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RESUMEN

El proyecto consiste en la implementacién de unettode negocio textil dedicado a la
produccion de lenceria de cama como lo son: (sabadeedones, cojin y fundas de almohadas)
con el valor agregado de la técnica del drapeadialrécnica no esta siendo utilizada en el
mercado competitivo puesto que los productos quecefh las empresas textilera son
tradicionales frente a los consumidores. Lo quenjiera este proyecto una gran visién en
cuanto a diversificacion. Para poder obtener rada# positivos se ha logrado realizar procesos
gue con la aplicacion adecuada se obtendra un gitinal que alcanzara un nivel elevado de
satisfaccion hacia nuestros clientes. La local@acie este negocio se encuentra en la ciudad
de Guayaquil donde se ha realizado un estudio deash@ dando adaptabilidad al desarrollo
de nuestro proyecto de lenceria de camas. De lmanisanera este trabajo ha sido sometido a
estudios macros, micros y analisis financieros panraabilidad de operacion de LENCAM.
Esta propuesta de negocio se origina para fomemtar diferenciacion e incursionar la
innovacion dentro del mercado de lencerias de cacoaso también contribuir de manera
econdmica generando empleos de emprendimientostraseciedad.

Palabras claves: Industria textil, técnica drapeadbanas, edreddn, cojin, emprendedor.
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ABSTRACT

The project consists of the implementation of dieusiness model dedicated to the
production of bed linen such as: (sheets, duveshion and pillowcases) with the added value
of the technique of draping. This technique is Imeihg used in the competitive market since
the products offered by textile companies are ti@ul to consumers. This allows this project
a great vision in terms of diversification. In orde obtain positive results it has been possible
to carry out processes that with the appropriagdiegdion will obtain a final product that will
reach a high level of satisfaction towards oumtie The location of this business is in the city
of Guayaquil where a market study has been madetatula to the development of our bed
linen project. In the same way this work has bedjested to macro studies, micro and
financial analyzes for the viability of operationldaENCAM. This business proposal originates
to foment a differentiation and to penetrate theowation within the market of bed linen, as
well as to contribute of economic way generatirgsjof emprendimiento to our society.

Words Keys: Textile Industry, Draped techiniqued lsheet, quilt, Pillows cover,

cushions, entrepreneur.
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Introduccion

El desarrollo del siguiente plan de negocio tiengnlalidad de poder crear una empresa
textil en la ciudad de Guayaquil.

En la ciudad de Guayaquil, no existen muchas eraprestesanal dedicados
exclusivamente al desarrollo de lenceria de caneacqQmprenda la fabricacion de sabanas,
edredones, fundas de almohadas, cojines con disgiapeados elaborados al gusto y
preferencias exclusivos de las diferentes familpsteriormente los autores procede a la
implementacion de estrategias de marketing pacartgercializacion en los diferentes locales,
dentro del mencionado negocio conformada por urta gea la poblacion vulnerable, como es
el grupo de economia social, la cual busca apravedbdl conocimiento de la técnica de
confeccion, para que sea sacada utilizada al méxdarola finalidad de generar un empleo e
ingresos fijos en las familias, reduciendo unagpardesempleo en las familias.

Por otra parte, la implementacion de ciertas paltiecondmicos gubernamentales que
promueven el impulso y apoyo al desarrollo de lasron pequeiias y medianas empresas
artesanales a través de la poblacién ecuatoriaataniente el consumo de productos, con
marcas de nacionales, evitando que las divisas tarige sean enviadas al extranjeros,
logrando por una parte el mejoramiento de la cdlaklos productos debido al incremento de
la inversion en maquinarias y tecnologias que germejorar la técnica.

Los productos seran elaborados con telas comod@fgtas cuales tienden a formar
como una de las preferidas por el consumidor, ll@gade tipo lana, toalla, satén, seda donde
la elegancia y la suavidad de la tela le da undaepiética y armonia a la habitacion, tela de
hilo, lino, bramada ya sean de tipos nacionalextmameras adquiridas en los diferentes
distribuidores de venta de telas, segin como rexjeleconsumidor, las cuales comprende la
elaboracion de productos como: sabanas, edredanjggs, almohadas de forma sencillo sin
ningun disefio en especial; y, los de estilo drapdasl cuales seran adornados en la parte
externa del producto, la parte interna de la prendeendra ningun labrado para no pueda ser
estropeada al momento de manipular la prenda couregbo.

La empresa de confeccidn sera instalado en el Merka ciudad, para que pueda ser de
facil distribucion a las diferentes tiendas y aocaslos clientes, a su vez, contara con la
instalacion de las maquinas de coser, telas deedifes colores o por catalogos en algunos

casos para que pueda ser revisada por el clierdasende requerir un disefio personalizado.
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Andlisis del problema

La presente investigacion se ha realizado conniaifiad de ejecutar la creacion y
administracion de una empresa textil, dedicadaetalaoracion y comercializacion de lenceria
de hogar. En la actualidad, no existe un tallercdelb exclusivamente a la elaboracion de ropa
de cama, con la personalizacién de modelos utdiada técnica del drapeado en la ciudad de
Guayagquil, para analizar la probleméatica existedaesidad de investigar cada uno de los
factores por los cuales la sociedad no ha aprodectia la actividad.

La ropa de cama forma parte de un elemento indisfibem en todo hogar,
principalmente por los cambios climaticos que prsel pais, también otro factor importante
consiste el momento de la decoracion de un dorimjtpues refleja gustos y aficiones. Sin
embargo, los materiales textiles para la ropa deacdeben cumplir con la caracteristica de
primera calidad, que garantice un buen descansanaovacion para el mencionado producto
parte de su composicion incursionar en el diseapeafrdo, Unico comercializado en el pais.

Dentro de la investigacion analizaran algunos fastgpara conocer el sitio mas
adecuado para ubicar la empresa; tomando en closntanales de distribucion, clientes y la
capacidad de produccion instalada dentro de la esaprel precio de los productos se
determinara en base a los precios de la competdaniando presente el valor agregado que
posean los nuevos productos, y por ultimo dentrplde financiero consistira en demostrar el
crecimiento y la rentabilidad que obtendra el pobye
Planteamiento del problema

Las personas necesitan descansar de la maneradbméday confortable, al mismo
tiempo buscan que exista una armonia en la deéordei sus hogares, por dicha razén surge
la necesidad de la creacion de una empresa dedeopama que tenga un toque distinto y
personalizado para los que reposen en ella pudelaar lun ritmo de vida mas relajante y
armonioso.

Actualmente existen zonas de especializacién gmdduccion textil en Ecuador, las
cuales son: Pichincha y Azuay concentrados eroldygcion y fabricacidon de lenceria de hogar
confeccionando especialmente ropa para cama. &éindad de Guayaquil aunque cuenta con
empresas dedicadas exclusivamente a la elabora@iénta de implementos para la cama, no
existen muchas empresas dedicadas a la confeaeiénakria de cama con el novedoso disefio
drapeado. Que promete poder crear una empresaugga prindar a los futuros clientes,
productos nuevos y personalizados contando comuen gervicio; sin embargo en este sector
se han detectado los siguientes problemas quelirait desarrollo y con el cual este proyecto

pretende optimizar mediante un plan de negocios.
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Los altos costos de inversion y financiamiento valésar que una empresa textil en la
ciudad en cuanto al pago de impuestos, luz, agaatieme un alto impacto en los costos, en
especial cuando estas son realizadas en ciudaatedegt a diferencia de las ciudades pequefias
o pueblos. Por otro lado, encontrar la forma deduks recursos para financiar el proyecto
resulta ser un problema primeramente por la fathodiidez que atraviesa el pais, asi como el
riesgo debido a las inversiones que se realizaalpfiente el costo de la materia prima impacta
mucho en la produccién final por los aranceles g@igpagan ya que la mayoria son de
importacion.

La tecnologia inadecuada considerando los aspeéetdaanovacion para ofrecer un
producto con mayor calidad, vale establecer quedstos de inversidn y especializacién puede
resultar una limitante para el desarrollo, sin empees importante la implementacion de
tecnologia que permita adquirir mejor maquinarieaiefinir mejores acabados en la prenda
que le de esa satisfaccion al cliente logrando esto posicionamiento de marca y
diferenciacion, asi como también mejora y agilsaprocesos para acrecentar la elaboracion.

El poco posicionamiento en el mercado En una cigdatb Guayaquil, existen una alta
concentracion de competidores con clientela caupea lo que captar un nuevo mercado
consiste en un esfuerzo para la empresa, porautoodl hecho de que el ecuatoriano aprenda a
valorar la produccion nacional de comenzar a ezeadisa cultura que “lo de afuera es mejor
que lo nuestro” enfrentandose muchos emprendeddeeealidad de cierre de compafias., en
vez de considerar una oferta que promete poder areeempresa que pueda brindar a los
futuros clientes, productos nuevos y personalizadosando con un buen servicio.

Con la conviccion de apoyar la idea, encontrandm aportunidad de trabajo en la
implementacion de dicho proyecto, permite a lasremdolteras que no tienen un ingreso
estable crear un producto con la finalidad de comakzarlo a diferentes establecimientos
locales en la ciudad de Guayaquil. Cabe sefalaugaele las principales causas por las que
no efectlan proyectos de inversion dentro de dicoasunidades por motivos de falta de
recursos econdmicos que presentan ante cualquipégito, debido a que muchas entidades
financieras no estan dispuestas a correr el rigggmvertir en un proyecto en el que no
consideran probable la generacidon de gananciastqmdado la falta de conocimiento por parte
de los posibles inversionistas, debido a que lacode de nuevos productos les implicaria
asumir riesgos, a sabiendas que la industria textiesenta el 8% de industrias a nivel nacional,
de la cual genera trabajo alrededor de 10000 passon

Debido a tales razones, se considera importanterrdédar un producto innovador,

minimizando los riesgos que puedan generarse,quer@roporcione estabilidad econdémica a
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las familias de bajos ingresos, y a su vez cubriddmanda insatisfecha que existe en el
mercado, ofreciendo sobre todo calidad en sus ptoslu
Justificacion del proyecto

Con este trabajo de investigacion busca ofrecgdamde negocios que permita reunir
a un grupo de mujeres de economia social, queaguiecursionar en la actividad de corte y
confeccion con el fin de generar empleo a cadalerios integrantes, a través de la elaboracion
de productos como son sabanas, edredones, almplkaglass aportando con el crecimiento
econdmico del pais.

Es importante considerar que en la ciudad de Guayaxjsten varios proveedores que
ofrecen diferentes materiales tanto nacional comdntportacién, maquinaria especializada
que permite realizar disefios para satisfacer lassiades del cliente, implementacion de
nuevas técnicas con el fin de explotar el sectbaka textil ubicados en una tarea de ardua
competencia con respecto a paises vecinos.

En definitiva, opta por ofrecer una idea de empirarahto en un sector de la poblacion
vulnerable, que busca generar una fuente de ingr@sosus hogares, que en muchos de los
casos caracterizados principalmente porque sostiendiogar sin apoyo econdmico sea del
conyugue o de la propia familia, donde puede haserde una profesién y posteriormente
hacer carrera de la misma, en mucho de los casbasdpersonas han decidido abandonarla,
por no generar un empleo fijo, pero con el modaltilear tiene el afan de demostrar todo lo
contrario que con el desarrollo de la actividadgaca la concepcidn de tener la capacidad de
reducir la tasa desempleo y reactivar su econagndo el efecto de reducir el nivel de
migraciones tanto nacionales como internacionales.

Una de las grandes ventajas de interactuar corsester de poblacion, primeramente
existe un gran apoyo gubernamental area vulnedsbla sociedad, asi como el impulso para
aquellos microempresarios que desean emprendeotnoolado incursionar en esta actividad
no requiere de aportes de diferentes investigasjdado se erradica en la capacidad del talento
humano por aplicar el ingenio en elaborar disefmgedosos adicional cabe recalcar, que
requiere explotar afanosamente otros sectores geothuccion, como el caso textil que se
convierte en la tercera mas representativa demstta thanufactura, y depender una gran parte
por las divisas que generan la explotacién de leetrén la balanza de pagos. Inclusive la
investigacion pretende realizar su respectivo siséiécnico y al final concluye con un estudio
de factibilidad a través de su respectivo anafis@nciero, el cual promete un modelo de

aplicacion para otros emprendedores.
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Objetivo

Objetivo principal.

Diseflar un plan de negocios para la creacion deemmaresa textil y artesanal,
encargada de la elaboracion y comercializacion dedystos textiles, dirigido a
microempresarias de economia social.

Objetivo secundario.

a) Lograr que el sector de economia social y soliddéda ciudad de Guayaquil, pueda
apoderarse del segmento de mercado, con la fidadidaenerar una fuente de ingreso.

b) Efectuar un estudio de mercado para determinaen@adda insatisfecha en la ciudad de
Guayagquil con relacion a la decoracion del hogar.

c) Elaborar un analisis técnico del proyecto, asi cdaaplicacion de una estrategia de
marketing, publicidad y promocion de los produdtogiles.

d) Determinar el analisis financiero que permita obtda rentabilidad del proyecto.

Preposicién

El emprendimiento de una microempresa de econoopalgr y solidaria aplica el
supuesto de mejorar la calidad de vida del sectwr@nia popular y solidaria, siguiendo dicho
patréon como modelo de negocio comprendido por umjuato de oportunidades tales como:
talleres, capacitaciones, fuente de financiamiespostunidad de crecimiento, a través de la
manufactura de lenceria de cama, caracterizadoprpoios accesibles, calidad, innovacion,
incrementando sus posibilidades de expandirseed macional.

Metodologia del trabajo a utilizar

La metodologia de estudio para el desarrollo dit plegocios aplica la investigacion
descriptiva, porque tiene como finalidad enconaanformacion necesaria, para la viabilidad
del proyecto y puesta en marcha de una empresé yeattesanal de economia social y
solidaria. Asimismo, el disefio de investigacioraseo experimental y tiene como objetivo
recolectar la informacion que proporcionara losscomidores de la ciudad de Guayaquil,
tendencias del mercado, factores econémicos, cemgias, sin alterar ninguna de las variables
mencionadas.

