

DESCRIPCION VALOR
TOTAL

TOTAL ACTIVOS FIJOS TANGI- 10,893.92

BLES

TOTAL ACTIVOS INTANGI- 1,562.40

BLES

TOTAL ACTIVOS 12,456.32

Elaborado por: Veronica Saavedra
Fuente: Investigacion
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6.2. Plan de financiamiento

6.2.1. Capital de trabajo

Constituye la inversion que otorga a la empresa la fluidez necesaria para atender sus operacio-

nes normales.

Est& conformado por un conjunto de recursos, que una empresa debe tener, para atender sus ne-
cesidades de operacién y corresponde al excedente del activo circulante sobre el pasivo circu-

lante.

Esta compuesto por todos aquellos recursos disponibles en una empresa e incluira los gastos
tales como compra de materia prima y materiales directos, pago de mano de obra, gastos de ad-

ministracion de ventas, hasta que haya un flujo normal de ingresos por ventas.

Tabla 77: Capital de Trabajo

DETALLE CAPITAL DE TRABAJO
Materia prima 11,740.93
Mano de obra 4,365.42
Sueldos 4,050.00
Beneficios sociales 99.25
Arriendo produccion 1,050.00
Energia eléctrica produccién 120.00
Teléfono internet produccion 120.00
Insumos de oficina y limpieza 120.00
Cafeteria 120.00
Pagina web 180.00
Carpetas con logo 75.00
Mantenimiento 54.47
Pago de interés 1,300.00
TOTAL 23,395.07

Elaborado por: Veronica Saavedra
Fuente: Investigacion

Se estima que en un lapso de tres meses la microempresa Punto Fino tenga un flujo normal de

ingresos por ventas, por lo tanto todos los precios expuestos anteriormente son en base a 90 dias.
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6.2.2. Forma de financiamiento

Es la obtencion de recursos 0 medios de pago, que se destinan a la adquisicion de los bienes de

capital que la empresa necesita para el cumplimiento de sus fines.

Tabla 78: Estructura de financiamiento

INVERSIONES VALOR CREDITO CREDITO RECURSOS RECURSOS

% $ PROPIOS % PROPIOS $

ACTIVO FIJO 10,893.92 80%  8,715.14 20% 2,178.78
ACTIVO DIFERIBLE 1,562.40 0% - 100% 1,562.40
CAPITAL DE TRABAJO 23,395.07 50% 11,697.54 50% 11,697.54
TOTAL 35,851.39 20,412.67 15,438.72
PORCENTAJE Pro. y Fin. 100.00 56.94% 43.06%

Elaborado por: Veronica Saavedra
Fuente: Investigacion

En cuanto a la estructura de financiamiento se ha resuelto que el microempresario aportara con

sus recursos propios un total de $15,438.72 dolares, equivalente al 43.06% del total de la inver-

sion y se realizara un microcrédito por el 56.94% de la inversion, siendo un total de $20,412.67

dolares en un plazo de 5 afios, con una tasa de interés del 11%.

6.2.3. Tabla de amortizacion:

Tabla 79: Tabla de amortizacion

Periodo Pagos Pe- Interés Amortizacién Saldo Inso-
riodicos luto
Mensualidad
20,412.67 15,977.55

1 20,155.97 443.82 187.12 256.70 20,155.97
2 19,896.91 443.82 184.76 259.06 19,896.91
3 19,635.48 443.82 182.39 261.43 19,635.48
4 19,371.65 443.82 179.99 263.83 19,371.65
5 19,105.40 443.82 177.57 266.25 19,105.40
6 18,836.71 443.82 175.13 268.69 18,836.71
7 18,565.56 443.82 172.67 271.15 18,565.56
8 18,291.92 443.82 170.18 273.64 18,291.92
9 18,015.78 443.82 167.68 276.14 18,015.78
10 17,737.10 443.82 165.14 278.68 17,737.10
11 17,455.87 443.82 162.59 281.23 17,455.87
12 17,172.06 443.82 160.01 283.81 17,172.06
13 16,885.65 443.82 157.41 286.41 16,885.65
14 16,596.62 443.82 154.79 289.04 16,596.62
15 16,304.93 443.82 152.14 291.69 16,304.93
16 16,010.57 443.82 149.46 294.36 16,010.57
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Periodo

Mensualidad

17
18
19
20
21
22
23
24
25
26
27
28
29
30
31
32
33
34
35
36
37
38
39
40
41
42
43
44
45
46
47
48
49
50
51
52
53
54
55
56
57
58
59
60

15,713.51
15,413.73
15,111.21
14,805.90
14,497.80
14,186.88
13,873.11
13,556.45
13,236.90
12,914.42
12,588.98
12,260.56
11,929.13
11,594.65
11,257.12
10,916.49
10,572.73
10,225.83
9,875.75
9,522.45
9,165.92
8,806.12
8,443.02
8,076.60
7,706.81
7,333.64
6,957.04
6,576.99
6,193.46
5,806.41
5,415.82
5,021.64
4,623.85
4,222.42
3,817.30
3,408.47
2,995.89
2,579.54
2,159.36
1,735.33
1,307.42
875.58
439.79
0.00

Pagos Pe-
riodicos

443.82
443.82
443.82
443.82
443.82
443.82
443.82
443.82
443.82
443.82
443.82
443.82
443.82
443.82
443.82
443.82
443.82
443.82
443.82
443.82
443.82
443.82
443.82
443.82
443.82
443.82
443.82
443.82
443.82
443.82
443.82
443.82
443.82
443.82
443.82
443.82
443.82
443.82
443.82
443.82
443.82
443.82
443.82
443.82

Interés

146.76
144.04
141.29
138.52
135.72
132.90
130.05
127.17
124.27
121.34
118.38
115.40
112.39
109.35
106.28
103.19
100.07
96.92
93.74
90.53
87.29
84.02
80.72
77.39
74.04
70.65
67.22
63.77
60.29
56.77
53.23
49.64
46.03
42.39
38.71
34.99
31.24
27.46
23.65
19.79
1591
11.98
8.03
4.03

Amortizaciéon

297.06
299.78
302.53
305.30
308.10
310.92
313.77
316.65
319.55
322.48
325.44
328.42
331.43
334.47
337.54
340.63
343.75
346.90
350.08
353.29
356.53
359.80
363.10
366.43
369.79
373.18
376.60
380.05
383.53
387.05
390.60
394.18
397.79
401.44
405.12
408.83
412.58
416.36
420.18
424.03
427.91
431.84
435.79
439.79

Saldo Inso-
luto

15,713.51
15,413.73
15,111.21
14,805.90
14,497.80
14,186.88
13,873.11
13,556.45
13,236.90
12,914.42
12,588.98
12,260.56
11,929.13
11,594.65
11,257.12
10,916.49
10,572.73
10,225.83
9,875.75
9,522.45
9,165.92
8,806.12
8,443.02
8,076.60
7,706.81
7,333.64
6,957.04
6,576.99
6,193.46
5,806.41
5,415.82
5,021.64
4,623.85
4,222.42
3,817.30
3,408.47
2,995.89
2,579.54
2,159.36
1,735.33
1,307.42
875.58
439.79
0.00

Elaborado por: Veronica Saavedra

Fuente: Investigacion
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6.3. Calculo de costos y gastos

6.3.1. Detalle de costos
Tabla 80: Detalle de costos de tela

COSTOS DE TELA S M L XL

PANTY $ 0.40 $ 0.46 $ 0.54 $ 0.57
CALZONCILLO $ 0.43 $ 0.49 $ 0.53 $ 0.61
BOXER $ 0.70 $ 0.83 $ 0.95 $ 1.02
TOP $ 0.49 $ 0.55 $ 0.62 $ 0.69
BVD MUJER $ 1.00 $ 1.18 $ 1.38 $ 1.59
BVD HOMBRE $ 1.14 $ 1.27 $ 1.42 $ 157
PIJAMA MUJER $ 5.78 $ 6.23 $ 6.79 $ 7.32
PIJAMA HOMBRE $ 6.23 $ 6.71 $ 7.32 $ 8.59

Elaborado por: Verénica Saavedra
Fuente: Investigacién

Para el calculo de los costos unitarios de tela se ha realizado el siguiente procedimiento:

- Se ha tomado las medidas de cada prenda por talla
- Se ha verificado cuantas prendas se pueden fabricar por kilo de tela

- Sedivide del total del kilo de tela la cantidad exacta para fabricar una prenda.

Tabla 81: Detalle de costo del elastico

COSTO DE ELASTICO S M L XL

PANTY $ 0.12 $ 0.12 $ 0.12 $ 0.12
CALZONCILLO $ 0.16 $ 0.16 $ 0.16 $ 0.16
BOXER $ 0.15 $ 0.15 $ 0.15 $ 0.15
PIJAMA MUJER $ 0.10 $ 0.10 $ 0.10 $ 0.10
PIJAMA HOMBRE $ 0.10 $ 0.10 $ 0.10 $ 0.10

Elaborado por: Verénica Saavedra
Fuente: Investigacién

El costo del elastico por prenda y por talla se lo ha calculado en base a la cantidad que se necesita
por cada una de ellas y se le ha relacionado directamente con el precio por metro que es el que

se consigue para Punto Fino.

Tabla 82: Costos totales

DETALLE COSTO
Materia Prima Directa
Tela para ropa interior 3,526.35
Tela para pijama 7,450.79
Elastico fino 207.78
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DETALLE COSTO
Elastico grueso 229.66
Total MPD 11,414.58
Mano de Obra Directa
Sueldo costureras (2) 2,875.95
Total MOD 2,875.95
COSTO PRIMO DIRECTO 14,290.53
Costos indirectos de fabricacion
Materia Prima Indirecta
Fundas 53.80
Agujas 0.21
Hilos 3.23
Etiquetas 269.00
Botones 0.11
Total MPI 326.35
Mano de Obra Indirecta
Sueldo jefe de produccién 1,489.48
Total MOI 1,489.48
Gastos indirectos de fabricacién
Arriendo 1,050.00
Depreciacion de maquinaria y 113.70
equipo
Energia eléctrica 120.00
Agua 30.00
Teléfono e internet 90.00
Mantenimiento de maquinas 22.74
Total GIF 1,426.44
TOTAL CIF 3,242.27
COSTO DE FABRICACION 17,532.80

Elaborado por: Veronica Saavedra

Fuente: Investigacion

El costo total de fabricacion para el afio O que es de 3 meses es de $17,532.80 dolares, mismos
que se utilizaran para producir 5,380 prendas de ropa interior distribuidas en panty, calzoncillo,
top, boxer, BVD de hombre y de mujer y pijamas de hombre y mujer en todas sus tallas desde S
a XL.

Es necesario calcular la tasa predeterminada de los CIF, se adopta como base de aplicacion del
costo indirecto a la produccion aquella que refleje positivamente la actividad de la planta. Como
todos los productos son muy similares en cuanto al proceso productivo se basara en las unidades

proyectadas.

Se utiliza la siguiente formula:
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_ CIF presupuestados (fijos + variables)

"~ Volumen de producciéon presupuestado

Aplicando esta formula con los datos de Punto Fino se tiene que:

3,242.27
"~ 5380
TP = 0.60$
Tabla 83: Adjudicacion carga fabril
PRODUCTO UNIDADES PRODUC- ADJUDICACION CARGA
IDAS FABRIL

Panty small 198 % 119.33
Panty medium 231 $ 139.21
Panty L 231 % 139.21
Panty XL 162 $ 97.63
Calzoncillo S 156 $ 94.01
Calzoncillo M 192 $ 115.71
Calzoncillo L 192 $ 115.71
Calzoncillo XL 114  $ 68.70
Boxer S 123 $ 74.13
Boxer M 180 $ 108.48
Boxer L 180 $ 108.48
Boxer XL 123  $ 74.13
TOP S 174  $ 104.86
TOP M 261 $ 157.29
TOP L 261 $ 157.29
TOP XL 174 $ 104.86
BVD HOMBRE S 156 $ 94.01
BVD HOMBRE M 174 $ 104.86
BVD HOMBRE L 177  $ 106.67
BVD HOMBRE XL 156 $ 94.01
BVD MUJER S 156 $ 94.01
BVD MUJER M 174 $ 104.86
BVD MUJER L 177 $ 106.67
BVD MUJER XL 156 $ 94.01
PIJAMA HOMBRE S 171 $ 103.05
PIJAMA HOMBRE M 136 $ 81.96
PIJAMA HOMBRE L 136 $ 81.96
PIJAMA HOMBRE XL 108 $ 65.09
PIJAMA MUJER S 171 $ 103.05
PIUAMA MUJER M 136 $ 81.96
PIJAMA MUJER L 136 $ 81.96
PIJAMA MUJER XL 108 $ 65.09
TOTALES 5,380.00 3,242.27

Elaborado por: Verdnica Saavedra
Fuente: Investigacién
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Al tener una tasa predeterminada de $0.60, significa que cada unidad producida consumira apro-
ximadamente dicho valor, unos centavos corresponderan a materia prima indirecta, otros a mano
de obra indirecta y a gastos indirectos de fabricacion. Por lo tanto para el lote de 5380 prendas el
valor que debe cargarse al CIF es de $3,242.27 doblares.

Se hatomado el porcentaje de utilidad del 100% ya que de acuerdo a la segmentacion de mercado
se dirige a la clase social alta, por competitividad y ubicacién asi lo exige, finalmente el resultado

de las encuestas apuntan a un precio que coincide al calculado.

Para el calculo de los siguientes rubros se ha considerado la produccion anual del afio 1 (2017)

del proyecto. Que es de 21003 prendas.