Por otra parte, la fuente de informacion recabadiavés de la seleccion de datos obtenida por
fuentes primarias y secundarias por ejemplo: enasiesntrevistas realizadas a los especialistas
de la materia y fuente bibliografica obtenida pagipas web del Banco Central del Ecuador,
Corporacion Financiera Nacional, INEC, Céamara demé@gaio, Superintendencia de

Compaifiias, Servicio de Renta Internas, paginastégsaaales, libros, articulos relacionados
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con el tema, Y finalmente para el tratamiento dmfarmacion procede a la recoleccion de
datos, sistematizacion, procesamiento, analidisrgretacion de los resultados y finalmente la

obtencion de las conclusiones.
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Capitulo I: Marco General

El desarrollo del capitulo consiste en la busquisdi@orias cientificas relacionadas con
el tema, recopilacion y analisis de trabajos simf#aproyectadas, tomando en cuenta la
perspectiva tanto a nivel nacional como internaioademas el andlisis de los diferentes
sustentos legales en que esta basado el proy&rtonos o definiciones relevantes que surgira
durante el desarrollo del proyecto. Y por ultimata$ relevantes que permitieron vision
general.

1.1 Marco tedrico
1.1.1 Modelo de negocios de Lean Canvas.

El modelo de negocio de Lean Canvas fue elaboraddpterwalder y Pigneur, la
finalidad del modelo en si, poder realizar un aiglde la capacidad que tiene la empresa
relacionando ciertos factores que permita condamedio a utilizar para generar los recursos
econdmicos y obtener el retorno de la inversiomtesiandose preguntas claves que todo
negocio debe formularse a la hora de iniciarlo plahteamiento sostiene identificar a los
clientes, analizar la competencia, estructura egbaio, reconocer costos e ingresos por ultimo
conocer la necesidad latente (Garzosi et al., 2014)

La metodologia aplicada consiste en elaborar mzdigjue permite a los innovadores y
microempresarios determinar las diferentes esiesteg recursos que aplicados durante el
analisis de la idea, desarrollo del producto yetesfacilitando la toma de decisiones,
“conformado por nueve bloques fundamentales pradard continuacion:

« Segmento de mercado: La empresa identifica los sefgs de mercado al cual se va a
dirigir su producto, caracteristicas y comportantestel mismo para asi elaborar un
producto de acuerdo a sus necesidades.

* Propuesta de valor: El objetivo es crear un praductservicio, que satisfaga las
necesidades o los problemas de los clientes astrdeéuna propuesta clara y
contundente.

» Canales: La propuesta de valor reconoce e idem#ditipo de medio que va utilizar la
propuesta de valor para llegar al cliente.

» Relacion con los clientes: Establece las diferegsémtegias para mantener el contacto

con el cliente.
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* Fuentes de ingresos: Se refiere al ingreso dealpar haber efectuado una propuesta
de valor interesante al cliente, y este desea adqui

* Recursos claves: Refiere a los medios a utilizea ptectivizar el proposito. Todos los
activos que cuenta el generador de la propuestalde

» Actividades claves; mediante una serie actividatiaees.

» Asociaciones claves: Refiere a los diferentes asgaws, instituciones, locales que el
negocio pueda asociarse.

» Estructura de costes: Refiere a todos los actiegpkEmentos que requiere el negocio

para empezar a operar y alcanzar la propuestalaie (@sterwalder & Pigneur, 2010,

p16-17).
Asociaciones Actividades Propuesta de| Relaciones | Segmentos de
Claves Claves valor con los mercado
clientes
Recursos Canales
claves
Estructura de costos Fuente de ingresos

Figura 1L El modelo de negocio de Canvas.
Tomado de: Plantilla para el lienzo del modelo egatio por: Osterwalder A. & Y. Pigneur,
2010, Generacion de modelos de negocio, p. 4.

1.1.2 Modelo de plan de negocios.

El modelo de plan de negocios muestra la formauenva a ejecutarse un proyecto,
forma parte de la guia principal del inversionistdministrador, empresario o emprendedor;
concebida primeramente con el nacimiento de layakssarrollo, de hecho sigue una secuencia
de pasos tales como: establecimiento de objetastadio de mercado y técnico planificacion
y estrategia de marketing concluyendo con la ptas&m de resultados financieros redactados
en un informe claro e investigativo.

“Un buen plan de negocios comprende: (a) de lagecidn de datos (a través de un
trabajo de investigacion) que son relevantes yinmrtes con todos los aspectos del negocio
propuesto, (b) el andlisis de los datos recolestagidc) la aplicacion de los resultados para
minimizar los riesgos en el negocio.” (GarzosilgtZz014, p. 47).
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Un excelente plan de negocios, comprende variaegpque son la recoleccion de datos
importantes relacionados con el negocio y a swneanalisis completo de los mismos, para a
través de esto minimizar riesgos.

Segun Weinberger (2009, p. 41) “En cualquier declsos, el plan de negocios debe
cumplir con dos funciones principales: -ser unardmienta para la busqueda de
financiamiento, -ser una herramienta para la admnagion operativa”. No obstante, esto
permite analizar el funcionamiento desde el pustuista administrativo o interno y financiera
0 externo, la cual toma en cuenta de forma inteimtatizar los procesos dentro de la empresa
y la externa examina su comportamiento y los radoi que afectan tanto al mercado como al
consumidor.

Dentro de los planes de negocios mas importanititizados en el medio son:

1.  Plan de negocios para empresa en marcha: dirigidogmpresas que en la actualidad
operan, pero desean expandir su linea de negocio.

2. Plan de negocios para nuevas empresas: Como suedmnindica disefiada para el
desarrollo de una nueva idea o lanzamiento de emonproducto.

3. Plan de negocios para inversionistas: El plan decies va dirigido para los inversores
y requiere que el proyecto especifique la ideam#gjocio evaluacion financiera y
retorno de la inversion.

4. Plan de negocios para administradores: caracterzadjue detalla de forma minuciosa
todos los departamentos dentro de la empresa tleséecion de ventas, produccion,
marketing, financiero, contable. (Weinberger, 2009)

1.1.3 Marketing Mix.

“El marketing Mix consiste al conjunto de herrantéanque debe combinar la direccién
de marketing para conseguir los objetivos previsgamaterializada en cuatro instrumentos:
productos, precio, distribucién, comunicacion” (Maez, Garcia & Escriva, 2014, p. 13).

A continuacion detalla los elementos del Markeivig:

1.  El producto: Determina el bien o servicio que lgpesa va a ofrecer debe tener claro
beneficios, necesidad satisface. Cabe indicar gpeoducto cumple un ciclo de vida
conjugadas en funcién a los factores del (tiempazgpn de ser del producto) son: el
nacimiento, crecimiento, madurez y declive.

2.  El precio: Definido como el valor monetario quek#dnte esta dispuesto a pagar por el
producto o servicio, va ligado con la apreciacitie ¢gjene el cliente con respecto al
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producto, evallan estrategias de corto plazo camdasforma de pago, promociones,
descuentos, cumple la necesidad de cubrir los £dstonano de obra y materia prima.

3. Distribucion: Describe el medio o canal de distcidn que la empresa va a utilizar para
que el producto llegue a las manos de los consugsdtoma en cuenta las siguientes
estrategias tales como: la logistica empleada,osodé distribucion, la forma de
promocionar el producto en el punto de venta, gsotactores ligados en cuanto a la
entrega del bien o servicio.

4. Comunicacion: Refiere a la forma en que las empdasaa conocerse dentro del
mercado y las estrategias que van aplicar, el miagkeon publicidad activa o pasiva
gue emplearan para su éxito, las decisiones engseath en funcién del presupuesto
destinado, las herramientas aplicadas usualmenteeppresas por ejemplo: la
publicidad masiva, redes sociales, publicacionesti@nicas, radio, television, pagina
web, catalogos de venta. (Martinez et al., 2014).

1.1.4 Modelo de las cinco Fuerzas Porter.

Segun Philip y Lane (2006, p. 342) “Michael Porigentificé cinco fuerzas que
determinan el atractivo intrinseco a largo plazoudemercado o segmento de mercado:
competencia sectorial, competidores potencialestitgtos, compradores y proveedores”
Dichos factores se relacionan entre si, a la ha&ainttoducir un nuevo producto en
competencia, que permitan valorar las condiciomésngrcado competitivo, el andlisis de los
proveedores y competencia, la capacidad de los remloges, identificacion de productos

sustitutos, de las cuales se representan a trav@sstjuiente ilustracion:
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Competidores
Portenciales (Amanez
de movilidad)
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Proveedores (Poder | de la industria (Oprg%g (;)erles
de los proveedores) | (Segmento de comprador)

rivalidad)

Sustitutos
(Amenza de
sustitutos)

Figura 2. Las cinco fuerzas de Porter.
Tomado de: Las cinco fuerzas de Porter de Kotleg,K. 2006, Direccion de Marketing,
(p.342).

1.  Amenaza de rivalidad intensa en el segmento: Refdémimero de empresas que
ofrecen el mismo servicio o producto, a un deteagiinsegmento de mercado, pero
debe considerase el hecho que dedicarse a explwaactividad saturada no resulta
muchas veces muy atractivo competir en un merdado de competidores similares,
0 con un segmento de mercado con cierta tendeadajdda.

2. Amenaza de nuevos participantes: Analiza desdargbple vista de las empresas que
desean ingresar a un segmento de mercado y juegetatihente con dos factores
principales dadas por las barreras de entradaalaia, lo mas éptimo para un empresa,
es aquel que tenga un segmento de mercado corelaearéstica de tener la barrera de
entrada y salida sean bajas para que el rendinilents ganancias sean estables.

3.  Amenaza de productos sustitutos: Menciona a tas®$doductos que reemplazan al
producto original, la introduccion de mejoras o lempentacion de nuevas tecnologias
en los procesos de fabricacion afectan directanegelatéjacion de precios y utilidad de
empresas competidoras.

4. Amenaza de una mayor capacidad de negociaciorepkergie los compradores: Refiere
a la capacidad de negociacion de los compradoegs, gvitar el incremento de la
capacidad de negociacion y exista un cierto imppotoparte de los compradores al
momento de subir los precios. requiere implemepofartas que no pueden ser

alcanzados por compradores altamente potenciales.
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5.  Amenaza de una mayor capacidad de negociaciongpt ge los proveedores: Existe
una mayor negociacion de proveedores cuando semnauntegrados entre si, tener el
control sobre el cambio en la tendencia del predmminar sobre las unidades
despachadas, e influir sobre el cambio de proveeg@rcutira como un costo elevado
para la empresa.

1.2 Marco referencial

Segun la tesis de Inca y Mayulema (2013) explica fjante a una mala situacion
politica y econdmica de un pais por la falta datiee de empleo, al crear la propuesta de poner
en marcha una empresa de fabricacion de sabamiasdoees, genera un espacio de desarrollo
local que con iniciativas econémicas y con augéymxtivo, desde dicha perspectiva abre un
oportunidades a los emprendedores para promot@balo y una mejorar calidad de vida en
la poblacion.

Rojas (2010) Hoy en dia las pequefias industriadhesbn mas capacidad de
mejoramiento en la industrializacién, y con mendtdi de seguir abriendo empresas
comercializadora de sabanas hechas por personamae que posee cada una, asi mismo
las personas de discapacidad realiza un trabajepeimal para obtener ingresos por la
demanda, preferencia y oferta del mercado. La edaliin de cada una de las prendas de vestir
se adquiere cada dia con una capacitacion, y abtenel producto final a gusto de la moda
actual.

Padilla (2012) indica que el sector textil, influge uno de los sectores mas importantes
considerado como el sector manufacturero que expooductos con valor agregado dentro de
las cuales se puede mencionar los dos grande®sgaue lo conforman: las empresas
exportadores de prendas de vestir, y un mercadd tmnde se evidencia perspectivas de
desarrollo, denominado elustertextil mas grande de América Latina. Estas denaoimes
han generado que las mayores exportaciones edustiia textil ocasione un incremento en la
demanda de trabajadores en las empresas de Lima.

Arias (2015)refiere que la industria textil constituye una dedatividades en el grupo
industrial que con su produccién se ha introdueid@l mercado exterior ofreciendo su gama
de confecciones. En el Ecuador, la industria testikh materia prima mas importante que se ha
convertido en una fuente generadora de empleo.llaguEmpresas vinculadas en el mercado
industrial de confecciones estan en una constattalezacion de procesos de transformacion
de materia prima, por ejemplo, el algoddn, de foefieiente a través de una tecnologia

avanzada.
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1.3Marco legal

La realizacién del presente plan de negocios, siguanarco amparado bajo las

siguientes normativas y disposiciones legales qleenl regirse los microempresarios que

desean emprender. Para el apoyo el desarrollo gredulel sector de la econdmica popular y

solidaria propone las siguientes medidas segun el:

a)

b)

Art. 22.- Medidas especificas.- EI Consejo Sectorial de ledicion establecera
politicas de fomento para la economia populardaoh y comunitaria, asi como de
acceso democratico a los factores de produccigrpesjuicio de las competencias de
los Gobiernos Auténomos Descentralizados y dedttutionalidad especifica que se
cree para el desarrollo integral de este sectaacderdo a lo quesic] regule la Ley de
esta materia. Adicionalmente, para fomentar y fectr la economia popular, solidaria
y comunitaria, el Consejo Sectorial de la Produtc{€bddigo Orgéanico de la
Produccion, 2010, p. 16).
Se ejecutara las siguientes acciones:
Dentro de las condiciones el consejo sectoriahgedduccion, desarrollara programas para
la ejecucion de la produccion, que parte tomandomuenta desde un analisis panoramico a
nivel nacional hasta de manera local, donde awaalérechos de lo que comprende al
sector.
Fortalecer e impulsar un modelo socio producti@aual promueve programas a través de
la ejecucion con financiamiento publico para: adgion de maquinara tecnologica,
exploracién, instruccion, y compra y venta de camgublicas.
Fomentar el respeto por la igualdad de beneficiwavaes del privilegio del otorgamiento
de beneficios e incentivos.
Impulsar el apoyo de la seguridad alimentaria comés primordiales de financiamiento a
las Mipymes de las diferentes etnias.
Solventar proyectos productivos de las comunidadederentes etnias ya sean montubias,
afroecuatorianas que impulsen la produccién agrjcpecuaria, artesanal, pesquera,
minera, industrial, turistica y otras del sector.
Todos los ministerios y secretarias que tengan @agyo el desarrollo del fomento de la
economia popular, solidaria y comunitaria, es d&atar obligatorio de entregar a la
finalizacion del ejercicio econdmico al ministedel consejo sectorial de la produccién
anual sobre los informes correspondientes dondpreeia todas las mejoras ya sean estas

como el mejoramiento de tecnologias, incrementolad@roductividad, incentivo de
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programa de vinculacién con lo que refiere al emghiraiento, con el objeto de maximizar
a este sector de la econonffaddigo Organico de la Produccion, 2010, p. 16).

Segun Art. 53.- Definicion y Clasificacion de lasfmWMES [sic].- La Micro, Pequefia
y Mediana empresa refiere como toda persona naiytaldica, como una fuente del nucleo
productivo, que actia como el desarrollador detarea ya sea de produccion, comercio y/o
servicios, y que acata con satisfacer la normaigveontar con cierta cantidad de trabajadores,
o con el llegar al valor establecido como valorttswle ventas anuales, sefialados para cada
categoria, de concordancia con los con las casegquie decreta en el reglamento del presente
codigo con los rangos que se estableceran enlahregto de este Codigo. (Cédigo Orgéanico
de la Produccién, 2010, p. 26).

Por otro lado de no estar de acuerdo con las dileserariables anunciadas en el articulo
anterior, se dispondra que el valor bruto de lasaganuales predominara sobre la cantidad de
trabajadores, con el efecto de la finalidad debéstar la categoria de una empresa. Los
artesanos que cumplan con la norma de micro, pagu@fiediana empresa obtendra ciertos
privilegios de la presente normativa, sin anteaaar en su totalidad con la ejecucion de los
requisitos y condiciones sefialadas en el reglam@éaligo Organico de la Produccion, 2010,
p. 26).

Segun El Art. 54 menciona que el Consejo Sectdedla Produccién procedera a la
coordinacién para el establecimientos de medidaglabjetivo del desarrollo de las Mipymes,
gue consiste en aprobar planes para el fortaleotmidel sector, el objetivo principal del
consejo consiste en coordinar para que existaimgalacion entre las instituciones publicas y
privadas, con el fin de promover las Mipymes, cife@ntes de financiamiento, programas,
talleres, capacitaciones dentro del medio, asi celndesarrollo de emprendimiento por parte
de universidades con el fin de la generacion deomu@royectos. (Codigo Organico de la
Produccion, 2010).

A su vez el gobierno a la hora de seleccionar mdwees se rige bajo el sistema de
contratacion publica, para transparentar el prodesgeleccion estipula en el art. 25 el inciso 1
y 2 primeramente promover la participacion naciogalocal seleccionando de forma
preferencial a los proveedores de bienes y sesvioicales. Y en el inciso 2 expresa que se
tendra en cuenta principalmente los ofertantesateeb y servicios de origen ecuatoriano y se
regira bajo el siguiente orden de preferencia eselaccion para los actores de la Economia
Popular y Solidaria, microempresas, pequefias eaprnesnedianas empresas, mediante la

aplicacion de mecanismos tales como: margeneseflergncia proporcionales sobre las ofertas
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de otros proveedores, reserva de mercado, subtzmibdra preferente. (Ley Orgéanica del
Sistema Nacional de Contratacion Publica, 2013).

1.4Marco conceptual

La Industria Textil: Comprendido por el tratamieni® fibras textiles, confeccion de
prendas de vestir e integracion de procesos dltiadaen disefios. La industria dedicada a los
textiles comprende una serie de diversos procasmsan desde la confeccién de ropa, con su
respectivo tratamiento hasta la elaboracion de toatos disefios de alta calidad, que han

impulsado el sector y por su ende dinamizado laaoda.

Drapeado: Técnica de costura que consiste manipaléela, creando dobletes y

fruncidos de diferentes tamarfios y disefios, dandoteque de elegancia a la prenda o disefio.

Patrén de moda&Bignifica trabajar sobre la base que mediante didearansformacion
se convertira en el disefio del modelo, utilizandivazado que crea un plano bidimensional

gue ayudara durante la confeccion a conseguirtagaleseada.

Tela:Componente méas importante para crear diferenteslasede vestir, caracterizado
en algunos casos por tejidos fuertes de algodémesturas suave.

Emprendedor: El término precede del origen latitnepneneur, que significa intentar
hacer algo, o tener una idea y desarrollarla parso decisiones por las que atraviesa
generalmente un empresario generalmente no acagertendencia lineal. (Garzosi et al.,
2014).

Sabana: Tela de algodon y polyester confeccionada gl revestimiento del colchon
con la finalidad de poder cubrirlo en su totalidatiljizados para fines estéticos y comodidad
de la persona, por lo general el juego de sabaeas won dos fundas de almohadas, una sabana
bajera que permite el ajusta del colchén debids alasticos que posee en sus esquinas, sabana

encimera que va como cobija de la anterior y n@lkgastico en sus esquineras.

Edreddn: Cubierta de tipo acolchada rellena de @lusintético o plumas de aves y
sirve para cubrir la cama o tiende a usarse commpkzo de cobija en lugares donde hace

frio, por lo general el juego de edredon vienedos fundas de almohadas y la pieza.

Mipymes: Micro pequefia y mediana empresa.
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Capitulo II: Analisis Sectorial de la Industria

2.1NUumero empresas del sector econémico

Segun las cifras proporcionados por la Superintetidede Compaifias, en su ultimo
reporte del listado compafilas Micro pequefia y mediempresa Mipymes activas de la
provincia del Guayas, ciudad Guayaquil a diciembee 2015 dedicadas a la industria
manufacturera menciona que existe un total de Jbesas, Pero cabe recalcar que acogiéndose
a los parametros de la Clasificacion Industriakinacional Uniforme CIIU nivel 6 que
comprende la fabricacién de articulos confecciomamn cualquier tipo de material textil,
incluidos tejidos (telas) de punto y ganchillo:ziidas, mantas de viaje, sobrecamas, cobijas,
edredones, ropa de cama refleja que hasta el 3042 empresas a nivel nacional; y, 12
empresas radicadas en la ciudad de Guayaquil (Btgretencia de Compainiias, Valores y
Seguros, 2015).

El estudio elaborado con la plataforma de datosmuestra la Superintendencia de
Compaiiias, indica que en los afios 2012 al 2018neran cerca de 45 industrias textiles
consagradas a la comercializacion de los produEtaise las empresas que poseen la mayor
atraccion de ventas en los clientes destacan:ridosiy Textiles Lamitex S.A, Tejidos Pintex,
Noperti, Industrial y Comercial Tecnorizo S.A contacion se muestran cifras reales de las
industrias antes mencionadas. (Superintendendiodwanias, Valores y Seguros, 2015).

El andlisis de los datos confirmo que en tres a#&t®s es entre los afios 2012 a 2015,
existen alrededor de 45 empresas que se basancemécializacion de productos textiles

destacando Lamindos y textiles Lamitex S.A

Industrias Textiles en cifras

$ 60.000.000,00

$ 40.000.000,00
$ 20.000.000,00
[ —y [ L —

$ -
2012 2013 2014 2015

LAMINADOS Y TEXTILES LAMITEX S. A. mTEJIDOS PINTEX SA
NOPERTI CIA LTDA NC = INDUSTRIAL Y COMERCIAL TECNORIZO S.A.

Figura 3.Industrias textiles en cifras.
Tomado de “Estados Financieros por Ramos” por $upeadencia de Compaiiias, 2015.
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2.20rganizaciones gremiales

AITE: La Asociacion de Industriales Textileros detuador institucion sin fines de
lucro, su principal de razon es de tratar de waifec los diferentes artesanos de la industria
textil con la finalidad de poder tratar problemeferentes al sector como son: las politicas que
emerge el gobierno, la defensa hacia los dereantraloajadores dedicados a la actividad entre
otros. (PROECUADOR, 2012).

CAPEPI: El Sector Textil, Cuero y Confecciones sta&amara, tiene como proposito
el fortalecimiento del gremio a través de organéade eventos, capacitaciones y proyectos
gue potencialicen al sector y eleven su compedidii PROECUADOR, 2012, p.5).

Cémara de la pequefa industria de Azuay (CAPIAstitlrcion creada con el fin de
poder incentivar la creacion del micro, pequefiaiar®a empresa de los diferentes sectores de
la produccion como son la alimentacién, textil, roug calzado entre otros a través del
emprendimiento, realizado para todas las asociesiafiliadas al centro.

2.3Analisis de las Ventas de las industrias Textil comayor captacion del mercado

Ventas 2012.

® Laminados y Textiles Lamitex
S.A

m Tejidos Pintex S.A

Noperti Cia Ltda

m [ndustria y Comercial
Tecnorizo S.A

Figura 4.Ventas de la industria textil 2012.
Tomado de “Estados Financieros por Ramos” por $utpedencia de Compafias, 2015.

El presente gréfico, indica los niveles de ventéaderincipales compafiias textiles en
el aflo 2012, destacando notablemente la acapardeiaB9% del mercado por parte de

laminados y textiles Lamitex S.A.
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Ventas 2013.

® Laminados y Textiles Lamitex
S.A

m Tejidos Pintex S.A

= Noperti Cia Ltda

® Industria y Comercial
Tecnorizo S.A

Figura 5. Ventas de la industria textil 2013.
Tomado de “Estados Financieros por Ramos” por $utpedencia de Compafiias, 2015.

Al siguiente afio el panorama no fue distinto y L@ewi S.A siguié conservando el
liderazgo como la compainiia textil que mas vendiel &tuador, pero esta vez con el 61% del

total de las ventas de la industria.

Ventas 2014.

m Laminados y Textiles Lamitex
S.A

m Tejidos Pintex S.A

= Noperti Cia Ltda

® Industria y Comercial
Tecnorizo S.A

Figura 6. Industrias Textiles en cifras.
Tomado de “Estados Financieros por Ramos” por $utpedencia de Compafias, 2015.

En el afio 2014, la tendencia se mantuvo igual pdeple Lamitex reteniendo buena

parte de lo recaudado en ventas en Ecuador



Mercado competitivo de 2015

® Laminados y Textiles Lamitex
S.A

m Tejidos Pintex S.A

Noperti Cia Ltda

® Industria y Comercial
Tecnorizo S.A

Figura 7.Mercado competitivo 2015.
Tomado de “Estados Financieros por Ramos” por $upadencia de Compafias, 2015.

Conforme a los datos arrojados por la Superintetidele Compaifiias, sobre la cantidad
de ventas en el afio 2014, se realiza el siguierdtises de las cuatro empresas con alto indice
de ingresos en cuanto a ventas. Laminados y textdenitex S.A, se destaca en el merado
obteniendo desde el afio 2012 el 59% de poder sbhrercado creciendo en un 63% en el aiio
2014, pero en el afio 2015 disminuye 2% en comparatiafio anterior, cerrando con un 61%
la capcitacion de ventas en el mercado ubicandwse pionero frente a las demas industrias
incursionados en esta actividad.

Tejidos Pintex, es la siguiente empresa textiligiea con un 23 % de concentracion
de fuerza de ventas en el afio 2012 y termina nmakiran declive del 21% frente a su gran
competencia. A su vez se menciona las empresastNGpe Ltda e Industrial y Comercial
Tecnorizo S.A. que formarian parte de las 4 pralep industrias que abarcan el mercado
competitivo.

Considerando informacion de la Superintendencia GlEmpafnia en la rama
manufacturera C1392.01 Fabricaciéon de articulosfecaionados con cualquier tipo de
material textil, incluidos tejidos (telas) de pungoganchillo: frazadas, mantas de viaje,
sobrecamas, cobijas, edredones, ropa de camaasab@anteleria, toallas y articulos de cocina
acolchados, edredones, cojines, pufés, almohadass sle dormir, articulos para el bafio,
etcétera, incluido tejidos para mantas eléctrisesha tomado los indices de Herfindahl
Hirschmann, y Shannon Index para el analisis settde este capitulo interpretando lo

siguiente:

40



El indice de Herfindahl Hirschmann (HHI) es una idadde la concentracion
economica en un mercado. A mas alto el indice, coasentrado y menos competitivo es el
mercado, para lo cual se obtuvo un indice de Z/86&n la base de datos de 45 empresas de
la industria textil, que indica que estamos frenten mercado altamente concentrado.

Mientras que el indice de Shannon o indice de piatrde diversidad demuestra que
cuando un indice se acerca a uno trata de uniddgtm perfecta, pero si por lo contrario se
acerca a cero enfrenta a una distribucion desodderesi que tomando como referencia lo
antes expuesto, y la informacion de las ventaaslerhpresas segun los balances generales que
encontrados en la superintendencia de compafileautores pueden mencionar que con un
indice de 0.53% el mercado tiende a entrar en isti@bdicion desordenada.

2.4 Inflacion

A continuacion, se procede analizar la inflacioneérsector de prendas de vestir y
calzado, que permite obtener un detalle espeadiétgpoder de adquisicién del consumidor,
reflejando en forma directa el impacto en la cagetide compra de los consumidores a nivel
general, los efectos colaterales de un crecimidatta inflacion se basa en el aumento del
precio de los productos o servicios.

2.2.1 Inflacidn general del sector de prendas de vestir galzado.

Inflacion Sector Prendas de Vestir y Calzado

8,00

§Q9
6,00
4w/ \
4,00
29
2,00 \5\2&:— —2K2

0,00

=o—|Inflacion Anual

Inflacién Anual

2010 2011 2012 2013 2014@15 oct-16
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Figura 8.Inflacion general del sector de prendas de vestiizado.
Tomado de “Indice del precio del consumidor ereeta de prendas de vestir y calzado” por
Banco Central del Ecuador, 2016.