Finalmente para calcular el rubro de costos indirectos de fabricacion se realiz6 en base a todos

los costos realizados en el afio 1 (2017). Veranexo13y14

Tabla 84: Costos de Pantys

PANTY S PANTY M  PANTY L PANTY XL TOTAL

Materia Prima Directa

Tela para ropa interior 308.40 408.48 479.52 347.13 1,543.53
Elastico fino 92.52 106.56 106.56 73.08 378.72
Tela para pijama

Elastico grueso

Total MPD 400.92 515.04 586.08 420.21 1,922.25
Mano de Obra Directa

Sueldo costureras (2) 189.03 218.11 218.11 137.47 762.7
Total MOD 378.05 436.21 436.21 27494 152541
COSTO PRIMO DIRECTO 778.97 951.25 1022.29 695.15  3,447.66
Costos indirectos de fabricacion $ 48363 $ 55702 $ 557.02 $ 382.01 $1,979.68
COSTO DE FABRICACION $ 1,262.60 $ 1,508.28 $ 1,579.32 $ 1,077.17 5,427.37
PRODUCCION 771.00 888.00 888.00 609.00 3,156
COSTO UNITARIO 1.64 1.70 1.78 1.77
UTILIDAD BRUTA 100% 1.64 1.70 1.78 1.77

PRECIO DE VENTA 3.28 3.40 3.56 3.54

PRECIO DE VENTA PAQUETE 9.00 10.25 10.65 10.75

Elaborado por: Veronica Saavedra
Fuente: Investigacion

El precio de venta del paquete de tres unidades de pantys talla S es de $9.00, talla M $10.25,
talla L $10.65 y talla XL $10.75.
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Tabla 85: Costos de calzoncillo

CAL- CAL- CAL- CAL-

ZONCI- ZONCI- ZONCI- ZONCI- TOTAL

LLOS LLOM LLOL LLO XL
Materia Prima Directa
Tela para ropa interior 265.74 358.68 387.96 283.65 1,296.03
Elastico fino 43.26 51.24 51.24 32.55 178.29
Tela para pijama
Elastico grueso 55.62 65.88 65.88 41.85 229.23
Total MPD 364.62 475.80 505.08 358.05 1,704.27
Mano de Obra Directa
Sueldo costureras (2) 150.69 173.16 173.16 112.36 609.37
Total MOD 301.39 346.33 346.33 224.72 1,218.77
COSTO PRIMO DIRECTO 666.01 822.13 851.41 582.77 2,922.32
Costos indirectos de fabricacion 387.66 459.16 459.16 291.68 1,597.67
COSTO DE FABRICACION 1,053.66 1,281.29 1,310.57 874.45 4,519.98
PRODUCCION 618.00 732.00 732.00 465.00 2,547
COSTO UNITARIO 1.70 1.75 1.79 1.88
UTILIDAD BRUTA100% 1.70 1.75 1.79 1.88
PRECIO DE VENTA $ 341 % 350 $ 358 $ 376
PRECIO DE VENTA POR 3 $ 1035 $ 1050 $ 1070 $ 11.30

Elaborado por: Veronica Saavedra
Fuente: Investigacion

En tanto al precio de venta de los calzoncillos en un paquete de tres unidades seran: para la talla
S $10.35, talla M $10.50, talla L $10.70 y talla XL $11.30 dolares.

Tabla 86: Costos Boxer

BOXERS BOXER BOXER BOXER TO-
M L XL TAL

Materia Prima Directa
Tela para ropa interior 2,106.1

348.60 582.66 666.90 507.96 2
Elastico fino 24.90 35.10 35.10 24.90 | 120.00
Tela para pijama
Eléstico grueso 49.80 70.20 70.20 49.80 | 240.00
Total MPD 2,466.1

423.30 687.96 772.20 582.66 2
Mano de Obra Directa
Sueldo costureras (2) 121.61 170.52 170.52 122.93 585.58
Total MOD 1,171.1

243.22 341.04 341.04 245.87 7
COSTO PRIMO DIRECTO 3,637.2
666.52 1,029.00 1,113.24 828.53 9

Costos indirectos de fabri- 1,505.4
cacion 312.38 440.35 440.35 312.38 | 6
COSTO DE FABRICACION 5,142.7

978.91 1,469.35 1,553.59 1,14091 | 5
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PRODUCCION
498.00 702.00 702.00 498.00 | 2,400
COSTO UNITARIO 1.97 2.09 2.21 2.29
UTILIDAD BRUTA 100% 1.97 2.09 2.21 2.29
PRECIO DE VENTA $ 393 ¢ 419 $ 4.43 $ 4.58
PRECIO DE VENTA POR 3 $ $
1180 $ 12.50 1300 $ 13.70

Elaborado por: Verdnica Saavedra
Fuente: Investigacién

Los bdxer se venden en paquetes de 3 unidades los precios son de $11.80, $12.50, $13.00 y

$13.70 para las tallas small, médium, large y extra large respectivamente.

Tabla 87: Costos BVD hombre

BVD BVD BVD BVD

HOM- HOM- HOMBRE HOMBRE | TOTAL

BRE S BREM L XL
Materia Prima Directa
Tela para ropa interior 783.18 1,283.97 1,435.62 1,078.59 | 4,581.36
Elastico fino
Tela para pijama
El&stico grueso
Total MPD 783.18 1,283.97 1,435.62 1,078.59 | 4,581.36
Mano de Obra Directa
Sueldo costureras (2) 171.84 169.20 178.45 165.23 684.72
Total MOD 343.69 338.40 356.90 330.47 | 1,369.45
COSTO PRIMO DIRECTO  1,126.87 1,622.37 1,792.52 1,409.06 | 5,950.82
Costos indirectos de fabri- 387.66 430.94 442.23 402.71 | 1,663.53
cacion
COSTO DE FABRICACION  1,514.52 2,053.31 2,234.75 1,811.77 | 7,614.35
PRODUCCION 687.00 1,011.00 1,011.00 687.00 3,396
COSTO UNITARIO 2.20 2.03 2.21 2.64
UTILIDAD BRUTA 100% 2.20 2.03 2.21 2.64
PRECIO DE VENTA $ 441 $ 406 $ $ 5.27

4.42
PRECIO DE VENTA POR 3 $ 1300 $ 1315 $ $ 1580
13.25

Elaborado por: Veronica Saavedra

Fuente: Investigacion

El precio de venta de los BVD de hombres son para la talla S $13.00, talla M $13.15, talla L
$13.25 y talla XL $15.80 en paquetes de 3.

Tabla 88: Costos BVD mujer

BVD BVD BvD MU-  BVD MU-
MUJER MUJER JERL JER XL TOTAL
S M
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Materia Prima Directa

Tela para ropa interior

Elastico fino

Tela para pijama

Elastico grueso

Total MPD

Mano de Obra Directa
Sueldo costureras (2)

Total MOD

COSTO PRIMO DIRECTO
Costos indirectos de fabricacion
COSTO DE FABRICACION
PRODUCCION

COSTO UNITARIO
UTILIDAD BRUTA 100%
PRECIO DE VENTA

PRECIO DE VENTA POR 3

618.00 810.66

618.00 810.66

150.69 169.20
301.39 338.40
919.39  1,149.06
387.66 430.94
1,307.04  1,580.00
618.00 687.00
211 2.30
2.11 2.30

$ 423 $ 460 $

12.65 13.80

972.90

972.90

178.45
356.90
1,329.80
442.23
1,772.03
705.00
2.51
2.51
5.03

15.00

1,020.78

1,020.78

165.23
330.47
1,351.25
402.71
1,753.96
642.00
2.73
2.73
$

5.46

16.35

3,422.34

3,422.34

663.57
1,327.16
4,749.50
1,663.53
6,413.03

2,652

Elaborado por: Verdnica Saavedra
Fuente: Investigacion

Los BVD para mujer se venden en paquetes de 3 unidades y sus precios de venta son: $12.65

$13.80, $15.00 y $16.35 para las tallas S,M,L y XL respectivamente.

Tabla 89: Costos Top

TOPS TOPM TOPL TOP TOTAL
XL

Materia Prima Directa
Tela para ropa interior 302.82 377.85 437.10 44298 1,560.75
Elastico fino
Tela para pijama
Elastico grueso
Total MPD 302.82 377.85 437.10 44298 1,560.75

TOP S TOP M TOPL TOPXL TOTAL
Mano de Obra Directa
Sueldo costureras (2) 169.20 255.12 255.12 169.20 848.64
Total MOD 338.40 510.24 510.24 338.40 1,697.28
COSTO PRIMO DIRECTO 641.22  888.09 947.34 781.38 3,258.03
Costos indirectos de fabricacion 43094 634.17 634.17 430.94 2,130.22
COSTO DE FABRICACION 1,072.16 1,522.2 1,581.52 1,212.32 5,388.25

7
PRODUCCION 618.00 687.00 705.00 642.00 2,652
COSTO UNITARIO 1.73 2.22 2.24 1.89
UTILIDAD BRUTA 100% 1.73 2.22 2.24 1.89
PRECIO DE VENTA $ $ 443 $ 449 $
3.47 4.50

PRECIO DE VENTA POR 3 10.40 13.25 13.45 13.55

Elaborado por: Veronica Saavedra
Fuente: Investigacion
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Los Tops se venden en paquetes de tres unidades y los precios van desde $10.40 para latalla S a
$13.55 para la talla XL.

Tabla 90: Costos de pijama hombre

Pl- PIJAMA PIJAMA PIJAMA

JAMA  HOM- HOM- HOM- TOTAL

HOM- BREM BRE L BRE

BRE S XL
Materia Prima Directa
Tela para ropa interior
Elastico fino 19.98 15.12 15.12 12.78 63.00
Tela para pijama 4,149.18 3,381.84 3,689.28 3,659.34  14,879.64
Elastico grueso 66.60 50.40 50.40 42.60 210.00
Total MPD 4,235.76 3,447.36 3,754.80 3,714.72  15,152.64
Mano de Obra Directa
Sueldo costureras (2) 162.59 112.80 112.80 96.50 484.69
Total MOD 325.18 225.60 225.60 192.99 969.37
COSTO PRIMO DIRECTO  4,560.94 3,672.96 3,980.40 3,907.71  16,122.01
Costos indirectos de fabri- 417.76 316.15 316.15 267.22 1,317.28
cacion
COSTO DE FABRICACION 4,978.70 3,989.10 4,296.54 4,17493  17,439.29
PRODUCCION 666.00 504.00 504.00 426.00 2,100
COSTO UNITARIO 7.48 7.91 8.52 9.80
UTILIDAD BRUTA 100% 7.48 7.91 8.52 9.80
PRECIO DE VENTA $ 1495 $ 1585 $ 17.05 $ 19.60

Elaborado por: Veronica Saavedra
Fuente: Investigacion

Las pijamas se venden en unidades y los precios son: $14.95, $15.85, $17.05 y $19.60 para las
tallas S,M, L y XL respectivamente.

Tabla 91: Costos pijama mujer

PIJAMA Pl- Pl- Pl- TOTAL
MUJER JAMA JAMA JAMA
S MUJER MUJER  MU-
M L JER
XL
Materia Prima Directa
Tela para ropa interior
Eléstico fino 19.98 15.12 15.12 12.78 63.00
Tela para pijama 3,849.48 3,139.92 3,422.16 3,118.3 13,529.8
2 8
Eléstico grueso 66.60 50.40 50.40 42.60 210.00
Total MPD 3,936.06 3,205.44 3,487.68 3,173.7 13,802.8
0 8
Mano de Obra Directa
Sueldo costureras (2) 162.59 112.80 112.80 96.50 484.69
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Total MOD 325.18 225.60 225.60 192.99 969.37
COSTO PRIMO DIRECTO 4,261.24 3,431.04 3,713.28 3,366.6 14,772.2

9 5
Costos indirectos de fabri- 417.76 316.15 316.15 267.22 1,317.28
cacion
COSTO DE FABRICACION 4679.00 3,747.18 4,029.42 3,633.9 16,089.5
1 3
PRODUCCION 666.00 504.00 504.00 426.00 2,100
COSTO UNITARIO 7.03 7.43 7.99 8.53
UTILIDAD BRUTA 7.03 7.43 7.99 8.53
PRECIO DE VENTA $ 1405 $ 1485 $ 1599 $

17.05

Elaborado por: Verdnica Saavedra
Fuente: Investigacion

Las pijamas para mujer se venden por unidades y su precio de venta es de $14.05 para la talla S,
$14.85 para la talla M, $15.99 para la talla L y $17.05 para la talla XL.

6.3.2. Proyeccion de costos

Para elaborar esta proyeccion de los costos se ha tomado en consideracion para el incremento de
materia prima directa e indirecta el incremento de la produccion para cada uno de los afios, para
la mano de obra directa e indirecta y el arriendo se ha tomado como referencia la inflacion pro-
yectada de los afios 2017, 2018, 2019, 2020 y 2021. (Banco Central del Ecuador, 2015).

En el a afio 2018 se incrementa una costurera por lo tanto la produccion incrementa en un tercio

respecto al afio anterior.

En el afio 2020 se incrementa una costurera y una maquina recta y recubridora, por tanto la pro-
duccion incrementa a 39.528 prendas anual. Finalmente para los demas costos se ha mantenido

constante los costos para cada uno de los afos.
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Tabla 92: Proyeccién de costos

Descripcion

Materia prima

Tela ropa interior

Tela para pijama

Elastico fino

Elastico grueso

Mano de obra

Sueldo Costureras (2)
CIF

Materia prima indirecta
Fundas

Agujas

Hilos

Etiquetas

Botones

Mano de obra indirecta
Sueldo jefe de produccion
Gastos indirectos de fabricacion
Arriendo

Depreciacién de maquinaria 'y
equipo

Energia eléctrica

Agua

Teléfono e internet
Mantenimiento

Costo CO Total
mensual ST afo 2016

_0s

F V
505.44 X 3,032.66
1,067.95 X 6,407.68
29.78 X 178.69
32.92 X 197.51
958.65 X 2,875.95
30.00 X 46.27
0.84 X 0.18
9.60 X 2.78
150.02 X 231.34
0.42 X 0.09
380.00 X 1,489.48
350.00 X 1,050.00
3790 X 113.70
40.00 X 120.00
10.00 X 30.00
30.00 X 90.00
758 X 22.74

TOTAL

COS-
TOS

F

X X

X X X X

v

Total afio
2017

12,273.89
25,000.38
706.65
782.52

11,879.76

184.83
0.74
59.14
924.13
0.37

6,153.09

4,346.58
454.80

480.00
120.00
360.00
90.96
63,817.83

COS-
TOS

F V.

X X

X X X X

X

X
X
X

X X X X X

Total afio
2018

16,987.13
35,187.29
981.10
1,092.93

18,379.81

194.49
0.74
62.24
1,283.17
0.51

6,346.95

4,492.20
552.12

480.00
120.00
360.00
110.42
86,520.69

F

X X

X X X X

COS-
TOS

X X X X X

X X X X X <‘

Total afio
2019

17,676.33
36,825.62
1,020.54
1,140.77

18,915.54

267.35
0.74
85.55
1,336.76
0.53

6,532.36

4,631.40
552.12

480.00
120.00
360.00
110.42
90,056.06

COS-

X X

X X X X

TOS

X X X X X <‘

X X X X X

Total afio COS Total afio
2020 TOS

22,983.84
48,146.84
1,327.23
1,487.80

33,060.45

345.47
0.74
110.55
1,727.35
0.69

8,567.26

4,774.92
729.62

480.00
120.00
360.00
126.46
124,349.23

F

X X

X X X X

\%

X
X
X
X

2021

23,795.30
50,046.82
1,379.66
1,542.87

34,115.77

345.47
0.74
110.55
1,727.35
0.69

8,841.19

4,934.40
729.62

480.00
120.00
360.00
126.46
128,656.89

Elaborado por: Veronica Saavedra

Fuente: Investigacion
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6.3.3. Detalle de gastos
Tabla 93: Detalle gastos administrativos

DESCRIPCION CANTIDAD TOTAL TOTAL
MES ARNO 2016

Sueldo Gerente 1 500.00 1,500.00
Sueldo Contador 1 400.00 1,200.00
Beneficios sociales 2 22.06 66.18
Papeleria 1 40.00 120.00
Cafeteria 2 40.00 240.00
Total 1,002.06 3,126.18

Elaborado por: Verdnica Saavedra
Fuente: Investigacion

Los gastos administrativos son aquellos que se relacionan directamente con la administracion

general del negocio y no de las actividades operativas, por lo tanto no se incluye los costos de

produccion, en este proyecto los gastos administrativos contienen los sueldos del gerente, conta-

dor mas los beneficios sociales, insumos de oficina y cafeteria.

Para el afio 2016 el gasto administrativo es de $3,126.18d6lares.

Tabla 94: Detalle gastos de venta

GASTOS DE VENTA

DETALLE UNIDAD VALOR
DE ME- UNITARIO
DIDA

Sueldo vendedor u 1

Beneficios sociales u 1

Pagina web u 1

TOTAL GASTOS DE VENTA

FRECUENCIA

MENSUAL

DEL GASTO

1
1
1

VALOR
MENSUAL

450.00
11.02
180.00

VALOR
ANO
2016
1,350.00
33.06
180.00
1,563.06

Elaborado por: Veronica Saavedra
Fuente: Investigacion

Los gastos de venta son aquellos que se relacionan con la comercializacion de los productos de

la compaiiia (Horngren, Harrison, & Smith, Contabilidad, 2003), en este proyecto los rubros que

se encuentran en estos gastos son sueldo de personal de ventas, elaboracion de pagina web y

carpetas con logo con una cantidad anual de $1,563.06 doélares.
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Tabla 95: Detalle gastos financieros

GASTOS FINANCIEROS

DETALLE UNIDAD VALOR UNI- FRECUENCIA VALOR VALOR
DE ME- TARIO MENSUAL DEL  MENSUAL ANO 2017
DIDA GASTO

Interés de préstamo u 1 3 187.12 2,086.24

TOTAL GASTOS FINANCIEROS 2,086.24

Elaborado por: Vero6nica Saavedra
Fuente: Investigacién

Son aquellos que se derivan de la utilizacion de los recursos financieros ajenos a la empresa para
el desarrollo de su actividad. (Guarro, 2007).
En este proyecto se ha tomado en consideracion la tabla de amortizacion del préstamo en donde

los intereses son de $2,086.24 para el primer afio.

Tabla 96: Total gastos

GASTOS TOTAL

ADMINISTRATIVOS 3,126.18
VENTA 1,563.06
FINANCIEROS 2,086.24
TOTAL 6,775.48

Elaborado por: Veronica Saavedra
Fuente: Investigacién

6.3.4. Proyeccion de gastos

En el afio 2016 se ha considerado el afio 0 del proyecto, por lo tanto se toma en cuenta los sueldos
del gerente, contador, beneficios sociales, insumos de oficina, promocion y publicidad es impor-
tante recalcar que a partir del afio 2017 (afio 1 del proyecto) se empieza a considerar los valores

del arriendo del local comercial asi como sus servicios basicos y pago de préstamo.

Los sueldos de gerente, contador, vendedor y el arriendo estan proyectados de acuerdo al incre-

mento de la tasa de inflacion de los afios 2017 Veranexo16 pnqgVeranexo 17 9ngVeranexol8 - Ve
anexo 19 y 2021Ver anexo 20'

Todos los demas gastos permanecen constantes.
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Tabla 97: Proyeccion de gastos

Descripcion Gasto  Gastos Total afio Gastos Total afio Gastos Total afio Gastos Total afio Gastos Total
mensual " v 2017 E V 2018 E V 2019 "F v 2020 FE Vv afio2021

Sueldo Gerente 500.00 X 6,209.40 X 6,417.36 X 6,616.20 X 6,834.60 X 7,062.84

Sueldo Conta- 400.00 X 4,967.52 X 5,133.96 X 5,293.08 X 5,650.32 X 5,467.80

dor

Beneficios so- 22.06 271.78 278.84 285.59 359.71 369.68

ciales adminis-

trativos

Sueldo vende- 450.00 X 5,588.52 X 5775.72 X 5,954.64 X 6,151.20 X 6,356.64

dor

Beneficios so- 11.03 135.89 139.42 142.80 179.85 184.84

ciales de ven-

tas

Arriendo alma-  2,000.00 X 24,837.60 25,669.66 26,465.42 27,338.78 28,251.89

cén

Servicio de in- 30.00 X 360.00 X 360.00 X 360.00 X 360.00 X 360.00

ternet y teleé-

fono

Servicio de luz 30.00 X 360.00 X 360.00 X 360.00 X 360.00 X 360.00

eléctrica

Papeleria 40.00 X 480.00 X 480.00 X 480.00 X 480.00 X 480.00

Cafeteria 40.00 X 960.00 X 960.00 X 960.00 X 960.00 X 960.00

Flete 80.00 X 960.00 960.00 960.00 960.00 960.00

Pagina web 180.00 X - - - - -

Volantes 115.00 X 805.00 X 805.00 X 805.00 X 805.00 X 805.00

Carpetas con 75.00 X 450.00 X 450.00 X 450.00 X 450.00 X 450.00

logo

Interés de prés- 187.12 X 2,085.24 X 1,710.24 X 1,291.85 X 700.13 X 304.21

tamo

TOTALES 48,470.95 49,500.20 50,424.58 51,589.59 52,372.91

Elaborado por: Veronica Saavedra
Fuente: Investigacion
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6.3.5. Mano de obra

Tabla 98: Mano de obra 2016

No NOMBRE CARGO INGRE- DECIMO DE- APORTE APORTE FONDO VACA- TOTAL TOTAL

SOS TER- CIMO PATRO- PERSO- DERE- CIONES INGRE- ANO 2016
CERO CUART NAL NAL SERVA SOS
0
1 Mauricio Jefe de produc- 380.00 31.67 30.50 42.37 35.53 31.65 15.83 496.49 1,489.47
Conde cion

2 Martha Duran  Costureras 366.00 30.50 30.50 40.81 34.22 30.49 15.25 479.33 1,437.99
3 Carmen Ayala  Costureras 366.00 30.50 30.50 40.81 34.22 30.49 15.25 479.33 1,437.99
TOTAL 1,112.00 92.67 91.50 123.99 103.97 92.63 46.33 1,455.15 4,365.45

Elaborado por: Veronica Saavedra
Fuente: Investigacion

Para el afio 2016 (afio 0) se necesita de mano de obra directa e indirecta $4,365.45 dolares, valor que se ira incrementando en los afios
siguientes por el incremento de costureras y por la inflacion.
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6.3.6. Depreciacion

Tabla 99: Depreciacion

Concepto Inversion Vida Util % Valor Total
Anual

Depreciacion Linea Recta
Magquinaria y equipo 3,911.27 10 0.10 391.13
Muebles y Enseres 2,739.96 10 0.10 913.32
Equipo de oficina 2,588.57 10 0.10 258.86
Equipo de computacion 128.97 8 0.33 12.90
Total Depreciacion 9,368.77 1,576.20

Elaborado por: Veronica Saavedra
Fuente: Investigacion

6.3.7. Proyeccion de la depreciacion

Dado que se adquirird una maquina overlock 5 hilos ($973.21)en el afio 2018 el valor de depre-
ciacion de maquinaria y equipo incrementara también en $85.64 dolares, de la misma manera en
el afio 2020 se comprara una maquina recta de $450 ddlares y una maquina recubridora de $1,325
dolares, por lo cual el valor de la depreciacion en el 2020 tendra un incremento de $156.20 do-

lares.

Tabla 100: Proyeccién de la depreciacion

Detalle del bien Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo5 Valor de
2017 2018 2019 2020 2021 salvamento

Magquinariay equipo  391.13 476.77  476.77 63297  632.97 3,719.09

Muebles y Enseres 258.86 258.86 258.86 258.86 258.86 1,294.30

Equipo de oficina 12.90 12.90 12.90 12.90 1290 64.50
Equipo de compu- 913.32 913.32  913.32
tacion

Total Depreciacion  1,576.21 1,661.85 1,661.85 904.73  904.73 5,077.89
Elaborado por: Veronica Saavedra
Fuente: Investigacion
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6.4. Célculo de ingresos

Para el célculo de los ingresos del afio 2017 se ha tomado en consideracion un margen de utilidad el 150%, y la planificacion de las prendas

de vestir por tipo y por talla.

Tabla 101: Ingresos totales

PRODUCTOS UNIDAD COSTO DE FAB- UNIDADES PRO- COSTO UNI- MARGEN DE PRECIO INGRESOS
DE ME- RICACION DUCIDAS TARIO UTILIDAD DE VENTA
DIDA
% $
Panty small u $ 1,017.55 771 $ 164 100 $ 164 $ 3.30 $2,544.30
Panty medium u $ 1,228.67 888 $ 170 100% $ 1.70 $ 3.40 $3,019.20
Panty L u $ 1,299.71 888 $ 178 100 $ 1.78 $ 3.60 $3,196.80
Panty XL u $ 883.80 609 $ 177 100% $ 177 $  3.63 $2,210.67
Calzoncillo S u $ 854.65 618 $ 170 100% $ 1.70 $ 345 $2,132.10
Calzoncillo M u $ 1,049.61 732 $ 175 100% $ 175 $ 350 $2,562.00
Calzoncillo L u $ 1,078.89 732 $ 179 100% $ 179 $ 360 $2,635.20
Calzoncillo XL u $ 721.48 465 $ 188 100% $ 1.88 $ 3.80 $1,767.00
Boxer S u $ 816.33 498 $ 197 100% $ 1.97 $ 3.95 $1,967.10
Boxer M u $ 1,245.39 702 $ 209 100 $ 209 $ 4.20 $2,948.40
Boxer L u $ 1,329.63 702 $ 221 100% $ 221 $ 4.45 $3,123.90
Boxer XL u $ 97833 498 $ 229 100 $ 229 $ 460 $2,290.80
TOP S u $ 1,315.51 687 $ 173 100% $ 173 $ 350 $2,404.50
TOP M u $ 1,833.20 1011 $ 222 100% $ 222 $ 4.45 $4,498.95
TOPL u $ 2,008.91 1011 $ 224 100% $ 224 $ 4.50 $4,549.50
TOP XL u $ 1,603.25 687 $ 189 100% $ 1.89 $ 4.50 $3,091.50
BVD HOMBRE S u $ 1,108.03 618 $ 220 100% $ 220 $ 4.45 $2,750.10
BVD HOMBRE M u $ 1,359.89 687 $ 203 100% $ 203 $  4.06 $2,789.22
BVD HOMBRE L u $ 1,546.19 705 $ 221 100% $ 221 $ 4.45 $3,137.25
BVD HOMBRE XL u $ 1,545.44 642 $ 264 100% $ 264 $ 5.30 $3,402.60
BVD MUJER S u $ 852.05 618 $ 211 100% $ 164 $ 4.25 $2,626.50
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PRODUCTOS

BVD MUJER M

BVD MUJER L

BVD MUJER XL
PIJAMA HOMBRE S
PIJAMA HOMBRE M
PIJAMA HOMBRE L
PIJAMA HOMBRE XL
PIJAMA MUJER S
PIJAMA MUJER M
PIJAMA MUJER L
PIJAMA MUJER XL

UNIDAD
DE ME-
DIDA

CcC Cc CcCcCcCc cCcc c o c

COSTO DE FABRI-
CACION

$ 1,204.34
$ 1,263.59
$ 99221
$ 4,766.23
$ 3,830.16
$ 4,137.60
$ 4,035.32
$ 4,466.53
$ 3,588.24
$ 3,870.48
$ 3,494.30

UNIDADES PRO-

DUCIDAS

687
705
642
666
504
504
426
666
504
504
426

COSTO UNI-
TARIO

R A e A < A oA e T

2.30
2.51
2.73
7.48
791
8.52
9.80
7.03
7.43
7.99
8.53

MARGEN DE
UTILIDAD
100% $ 230
100%0 $ 251
100% $ 273
100% $ 7.48
1000 $ 7.91
100% $ 852
100% $ 9.80
100% $ 7.03
100% $ 7.43
100% $ 7.99
100% $ 853

PRECIO DE
VENTA

4.60
5.05
5.50
14.95
15.85
17.05
19.60
14.05
14.90
15.99
17.10
TOTAL

INGRESOS

$3,160.20
$3,560.25
$3,531.00
$9,956.70
$7,988.40
$8,593.20
$8,349.60
$9,357.30
$7,509.60
$8,058.96
$7,284.60
$136,997.40

Elaborado por: Verdnica Saavedra
Fuente: Investigacion
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6.4.1. Proyeccion de ingresos

Para proyectar los ingresos ha sido necesario determinar el costo de fabricacion y el porcentaje

de inventario de materia prima que pasa a producto en proceso Yy éstas a producto terminado.