En la figura 8 demuestra las diferentes variaciauesha sufrido la inflacion, dado los
valores obtenidos por el Banco Central, acogiénddaeclasificacion de divisiébn de consumo

prendas de vestir y calzado, el sector textil diedda de cama desarrollado en el presente
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proyecto forma parte del grupo mencionado; des@8H) y 2011 representaba un 4.60% y de
6.99%, posteriormente en afnos posteriores la teraes decreciente, pero a partir del 2015
ocurre un efecto negativo de 1.69% y en el 2016uc@nvariacion de -3.28% producto de la

actual crisis econdmica que atraviesa el pais,creddo la capacidad de compra de los

consumidores, la gran parte de la poblacién opémsirs recursos contrayendo el consumo a
las compras, el efecto de la caida de los pre@bpealrdleo se trasladé la problemética a todo
tipo de empresarios del sector en si, lo cual desksma pérdida de empleos.

2.2.2 Inflacion ciudad de Guayaquil.

A continuacion en la tabla 1, detalla las inflagsranuales acumuladas desde el 2010

hasta la octubre 2016, la cual muestra que en 804l un despunte la inflacién de 7.75 y
posterior a esos afios hubo una tendencia, peratia gm 2015 efectuandose una deflacion
acelerada del 12.60% como signo de los primerosétop que produjo el inicio de la crisis
econdmica provocada por la caida de los preciopelebleo y el incremento de la deuda
publica, pero hasta la fecha actual ocurre un tepumtan significativo reflejando un valor del
-6.95.

Tabla 1.

indice del precio del consumidor.

Periodo Inflacion anual

2010 3.08

2011 7.75

2012 -0.48

2013 0.07

2014 0.54

2015 -12.60
octubre 2016 -6.95

Nota. Tomado de “Indice del precio del consumidoeksector de prendas de vestir y calzado” poc&&entral del Ecuador,
2016.

2.3Variacion de volumen industrial por actividad.

“El indice de Volumen Industrial por actividad esindicador que analiza la tendencia
de los bienes manufacturados en el pais” (InstNatcional de Estadisticas y Censo, 2016) de
acuerdo a las diferentes actividades que hay cooncejemplo: la produccion de tabaco,
alimenticio, zapateria, elaboracion de cuero, nrayia entre otros. De acuerdo produccion en

el sector textil se ha incrementado la confecciérpandas de vestir, principalmente en los

42



rubros como camisetas, polos, ropa en delain (jeans)debido a que el gobierno estipulo
eliminar la gabardina dentro de los kit escolapesulal se obtuvo el incremento de este tipo de

teladeninjean yersy, suéteres, ropa interior, sdbanasjaspleintre las mas importantes:

Variacién del volumen industrial por actividades enero a febrero 2016

60,00% -

50,00% -

40,00% -

30.00% o1 8906

20,00% - ’ 42,17%

10,00% - 20,71%
0,00%

Variacion
10,41%

Fabricacién de Fabricacon de Fabricacion de Fabricacion de
maquinariasy  prendas de Productos metales comunes
equipos n.c.p vestir; adobo y textiles

tefiido de pieles

Actividades
Figura 9. Variacion del volumen industrial por actividadee® a febrero 2016.

Tomado de “indice de Produccion Industrial IPI"tingo Nacional de Estadisticas y Censo,
2016, (p-32).

Hasta febrero de 2016, en la Figura 9 inicia corcnécimiento positivo en cuanto al
incremento de su produccién dedicados al desardbdlolas actividades tales como: la
fabricacion de maquinarias y equipos ocupando uB930 seguido de las fabricacion de
prendas de vestir adobo y tefiido de pieles cor2uli’o, la fabricacion de productos textiles
con un 20.71% y por ultimo la fabricacion de metalemunes con un 10.41%.

2.4Plazas de empleo

La industria textil analizada desde el punto deaw®mo fuente generadora de empleo,
toma como punto de inicio el registro de empresasitadas en los reportes de los balances
financieros por actividad en la Superintendencia @empafias, Valores, Seguros
correspondiente a la ciudad de Guayaquil hastaO&b,2reporta el numero de personas
empleadas dedicadas a la actividad de fabricaaoarticulos confeccionados con cualquier
tipo de material textil, incluidos tejidos (telal® punto y ganchillo: frazadas, mantas de viaje,
sobrecamas, cobijas, edredones, ropa de camarefiggp hasta la mencionada fecha operan
332 personas ocupadas, es decir que laboran emf@esas en cuestion. (Superintendencia de

Compaiiias, Valores y Seguros, 2015).
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Cabe recalcar que cuando se analiza la distribudgbempleo desde el punto de vista
textil se tiene el 72.53% lo conforma las mujel@sayoria de los casos son mujeres con hijos,
que se convierte en sustento de hogares, Sin embargstudio de dichas cifras permite
conocer que el 30% de los trabajadores rodeardides entre 18 a 30 afios, pero no excluye
el poder efectuar dicha actividad ya que se lda d@ortunidad de poder ejercer la profesion
las personas en los rangos de edades de 31 a$5aique pertenece al 65% de trabajadoras
del area, ofreciendo trabajo ya sea de maneraaliogadirecta (AITE, 2016).

2.5Exportaciéon del sector manufacturero textil

Exportaciones de Manufactura Textiles

160.000,00
140.000,00
120.000,00
100.000,00
80.000,00
60.000,00
40.000,00

20.000,00 M

0,00
2012 2013 2014 2015 2016 (enero
- octubre)

Millones de ddlares

Periodo

m Millones FOB = Millones Fob enero a octubre

Figura 10 Exportacion de manufactura textil.
Tomado de “Cifras Econdmicas del Ecuador” Bancot@édel Ecuador, (2016).

De acuerdo al informe de las cifras economicasBdelco central del Ecuador como
detalla la Figura 10 las exportaciones manufacutextil tiene una tendencia desacelerada
desde el 2014, y como refleja las cifras, la sittraclesde enero a octubre de 2016 las
exportaciones solo han cubierto aproximadament&4df del total realizado en el 2015, el
mayor despunte se produjo en el 2013 con USD 886iBdnes acumulados FOB. Ahora en
relacion a la proporcion de exportaciones realigatiaenero a octubre desde el 2010 hasta el
2016 refleja un mayor incremento para el 2013 derfillones que representa un 23.64% del
total, en continuacion a los afios posteriores kstalnue existe una tendencia decreciente
moderada, pero a partir del 2016 ocurre una demac#hn de manera significativa en las
exportaciones a USD356 millones ddlares aportandaioa variacion del 13.59% del total.

Segun el analisis sectorial realizado por PROECORI¥2014) los principales paises

a los que se exportan los productos de lenceridogia son Colombia y Brazil seguido de
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Venezuela, Estados Unidos, Reino Unido, Panamé etrios y las contrapartidas con mayor
namero de salida hasta el 2013 son las mantasuguaccon una participacion del 77.66%,
ropa de cama, mesa, tocador, 0 cocina, con un%lvéllio y cortinas con 0.39%.

Actualmente la mayoria de los sectores econOmitrasi@san una situacion dificil,
cabe recalcar que el 15% de la produccién naciemaxportada a mas de 70 paises; vy, se
analiza que una de las razones que afecto de nmdinerta es que el pais de Colombia tiene su
moneda depreciada con 31% frente al dolar prinesosd debe a la falta del consumo interno
y reduccion de las exportaciones provocando umaidigion de divisas generando la falta de
liquidez en las empresas nacionales dando combttagsuweduccién de personal, falta de pago
a proveedores y entidades financieras y en muchHosdeasos la disolucion de compaiias,
teniendo como objetivo principal para evitar el eesrio anteriormente planteado es
incrementar su participacion en paises internasiandravés de la optimizacion de sus
estrategias de abarcar mercados internacionales omjorar basicamente la calidad de sus
productos, reduccion de costos y mejoramiento ¢ieclaologia con el fin de subsistir. (AITE,
2016).

2.6Importaciones del sector

Importaciones mundiales de lenceria del hogar afio 2013
30.000.000,00

25.000.000,00
20.000.000,00

15.000.000,00

Miles USD

10.000.000,00
5.000.000,00

0,00

2009 2010 2011 2012 2013
|lMiIeS USD) 16.501.509,0 18.975.791,0 27.701.299,0 20.938.996,0 19.192.905,0

Figura 11 Importaciones mundiales de lenceria del hogaR@EB.
Nota. Tomado de “Analisis Sectorial Textiles delgdp2014” (2014) por Proecuador, (p.10).

En la actualidad el gobierno promueve la reducdi@h consumo exterior, para
comenzar adquirir primero lo nuestro, con el firegigar la salida de divisas abarcando uno de
los principales objetivo para el cambio de la mgiroductiva. En la figura 11 detalla los rubros
de importaciones que realizé el pais durante ldsges desde el 2009 hasta el 2013, los cuales
para el 2011 hubo un incremento de USD27 mil médforaproximadamente rubro que

45



conforman el valor total destinado para la impadiacpero a continuacion en aflos posteriores
el patron que tiende a seguir fue de decrecimientias importaciones segun datos obtenidos
en (PROECUADOR, 2014).
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Capitulo III: Estudio de Mercado

En este capitulo analiza las diferentes variargas, permitan realizar una correcta
investigacion de mercado, identificado las necelsdgotenciales de los consumidores, asi
como el establecimiento de una correcta segmemntagdnercado la cual pretende dirigirse,
haciendo posible a través de la recoleccion derrdoion, con la finalidad de analizar la
realidad en la efectividad y viabilidad de dichmymcto, mejorando las estrategias de
competencia.

3.1 Determinacion del tamafo de la muestra

Para establecer el tamafio de la muestra primeranpeatede a la aplicacion del
método para el calculo con poblacién finita y taroeno precedente el conocimiento del total
de la poblacion, empleando la siguiente férmula:

Lo (N*Z%pxq)
(Ne? + Z? x pq)

En donde:

N= Total de la poblacién = 614,453

Z?= Nivel de confianza = 1.96 cubre el 90% confialaitl y el 5% error
p= Probabilidad que ocurra 0.50

e?= Margen de error 5%

g= Probabilidad que no ocurra 0.50

n= Representa el tamafio de la muestra a inveStifar 1.20 = 461

n= 461 familias encuestada para la investigaciomeieado.

La ecuacion planteada, cumple con el seguimieafigacion de varios requisitos para
obtener un correcto resultado, para lograr el delfarde la operacion debe conocerse
fundamentalmente el valor de la poblacion, conticoa la determinacion del nivel de
confianza y margen de error asignado. Después aletémior expuesto, inicia con el remplazo
de todas las variables mencionadas anteriormemelatws reales del proyecto obteniendo
como resultado la definicion del tamafio del mercaatcionando un valor del 20% de
incremento al resultado como una medida para cebrialgunos casos los encuestados no
contestaron correctamente o decidieron no findéizar
3.2Metodologia de investigacion

La metodologia de investigacion aplicada para dlisia del mercado sera la
investigacion descriptiva, mediante el uso dedaité& a modo de encuestas que consiste en la
formulacién de una serie de preguntas determindethiles especificos sobre las necesidades
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del cliente y la empresa tales como: principalespetidores, particularidades del producto,
disefios, precios, preferencias, habitos de consmia ciudad de Guayaquil. Las principales
fuentes de recopilacion de informacion se encueranéormado por fuentes primarias donde
encajan encuestas realizadas al segmento de mergadentes secundaria informacion
obtenida por la pagina del Instituto Nacional deaéisticas y Censo que permita determinar
total de la poblacion.
3.3Investigacion de campo

3.2.1 Analisis de la oferta.

El analisis sectorial demuestra que la competasrtiel mercado se da en las industrias

textiles tales como: Lamindos y Textiles Lamitexgjidos Pintex, Noperti, Industrial y
Comercial Tecnorizo, entre otros, comercializaragab, telas, cojines, edredones de diferentes
tamanos y colores.
La empresa artesanal que se esta implementandsteepreyecto, destaca su valor agregado
en el disefio drapeado mediante los productos aesf(edredones, fundas de almohadas y
cojines), resaltando creatividad, diversificaciGreemercado antes mencionado como también
brindando fuentes de trabajo a microempresaria&zoieomia social.

Los principales factores que afectan a la ofenta so

» Existen competidores bien posicionados que porawgary calidad dentro del
mercado textil, ofertan productos similares quenpen al consumidor adquirir el
producto.
» El disefio drapeado es una técnica manual, poseliequiere de tiempo generando
demora en la confeccién y elaboracion.
* Al ser impulsado por la creatividad en sus disefiesde a convertirse en un producto
nuevo en el mercado, por ende no se encuentraqreesio.
3.2.2 Analisis de la demanda del mercado.

Segun las estadisticas y datos arrojados por lertbtgndencia de Compaiiias, en 2015,
el 81.75% de ventas textil se dan en 30 empresadscdador. Esta informacion permite
examinar como conclusién que una parte del mereattayés de una estrategia planificada de
los productos de disefios drapeados y consideramdbidn los precios, se puede tener un
porcentaje considerable en el mercado de cliemttenpiales.

Cabe mencionar que los productos con disefios diapeene mayor auge en fechas
especiales como: dia de la mujer, dia de la mdiaje los enamorados, navidad, entre otros
dias especiales si se trata de cojines, cabe imglieala lenceria de camas es esencial en los

hogares, por lo cual es frecuente la adquisicidlmgconsumidores.
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Los novedosos disefios que se elaboran con la@édslidrapeado, es una de las razones
del presente proyecto, que pretende activar laatewdencia en lenceria de camas, y que
aporta valor agregado en comparacion con los codapes.

3.4 Segmentacion del mercado

La segmentacion de mercado del presente proyeetorealizard tomando en
consideracion ciertas variables que permitan ifieatial grupo de personas con necesidades
similares véase a continuacion:

Tabla 2.

Variable segmentacion de mercado.

Variables Parametro

Ubicacion Geogréfica: Pais: Ecuador
Region costa ecuatoriana.
Ciudad de Guayaquil.
Provincia: Guayas
Demogréfica Edades: 18 afos en adelante
Sexo masculino — femenino
Psicografica Clase Social medio, medios-altossalto
Ingresos US400 o0 mas
Ocupacional Profesionales dependientes
Profesionales independientes
Amas de casa
Jefes de hogar
Andlisis de Conducta Se caracteriza por la tendemsker joviales,
menos emocionales, formales, Priman

intereses sociales y familiares

Nota: Adaptado a “Estudio de factibilidad para la elabiray comercializacion en la ciudad de Guayageiiigiano de café
como confite bafiado en chocolate” por Bravo M., @yr®. (2015).

Al observar la tabla, ilustra que el producto a emializarse esta orientado a todas las
personas, tanto hombre y mujeres que comprendedkdes desde los 18 afos en adelante,
dentro del perfil mencionado guardan la similitgde marca un ciclo de inicio por el interés a
la lenceria de hogar, que encierra factores comalV@ncia econdémica, o en otros casos debido
a la creacion de nuevas familias.

3.5 Caracteristica del producto

A continuacion se detallan las caracteristicasadiea @roducto:
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Sabanas: Ropa de cama elaborado en base a lentifetipos de telas obtenido de
acuerdo a las encuestas, las cuales vendra inaeittoo del juego, un ajustable para la cama,
el sobrecama, dos fundas almohadas para los didsreamarnos de cama desde 1 plaza hasta 3
plazas 0 mas, Ahora cabe recalcar que si requiarieerte un pedido especial en cuanto al
disefio de la sdbana la incorporacién de algunldetaidra que ser solicitado para su posterior
confeccion. A continuacién se detalla las medidakad sabanas:

Tabla 3.

Medidas de la cama.

Plazas Ancho cama Largo cama Alto

1 plaza 0.90m 1.90m 0.20 m

1 Y plaza 1.00 m 2.00 m 0,30 m
2 1,40 m 1,90 m 0,30 m

2 Y2 plazas 1,50 m 1,90 m 0,30 m
Queen 1.60m 2m 0,30 m
King 2m 2m 0,30 m

Edredones: Posee una cubierta de tela suave aiiodidrapeados en su diversidad de
tamafio y forma, que se rellena de plumoén, matedalamente confortable y placentero al
contacto con el cuerpo dado lo liviano de su pgsodo el mejor material natural que se puede
emplear para la fabricacion de productos textikeslescanso. El producto esta disefiado para

los hogares. A continuacion se detalla las medigaedredones.
Tabla 4.

Media de los edredones.

Ancho cama Largo cama Medida edredon
80-90 190 150200 cm
80-90 200 150200 cm

105 190-200 180x220 cm
120 190-200 220x200 cm
135 190-200 220x220 cm
150 190-200 240x220 cm
160+ 190-200 270x240 cm
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Funda de almohadas y cojines Disefios normalegealas en su diversidad de tamafio
y forma, que se rellena de plumon, la tela a atilzgara fundas de almohadas y cojines seran
de colores pasteles, muy utilizados para decoraitdtégones, porque resultan sedantes,
tranquilizantes e inspiran dulzura. A continuacem detalla las medidas de fundas de
almohadas.
Tabla 5.

Media de la funda de almohadas.

Ancho de cama Medidas de la funda de almohada
Cama de 90 45x110 cm
Cama de 105 45x125 cm
Cama de 120-135 45x155 cm
Cama de 150 45x170 cm
Cama de 160+ 45x 100 cm

3.6 Identificacion del consumidor

El producto a comercializar comprende de edreddoedas de almohadas y cojines,
dirigido para todo hogar que requiere de disefi@sdhmsos, atractivos y con costos accesibles,
que permitan satisfacer eficientemente las nea#ssdde los consumidores.
Inicialmente nuestro objetivo es disefiar un plamefgocios para la creacion de una empresa
textil y artesanal, encargada de la elaboraci@nyetzcializacion de productos textiles, dirigido
a microempresarias de economia social.
3.7Demanda local

La ciudad de Guayaquil no solo es la ciudad masdgralel Ecuador sino, uno de los
puertos mas importantes, el cual nos permitirardata el proyecto de ventas de edredones,
fundas de almohadas y cojines. Con los resultadesdgtermine la encuesta a realizarse se
adoptara una estrategia de marketing que aplicaremeada uno de nuestro segmento de
mercado.
3.8 Mercado objetivo

En términos generales el proyecto va a realizar$a @udad de Guayaquil, por lo tanto
plantea de considerar apropiado indicar el totdhgmblacion 2, 350,915 de personas hasta el
2010. Pero cabe mencionar que el segmento de noegtagido en si conformado por hogares,
determina que existe un total de 614,453 de fasndsimando un promedio 3.80 de personas

por hogar segun datos (Instituto Nacional de Estiads y Censo, 2010).
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3.9Encuesta

La encuesta es una técnica como base primordilegjde suma importancia dentro de
una investigacion de campo, esta basada en un lemionde preguntas, del cual obtendremos
informacion como también datos estadisticos quedstigados con la problematica de nuestra
investigacion.

Como prueba piloto se realiza la encuesta; qua ksrlamienta implementada en este
trabajo, y sera la guia para la determinacioregengntos, precios, y frecuencia, y para conocer
que conocen del producto, y cuél es el nivel dsfaation de los consumidores. Entre las
caracteristicas mas importantes, se estipula queroglecto, estara orientado a todo los
miembros de una familia; porque se observa la st sle obtener lenceria para camas ligado
con factores como: la renovacion de las habitasideatro de los hogares. Y que el segmento
seleccionado estaria dispuesto a obtener los pagigomo edredones, sabanas, fundas de
almohadas y cojines se adquiria el producto, tomandcuenta que nuestro valor agregado se
basa en la técnica del drapeado en colores padsielesal nos hace diferentes al mercado
comun.

Sr/ Sra. La siguiente encuesta esté dirigido cdim ele conocer las preferencias a la hora de
adquirir la lenceria de cama para su hogar.

=0 =T
Sexo: Hombr( ] Muj]

Estado Civil: Soltero[ ] Divorciad— | Casé | Vil

Union Libre[ ]

CIUAA ONAE VIV . .. e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e

Instrucciones: Lea despacio cada una de las preguast
1.- ¢ Conoce usted el término lenceria para la cama?
Si
No
2.- ¢ Cuantas camas tiene usted en su hogar?
Una cama
Dos camas
Tres camas

Cuatro camas
Cinco camas o0 mas

3.- Sefale el tamafno de la cama que posea ustda@sa
Una plaza
Una plaza y media
Dos plaza
Dos plazas 'y media
Tres plazas 0 mas
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4.- ¢ Cuantas almohadas usted usa por lo genesal @ma?
Una almohada
Dos almohadas
Tres almohadas
Cuatro almohadas
Cinco o mas almohadas

5.- ¢ Cuantos cojines usted usa por lo general earsa?
Un cojin
Dos cojines
Tres cojines
Cuatro cojines
Cinco cojines o mas

6.- ¢ Es usted jefe de hogar?
Si
No
7.- ¢ Quién realiza las compras de lenceria de eansa hogar?
Yo
Papa
Mama
Hermano(a
Abuelo(a)
Tio(a)
Primo(a)
Nuera
Esposo(a)
Hijo(a)
Cuinado(a)
Suegro(a)
Yerno
Nieto(a)
Amigo(a)
Otros
En caso de haber elegido 0tros menCiONElOS. e oo

8.- Con qué frecuencia usted compra la lencerzad®
Menos de 3 meses
Cada 3 meses
Cada 6 meses
Cada 12 meses
Cada 2 afios
Cada 3 afios 0 mas

9.- ¢ Por qué razones usted compra la lenceriandag?ca
Renovacion de habitacion
Porgue le gusto

53



Por mal estado o deterioro de la prenda

Por oportunidad

Otras razones
Si la opcidn es otras razones MEeNCIONEIAS.............co. e e e e e

10.- ¢ Cuanto estaria usted dispuesto a pagar goegn de sabanas?

Menos de US25%
US25 - US35
US36 — US45
US46 — US55
US56 — US65
US66 — US75
Mas de US76

11.- ¢ Cuanto estaria usted dispuesto a pagar goego edredones?
Menos de US 60

US60 — US70
US71 - US80
US81 - US90
US91 - US100

Mas de US 101

12.- ¢ Cuanto estaria usted dispuesto a pagar pdunda para cojines o almohadas?
Menos de US5
US5 - US10
US11 - US15
US16 - US20
Mas de US21

13.- ¢ Qué tipo de observaciones, usted toma efdevasion a la hora de comprar la lenceria
de cama? Marque una sola opcion.
Precio
Calidad
Servicio al cliente
Disefio
Otros
En caso de haber elegido otro MencioNe SUS rAZONES. .. ... cvevueiieiirienieiienieaanns

14.- ¢ Usted le gustaria adquirir la lenceria deaceom disefios drapeados?
Si
No

15.- ¢ A usted le gustaria personalizar el disefgudanceria de cama?
Si
No

16.- ¢ Qué grupo de colores prefiere usted al mamdmtomprar la lenceria de cama?
Tonos verdes
Tonos azules

54



Tonos violetas
Rojos y rosas
Naranjas
Amarillos
Neutrales
Tonos pasteles 0 suaves

17.- ¢ Qué tipo de tela prefiere usted a la hom@odgprar la lenceria de cama?
Algodon
Lanas
Tipo toalla
Tela satén
Seda
Hilo
Tela de lino
Tela gasa
Tela bramada

18.- ¢ Como usted realiza las compras de lencegarda?
Local
Catalogo
Ferias artesanales
Internet
Redes sociales
Otros

En caso de haber elegido otro MencionNe SUS rAZONES.u. «..cveve it iieenierieieeanann

19.- ¢ Qué forma de pago usualmente utiliza cuaodpra lenceria de cama?
Efectivo
Tarjeta de créditg
Débito a la cuenta

20.- ¢ En qué almacén usted compra su lenceriantkg?ca

21.- ¢ Esta usted satisfecho con la lenceria de gamaompra?
Si
No

3.10 Conclusiones de la prueba piloto

Antes de iniciar con la investigacion de mercadpreeedera a la elaboracion de una
prueba piloto con el fin de determinar si la pragarde las encuestas son claras y entendibles
para el encuestados, basicamente la prueba piWaldaelas caracteristicas del instrumento
redaccion clara, si se responde de la forma ersgu@spera obtener los resultados, estimar el

tiempo de duracion en responder las preguntasppoidn de que ellos puedan sugerir ciertas
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observaciones para el mejoramiento de la misman@teiez, Fernandez, & Baptista, 2006,
p.306).

La prueba piloto se realiz6 para un total de 38@®s, las personas seleccionadas fue
de manera aleatoria, las encuestas se realizd deragersonal si las preguntas eran
comprendidas en su totalidad, una vez concluidse@lindo paso a realizase fue la tabulacion
de los datos, su objetivo era de poder comprobdasspreguntas estaban correctamente
estructuradas, y en efecto hubieron ciertas cdmees a considerarse para el mejoramiento del
procesamiento de la informacion, sugerencias artoma

Por ejemplo la encuesta inicio con las preguntastdeduccion con respuesta abierta
como estado civil para que el encuestado las hen@sulta muy viable, para su mejora de la
encuesta vendran incluidas las opciones para quexista confusiones, crear seriedad en el
mismo; posterior a eso en la pregunta 8 ¢ Con gaédncia usted compra la lenceria de cama?
El fin era de que el usuario pueda completar derdoua los meses, para que sea colocado la
frecuencia del tiempo y dejar abierta la opciomito ellos no es muy viable la solucién, lo
cual resultard imposible tabular los datos poafdd tendra que establecerse rangos para que
el encuestado proceda a llenar, otra de las olisenas efectuada en la pregunta 14, ¢ Usted le
gustaria adquirir la lenceria de cama con disefragados? la cual plantea acerca del interés
de adquirir algun disefio drapeado, el problemaitsugae el término real a emplearse era
drapeado pero la verdad, el término en si no esoihocido por la gente, suelen conocer el
modelo pero no el nombre real y al utilizar un sin@ con el fin de mejorar la comprension,
el nombre arrugado no resulté muy viable, por lal cpta por cambiar la pregunta a disefios
drapeados, pero con la idea de colocar una imagengu mejor comprension, otra de las
sugerencias es en el establecimiento de los preeiestablece unos rangos de precio pero debe
considerar como inicio, una cifra menos del rangfat#ecido debido a que la encuesta van
dirigida a todas las familias de diferentes clasesales por lo cual no todos poseen los mismos
recursos econémicos para comprar una sabana dé&®slo un edredén de 60 dolares. Por
otro lado, la pregunta 9, ¢Por qué razones ustegreola lenceria de cama? En la opcién: la
necesidad de uso, en mucho de los casos no saientdan el significado que abarca el
concepto, por lo cual optamos cambiar a mal estathkterioro de la prenda, Cabe recalcar que
la pregunta donde indica varias opciones de |@satites locales que adquieren la lenceria los
autores sugirieron dejarla abierta para una mejooleccién de informacion en cuanto al
conocimiento de los proveedores. Adicionalmentesictamo conveniente el hecho de
incrementar una pregunta para conocer si el cligehe una satisfaccion con la compra de la

lenceria de cama.
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3.11 Procesamiento de la informacién de las encuestas

Edad de los encuestados.

Edades

m19a25
m26a32
m33a39
m40 a 46
m47 ab3
m53a59
60 a 66
m67a73

Figura 12 Edad de los encuestados.

Las edades de los representantes de las 389 fameril@estadas, indica que el 35.99%
comprende los rangos de edades entre 26 a 32aMik08% consta las edades de 33 a 39
seguido del 13.37%, 12.85% que refiere a las eddel@9 a 25 y de 40 a 46, luego el 8.23% y
3.34% encierra las edades de 47 a 53, 53 a ¥ /@4respectivamente y finalmente el 1.80%
conformado por los rangos de 67 a 73.

Género de los encuestados.

Género de los encuestados

= Hombre
® Mujer

Figura 13.Género de los encuestados.
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Segun los resultados obtenidos del estudio de aelicdorma que el 64.27% fueron
mujeres y el 35.73% hombres, realizado de maneedala sin ningun tipo de preferencia en
la seleccidon de acuerdo al género como se detabatamuacion:

Estado Civil de los encuestados.

Estado Civil

1.80%

m Soltero

m Casado

= Unién Libre
m Divorciado
® Viudo

Figura 14.Género de los encuestados.