De acuerdo al jefe de produccién que es el encargado de la planificacion, ha manifestado que
aproximadamente el 80% del inventario se lo termina en tanto que el 20% restante se mantiene

€n proceso.

La proyeccion de los ingresos se basa principalmente en la cantidad de produccion de cada mes,
pues varia dependiendo la temporada, de esta manera Punto Fino trabaja en los meses de Febrero,
Marzo, Junio, Julio, Septiembre y Octubre con una produccion normal de acuerdo a la capacidad
instalada. En tanto que en los meses de Enero sube la produccion por San Valentin, en Abril se
incrementa por el Dia de la Madre, en Mayo por el Dia del Padre, en Agosto por inicio del periodo
escolar y Noviembre por Navidad, En el mes de Diciembre se produce alrededor de la mitad de
lo que generalmente se fabrica por las vacaciones de Navidad y Afio Nuevo.

Para los afios 2017, 2018, 2019 y 2020 se ha tomado en cuenta los factores mencionados ante-
riormente, adicional se considera un incremento en la produccion del 2.59% que es el porcentaje

de aumento de la produccion en el pais de acuerdo a Proecuador.

En el afio 2018 incrementa la produccion puesto que se adquiere una nueva maquina recta y se
contrata a una costurera y para el afio 2020 se adquiere una maquina recubridora y una overlock

5 hilos para lo cual se contrata a otra costurera aumentando la produccion.

En tanto al precio de los productos, se ha mantenido un escenario pesimista en donde permanecen

constantes.
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Tabla 102: Proyeccidn de ingresos

PRODUCTOS CAN- PRE- TOTAL CAN- PRE- TOTAL CAN- PRE- TOTAL CAN- PRE- TOTAL CAN- PRE- TOTAL
TIDA CIO ANO2017 TIDA CIO ANO2018 TIDA CIO ANO TIDA CIO ANO2020 TIDA CIO ANO 2021
D MES D MES D MES 2019 D MES D MES
Panty small 771 3.30 2,543.88 1062  3.30 3,504.60 1,095 3.30 3,613.50 1422 3.30 4,692.60 1491 3.30 4,920.30
Panty medium 888 340 3,071.68 1230 3.46 4,182.00 1,278 3.46 4,345.20 1653 3.46 5,620.20 1722  3.46 5,854.80
Panty L 888 3.60 3,249.28 1230  3.66 4,428.00 1,278  3.66 4,600.80 1653 3.66 5,950.80 1722  3.66 6,199.20
Panty XL 609 3.63  2,209.50 846 3.63 3,070.98 879 3.63 3,190.77 1152 3.63 4,181.76 1200 3.63 4,356.00
Calzoncillo S 618 345 2,136.63 858 3.46 2,960.10 894 3.46 3,084.30 1170 3.46 4,036.50 1203 3.46 4,150.35
Calzoncillo M 732 3.50 2,624.03 1002  3.58 3,507.00 1,038 3.58 3,633.00 1344 3.58 4,704.00 1392 3.58 4,872.00
Calzoncillo L 732 3.60 2,697.23 1002  3.68 3,607.20 1,038  3.68 3,736.80 1344 3.68 4,838.40 1392 3.68 5,011.20
Calzoncillo XL 465 3.80 1,803.70 651 3.88 2,473.80 687 3.88 2,610.60 894 3.88 3,397.20 927 3.88 3,522.60
Boxer S 498 3.95 2,040.83 705 4.10 2,784.75 741 4.10 2,926.95 963 4.10 3,803.85 996 4.10 3,934.20
Boxer M 702 420 3,113.48 972 4.44 4,082.40 1,008 4.44 4,233.60 1314 4.44 5,518.80 1362 4.44 5,720.40
Boxer L 702 445 3,324.08 972 4.74 4,325.40 1,008 4.74 4,485.60 1314 4.74 584730 1362 4.74 6,060.90
Boxer XL 498 460 2,445.83 705 491 3,243.00 741 491 3,408.60 963 491 4,429.80 996 491 4,581.60
TOP S 687 3.50 3,288.78 942 4.79 3,297.00 978 4.79 3,423.00 1269 4.79 4,441.50 1317 4.79 4,609.50
TOP M 1,011 445 4,583.00 1407  4.53 6,261.15 1,476 453 6,568.20 1905 4.53 8,477.25 1974 453 8,784.30
TOP L 1,011 450 5,022.28 1407  4.97 6,331.50 1,476 4.97 6,642.00 1905 4.97 8,572.50 1974 4.97 8,883.00
TOP XL 687 450 4,008.13 942 5.83 4,239.00 978 5.83 4,401.00 1269 5.83 5,71050 1317 5.83 5,926.50
BVD HOM- 618 445 2,770.08 858 4.48 3,818.10 894 4.48 3,978.30 1170 4.48 5,206.50 1203 4.48 5,353.35
BRE S
BVD HOM- 687 4.06 3,399.73 942 4.95 3,824.52 978 4.95 3,970.68 1269 4.95 5,152.14 1317  4.95 5,347.02
BRE M
BVD HOM- 705 445 3,865.48 981 5.48 436545 1,017 548 4,525.65 1326 5.48 5,900.70 1377 5.48 6,127.65
BRE L
BVD HOM- 642 530 3,863.60 882 6.02 4,674.60 918 6.02 4,865.40 1194 6.02 6,328.20 1227 6.02 6,503.10
BRE XL
BVD MUJER S 618 425 2,130.13 858 3.45 3,646.50 894 3.45 3,799.50 1170 3.45 4,972.50 1203 345 5,112.75
BVD MUJER 687 460 3,010.85 942 4.38 4,333.20 978 4.38 4,498.80 1269 4.38 583740 1317 4.38 6,058.20
M
BVD MUJERL 705 5.05 3,158.98 981 4.48 4,954.05 1,017 4.48 5,135.85 1326 4.48 6,696.30 1377 4.48 6,953.85
BVD MUJER 642 550 2,480.53 882 3.86 4,851.00 918 3.86 5,049.00 1194 3.86 6,567.00 1227 3.86 6,748.50
XL
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PRODUCTOS CAN-

TIDA
D

PIUJAMA HOM- 666
BRE S
PIJAMA HOM- 504
BRE M
PIUAMA HOM- 504
BRE L
PIJAMA HOM- 426
BRE XL
PIUAMA MU- 666
JER S
PIUJAMA MU- 504
JER M
PIJAMA MU- 504
JERL
PIUJAMA MU- 426
JER XL

TOTAL 21,003

PRE-
ClO

MES
14.95
15.85
17.05
19.60
14.05
14.90
15.99

17.10

TOTAL
ANO 2017

9,956.70
7,988.40
8,593.20
8,349.60
9,357.30
7,509.60
8,058.96
7,284.60

136,997.40

CAN-
TIDA
D
924
708
708
612
924
708
708
612

29163

PRE-
ClO
MES
14.95
15.85
17.05
19.60
14.05
14.90
15.99

17.10

TOTAL
ANO 2018

13,813.80
11,221.80
12,071.40
11,995.20
12,982.20
10,549.20
11,320.92
10,465.20

191,185.02

CAN-
TIDA
D

957

741

741

648

957

741

741

648

30,381

PRE-
Cilo

MES
14.95
15.85
17.05
19.60
14.05
14.90
15.99

17.10

TOTAL
ANO
2019

14,307.15

11,744.85

12,634.05

12,700.80

13,445.85

11,040.90

11,848.59

11,080.80

199,530.09

CAN-
TIDA

1248

978

978

834

1248

978

978

834

39528

PRE-
Clo

MES
14.95
15.85
17.05
19.60
14.05
14.90
15.99

17.10

TOTAL
ARO 2020

18,657.60
15,501.30
16,674.90
16,346.40
17,534.40
14,572.20
15,638.22
14,261.40

260,070.12

CAN-
TIDA
D
1299
1014
1014
870
1299
1014
1014
870

40989

PRE-
Cilo

MES
14.95
15.85
17.05
19.60
14.05
14.90
15.99

17.10

TOTAL
ANO 2021

19,420.05
16,071.90
17,288.70
17,052.00
18,250.95
15,108.60
16,213.86
14,877.00

269,874.33

Elaborado por: Verdnica Saavedra

Fuente: Investigacién
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6.5. Flujo de caja
Tabla 103: Flujo de caja

ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INGRESOS 129,424.96 161,024.55 176,661.68 221,394.75 239,208.47
(-) COSTO DE PRODUCCION (64,455.91)  (77,897.55)  (84,834.77) (111,800.70) (121,581.69)
(-) INTERESES (2,085.24) (1,710.24) (1,291.85) (825.04) (304.21)
(-) GASTOS ADMINISTRATIVOS (39,406.30)  (40,619.82)  (41,780.29)  (43,303.41) (44,272.22)
(-) GASTOS DE VENTA (6,979.41) (7,170.14) (7,352.44) (7,586.05) (7,796.48)
(-) DEPRECIACION ACTIVOS FIJOS (1,576.21) (1,661.85) (1,661.85) (904.73) (904.73)
(-) AMORTIZACION ACTIVOS DIFERIDOS (312.48) (312.48) (312.48) (312.48) (312.48)
(=) UTILIDAD ANTES DE REP. UTILIDAD E IMPUES- 14,609.42 31,652.47 39,428.00 56,662.34 64,036.66
TOS
(-) 15% PARTICIPACION UTILIDADES (2,191.41) (4,747.87) (5,914.20) (8,518.09) (9,605.50)
(=) UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 12,418.00 26,904.60 33,513.80 48,144.25 54,431.16
(-) 22% IMPUESTO A LA RENTA (2,731.96) (5,919.01) (7,373.04)  (10,619.22) (11,974.86)
(=) UTILIDAD ANTES DE RESERVA LEGAL 9,686.04 20,985.59 26,140.76 37,525.04 42,456.31
(-) 10% RESERVA LEGAL (968.60) (2,098.56) (2,614.08) (3,752.50) (4,245.63)
(=) UTILIDAD NETA DEL EJERCICIO 8,717.44 18,887.03 23,526.69 33,772.53 38,210.67
(+) DEPRECIACIONES ACTIVOS FIJOS 1,576.21 1,661.85 1,661.85 904.73 904.73
(+) AMORTIZACION ACTIVOS DIFERIDOS 312.48 312.48 312.48 312.48 312.48
INVERSIONES/ PRESTAMO (20,412.67)
CAPITAL DE TRABAJO (15,438.72)
(-) AMORTIZACION PRESTAMO (3,240.61) (3,615.61) (4,034.00) (4,500.81) (5,021.64)
(+) VALOR DE DESECHO CONTABLE 5,077.89
(=) FLUJO DE CAJA (35,851.39) 7,365.52 17,245.75 21,467.01 30,488.93 34,406.24

Elaborado por: Verénica Saavedra
Fuente: (Lara, 2011, p. 223)



6.6. Punto de equilibrio

A continuacion se realizaran los célculos para determinar el punto de equilibrio por cada prenda,
es importante recordar que Punto Fino fabricara 32 prendas que se dividen en 8 tipos de cuatro
tallas cada uno.