En la figura 14 se puede apreciar que luego dedlizacion de las encuestas a las 389
personas informa que el 37.79% de los encuestamtosdteros, adicional detallo que el
30.08% representan a los casados, solo el 21.34ftieman una relacion de union libre,
mientras que el 9.00% conforman los divorciadoingimente el 1.80% integrados por las
personas viudas.

Pregunta #1 ¢ Conoce usted el término de lenceria dema?

A continuacion con respecto a los resultados deelusiestados, indicaron que el

64.78% afirman que conocen el término lenceriaataacy el 35.22% dijo no conocer el

término de lenceria de cama.
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Conocimiento del término lenceria de cama

mSj
mNo
Figura 15.Conocimiento del término lenceria de cama.
Pregunta #2: ¢ Cuantas cama tiene usted en su hogar?
NUmero de camas
E1 cama
® 2 camas
=3 camas
m 4 camas
=5 camas 0 mas

Figura 16 Numero de cama.

Interpretacion:

A simple vista se puede observar luego de condkiias 389 personas encuestadas en
la ciudad de Guayaquil el 30.85% poseen 3 camasi®mogares, seguido del 29.05% que
tienen dos camas, junto al 20.05% y el 11.57% ddrae4 camas y 1 cama cada uno
respectivamente, finalmente solamente el 8.48%aklgnirido 5 camas 0 mas en sus hogares.

Pregunta #3: Sefale el tamafo de la cama que posesded en su casa
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Tamaino de camas

8.48% 6.94%

m Una plaza

m Una plaza y media
m Dos plazas

m Dos plazas y media
m Tres plazas y media

Figura 17.Tamafo de las camas.

Interpretacion:

Los datos reflejan que el 44.22% de las personasid®Eraron que tener camas de dos
plazas, debido a que mucho de los casos sirve cama matrimonial entre las parejas, o entre
hermanos que comparten habitacion por motivos wa $elta de espacio o de recursos
econdmicos duermen juntos; el 35.22% camas de laga p media mientras que el 27.25%
dijeron poseen camas de dos plazas y media, yifpooyel 8.98% afirma que posee camas de
3 plazas o0 mas, solo el 6.94% indica que el tandaf&u cama de 1 plaza.

Pregunta #4: ¢ Cuantas almohadas usted usa por lorg@al en su cama?

NUumero de Almohadas

5.40%

m 1 almohada

m 2 almohada

= 3 almohadas

® 4 almohadas

m 5 almohadas o0 més

Figura 18 Numero de almohadas.

Interpretacion:
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De acuerdo a los resultados obtenidos el 45.50% &89 personas encuestadas
consideraron que usaban dos almohadas en sus c@Egasio del 25.96% que utilizaban tres
almohadas, por ultimo, alrededor del 13.88%, 9.338#0% emplean cuatro almohadas, una
almohada y cinco almohadas o méas cada uno respeente.

Pregunta #5: ¢ Cuantas cojines usted usa por lo geaken su cama?

Numero de Cojines

4.37%
5.91%

m 1 cojin

H 2 cojines

= 3 cojines

m 4 cojines

m 5 cojines o0 mas

Figura 19 Numero de cojines.

Interpretacion:

Segun los datos resultantes el 39% de las 368 mEysncuestadas consideraron que
usaban un cojin en sus camas, seguido del 36%itjipahan dos cojines, por ultimo, alrededor
del 15%, 6% y 4% emplean tres cojines, cuatro esjiny cinco cojines o mas cada uno
respectivamente.

Pregunta #6: ¢ Es usted jefe de hogar?

El 51.93% de las 368 personas encuestadas opinérgnéos jefes de hogar y solo el

48.07% afirmaron que no ocupan la responsabili@sasdmir con las tareas como jefe de hogar

en la familia.
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Jefe de hogar

mSj

mNo

Figura 20 Jefe de hogar.

Pregunta #7: ¢ Quién realiza las compras de lenceré®e cama en su hogar?

Personas que realiza las compras en el hogar
2.83%

mYO

= Maméa

m Papa
mTio(a)

® Hermano(a)
= Esposo(a)
m Abuelo(a)
m Suegro

m Hijo(a)

® Primo(a)

m Nuera

m Nieto(a)

m Cufiado(a)
H Amigo(a)

Figura 21 Persona que realiza la compra.

Interpretacion:

De acuerdo con las respuestas obtenidas alredetl@i2d67% de las 368 personas
encuestadas consideraron que ellos mismo realizabarompras de lenceria de cama, por lo
gue en la mayoria de los casos eran los jefes glerhlas cual se les atribuye una obligacién
importante que consiste en realizar las comprdsreria de cama para el mantenimiento del
hogar; seguido del 23.65% de los casos aprobarerdagumadres realizan el oficio, luego el
10.28% afirmé que el esposo(a) se encargaba delicwop la tarea, por ultimo el 5.66% vy
4.63% era hecho por hermano(a), papa respectivantwada uno, finalmente en menor
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porcentaje por debajo del 4.63% lo cumplia el regstdos integrantes del nucleo familiar o
conocidos.

Pregunta #8: ¢ Con qué frecuencia usted compra larleeria de cama?

Tiempo de compra

6.68%, 2.57%

10.28%

® Menos de 3 meses
m 3 meses
6 meses

m 12 meses
\33.42% ® 2 aflos

3 aflos 0 mas

Figura 22.Frecuencia de tiempo.
Interpretacion:

Podemos observar de acuerdo a los resultados dbsate las 389 familias encuestadas
un 34.45% consideran que ellos realizaban las casngn un periodo doce meses, lo cual
representd un total de 134 personas; seguido d&2%3de los casos aprobaron que les parecia
apropiado adquirir lenceria de cama cada seis radieonal el 12.60% afirmd que adquirian
las piezas cada dos afios meses, mientras que8®d,mpind que compraban cada tres meses
0 mas, por ultimo el 6.68% y 2.57% lo efectuabas d&3 afios 0 mas, menos de 3 meses cada
uno respectivamente.

Pregunta #9: ¢ Por qué razones usted compra la lenée de cama?

De acuerdo con las respuestas obtenidas reflejarelgB3.67% de las 389 personas
encuestadas, opinaron que ellos realizaban lasresmprque les gusto el disefio de la lenceria
de cama; seguido del 32.41% de los casos aprolgja®tes parecia apropiado adquirir por
razones de necesidad de uso es decir por el deterinal estado de la prenda, por otro lado el
19.85% afirmé que ellos adquirian por oportunidadype les parecia interesante acogerse
algun tipo de descuento; y, adicionalmente compratwen la finalidad de poder renovar la
habitacion, solo el 1.01% opino por otras razomelas cuales mencionaba que al momento de

salir tenian plata y aprovechaban la ocasion maigzar algin tipo de compra para el hogar.
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Razones de compra de lenceria de cama

1.01%

m Renovacion de habitacion

m Porque le gusto

m Por mal estado o deteriodo de
la prenda

® Por oportunidad

m Otras Razones

Figura 23.Razones de compra de la lenceria de cama.
Pregunta #10: ¢ Cuanto estaria usted dispuesto a gagoor un juego de sabanas?

Los datos reflejan que el 23.91% de las 389 famikacuestadas, consideraron
apropiado pagar por un juego de sdbanas entre Y&E5, lo cual representa un total de 93
familias; seguido del 23.39% de los casos aprobgweries parecia correcto gastar entre US25
a US35, mientras que el 20.57% afirmo6 que ellosrimian entre US46 a US55, el 12.60%
afirma que gastaria menos de US25 por un juegalsinas y finalmente el 10.80% y 6.43%,
2.31% indic6 de adquirir por un juego de sabamasuna valor de US56 a US65, US66 a
US75 y més de US76 cada uno respectivamente corastrawa continuacion.

Precio dispuesto a pagar por un juego de sabanas

6.4306 2-31%

®m Menos USD25

m USD25 - USD35
m USD36 - USD45
m USD46 - USD55
m USD56 - USD65
= USDG66 - USD75
m Mas de USD76

Figura 24 Precio dispuesto a pagar por un juego de sabanas.

Pregunta #11: ¢ Cuanto estaria usted dispuesto a gagoor un juego de edredén?

64



Precio dispuesto a pagar por un edredon

4.88%

®m Menos USD60
mUSD61 - USD70
m USD71 - USD80
mUSD81 - USD90
mUSD91 - USD100
= Mas USD101

Figura 25 Precio dispuesto a pagar por edredones.
Interpretacion:

Los resultados obtenidos de las encuestas indicarel 24.42%, consideran apropiado
pagar por un juego de edreddn entre USD61 - USDBD)71 a 89 debido a muchos de los
casos gue Unicamente los utilizan como efecto dmacen la cama motivos a que el clima en
la ciudad Guayaquil no es muy favorables por lessabemperaturas, seguido del 19.79% de
los casos aprobaron que les parecia apropiador gadta USD81 a USD90, mientras que el
16.20% afirmaron que ellos invertirian menos de 8&Einalmente el 10.28%, 4.88% gastaria
entre USD91 a USD100, mas de USD101.

Pregunta #12: ¢ Cuanto estaria usted dispuesto a gagoor una funda de almohada o

cojin?

Precio dispuesto a pagar por una funda almohada o cojin

3.60%

® Menos USD5
mUSDS5 - USD10
mUSD11 - USD15
mUSD16 - USD20
m Mas de USD21

Figura 26.Precio dispuesto a pagar por una funda de almahadgn.
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Interpretacion:

Los datos reflejan que el 39.59% de las 389 pessenauestadas, consideraron pagar
por una funda de almohada o cojin entre US5 a UB10ual representa un total de 154
personas; seguido del 27.25% de los casos aprobhasoles parecia apropiado gastar Menos
de US5, solo el 19.28% afirmaron que estan dispwesancelar un valor entre US11 a US15,
y finalmente el 10.28% y 3.60% invertirian de US16S20 y mas de US21 respectivamente
cada uno.

Pregunta #13: ¢ Qué tipo de observaciones, usted taran consideracion a la hora de
comprar lenceria de cama? Maque una sola opcion.

Al momento de comprar la lenceria de cama de [Ap8Bonas encuestadas consideran
el 35.48% que la principal razon que toman enteugihmomento de realizar la compra era el
disefio del producto, en segundo lugar con un 33.4p#0 que era importante apreciar la
calidad de la lenceria de cama, solo el 22.11%iderd importante valorar el precio de la
prenda, por ultimo 9.25% sugiere observar la cdlaaservicio que recibe el individuo como
cliente de un establecimiento que consiste siesdato de forma adecuada como muestra a

continuacion:

Tipo de observaciones consideradas por el cliente

m Precio
m Calidad
Disefio

35.48%

m Servicio al cliente

Figura 27. Observaciones consideradas por el cliente.
Pregunta #14: ¢ Usted le gustaria adquirir la lencéa de cama con disefios drapeados?

El 58.87% de las 389 familias encuestadas, corssieique si les gustaria adquirir la
lenceria de cama con disefios de drapeados esrmimigtos con pliegues en la prenda ya sean
en las sdbanas edredones, fundas de almohadasscyjel 41.13% respondio, que no les
parecia interesante adquirir el producto mencionbddsandose en los resultados se puede

sefalar que existe una aceptacion del productbreereado.
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Le gustaria la lenceria de cama con disefios drapeados

mSimNo

Figura 28 Uso disefios de drapeados.
Pregunta #15: ¢ Usted le gustaria que le personalizal disefio en su lenceria de cama?

Preferencia por disefio personalizado

mSi
mNo

Figura 29 Personalizacion de disefio de lenceria de cama.
Interpretacion:

El 57% de las 389 familias encuestadas, opinaram gjules agrada la idea de
personalizar sus disefios de cama, lo cual brindadaunidad al cliente de poder aplicar su
creatividad en sus disefios, y quedar a gusto ydaexkacta como lo requiere, en cambio, el
43% respondié que no les parecia interesante Eopaizacion del modelo de lenceria de
cama.

Pregunta #16: ¢ Qué grupo de colores prefiere ustedla hora de comprar la lenceria de
cama?
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Tipo de tela de preferencia

m Tonos verdes
m Tonos azules
= Tonos violetas
® Rojos y rosas
= Naranjas

= Amarillos

m Neutrales

m Tonos pasteles o suaves

Figura 30 Tipos de colores de preferencia para el uso mteria de cama.
Interpretacion:

De las 389 personas encuestadas opinaron alredet!l@0.82%, consideraron que
preferian los tonos pasteles y suaves; que el %.22.48%, 16.97 optan por elegir colores
violetas, azules, neutrales; seguido del 15.94%sdeasos aprobaron que les parecia apropiado
usar los tonos rojos y rosas. Un 14.91% se inclingdor usar tonos amarillos, para concluir el
resto expuso que el 12.60% y 9.77% les conveniaantitonos naranja, verde cada uno
respectivamente.

Pregunta #17: ¢ Qué tipo de tela prefiere usted a lzora de comprar la lenceria de

cama?

Tipo de tela de preferencia

m Algoddn

E Lanas

= Tipo toalla

m Tela satén

m Seda

= Hilo

m Tela Bramada
m Tela Lino

m Tela gasa

9.25% 7.97%

Figura 31.Tipos de tela de preferencia para el uso de [zléamde cama.

Interpretacion:
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Los datos reflejan que el 41.65% de los casosjaerason que preferian la tela algodon
en la lenceria de cama, seguido del 23.14% deaksscaprobaron que les parecia apropiado
las telas de hilo. El 14.91%, 13.88%, 12.08% opjné optan por lana, seda, bramada, y los
demas se inclinaban por telas satén, toalla, lirorgpresentan el 9.25% 7.97% y 4.88% .de
los que seleccionaron los encuestados, y finalnsahbee| 0.26% sugiere conveniente comprar
tela gasa.

Pregunta #18: ¢ Como usted realiza las compras denteria de cama?

Forma de realizar compra de lenceria de cama
2.06%

m Local

m Catalogo
Ferias artesanales

m Redes Sociales

® Internet

Figura 32 Modo de realizar compra de lenceria de cama.
Interpretacion:

Dado los resultados obtenidos de las 389 familissi@stadas, el 81.23% opind que al
momento de realizar la compra las realizaba evcal,len segundo lugar con un 9% sugirieron
hacerlas mediante el uso de catalogos, el 6.17%idsnd utilizar ferias artesanales para
efectuar la compra, y por ultimo el 2.06%, 1.54% realiza a través del internet utilizando
paginas web y el uso de redes sociales cada upectaamente.