Tabla 104: Datos para calcular el punto de equilibrio de varios productos

CONCEPTO Precio uni- Costo uni- Margen de Porcentaje Margen de
tario tario varia-  contribucion enlasventas contribucion
ble unitario ponderado
Panty small 3.30 (1.64) 1.66 3.67% 0.06
Panty medium 3.40 (1.70) 1.70 4.23% 0.07
Panty L 3.60 (2.78) 1.82 4.23% 0.08
Panty XL 3.63 a.77) 1.86 2.90% 0.05
Calzoncillo S 3.45 (2.70) 1.75 2.94% 0.05
Calzoncillo M 3.50 (1.75) 1.75 3.49% 0.06
Calzoncillo L 3.60 (2.79) 181 3.49% 0.06
Calzoncillo XL 3.80 (1.88) 1.92 2.21% 0.04
Boxer S 3.95 (2.97) 1.98 2.37% 0.05
Boxer M 4.20 (2.09) 2.11 3.34% 0.07
Boxer L 4.45 (2.21) 2.24 3.34% 0.07
Boxer XL 4.60 (2.29) 2.31 2.37% 0.05
TOP S 3.50 (2.20) 1.30 3.27% 0.04
TOP M 4.45 (2.03) 2.42 4.81% 0.12
TOP L 4.50 (2.21) 2.29 4.81% 0.11
TOP XL 4.50 (2.64) 1.86 3.27T% 0.06
BVD HOMBRE S 4.45 (2.11) 2.34 2.94% 0.07
BVD HOMBRE M 4.06 (2.30) 1.76 3.27T% 0.06
BVD HOMBRE L 4.45 (2.51) 1.94 3.36% 0.07
BVD HOMBRE XL 5.30 (2.73) 2.57 3.06% 0.08
BVD MUJER S 4.25 (2.73) 2.52 2.94% 0.07
BVD MUJER M 4.60 (2.22) 2.38 3.27T% 0.08
BVD MUJER L 5.05 (2.24) 2.81 3.36% 0.09
BVD MUJER XL 5.50 (1.89) 3.61 3.06% 0.11
PIJAMA HOMBRE S 14.95 (7.48) 7.48 3.17% 0.24
PIJAMA HOMBRE M 15.85 (7.92) 7.94 2.40% 0.19
PIJAMA HOMBRE L 17.05 (8.52) 8.53 2.40% 0.20
PIJAMA HOMBRE XL 19.60 (9.80) 9.80 2.03% 0.20
PIJAMA MUJER S 14.05 (7.03) 7.03 3.17% 0.22
PIJAMA MUJER M 14.90 (7.43) 7.47 2.40% 0.18
PIJAMA MUJER L 15.99 (7.99) 8.00 2.40% 0.19
PIJAMA MUJER XL 17.10 (8.53) 8.57 2.03% 0.17
TOTAL 3.28

Elaborado por: Veronica Saavedra
Fuente: Investigacion

Al tener el total del margen de contribucion ponderado se aplica la siguiente formula:
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Punto de equilibrio =

Punto de equilibrio =

Costos fijos

12,005.43
3.28

Punto de equilibrio = 3,665

Por lo tanto se deberia fabricar 3660 prendas de vestir distribuidas como se indica a continua-

cion:

Tabla 105: Distribucion del punto de equilibrio

Margen de contribuciéon ponderado

PRODUCTO Dis- Unidades asignadas
tribucion

Panty small 3665%3.67% 134
Panty medium 3665x4.23% 155
Panty L 3665x4.23% 155
Panty XL 3665%2.90% 106
PANTY 549
Calzoncillo S 3665x2.94% 108
Calzoncillo M 3665x3.49% 127
Calzoncillo L 3665x3.49% 127
Calzoncillo XL 3665%2.21% 81
CALZONCILLO 443
Boxer S 3665%2.37% 87
Boxer M 3665%3.34% 122
Boxer L 3665x3.34% 122
Boxer XL 3665x2.37% 87
BOXER 418
TOPS 3665%3.27% 120
TOP M 3665x4.81% 176
TOPL 3665x4.81% 176
TOP XL 3665%3.27% 120
TOP 591
BVD HOMBRE S 3665x2.94% 108
BVD HOMBRE M 3665x3.27% 120
BVD HOMBRE L 3665x3.36% 123
BVD HOMBRE XL 3665x3.06% 112
BVD HOMBRE 462
BVD MUJER S 3665x2.94% 108
BVD MUJER M 3665x3.27% 120
BVD MUJER L 3665x3.36% 123
BVD MUJER XL 3665x3.06% 112
BVD MUJER 462
PIJAMA HOMBRE S 3665x3.17% 116
PIJAMA HOMBRE M 3665x2.40% 88
PIJAMA HOMBRE L 3665x2.40% 88
PIJAMA HOMBRE XL  3665x2.03% 74
PIJAMA HOMBRE 365
PRODUCTO Distribuciéon  Unidades asignadas
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PIJAMA MUJER S

3665x3.17%

116

PIJAMA MUJER M 3665x2.40% 88
PIJAMA MUJER L 3665x2.40% 88
PIJAMA MUJER XL 3665x2.03% 74
PIJAMA MUJER 365
TOTAL 3,655

Elaborado por: Verdnica Saavedra
Fuente: Investigacién

Se ha determinado que el punto de equilibrio se encuentra al vender 3655 unidades.

Costos Fijos

PE(unidades monetarias) =

Costo variable total

1-( Ventas totales )
' _ 12,005.43
PE(unidades monetarias) = £1812.40
1 - (129,424.96)

PE(unidades monetarias) = $20,019.99

Punto de Equilibrio

$140.000,00 -
$120.000,00 -
$100.000,00 -
$ $80.000,00 -
(T
°
Q  $60.000,00 -
punto de
$40.000,00 - equilibrio
$20.000,00 —————————==
. —t—t—————+—+—+—+——+—
O O & & 9 £ £ £ & & & & & o
I\ Q Q 2o} \ O O O Q O S S K
R A A R M RO
Unidades

= COSTO FIJO == COSTO VARIABLE TOTAL COSTO TOTAL ====|NGRESO TOTAL

Gréfico 48: Punto de equilibrio

Elaborado por: Veronica Saavedra
Fuente: Investigacion
En el grafico se puede corroborar lo mencionado anteriormente, el punto de equilibrio para Punto

Fino es de 3655 unidades que corresponde a $20,019.99 dolares.
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6.7. Estado de resultados proyectado

Tabla 106: Estado de resultados

PUNTO FINO

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS
Expresado en délares $

CUENTAS
Ventas de articulos terminados
(-) Costo de produccion

(=) Utilidad bruta
(-) Gastos ordinarios
Gastos administrativos

Gastos de ventas

Gastos financieros

Gasto depreciacion equipo de oficina
Gasto depreciacion maquinaria y
equipo

Gasto depreciacion muebles y enseres
Gasto depreciacion equipo de compu-
tacion

Gasto amortizacion

(=) Utilidad antes de participaciones
(-) 15% Participacion de trabajadores
(=) Utilidad antes de impuestos

(-) 22% Impuesto a la renta

(=) Utilidad antes de reservas

(-) 10% Reserva legal

(=) Utilidad neta del ejercicio

Total 2017
129,424.96
(64,455.91

)
64,969.06

(39,406.30

)
(6,979.41)
(2,085.24)

(12.90)
(391.13)

(258.86)
(913.32)

(312.48)
14,609.42
(2,191.41)
12,418.00
(2,731.96)

9,686.04

(968.60)

8,717.44

Total 2018
161,024.55
(77,897.55

)
83,127.00

(40,619.82

)
(7,170.14)
(1,710.24)

(12.90)
(476.77)

(258.86)
(913.32)

(312.48)
31,652.47
(4,747.87)
26,904.60
(5,919.01)
20,985.59
(2,098.56)
18,887.03

Total 2019
176,661.68
(84,834.77

)
91,826.90

(41,780.29

)
(7,352.44)
(1,291.85)

(12.90)
(476.77)

(258.86)
(913.32)

(312.48)
39,428.00
(5,914.20)
33,513.80
(7,373.04)
26,140.76
(2,614.08)
23,526.69

Total 2020
221,394.75
(111,800.70

)
109,594.05

(43,303.41)

(7,586.05)
(700.13)
(12.90)
(632.97)

(258.86)

(312.48)
56,787.25
(8,518.09)
48,269.16

(10,619.22)
37,649.95
(3,764.99)
33,884.95

Total 2021
239,208.47
(121,581.69

)
117,626.78

(44,272.22)

(7,796.48)
(304.21)
(12.90)
(632.97)

(258.86)

(312.48)
64,036.66
(9,605.50)
54,431.16

(11,974.86)
42,456.31
(4,245.63)
38,210.67

Elaborado por: Verénica Saavedra
Fuente: (Chain, 2011)
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Tabla 107: Balance General Inicial

PUNTO FINO

Activo Corriente

Caja/ Bancos 23,395.071
lva Compras 1,525.15
Total Activo Corriente
Activo Fijo
Equipode oficina

128.97
Magquinaria y equipo 3,911.27
Muebles y Enseres 2,588.57
Equipo de computacion 2,739.96

Total Activo Fijo

Activos Diferidos

TOTAL ACTIVOS

BALANCE GENERAL INICIAL

Julio 2016

Expresado en délares $

24,920.22

9,368.77

1,562.40

35,851.39

Pasivos a Corto Plazo

Total Pasivo Corto Plazo
Pasivos a Largo Plazo

Préstamo Largo Plazo

Total Pasivo Largo Plazo

PATRIMONIO

Capital 15,438.72
Total Patrimonio

TOTAL PASIVO MAS PATRIMONIO

20,412.67

20,412.67

15,438.72

35,851.39

Elaborado por: Veronica Saavedra
Fuente: (Chain, 2011)
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Tabla 108: Balance General Proyectado

PUNTO FINO
BALANCE GENERAL
Expresado en dolares $

2017 2018 2019 2020 2021
ACTIVOS
Activo Corriente
Caja/Bancos 76,706.88 71,442.10  85,048.05 115,616.30 131,569.48
Inventario de Materia Prima - - - - -
Inventario de producto en proceso 7,130.83  9,962.43  10,420.39  13,594.73 14,098.12
Inventario de producto terminado - = = = =
Total Activo Corriente 83,837.71 81,404.53  95,468.44 129,211.03 145,667.60
Activo Fijo
Equipode oficina 128.97 103.17 90.27 77.37
(-) Depreciacion acumulada equipo de ofi- (12.90) 116.07 (12.90) (12.90) (11.25)

in
I(i/la?quinaria y equipo 3,911.27 (12.90) 3,899.79 4,985.02 4,352.05
(-) Depreciacion acumulada maquinaria y (391.13)  4,376.56 (476.77) (632.97) (632.97)
i

:ﬁﬁe%?es y Enseres 2,588.57 (476.77) 2,070.85 1,811.99 1,553.13
(-) Depreciacion acumulada muebles y en- (258.86) 2,329.71 (258.86) (258.86) (225.75)
seres
Equipo de computacién 2,739.96 (258.86) 913.32 - -
(-) Depreciacion acumulada equipo de (913.32) 1,826.64 (913.32)
computacion
Total Activo Fijo 7,792.56 (913.32) 5,325.28 5,982.55 5,112.58
Activos Diferidos 1,562.40 6,987.13 937.44 624.96 312.48
(-) Amortizacién activos diferidos (312.48) (312.48) (312.48) (312.48)
TOTAL ACTIVOS 92,880.19  1,249.92 101,418.68 135,506.06 150,780.18
PASIVOS
Pasivo Corriente
Sueldos por pagar 16,765.38 17,327.02  17,864.16  18,636.12 18,887.28
Beneficios sociales por pagar 407.67 418.26 428.39 539.56 554.53
Participacion trabajadores por pagar 2,191.41  4,747.87 5,914.20 8,518.09 9,605.50
Impuestos por pagar 2,731.96 5,919.01 7,373.04  10,619.22 11,974.86
Préstamo por pagar corto plazo 3,240.61 3,615.61 4,034.00 4,500.81 5,021.64
Interés por pagar corto plazo 2,085.24  1,710.24 1,291.85 825.04 304.21
IVA crédito fiscal 9,727.35  3,618.14  11,329.02 7,081.51 13,164.64
Total Pasivo Corto Plazo 37,149.62 37,356.15  48,234.66  50,720.34 59,512.65
Pasivos a Largo Plazo
Préstamo por pagar Largo Plazo 17,172.06 13,556.45 9,522.45 5,021.64 0.00
Total Pasivo Largo Plazo 17,172.06 13,556.45 9,522.45 5,021.64 0.00
TOTAL PASIVOS 54,321.68 50,912.61 57,757.11  55,741.98 59,512.65
PATRIMONIO
Capital 28,872.47 17,430.90 17,520.81  42,114.13 48,811.22
Utilidad neta del ejercicio 8,717.44 18,887.03  23,526.69  33,884.95 38,210.67
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Reserva legal 968.60  2,098.56 2,614.08 3,764.99 4,245.63
TOTAL PATRIMONIO 38,558.51 38,416.49  43,661.58  79,764.08 91,267.53
TOTAL PASIVO MAS PATRIMONIO  92,880.19 89,329.10 101,418.68 135,506.06 150,780.18

Elaborado por: Veronica Saavedra
Fuente: (Chain, 2011)

6.8. Evaluacién financiera

La tasa de descuento es el rendimiento minimo exigible para cualquier proyecto de inversion.
Por lo tanto, aceptaremos una inversion si su rendimiento esta por encima del WACC (Weighted

Average Cost of Capital) que en espafiol significa Promedio Ponderado del Costo de Capital.

Para el célculo del WACC, es necesario considerar el coste de cada recurso financiero (fondos
propios y deuda) y el porcentaje que representa en la estructura financiera de la empresa. (Chain,
2011)

Se tienen los siguientes datos para proceder con el calculo:

Tasa interés banco: 11.19%

Pago de dividendos: 15%

Impuesto sobre la renta: 22%

Escudo fiscal: Es una estrategia para reducir los impuestos mediante desgravaciones fiscales se
calcula asi:

1-(1-0.22)*(1-0.15)

Escudo fiscal=0.337

Costo de la deuda:

kd = tasa interés banco * escudo fiscal
kd = 11.19% * 0.337

kd = 4.01%

Costo de recursos propios:

Lo que pagan las instituciones financieras solventes 7.95% (es lo que paga el Estado por sus
bonos) (Banco Central del Ecuador, 2012)

ke = 7.95% + tasa de riesgo
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ko = 7.95% + 2%

k, = 9.95%

Grafico 49: Evaluacion Financiera

Recursos propios 56.94% 9.95% 0.0566553
Deuda 43.06% 4.01% 0.01726706
WACC 0.0739=7.39%

Elaborado por: Verénica Saavedra
Fuente: (Chain, 2011)

De acuerdo a la estructura del capital se ha determinado que el 56.94% del total de inversion sera
financiado por medio de recursos propios y el 43.06% sera obtenido a través de un préstamo a

una institucion financiera.

De esta manera se obtiene que la tasa de descuento que se aplicara al proyecto es del 7.39%.
6.8.1. Indicadores

6.8.1.1. Valor actual neto

7,365.52 17,245.75 21,467.01 30,488.93 34,406.24

AN =
4 (1 +00739) T (1+00739)2 T (1+00739)° | (1+0.0739)5¢ ' (1+0.0739)

—35,851.39

VAN = 50,307.20

Con este resultado de Valor actual Neto del proyecto debe aceptarse, pues la inversién produce
en los 5 afios un valor $50,307.20 dolares, cabe mencionar que este valor es el excedente resul-

tante después de recuperar toda la inversion.

6.8.1.2. Tasa interna de retorno

Mientras es la tasa mas alta que los inversionistas pueden pagar sin perder su dinero.
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El método que se usé para el calculo del TIR es el de interpolacién usando tablas de valores

presentes.

Para empezar se procedio a determinar la tasa de descuento que hace que el valor presente de los

flujos de efectivo neto fututos sea igual al flujo de salida inicial. Se inicia con una tasa de des-

cuento del 40% y calculamos el valor presente de la serie de flujos de efectivo, se utiliza la

ecuacion FIVP =

1
(1+0)n

Tabla 109: Método de interpolacion

Afio Flujo de FIVP al Valores Afio Flujo de FIVP al Valores
Efectivo 40% Presentes Efectivo 45% Presentes
1 7,365.52 0.714285714 5,261.09 1 7,365.52 0.689655172 5,079.67
2 17,245.75 0.510204082 8,798.85 2 17,245.75 0.475624257 8,202.50
3 21,467.01 0.364431487 7,823.26 3 21,467.01 0.328016729 7,041.54
4 30,488.93 0.260308205 7,936.52 4 30,488.93 0.226218434 6,897.16
5 34,406.24 0.185934432 6,397.31 5 34,406.24 0.156012713 5,367.81
36,217.02 32,588.68

Elaborado por: Verénica Saavedra

Fuente: (Van Horne & Wachowicz, 2010).

La tasa de descuento del 40% produce un valor presente para el proyecto que es mayor que el

flujo de salida inicial (inversion) $35,851.39 ddlares. Por lo tanto, se necesita intentar una tasa

de descuento mas alta 45% para que el valor presente de los flujos de efectivo futuro baje a

$32,588.68 dolares.

La tasa de descuento necesaria para descontar la serie de flujos de efectivo hasta $35,851.39 debe

estar por lo tanto entre el 40 y 45 por ciento.

Para aproximar la tasa real, se interpola entre el 40 y 45% como se indica a continuacion:

0.05

[0.40

TIR

32,588.68 |

35,851.39

3,262.71
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0.45 36,217.02

x 326271
0.05 3,628.34
x = 0,004496
TIR =40 + X

TIR = 40 + 0.004496

TIR = 40.45%

Tabla 110: Diferencia entre la tasa de descuento y TIR

Tasa de descuento del pro- Tasa interna de rendi- Diferencia
yecto miento
7.39% 40.45% 33.06%

Elaborado por: Verdnica Saavedra
Fuente: (Van Horne & Wachowicz, 2010).

Como segundo criterio de evaluacion lo constituye la tasa interna de retorno que mide la renta-
bilidad como porcentaje, por tanto al tener un TIR de 40.45% el proyecto debe aceptarse porque

se obtiene una rentabilidad mayor a la tasa de descuento del proyecto que es del 7.39%.

6.8.1.3. Beneficio —Costo

Se expresa como:

FE, FE, , ., FE,
. A+ T+ " Taser
5= FSI
736552, 1724575 2146501 . 3048893 3440624
o, LA+ 0.0739) " T+ 0.0739) * (T+0.0739)° * (T +0.0739)* * (1 + 0.0739)°
b= 35,851.39
Ry = 2.40
T
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Siempre que el indice de rentabilidad sea 1 o mayor, la inversion propuesta es aceptable. Para
cualquier proyecto dado, los métodos de valor presente neto y de costo-beneficio dan las mismas

indicaciones de aceptacion o rechazo. (Van Horne & Wachowicz, 2010).

Acerca de la viabilidad de un proyecto se debe tomar en cuenta la comparacién Beneficio-Costo

hallada en comparacién con 1, asi se tiene:

- B/C> 1, indica que los beneficios superan los costes, por consiguiente el proyecto debe ser
considerado.

- B/C =1, aqui no hay ganancias, pues los beneficios son iguales a los costos.
- B/C < 1, muestra que los costes son mayores que los beneficios, no se debe considerar.

Para el calculo de este indice se ha tomado en cuenta los flujos de efectivo presente para los cinco
afios y se los ha dividido para la inversion inicial $35,851.39 délares obteniendo que el proyecto
es viable pues los beneficios superan los costos en que se incurre para la puesta en marcha del

negocio.

6.8.1.4. Periodo de recuperacion

Tabla 111: Flujo de efectivo acumulado

Afio Flujo de Flujo de efec-
efectivo tivo acumulado

0 (35,851.39) (35,851.39)
1 7,365.52 (28,485.87)
2(a) 17,245.75 (b) (11,240.12)
3 (c)21,467.01 10,226.89
4 30,488.93 40,715.82
5 34,406.24 75,122.07
Elaborado por: Veronica Saavedra
Fuente: Investigacion
Periodo de recuperacion = a + g
. ., (11,240.12)
Periodo de recuperacion = 2 + 21.467.01

Periodo de recuperaciéon = 2.52
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El periodo en el cual se recuperara la inversion es en dos afios y seis meses, cabe mencionar que
la inversion inicial cubre las maquinarias, equipo de oficina, equipo de computacién, muebles y
enseres para poner en marcha el negocio ademas de todos los costos y gastos que se requiere para
iniciar el proceso productivo, se estima que en el periodo de tres meses ya empezaré a generar

ingresos con los que podréa solventar sus costos y gastos.

6.8.2. Razones

6.8.2.1. Liquidez

Las dos medidas bésicas de liquidez son la razén del circulante y la razon de prueba &cida.

Razén circulante.- mide la capacidad de la empresa para cumplir con sus deudas a corto plazo.

Cuanta mas alta es la razon circulante se considera aceptable.

Se expresa de la siguiente manera:

Ecuacion 1: Razon circulante

Activos circulantes

Razoén circulante = - -
Pasivos circulantes

Tabla 112: Razon circulante 2017-2021

2017 2018 2019 2020 2021
83,837.71 81,404.53 95,468.44 129,211.03 145,667.60
37,149.62 37,356.15 48,234.66 50,720.34 59,512.65
2.26 2.18 1.98 2.55 2.45

Elaborado por: Verdnica Saavedra
Fuente: (Aleman, Maria, Gonzalez, & Edmundo, 2007)

La razon circulante tiene un ritmo variante puesto que en el primer afio por cada délar de deuda
la empresa poseera $2.28ddlares, en el segundo afio disminuye pues se debe recalcar que en el
2017 se vende mayor cantidad por la produccién del afio 2016, por ello por cada délar de deuda
la empresa tiene $2.18 dolares, en el afio 3 las deudas corrientes incrementan por las obligaciones

patronales pendientes de pago al igual que el afio 5.
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Refleja entonces que por cada délar de deuda Punto Fino poseerd $1.98, $2.55, $2.45 dolares

para pagar con los activos corrientes en los afios 2019, 2020 y 2021 respectivamente.

Prueba &cida.- se calcula dividiendo los activos circulantes de la empresa menos los inventarios
entre sus pasivos circulantes, esta razon proporciona una mejor medida de la liquidez total s6lo

cuando el inventario de una empresa no se puede convertir facilmente en efectivo.

Se expresa de la siguiente manera:

Ecuacién 2: Prueba acida

Activos circulantes — Inventarios

Prueba acida = - -
Pasivos circulantes

Tabla 113: Prueba &cida 2017-2021

2017 2018 2019 2020 2021
83,837.71 —7,130.83  81,404.53—9,962.43 9546844 —10.420.39  129,211.03 — 13,594.73  145,667.60 — 14,098.12
37,149.62 37,356.15 48,234.66 50,720.34 59,512.65

2.06 1.91 1.76 2.28 2.21
Elaborado por: Verdnica Saavedra
Fuente: (Aleman, Maria, Gonzalez, & Edmundo, 2007)

En la prueba &cida se puede determinar que la liquidez de la empresa incrementa y decrementa

al igual que la razon circulante es decir la empresa posee sin inventario $2.06, $1.91, $1.76, $2.28

y $2.21 ddlares por cada dolar de deuda, por tanto es liquida a pesar de restar el inventario.

Capital de trabajo: representa la inversion neta en recursos circulantes, producto de las deci-

siones de inversion y financiamiento a corto plazo.

Ecuacion 3: Capital de trabajo

Capital de trabajo = Activo circulante — Pasivo circulante

Tabla 114: Capital de trabajo 2017-2021

2017 2018 2019 2020 2021
83,837.71 — 37,149.62  81,404.53 —37,356.15  95,468.44 — 48,234.66  129,211.03 — 50,720.34  145,667.6 — 59,512.65

46,688.09 44,048.37 47,233.79 78,490.69 86,154.95

Elaborado por: Verdnica Saavedra

Fuente: (Aleman, Maria, Gonzalez, & Edmundo, 2007)
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Se puede observar que el capital de trabajo incrementa afio tras afio, y por ende los recursos
financieros que posee Punto Fino para pagar las obligaciones a corto plazo.

Por tanto podré respaldar las operaciones mas urgentes.

6.8.2.2. Rentabilidad

Este tipo de relaciones miden la capacidad del negocio para generar utilidades. Dado
que las utilidades son las que garantizan el desarrollo de la empresa, puede afirmarse que las
razones de rentabilidad son una medida de éxito o fracaso con que se estan manejando los

recursos. Existen varias razones de rentabilidad, se analizé sélo una:

Margen de utilidad:

Ecuacion 4: Margen de utilidad

Utilidad neta
Ventas netas

Margen de utilidad =

Tabla 115: Margen de utilidad 2017-2021

2017 2018 2019 2020 2021
8,717.44 18,887.03 23,526.69 33,884.95 38,210.67
129,424.96 161,024.55 176,661.68 221,394.75 239,208.47
6.74% 11.73% 13.32% 15.31% 15.97%

Elaborado por: Verdnica Saavedra
Fuente: (Aleméan, Maria, Gonzalez, & Edmundo, 2007)

Este indicador indica que en el afio 2017 por cada délar de venta Punto Fino obtiene el 6.74% de
utilidad, en el 2018, 2019, 2020 y 2021 obtiene el 11.73%, 13.32%, 15.31% y 15.97% de ganan-

cia por cada délar de ventas.

Por tanto se comprueba que existe tendencia creciente en la obtencion de utilidades despues de

haber pagado participaciones e impuestos.

Rendimiento sobre los activos:

Ecuacion 5: Rendimiento sobre activos ROA

Utilidad neta
Activos totales

Rendimiento sobre activos (ROA) =
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Tabla 116: Rendimiento sobre los activos 2017-2021

2017 2018 2019 2020 2021
8,717.44 18,887.03 23,526.69 33,884.95 38,210.67
92,880.19 83,329.10 101,418.68 135,506.06 150,780.18
9.39% 21.14% 23.20% 25.01% 25.34%

Elaborado por: Verdnica Saavedra
Fuente: (Aleman, Maria, Gonzalez, & Edmundo, 2007)

Este indicador revela que tan productivos son los activos de operacion para generar ventas. Se
observa que en Punto Fino por cada dolar invertido en los activos, la empresa genera 9.39% de

utilidad neta en el 2017, dicho valor se sigue incrementando hasta llegar al 25.34% en el 2021.

6.8.2.3. Actividad
Rotacion de activos totales:

Ecuacién 6: Rotacion de activos totales

Ventas

Rotacion de activos totales = -
Activos totales

Tabla 117: Rotacion activos totales

2017 2018 2019 2020 2021
129,424.96 161,024.55 176,661.68 221,394.75 239,208.47
92,880.19 89,329.10 101,418.68 135,506.06 150,780.18
1.39 1.80 1.74 1.63 1.59

Elaborado por: Verénica Saavedra
Fuente: (Aleman, Maria, Gonzalez, & Edmundo, 2007)

Se puede interpretar que en Punto Fino por cada dolar invertido en activo fijo se vendio $1.39 en
2017, $1.80 en 2018, $1.74 en 2019, $1.63 en 2020 y $1.59 en 2021.

Las ventas se encuentran en proporcion con lo invertido en maquinaria y equipo, por esta razén
se incrementa en el 2018 que es cuando se adquirié nueva maquinaria sin embargo la deprecia-

cién hace que las utilidades se vean afectadas en los afios siguientes.

6.8.2.4. Apalancamiento
Miden el grado o la forma en que los activos de la empresa han sido financiados, considerando

tanto la contribucion de terceros (endeudamiento) como la de los propietarios

Razo6n de deuda:
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Ecuacién 7: Razén de deuda

Pasivos totales

Razén de deuda = -
Activos totales

Tabla 118: Razoén de deuda 2017-2021

2017 2018 2019 2020 2021
54,321.68 50,912.61 57,757.11 55,741.98 59,512.65
92,880.19 89,329.10 101,418.68 135,506.06 150,780.18
58.49% 56.99% 56.95% 41.14% 39.47%

Elaborado por: Verdnica Saavedra
Fuente: (Aleman, Maria, Gonzalez, & Edmundo, 2007)

Este indicador quiere decir que en el afio 2017 el 58.49% del activo total es financiado por deuda,
se puede observar que al afio 5 (2021) la porcién de activos financiados por deudas disminuye a
un 39.47%.