Pregunta #19: ¢ Qué forma de pago usualmente utilizauando compra lenceria d cama?

Dado los resultados obtenidos por las 389 faméiasuestadas, el 62% de los casos
opin6 que al momento de cancelar la compra lazedxal en efectivo, en segundo lugar con un
33% sugirieron hacerlas mediante el uso de tatgtaédito y por ultimo solo el 15% consideré

utilizar débito a la cuenta bancaria desde el local
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Forma de pago

15.42%

m Efectivo
m Tarjeta de crédito
Débito a la cuenta

Figura 33 Forma de pago.
Pregunta #20: ¢ Qué local usted compra su lenceri@ dama?

Dado los resultados obtenidos por las 389 faméiasuestadas, a continuacién los
principales locales que las personas prefiererhark de adquirir un articulo como lenceria de
cama menciona que alrededor del 18.51% opin6 qumoatento de realizar la compra lo
realizaba en Almacenes De Prati, el 11.31% lo eédet en Sukasa seguida del 9.25% lo hace
en Noperti, el 7.46% son realizadas en Mi comisar@aupermaxi el 5.91%, 5.14% hechas en
Pintex, el Colineal, el 4.88% Imp. Y Exp. Gran EB&s S.A almacenes por el sector de la bahia
y otra tienda muy reconocida Almacenes Pyca, € ddhisumian en Almacenes Boyaca, por
debajo de este porcentaje hay otros almacenegegeaa ina menor participacion en el mercado
como son: Chaide anda Chaide, Importadora su HogarPalacio de las sabanas, Dormileon,
Almacenes Buen Hogar entre otras, por lo tantoefe @nfatizar en trabajar con las tiendas
gue tenga un mayor impacto en cuanto al local éfemncia al comprar la lenceria de cama.
Tabla 6.

Locales que compra el usuario.

Locales Respuestas Porcentaje
Macys. Bed bath beyond, target 1 0.26%
Almacenes De Prati 72 18.51%
La Casa de los Toldos 4 1.03%
Sukasa 44 11.31%
Pintex 23 5.91%
Almacenes Buen Hogar 6 1.54%
Supermaxi 29 7.46%
Mi comisariato 29 7.46%
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Tabla 6.

Locales que compra el usuario. (Continuacion)
Sabanas angelicales 3 0.77%
Colineal 20 5.14%
Noperti 36 9.25%
Decorate 2 0.51%
Sabanas en Guayaquil Facebook 1 0.26%
Dormileon 10 2.57%
Tv Ventas 2 0.51%
Bebe mundo 1 0.26%
Imp. Y Exp. Gran Estrellas S.A 19 4.88%
Palacio de las sabanas 14 3.60%
Fabrica Edén Hogar 0 0.00%
Amazon 3 0.77%
Supermercados El Coral 1 0.26%
Mercado Central 4 1.03%
Chaide and Chaide 14 3.60%
Importadora Su Hogar S.A 14 3.60%
Almacenes Pyca 19 4.88%
Almacenes Boyaca 18 4.63%

Total 389 100.00%

Pregunta N.21: ¢ Esta usted satisfecho con su lenizede cama?

Dado los resultados obtenidos por las 389 fam@iasiestadas, el 54.62% opind no se
encuentra satisfecho con su lenceria de cama4%.38% indica que se encuentra conforme
con su ropa de cama cuando adquiere la mercanctaal permite concluir de trabajar con

dicho sector de la poblacion para lograr satisfagggencias o requerimientos.

71



Sastisfacciéon de su lenceria de cama

mSi
mNo
Figura 34 Satisfaccion de lenceria de cama.
Tabla 7.
Resultado uno de la combinacién de variables
Disefios Ggneros Estado Civil Edad
drapeado 19-28 29-38 39-4849-58 59-68 69+ Total
Si Hombres  Soltero 13 12 4 0 0 1 30
43.3% 40.0% 13.3% 0.0% 0.0% 3.3%  100.0%
Casado 4 6 3 1 0 0 14
28.6% 42.9% 21.4% 7.1% 0.0% 0.0%  100.0%
Unién 6 12 2 0 0 0 20
Hbre  50.0% 60.0% 10.0% 0.0% 0.0% 0.0%  100.0%
Divorciado 0 5 0 1 0 0 6
0.0% 83.3% 0.0% 16.7% 0.0% 0.0%  100.0%
Viudo 0 0 0 0 1 1 2
0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 50.0% 50.0%  100.0%
Total 23 35 9 2 1 2 72
Hombres 37 905 48.6% 125% 2.8% 1.4% 2.8%  100.0%
Mujer Soltero 26 12 9 1 1 0 49
53.1% 24.5% 18.4% 2.0% 2.0% 0.0%  100.0%
Casado 5 21 16 9 5 1 57
8.8% 36.8% 28.1% 158% 8.8% 1.8%  100.0%
Union 7 14 8 3 1 0 33
Libre 51206 42.4% 242% 9.1% 3.0% 00%  100.0%
Divorciado 1 7 2 3 1 0 14
71% 50.0% 14.3% 21.4% 7.1% 0.0%  100.0%
Viudo 0 0 0 1 1 2 4
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Tabla 7.

Resultado uno de la combinacién de variables. (Continuacion)
0.0% 0.0% 0.0% 25.0% 25.0% 50.0% 100.0%

Tc_)tal 39 54 35 17 9 3 157

Mueres 2480 34.4% 22.3% 108% 57% 1.9%  100.0%

Total 62 89 44 19 10 5 229

general 27.1% 38.9% 19.2% 83% 4.4% 2.2% 100.0%

Como se observa en la tabla No.7 muestra el relsutta la relacion de las variables de
la preferencia por tener el disefio drapeado eanleelia de cama, género, estado civil, edad la
cual indica que de los 72 encuestados que respondige si les gustaria adquirir la lenceria
de cama con disefios drapeados, del género mascahlmarende las edades entre los 29 a los
38 afios con un 48.6% seguido del 31.9%, ahoralaci@n al estado civil los divorciados entre
las edades 29 a 38 afios desean adquirir en un 88esUido del 60% que comprende a los de
union libre, entre las edades 29 a 38 afios.

A continuacién, de acuerdo al analisis de las 1bjras que respondieron que si les
gustaria adquirir el disefio drapeado, comprendedades entre 29 a 38 afios que representa
un 38.9%, seguido del 27.10% que conforman lasesdaatre 19 a 28 afos, ahora involucrando
a la variable de acuerdo al estado civil, alredel@d50% de las mujeres solteras, divorciadas

y viudas estan dispuestas a tener el disefio drappedabarca las edades de 19 a 28, 29 a 38,
mas de 68 cada una respectivamente.
Tabla 8.

Resultado dos de la combinacion de las variables

Estado Civil
Union Total

Dimensiones de la cama Soltero Casado Libre Divorciado  Viudo

Una plaza 12 7 2 6 0 27
8% 6% 2% 17% 0%

Una plaza y media 64 28 27 14 4 137
435% 23.9% 32.5% 40.0% 57.1%

Dos plazas 59 51 47 14 1 172
40.1% 43.6% 56.6% 40.0% 14.3%

Dos plazas y media 30 45 20 7 4 106
20.4% 385% 24.1% 20.0% 57.1%

Tres plazas y media 6 15 6 5 1 33
41% 12.8% 7.2% 14.3% 14.3%

Total 147 117 83 35 7 389
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En la tabla No.8 al combinar las preguntas derlasestas, de acuerdo al tamafio de las
camas que posee el encuestado en su hogar y da esti obteniendo la mayor cantidad de
los encuestados eran solteros, contestaron querpoaea de una plaza en un 8%, la de una
plaza y media en un 43.5%, seguido del 40.10% qsegcamas de dos plazas, de acuerdo a
los que respondieron que estaban casados indigaetienen camas de dos plazas y media en
un 38.5%, finalmente las de tres plazas y medi@a®en un 12.8%.

Tabla 9.

Resultado tres de la combinacién de las variables

Observaciones

Género Estado Civi

Servicio al

Precio Calidad Disefio cliente Total

Hombres Soltero 17 20 17 8 62
27% 32% 27% 13% 100%

Casado 7 12 7 4 30
23% 40% 23% 13% 100%

Unién Libre 8 12 9 2 31
26% 39% 29% 6% 100%

Divorciado 2 2 7 3 14
14% 14% 50% 21%  100%

Viudo 1 1 0 0 2
50% 2% 0% 0% 5204

Total Hombre 35 47 40 17 139
100% 100% 100% 100%  100%

Mujer Soltero 18 27 34 6 85
35% 33% 35% 32% 134%

Casado 13 35 31 8 87
25% 43% 32% 42%  142%

Unién Libre 14 13 22 3 52

27% 16% 22% 16% 82%

Divorciado 6 4 10 1 21

12% 5% 10% 5% 32%

Viudo 0 3 1 1 5

0% 4% 1% 5% 10%

Total Mujeres 51 82 98 19 250
100% 100% 100% 100%  400%

Total general 86 129 138 36 389
100% 100% 100% 100% 1

En la tabla No. 9 al combinar las preguntas denasiestas de acuerdo al género, estado

civil, observaciones que toma en cuenta el enciestéa hora de comprar la lenceria de cama,
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de los 139 hombres encuestados el 32% de los@ottensideran en primer lugar la calidad de
los producto, para el 40% de los casados tambigsiaderan la calidad, el 39% de los unién
libre siguen la misma tendencia, el 50% de losrdiados estimaron al disefio como primordial
a la hora de comprar su lenceria de cama, poraikirs0% de los viudos consideran al precio
como caracteristicas principal al momento de raalezcompra de ropa de cama.

Por otro lado de las 250 mujeres encuestadas etléQ&s solteras consideran en primer
lugar el disefio, asi mismo el 30% de las casadasd®yan fundamental comprar un juego de
sabanas edreddn de calidad, el 42% de las queest@mdn tener una relacion de union libre,
manifestaron que consideran primordial el disef@w, giro lado el 48% de las divorciadas
obedecen el mismo patrén de estimar al disefio guimordial a la hora de comprar su lenceria
de cama, por ultimo el 60% de los viudos consid&amalidad como caracteristicas principal
cuando prefieren comprar el juego de cama.

Tabla 10.

Resultado cuatro de la combinacién de las variables

Disefios Precio de Género
drapeado edredones Hombres Mujer Total
Si Menos US60 11 24 35
31.4% 68.6% 100.0%
US61 - US70 21 32 53
39.6% 60.4% 100.0%
US71 - US80 14 46 60
23.3% 76.7% 100.0%
Us81 - US90 15 32 47
31.9% 68.1% 100.0%
US91 - US100 7 18 25
28.0% 72.0% 100.0%
Mas US101 4 5 9
44.4% 55.6% 100.0%
Total 72 157 229
31.4% 68.6% 100.0%

Como se observa en la tabla No. 10 se procede hicaria variable si les gustaria
adquirir lenceria de cama con disefio drapeadoiddecedredon dispuesto a pagar, género
resulta que de las 229 personas encuestadas gtesteoon que desean adquirir disefios
drapeados indican que 60 personas tanto hombrageyres estan dispuestas a pagar por un
juego de edredones entre US71 A US80, con un 768&%ujeres que estarian dispuestas
adquirir un edreddn por ese rango de precios apam@amente, asi mismo de los 72 hombres
gue desean los disefios drapeado, solo 21 hombaesdespuestos a pagar entre US61 a US70

lo que significa el 64% del total de los hombres.
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Tabla 11.

Resultado cuatro de la combinacién de variables.

. Precio de Genero
Disefios drapeado sabanas Hombres Mujer Total
Si Menos US25 10 18 28
35.7% 64.3% 100.0%
US25 - US35 12 42 54
22.2% 77.8% 100.0%
US36 - US45 22 34 56
39.3% 60.7% 100.0%
US46 - US55 17 33 50
34.0% 66.0% 100.0%
US56 - US65 6 21 27
22.2% 77.8% 100.0%
US66 - US75 3 9 12
25.0% 75.0% 100.0%
Mas deUS76 2 0 2
100.0% 0.0% 100.0%
Total 72 157 229
31.4% 68.6% 100.0%

Como se observa en la tabla No.11 se procede aimarih variable si les gustaria
adquirir lenceria de cama con disefio drapeadojopdecsabanas dispuesto a pagar, género
resulta que de las 229 personas encuestadas qtesteoon que desean adquirir disefios
drapeados, indican que 56 personas tanto homhbrageyes, estan dispuestas a pagar por un
juego de sabanas entre USD36 A USD45 con un 60d@é%mujeres que estarian dispuestas
adquirir una sadbana por ese rango de precios apacdmente, asi mismo de los 72 hombres
que desean los disefios drapeado, solo 22 homhéeskespuestos a pagar entre US36 a US45,
lo que significa el 31% del total de los hombres, @tro lado de las 157 mujeres encuestadas
gue contestaron que les agradaria comprar lerd®dama con disefios drapeados, 42 mujeres
manifestaron que estan dispuesta a pagar una salerdS25 - US35 lo que significa el 27%

del total de las féminas.
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Capitulo IV: Plan Estratégico

4.1 Constitucién de la empresa

La empresa comercializadora de lenceria de caneajaelecera Sociedad andnima. De

razon social LENCAM S.A, para que empiece a furmipse deben cumplir los siguientes

requisitos.

. Registrar la empresa ya legalmente constituidaeDdmara de Comercio del
Guayas.

. Elaboracion de la patente municipal.

. Obtener el permiso del cuerpo de Bomberos.

. Obtencion del Registro Unico de Contribuyentes.

4.2 Razdn Social

LENCAM, es una empresa que ofrecera una gran \atfied sabanas, edredones,
cojines y fundas de almohadas en diversos modefmadores con la técnica del drapeado
gue consiste en darle un mejor volumen y caida allegues de los diferentes disefios.