Razén de capacidad de pago de intereses:

Ecuacién 8: Razon de cobertura de interés

Utilidad antes de participacion e impuestos

Razén de cobertura de interés =

Intereses
Tabla 119: Razdén de cobertura de interés 2017-2021
2017 2018 2019 2020 2021
14,609.42 31,652.47 39,428.00 56,787.25 64,036.66
2,085.24 1,710.24 1,291.85 700.13 304.21
7.01 18.51 30.52 81.11 210.50

Elaborado por: Veronica Saavedra
Fuente: (Alemén, Maria, Gonzalez, & Edmundo, 2007)

Esta razon se va incrementando a lo largo de los afios, significa que por cada délar de interés que

Punto Fino debe pagar, se va a generar $7.01, $18.51, $30.52, $81.11 y $210.50 ddlares en utili-
dad operacional para los afios 2017, 2018, 2019 y 2020.
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CONCLUSIONES

El sector textil se encuentra en crecimiento por lo tanto incursionar en esta actividad es

rentable debido al apoyo existente a los micro emprendimientos en el pais.

La mayor parte de clientes finales son mujeres con un 79.90%, el segmento de mercado
al que esta dirigido los productos de Punto Fino son a personas de clase social media-alta

y alta.

La demanda insatisfecha es de 748,628 productos anuales y la capacidad de produccion
de punto fino es del 52.76% para el primer afio, por tanto se tiene la oportunidad de segur
incrementando el volumen de produccidn a través de la adquisicion de maquinaria y con-

tratacion de personal.

El WACC utilizado en el estudio financiero es aquel que pondera el costo de los recursos
propios y de deuda para determinar la factibilidad del proyecto comparandolo con la tasa
Interna de Retorno.

El proyecto es factible de llevar a cabo por cuanto se recuperaré la inversion en dos afios
y seis meses, se obtiene $50,307.20 dolares de Valor Actual Neto y la Tasa Interna de

Retorno del proyecto es del 40.45%, superior a la tasa de descuento que es del 7.39%.
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ANEXOS

Anexo 1: Distribucion de la poblacion por grupos de edad

AREA # 17 PICHINCHA
Grupos quinguenales de edad Sexo

Hombre Mugjer Total
Menor de 1 afio 14,042 13,744 27,786
De 1a 4afios 65,790 63,090 178,380
De 5a 9 afios 81,442 79,735 161,177
De 10 a 14afios 80,305 73,224 153,529
De 153 19 afios 79,528 80,515 160,044
De 20 a 24 afios 83,965 87,361 171,326
De 25 a 29 afios 81,615 86,135 167,750
De 30 a 34 afios 70,170 75,085 145,265
De 35 a 39 afios 58,788 65,572 124,360
De 40 a 44 afios 50,236 56,617 106,853
De 45 3 49 afios 46,195 53,398 99,593
De 50 a 54 afios 37,6% 43,209 80,345
De 55 a 59 afios 31,127 35,496 66,623
De 60 a 64 afios 23,570 27,270 50,840
De 65 a 69 afios 17,398 21,309 39,207
De 70 a 74 afios 12,267 15,197 27,464
De 75 a 79 afios 8,363 10,949 19,312
De 80 a 84 afios 5,867 8,264 14,131
De 85 a 89 afios 2,991 4,519 7,510
De 90 a 94 afios 1,271 2,032 3,253
De 95 a 99 arios 332 606 938
De 100 afios y mas 61 120 181
Total 853,409 908,458 1,761,867

Elaborado por: Veronica Saavedra
Fuente: (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, 2010)

Anexo 2: Nivel socioeconémico

1,2%

C+

22,8%

Elaborado por: Veronica Saavedra
Fuente: (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, 2012)
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Anexo 3: Clasificacién ClIU

Base de datos
CENSO ECONOMICO
frea Geografica
INLINE SELECTION
Titulo
DESCRIPCION CIIU PRINCIPAL A CUATRO DIGITOS
Frecuencia
de DESCRIPCION CIIU PRINCIPAL A CUATRO DIGITOS

AREA #17 PICHINCHA

DESCRIPCION CHU PRINCIPAL A CUATRO DIGITOS Casos % Acumulado %
Cultivo de hortalizas y melones, raices y tubérculos. 9 0 0
Fabricacidn de tapices y alfombras. 23 0 3
Fabricacidn de cuerdas, cordeles, bramantes y redes. 2 0 3
Fabricacidn de otros productos textiles n.c.p. 65 0 3
Fabricacidn de prendas de vestir, excepto prendas de piel. 1885 2 4
Fabricacidn de articulos de piel. 8 0 4

Elaborado por : Verdnica Saavedra
Fuente: (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, 2010)
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Anexo 4: Clasificacion CIIU Quito

CEPAL/CELADE Redatam+5P 12/8/2013

Base de datos
CENSO ECONOMICO
frea Geografica
INLINE SELECTION
Titulo
DESCRIPCION CIIU PRINCIPAL A CUATRO DIGITOS
Frecuencia
de DESCRIPCION ClIU PRINCIPAL A CUATRO DIGITOS

AREA #1701 QuITo

DESCRIPCION CHU PRINCIPAL A CUATRO DIGITOS Casos % Acumulado %
Fabricacion de otros productos textiles n.c.p. 62 0 3
Fabricacion de prendas de vestir, excepto prendas de piel. 1628 2 4
Fabricacion de articulos de piel. 4 0 4
Fabricacion de articulos de punto y ganchillo. 3 0 4
Fabricacion de maletas, bolsos de mano y articulos similares, articulos de talabarteria y guamicioneria. i 0 4
Fabricacion de calzado. 113 0 4
Aserado y acepilladura de madera. 32 0 4
Fabricacion de hojas de madera para enchapado y tableros a base de madera. 18 0 5

Elaborado por : Verdnica Saavedra
Fuente: (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, 2010)

Anexo 5: Pirdmide de Maslow

Anto-
realizacion

Auto-
afirmacion

Relaciéom social

/ Seguridad

Necesidades fisioldgicas

Elaborado por: Veronica Saavedra
Fuente: (Villar Oiarzabal, 2009)
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Anexo 6: Encuesta

UNIVERSIDAD TECNOLOGICA INDOAMERICA
CUESTIONARIO

€73
UNIVERSIDAD TECNOLOGICA

INDOAMERICA
Objetivo: Determinar las preferencias en la vestimenta de ropa interior de las personas de los
sectores norte, centro, sur y valle de la ciudad de Quito.

Le agradecemos el tiempo que nos prestara de antemano.

{813 113 ¥1 L Sector....ceeeeeennnn.

1. Cuando usted compra ropa interior escoge:
|:| a. Marcas nacionales |:| b. Marcas extranjeras
2. Ponga la importancia a cada uno de los factores siendo 1 el mas importante 'y 7 el
menos importante al momento de comprar ropa interior.

a. Comodidad al usar la prenda

o

Buen precio
Disefio exclusivo
Marca reconocida
e. Promociones

f. Empaque

g. Material de calidad

HRNnininE

3. Segun el tipo de prenda, dictamine con qué frecuencia compra su ropa

PRODUCTOS

a. lveza

mes

b.1vez
cada tres

meses

C. 2 veces
cada tres

meses

d.1vez
cada 6 me-

Ses

e.1vezal

afo

f.Casi

nunca

Top

Pijama

BVD

Panty

Calzoncillo

Boxer
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4. ¢Que tipo de tela prefiere en su ropa interior?

|:| a. Algodén
[ ]b. Licra

Nylon
d. Acetato

o

L]

5. ¢Cbomo prefiere adquirir su ropa interior?

a. Por medio del Internet

b. Por medio de catalogos fisicos

c. Por medio de visitas personales al local comercial
Ao OMra.

HEnn

6. Usted prefiere comprar su ropa interior

[]

a. Cercade su casa
|:| b. Centro comercial
7. ¢Cudl es el centro comercial preferido por usted?

a. Escala Shopping

o

Quicentro Norte

c. San Francisco

d. El Bosque

e. San Luis Shopping

. Otros ..o

HEnnEN

8. [Escoja ¢,qué tipo de promociones le gustaria que exista al momento de adquirir ropa
interior?
|:| a. Cupones de descuento.
|:| b. Prendas adicionales gratis.
|:| c. Porcentaje de descuentos por volumen de compra.
|:| d. Participacion en sorteos.
9. Si usted encontraria la opcion que se acople a sus necesidades y cumpla sus expec-
tativas cuanto gastaria al afio en adquirir su ropa interior?
a. Hasta $80
b. De $81 a $150
c. De $151 en adelante
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Anexo 7: Proforma de maquinaria y equipo

J Inducon

PROFORMA

RS e = SR R e FECHA PF
RUC: 1791862457001 2042015 PFe0]
Meptaly Godoy ¥ Av. Grovanm Calles
Telef: 02 3477422 02 3477458 00050597348
0905037011
Email: indueon (@ outlook.com
CLIENTE TERMIMNOE CONTADD
SAARFDRA WERCNICA T. DE ENTREGA: 1DIAS
ASESOR EE
OFERTAVALIDA POR: 15 DLAS
CANT ARTICULD DETALLE LU | FiLrndI | TOTAL
2 ENDDL- MAQ. RECTA INDUSTRIAL SEMI PESADA SET 387 774.00
3100  SET COMPLETO
1 ENMMO-8745  MAQ. OVERLOCE INDUSTRIAL JUEI 5 HILOS SET  B36.25 3506
SEMIPESADA SET COMPLETO
1 EMMO-88E5  MAQ. OVERLOCE INDUSTRIAL JUKI £ HILOS SET  774.00 T74.00
SEMIPESADA SET COMPLETO
1 ENMMF- MAQ. RECUBRIDORA INDUSTRIAL JUKI SET SET 11385 1138.50
T723C1 COMPLETO 4]

2 Ts-100 CORTADORA 4™ o751 185.02

1 PL-485  PLANCHA INDUSTRIAL 181.78 191.78

Estimado cliente, SUBTOTAL 381118

VA 14% 63672

TOTAL 4 54700

pasado el tiempo de validez de la oferta, mo se garantiza la existencia del prodocto en

noesiras bodegas

Elaborado por: Ottex del Ecuador S.A
Fuente: Ottex del Ecuador S.A
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Anexo 8: Proforma de muebles y enseres

P T . Y N T TN W T T T T Y Yy TNV N YUY VY Y e T e S S WY T TSNV RE TS T T T

MUEBLECOM

Somos expertos en Disefio y Fabricacién de Modulares
MUEBLES DE OFICINA Y EL HOGAR

Propietaria: Mirian Piedad Cueva Pacheco
www.mueblecom.com

R.U.C.: 1709307399001

FABRICA Y ALMACEN PRINCIPAL: Av. América N° 16-51 y Rio de Janeiro Telf.: 2239-147 Telefax: 2525-313

mcmueblecom@hotmail.com

PERSONA NATURAL OBLIGADA A LLEVAR CONTABILIDAD

Quito, 5/t F2

..... de 20 /€.

. 3 >~
Cliente: ’/&IJMA_‘C/- 5"’(‘ cecbha

PROFORMA

N2 0005454

Direccion:

Condiciones de pago:

Conefor o2

Plazo de entrega: st

—7

eans n( a-Jé\ =

Validez de la oferta: ... Oz,

Zevtod §w/1~-4’;‘<0 deprelao [-20%0:FD /65
[ S tla'y cibova (bl <So 90
b Sitler o ctebo THxa 23 f2
| A./;é\‘wﬁo&/\ &y Qal,vf;‘g M/é;[‘(,a [ SO /;D
Fog [24
| Peso ot [Qernirss {30 x 0-Y O /50 (52
SOM: o e e e T e A SUB - TOTAL g3
y¢od
ESTE DOCUMENTO NO ES FACTURA Y NO TIENE VALIDEZ TRIBUTARIA TOTAL Yoo
& }'(/“,COW\ O-A}W“’
L Recibi Conforme C. L o Sello ! Vendedor v,

Elaborado por: Mueblecom

Fuente: Mueblecom
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Anexo 9: Proforma de equipo de computacion y de oficina

RBS::W R

Soluciones Informaticas Integrales

RUC: 1791989953001
Av. Carlos vV N55-100
Teléfono: 2592414
Email: palvarezi@abscomputer.com.ec

Fecha: 05/05/2016

Cliente: Veronica Saavedra
Teléfono: 0984803432
FPlazo de entrega: inmediato

CANTIDAD REF. CONCEPTO P.UNITARIO P. TOTAL
3 CED256-5 COMPUTADORA 601.14 1,803.42
TOSHIBA 12GB
1 CPO021 COMPUTADORA  860.00 8a0.00
PORTATIL
HACER
1 MG IMPRESORA T6.54 76.54
CANON
1 CAL CALCULADORA  17.19 1717
2 TESS TELEFONOS 5589 111.78
2 MC3 CAFETERA 4299 8508
2 DA-S DISPENSADOR 2579 51.58
DE AGUA
SUBTOTAL 300647
VA 14% 420.91
TOTAL 3427 .38

NOTA: ESTE DOCUMENTO NO ES FACTURA Y SU VALIDEZ ES DE 30 DIAS

Elaborado por: ABS Computer S.A
Fuente: ABS Computer S.A
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Anexo 10: Proforma de hilos de coser, agujas y elasticos

PROFORMA No. 1547 -

P

Quito, 18/04/2016

Sefiora: Verdnica Saavedra

REF. DETALLE CANT. VALOR | DSCTO. | TOTAL | IVA TOTAL

COSER HILO DE COSER POLIESTER 1 CONO 1.81 15% 1.54 0.22 1.75

5000 MTRS CALIBRE 120

COSER BOTONES 36/44 1.000 15.25 | 15% 17.54 2.46 20.00
PAQUETE

COSER AGUJAS ( COSER Y MAQUINA) 100 2.67 15% 3.07 0.43 3.50
UNID.

COSER ELASTICO FINO 1 METRO | 0.04 0% 0.04 0.01 0.05

COSER ELASTICO GRUESO 1 METRO | 0.09 0% 0.09 0.01 0.10

Validez de la proforma 30 dias

IVA incluido

Entrega: Inmediata

Descuento: 15% incluido

Forma de Pago: Contado.

HILOS E INSUMOS PARA LA INDUSTRIA DEL BORDADO

Jorge Garzén

AV. AMERICA N37-232 (5192) Y VILLALENGUA * TELFS.:(593-2) 2436-088 / 2269-470 / 2269-431 * TELEFAX: (593-2) 2269-437

EMAIL: fufusecuador@yahoo.com *APARTADO AEREO: 1703703- QUITO - ECUADOR

Elaborado por: Fufus del Ecuador
Fuente: Fufus del Ecuador
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Anexo 11: Proforma de etiquetas

[ TexPrint
ETTSITIUAS Thatnas .

RUC: 1791297075001

2483684 - 2483679

JUAN BARREZUETA N70 -146 Y FRANCISCO GARCIA PONCIANO ALTO
Quito Pichincha Ecuador

Cliente: Verénica Saavedra
Teléfono: 0984803432

Proforma No. : 741

Cantidad Detalle Total

100 Etiquetas impresas 4.39
2x4cm

Subtotal 4.39

IVA 0.61

Total 5.00

Este documento tiene validez de 30 dias.

Atentamente,

Jenny Piedra
Asesora comercial

Elaborado por: TexPrint
Fuente: TextPrint
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Anexo 12: Proforma de Telas

¥ TEXTIL ECUADOR

Direccion: Bolivar Oe3-77 y Venezuela
RUC: 1790019659001
Teléfono: 228-3018

Correo: info@textilecuador.com

PROFORMA
Sra: Verénica Saavedra

Cantidad Descripcion Precio Total

1 kg Tela 100% algoddn para ropa 1115 F1575

interior

1kg Tela 100% algodon para pijamas 9.12 9.12
Subtotal 20.87
IVA 2.92
Total : 23.79

Validez de 30 dias

rancisco Flores

Local Norte: 6 de Diciembre N44273 y Rio Coca
Local Sur: Av. Alonso de Angulo Oe2-711 y Jipijapa
Local Amaguafia: Av. Pedro Pérez Echanique

Local Centro: Bolivar Oe3-77 y Veenzuela

Elaborado por: Textil Ecuador
Fuente: Textil Ecuador
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Anexo 13: Costos indirectos de fabricacion 2017

Costos indirectos de fabricacion
Materia Prima Indirecta

Fundas 184.83
Agujas 0.74
Hilos 59.14
Etiquetas 924.13
Botones 0.37
Total MPI 1,169.21
Mano de Obra Indirecta

Sueldo jefe de produccion 6,153.09
Total MOI 6,153.09
Gastos indirectos de fabricacion

Arriendo 4,346.58
Depreciacion de maquinaria y 454.80
equipo

Energia eléctrica 480.00
Agua 120.00
Teléfono e internet 360.00
Mantenimiento de maquinas 90.96
Total GIF 5,852.34
TOTAL CIF 13,174.64

Elaborado por: Verdnica Saavedra
Fuente: Investigacién

Anexo 14: Adjudicacion de carga fabril afio 2017

PRODUCTO UNIDADES PRODUC- ADJUDICACION CARGA
IDAS FABRIL

Panty small 771 $ 483.63
Panty medium 888 $ 557.02
Panty L 888 $ 557.02
Panty XL 609 $ 382.01
Calzoncillo S 618 $ 387.66
Calzoncillo M 732 3 459.16
Calzoncillo L 732 % 459.16
Calzoncillo XL 465 $ 291.68
Boxer S 498 $ 312.38
Boxer M 702 3 440.35
Boxer L 702 3 440.35
Boxer XL 498 $ 312.38
TOP S 687 $ 430.94
TOP M 1011  $ 634.17
TOP L 1011 $ 634.17
TOP XL 687 $ 430.94
BVD HOMBRE S 618 $ 387.66
BvVD HOMBRE M 687 $ 430.94
BVD HOMBRE L 705 $ 442.23
BVD HOMBRE XL 642 $ 402.71
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PRODUCTO UNIDADES PRODUCI- ADJUDICACION CARGA

DAS FABRIL
BVD MUJER S 618 $ 387.66
BVD MUJER M 687 $ 430.94
BVD MUJER L 705 $ 442.23
BVD MUJER XL 642 $ 402.71
PIJAMA HOMBRE S 666 $ 417.76
PIJAMA HOMBRE M 504 $ 316.15
PIJAMA HOMBRE L 504 $ 316.15
PIJAMA HOMBRE XL 426 $ 267.22
PIJAMA MUJER S 666 $ 417.76
PIJAMA MUJER M 504 $ 316.15
PIJAMA MUJER L 504 $ 316.15
PIJAMA MUJER XL 426  $ 267.22
TOTALES 21,003.00 13,174.64

Elaborado por: Veronica Saavedra
Fuente: Investigacion
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Anexo 15: Rol de pagos 2016

No NOMBRE CARG SUELD DEC- DEC- APORT APORT FONDO VACA- TOTAL BENEFI- TOTAL
(@] (0] IMO IMO E PA- E PER- DE CIONES IN- CIOSSO- ANUAL
TER- CUART TRONA SONAL RESER GRESOS CIALES
CERO (0] L VA
1 Carlos Villota Gerente 500 41.67 30.50 55.75 46.75 41.65 20.83 643.65 143.65 7,723.80
2 Andrea Carvajal Vendedor 450 37.50 30.50 50.18 42.08 37.49 18.75 582.34 132.34 6,988.02
3 Elena Sanchez Contador 400 33.33 30.50 44.60 37.40 33.32 16.67 521.02 121.02 6,252.24
4 Mauricio Conde Jefe de 380 31.67 30.50 42.37 35.53 31.65 15.83 496.49 116.49 2,978.96
produc-
cion
5 Martha Duran Costurera 366 30.50 30.50 40.81 34.22 30.49 15.25 479.33 113.33 2,875.95
6 Carmen Ayala Costurera 366 30.50 30.50 40.81 34.22 30.49 15.25 479.33 113.33 2,875.95
TOTAL 2,462.00 205.17 183.00 274.51 230.20 205.08 102.58 3,202.15 740.15 29,694.93

Elaborado por: Verdnica Saavedra
Fuente: Investigacién

Anexo 16: Rol de pagos 2017

N NOMBRE CARGO SUELD DEC- DEC- APORTE APORTE FONDO VACA- TOTAL BENEFI- TOTAL
0 o] IMO IMO PA- PER- DE CIONES IN- CloSs ANUAL
TER- CUAR TRONAL SONAL RESER GRESO SO-

CERO TO VA S CIALES
1  Carlos Villota Gerente 517.45 43.12 30.50 57.70 48.38 43.10 21.56 665.05 147.60 7,980.59
2 Andrea Carvajal  Vendedor 465.71 38.81 30.50 51.93 43.54 38.79 19.40 601.59 135.89 7,219.13
3  Elena Sanchez Contador 413.96 34.50 30.50 46.16 38.71 34.48 17.25 538.14 124.18 6,457.67
4 Mauricio Conde  Jefe de 393.26 32.77 30.50 43.85 36.77 32.76 16.39 512.76 119.50 6,153.09

produccion

5  Martha Duran Costureras 378.77 31.56 30.50 42.23 35.42 31.55 15.78 494.99 116.22 5,939.88
6  Carmen Ayala Costureras 378.77 31.56 30.50 42.23 35.42 31.55 15.78 494.99 116.22 5,939.88
TOTAL 2,547.92 212.33 183.00 284.09 238.23 212.24 106.16 3,307.52 759.60 39,690.23

Elaborado por: Veronica Saavedra
Fuente: Investigacion
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Anexo 17: Rol de pagos 2018

N NOMBRE CARGO SUELD DEC- DEC- APORTE APORTE FONDO VACA- TO- BENEFI- TOTAL
0 o] IMO IMO PA- PER- DE CIONE TAL CIOSSO-  ANUAL
TER- CUAR TRONAL SONAL RESER S IN- CIALES

CERO TO VA GRES

0S
1 Carlos Villota Gerente 534.78 4457  30.50 59.63 50.00 44,55 22.28  686.31 15152  8,235.68
2 Andrea Carvajal  Vendedor 481.31  40.11 30.50 53.67 45.00 40.09 20.05  620.73 139.42 7,448.71
3 Elena Sanchez Contador 427.83  35.65 30.50 47.70 40.00 35.64 17.83  555.15 127.32 6,661.74
4 Mauricio Conde  Jefe de 406.44  33.87  30.50 45.32 38.00 33.86 16.93 528.91 122.48  6,346.95

produccion

5 Martha Duran Costureras 39146 3262  30.50 43.65 36.60 32.61 16.31 510.55 119.09  6,126.60
6 Carmen Ayala Costureras 39146 3262  30.50 43.65 36.60 32.61 16.31 51055 119.09  6,126.60
7 Por contratar Costureras 39146 3262  30.50 43.65 36.60 32.61 16.31 510.55 119.09  6,126.60
TOTAL 3,024.74 252.06 213.50 337.26 282.81 25196 126.03 3,922.7 898.00 47,072.89

4

Elaborado por: Veronica Saavedra
Fuente: Investigacion

Anexo 18: Rol de pagos 2019

N NOMBRE CARGO SUELD DEC- DEC- APORTE APORTE FONDO VAC TOTAL BENE- TOTAL
0 O IMO IMO PA- PER- DE ACIO IN-  FICIOS ANUAL
TER- CUAR TRONAL SONAL RESER NES GRESOS SO-
CERO TO VA CIALES
1 Carlos Villota  Gerente 551.36 45.95 30.50 61.48 51.55 4593 2297 706.64 155.27 8,479.64
2 Andrea Carva- Vendedor 496.23 41.35 30.50 55.33 46.40 41.34  20.68 639.02 142.80 7,668.27
jal
3 ElenaSanchez  Contador 441.09 36.76 30.50 49.18 41.24 36.74  18.38 571.41 130.32 6,856.91
4 Mauricio Jefe de 419.04 34.92 30.50 46.72 39.18 3491 17.46 544.36 125.33 6,532.36
Conde produccion
5 Martha Duran Costureras 403.60 33.63 30.50 45.00 37.74 33.62 16.82 525.43 121.83 6,305.18
6 Carmen Ayala  Costureras 403.60 33.63 30.50 45.00 37.74 33.62 16.82 525.43 121.83 6,305.18
7 Por contratar Costureras 403.60 33.63 30.50 45.00 37.74 33.62 16.82 525.43 121.83 6,305.18
TOTAL 3,118.51 259.88 213.50 347.71 291.58 259.77 129.94 4,037.73 919.22 48,452.72

Elaborado por: Veronica Saavedra
Fuente: Investigacion
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Anexo 19: Rol de pagos 2020

N NOMBRE CARGO SUELD DEC- DEC- APORTE APORTE FONDO VACA- TOTAL BENEFI- TOTAL
0 (0] IMO IMO PA- PER- DE CIONES IN- CIOS SO- ANUAL
TER- CUART TRONAL SONAL RESERV GRESOS CIALES
CERO O A
1 Carlos Villota  Gerente 733.31 61.11 30.50 81.76 68.56 61.08 30.55 929.76 196.45 11,157.14
2 Andrea Carva-  Vendedor 659.98 55.00 30.50 73.59 61.71 54.98 27.50 839.84 179.85 10,078.02
jal
3 Elena Sanchez  Contador 586.65 48.89 30.50 65.41 54.85 48.87 24.44 749.91 163.26  8,998.91
4 Mauricio Jefe de 557.32 46.44 30.50 62.14 52.11 46.42 23.22 713.94 156.62  8,567.26
Conde produccion
5 Martha Duran  Costureras 536.78 44,73 30.50 59.85 50.19 44.71 22.37 688.76 151.97 8,265.11
6 Carmen Ayala  Costureras 536.78 44.73 30.50 59.85 50.19 44,71 22.37 688.76 151.97 8,265.11
7 Por contratar Costureras 536.78 44,73 30.50 59.85 50.19 44.71 22.37 688.76 151.97 8,265.11
8 Por contratar Costureras 536.78 44.73 30.50 59.85 50.19 4471 22.37 688.76 15197  8,265.11
TOTAL 4,684.40 390.37  244.00 522.31 437.99 390.21 195.18  5,988.48 1,304.08 71,861.77
Elaborado por: Veronica Saavedra
Fuente: Investigacién
Anexo 20: Rol de pagos 2021
N NOMBRE CARGO SUELDO DEC- DEC- APORTE APORTE FONDO VACA- TOTAL BENEFI- TOTAL
0 IMO IMO PA- PER- DE CIONES IN- CIOS ANUAL
TER- CUART  TRONAL SONAL RESERV GRESOS SO-
CERO O A CIALES
1 Carlos Villota Gerente 757.81 63.15 30.50 84.50 70.85 63.13 31.58 959.80 201.99 11,517.56
2 Andrea Carvajal Vendedor 682.02 56.84 30.50 76.05 63.77 56.81 28.42 866.87 184.84 10,402.40
3 Elena Sanchez Contador 606.24 50.52 30.50 67.60 56.68 50.50 25.26 773.94 167.69  9,287.25
4 Mauricio Conde Jefe de 575.93 47.99 30.50 64.22 53.85 47.98 24.00 736.77 160.83  8,841.19
produccion
5 Martha Duran Costureras 554.71 46.23 30.50 61.85 51.87 46.21 23.11 710.75 156.03 8,528.94
6 Carmen Ayala Costureras 554.71 46.23 30.50 61.85 51.87 46.21 23.11 710.75 156.03 8,528.94
7 Por contratar ~ Costureras 554.71 46.23 30.50 61.85 51.87 46.21 23.11 710.75 156.03  8,528.94
8 Por contratar ~ Costureras 554.71 46.23 30.50 61.85 51.87 46.21 23.11 710.75 156.03  8,528.94
TOTAL 4,840.86 403.41  244.00 539.76 452.62 403.24 201.70  6,180.35 1,339.49 74,164.16

Elaborado por: Veronica Saavedra
Fuente: Investigacion
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