El capital social de la empresa estara distribpatacada uno de los socios en total son
5 que conforman la empresa, cada uno con una afporide USD3, 293.40, lo cual dara como
resultado de una aportacion de capital de USD 66086

4.3 Base filosofica de la empresa

4.3.1 Mision.

Delinear y producir prendas textiles de lenceriaatea contando siempre con la mejor
calidad, y disefios a la vanguardia cumpliendo asmuevas tendencias de los consumidores,
consiguiendo una Optima satisfaccion de los clerdaportando al progreso econémico de la
ciudad de Guayaquil y extendiendo el valor coméng&aa los asociados, en un entorno
adecuado de clima laboral y completamente ideatficcon las metas de rentabilidad de la
compafia.

4.3.2 Vision.

Ser una compafia textil socialmente transformaadormmercancias textiles variadas y
de gran calidad e innovacién que permita ser Bdezl mercado, amparado en una instrucciéon
de excelencia ejecutora, premura de respuestagi@tepersonalizada a todos los clientes.

4.3.3 Objetivos.

* Aumentar al 5% de la participacion del mercaddmeste cada uno de los afios.
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* Incrementar el margen de contribucion un 15%.
» Elaborar los flujos financieros y determinar ursatanterna de retorno del 25%.
» Ser pioneros en el mercado de la lenceria de camdisefios drapeados.
4.3.4 Politicas y estrategia empresarial de Lencam.
Para poder cumplir con sus propdésitos la empresedm, ha desarrollado las siguientes
politicas y estrategias:

» FEticos: Generar las actividades del negocio con honrademplir con los
parametros tanto financieros y econdmicos como ooaies.

» Efectivos: Lograr que ofrecer a los clientes productos cdidad y exclusividad en
sus disefios, tomando como base la innovacion.

* ResponsablesCumplir a cabalidad con el pago puntual a las esgs que se les
debe, adicional a esto cumplir con las fechas ttegamde pedidos.

* Innovadores: Capacitarse con la actualizacién de las tenderenadisefios de
habitaciones.

4.4 Estrategias implementadas

Estrategia de Desarrollo:Invertir en investigacion de mercado para obtenarrapida
expansion en una sola direccion, que en este esasda elaboracion y fabricacion de lencerias
de cama aplicando la técnica del drapeado.

Estrategia de Crecimiento:como estrategia de crecimiento, tendremos la antest
innovacion en los disefios, basandose en los gusigencias de los clientes que a traves de
redes sociales se podra obtener sugerencias copatbceste producto.

Estrategia de Competencia:Para poder hacer frente a la competencia, se basara
exclusivamente en la lenceria de cama, es decircho que en la ciudad de Guayaquil aliin no
ha sido explotado debidamente.

4.50rganigrama de la compaiiia

4.4.1. Personas a requerir.
» 1 Gerente general.
* 1 contador.
* 1 diseiador.
* 6 obreros.
* 1 vendedores.

+ 1 asistente administrativo.
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* 1 chofer.

4.4.2. Estructura organizacional.

Gerencia

Asistente Area de
Contador g . y
administrativa produccion
Vendedores Disenador Obrero Chofer

Figura 35 Organigrama.

Cabe recalcar al momento la empresa como reciénnésiando sus operaciones, se va
a proceder a contratar personal como se menciolzapeasente estructura organizacional.

La empresa para el inicio de sus operaciones &gueerir un personal de 6 obreros para
proceder a la fabricacion de lenceria de cama,anar@e general, contador, el chofer encargado
de realizar las gestiones tanto de envié de mereademo de limpieza del establecimiento, a
falta de personal el gerente gestionara las aetids como gestor de promocion y publicidad,
el contador también realizara las funciones dehdteamento de recursos humanos, debido a los
altos costos que genera la némina.

4.4.3. Perfil profesional y requerimientos minimos.

Gerente general: Las funciones principales delrgergeneral sera el encargado de
representar tanto para los clientes como pardildeeiestatal, organizar y dirigir las principales
gestiones, tomar decisiones radicales para eldoaailiento y mejora de la empresa textil,
elaborar informes semestrales sobre el rendimientwrecto funcionamiento a los accionistas
de la empresa. Las funciones que debera de cuepliticho cargo es de realizar todos los
procesos de compra y abastecimiento de materiaaphiatia los diferentes proveedores,
efectuar el proceso de reclusion de personal cenqgidi a cabalidad con la capacitacion al

personal nuevo, efectuar y buscar cursos de capewxies para el personal principalmente el
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de produccion y efectuar reuniones al personahdaripresa con la finalidad de comunicar
indicaciones generales.

Perfil minimo necesario.

. Experiencia de 3 afos.
. Estudios superiores en administracion y afines.
. Liderazgo.

. De 25 a 40 afos de edad.

. Conocimiento en el sector textil.

Asistente administrativa: Cumplir con la atenci@lidmadas a las oficinas, toma de
pedidos, colaboracién con la asistencia de ca@byocde a los clientes, elaborar las néminas y
entrega de roles de pagos, archivar documentostregle las operaciones contables en el
sistema de la empresa.

Perfil minimo necesario.

. Formacion en carreras de tipo administrativo.
. De 1 a 2 afios en cargos de naturaleza similar.
. Manejo de utilitarios.

. De 20 a 30 afios de edad.

. Conocimiento sobre declaraciones, registros coaesakltados financieros.
. Elaboracion de Rol de pagos manejo de las pagm#s3is, SRI.
. Conocimientos de lenceria de cama.

Contador: Elaborar y revisar los estados finansieno su totalidad y cumplir con la
fechas de presentacion de los mismos hacia la istgretencia de compaifiia, subir las
declaraciones al servicio de rentas internas, ragiy documentar todos los archivos con
referente a la documentacion de la empresa.

Perfil minimo requerido.

. Licencia de contador profesional.

. 4 afios de experiencia en cargos similares.
. Conocimiento integro sobre NIIF.

. Experiencia en declaracion de impuestos.
. Manejo de utilitarios.

Jefe de obrero : Encargado de verificar los tiemgstemados en los procesos de
elaboracion de las prendas, control de lista detgmal de produccion, elaborar informe

mensual del estado de las maquinas, mejora dedosgws internos de fabricacion, elaboracion
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de un reporte sobre el cumplimiento de la producar@nsual, elaboracion de reporte diario
del cumplimiento de las unidades de produccion geote del personal encargado de la
fabricacion de lenceria de cama, optimizar tiempecyrsos para el mejoramiento de la calidad
de los productos, revision periddica de la caligdaben estado de las unidades producidas
diariamente.

Perfil minimo requerido.

. Ingeniero industrial.

. De 25 a 35 afos.

. Experiencia minima de 2 afios en industria textil.

. Manejo y control de personal.

Obreros: Cumplir a cabalidad con las funciones lddogacion de corte, costura,
embalaje y almacenamiento de las prendas de lambeidama.

Perfil minimo requerido.

. Sexo indistinto.

. De 20 a 30 afios de edad.

. Bachiller.
. Manejo y manipulacion de maquinas de costura.
. Conocimiento de elaboracion de cocidos.

Vendedor: Cobrar a los clientes, efectuar las fasty retenciones, realizar el cuadre
de caja diario, incentivar el proceso de comprdoerclientes. Gestionar todas las politicas,
tacticas y estrategias de ventas, blusqueda de maeteaa de clientes, implementacion de
promociones, efectuar las proyecciones de ventasmplir con las metas, elaboracion de
estrategias de ventas, analisis de precios, realizastudio del comportamiento del mercado,
las cuales seran analizadas previamente con eltgegeneral.

Perfil minimo requerido.

. Sexo indistinto.

. Entre 25 y 40 anos.

. Egresado o estudiante actual de la carrera de kilagkeventas.

. Liderazgo e iniciativa.

Conserje: Realizar el aseo y mantenimiento de natlaciones, realizar compras
pequefas sobre pedidos.

Perfil minimo requerido.

. Sexo indistinto.
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. Entre 18 y 35 afnos.

. Bachiller.

. Honesto, trabajador, optimista.

Disefiador: Su funcion principalmente es interactaan el cliente, entregar al
departamento de produccion los disefios y tendenoideborar con la asesoria en caso de
requerirlo al comprador, efectuar las charlas deoideion a las clientelas y entrega de
combinacion de colores y texturas.

Perfil minimo requerido.

. De 2 a 3 afios de experiencia.

. Estudios superiores en disefio textil.

. De 20 a 35 afios de edad.

. Innovador y creativo.

. Conocimiento de industria textil

Chofer: Su funcion principalmente es conocer ldasren Guayaquil para optimizar
tiempo y despacho de mercaderia, entrega de dotosngrvalijas de la empresa hacia los
clientes, empresas, entidades estatales.

Perfil minimo requerido.

. De 2 a 3 afios de experiencia.

. Licencia de conducir tipo B

. De 25 a 35 afios de edad.

. Responsable, honesto.
. Conocimiento de la ciudad de Guayaquil.
. Conocimiento de conduccion.

4.4.4. Requerimientos del personal de recursos hamos.

Son empleados de la empresa LENCAM, aquellas pass@ue han pasado por un
proceso de reclutamiento y seleccién, en dicha efilapy han aprobado todos los
requerimientos tanto de la empresa como del Mimistke Relaciones Laborales.

La contratacion y admision de personal, sera ddusixa responsabilidad del
representante legal de la compafia LENCAM, debida aaturaleza y actividad de la
compaiiia, la misma podra exigir como requisitqpl@lbacion de una serie de prueba tedricas
y practicas relacionadas con la actividad que dpséa) posteriormente seran capacitados en
los cargos que han sido seleccionados. El conttatrabajo sera el anico documento que

acredite que la persona, esta laborando en la empn@entras tanto sera considerado un
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aspirante. El aspirante deberd llenar un formulani@l que constaran datos, como teléfono,
direccién y demas datos, donde se lo pueda localiza

Los requisitos para poder firmar un contrato deébaj@ son: Curriculum vitae
actualizado, original y copia de cedula de ciud&larertificado de votacion, Original y copia
de los certificados o titulos conferidos por el &sm, certificado de trabajos anteriores, 4
fotografias tamafio carnet.
4.6 Unidades a producir

La empresa LENCAM, va a iniciar sus operacionetaenudad de Guayaquil, con la
linea de lenceria de cama con disefios drapeadoalanuestra ser un sector, la cual muestra
gue el niamero de familias de la ciudad de Guayassuile 614,453, por lo cual la encuesta
indica que el 34% de las personas adquieren sari@me cama cada doce meses, lo cual refleja
que la demanda anual de la lenceria de cama ekl¢g62.
Tabla 12.

Célculo de la demanda familia.

Demanda Tiempo Familias Total
34% 12 meses 134 211,662
33% 6 meses 130 205,344
10% 3 meses 40 63,183

De acuerdo a dicho resultado se efectuara la e@ahtd producir relacionado a la
demanda anual que es 211,679 y en promedio porfaailéa que compra anualmente vive 3
personas por hogar lo cual resulta, una demand@B8e307 personas por hogar, la empresa de
lenceria de cama opta por tener una participacddmedrcado de 5.44%, por lo cual las hora
va de acuerdo a la capacidad de la empresa; igngbd que requiere elaborar la lenceria de
cama se determina que en las primeras cuatro beramlizaran 32 juegos de sabanas; vy, las
potras cuatro horas restante ocho edredonespduattas de almohadas, cuatro cojin.

La empresa cuenta con seis obreros para el prdedabricacion, de los cuales trabajan
8 horas diarias dias de la semana, y tendran dast@ndias sabados y domingos, por lo que
las primeras 4 horas del dia sera destinado paal@racion de sabanas, y las otras cuatro
horas restantes para la elaboraciéon de edredajegesy fundas de almohadas, lo cual se llega
a la conclusion que laborando 20 dias al mes, o gesultado la elaboracion de 640 juegos
de sabanas, 160 edredones, 160 fundas de almoh&@axjines con un total de 960 unidades.

A continuacioén se detalla la demanda de manerd:anua
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Tabla 13.

Célculo de unidades a producir.

Demanda Anual
Juego de Sabanas 7680
Edreddn 1920
Cojin 960
Funda de almohada 960

De los cuales los juegos de sdbanas y de edredemealizaran de acuerdo al tamafio, se tomo
como referencia la pregunta de qué tamafio de caseepusted en su hogar, el 36% de los
encuestados afirman que tienen un mayor nimecardas de dos plazas, dos plazas y media,
una plaza y media los cuales permite identificgo bae dicho rango la cantidad de productos
a elaborar de acuerdo a la capacidad de la planta

De acuerdo a este parametro se analizo y se tomzeata, desde la perspectiva de asignar la
fabricacion de acuerdo a las ponderaciones dewstléde los encuestados que tienen la mayor
cantidad de cama de 2 plazas en frente a la cdndiel@amarno de 1 plaza. Con el total de las
unidades producidas anualmente por la empresa den¢alredén, sabanas se le asigna dicho
porcentaje y la fabricaciéon de acuerdo al consumo.

A continuacion en la Tabla 14 detalla el nUmersa@l#anas y de edredones a fabricar de acuerdo
a las dimensiones y la cantidad de camas que pbseasumidor.

Tabla 14.

Cantidad anual de sabanas y edredones por tamario.

~ . Sabanas Edredones
Tamano Porcentaje
(anuales) (anuales)
Una plaza 5.68% 437 109
Una plaza y media 28.84% 2215 554
Dos plazas 36.21% 2781 696
Dos plazas y media 22.32% 1714 428
Tres plazas o0 mas 6.95% 533 133
Total 100.00% 7680 1920

4.7 Materia Prima de la lenceria de cama

Para la elaboracion de la lenceria de cama se @meuenta principalmente las
dimensiones del colchon y de acuerdo a esto satadik cantidad de materiales requeridos
para su fabricacion como es cantidad de telajeasiilos para que posteriormente sea pasado

por el proceso del cocido como se detalla a coatidn:
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Tabla 15.

Materia prima de sabana.

. Medidas del colchon Cantidad de Tela ,
Sabanas Materiales
Ancho Largo Ancho Largo

Una plaza 1.00 1.90 2.00 2.5 medio hilo
Una plaza y media 1.50 1.90 2.50 2.5 medio hilo
Dos plazas 2.00 1.90 3.00 2.5 medio hilo
Dos plazas y media 2.50 1.90 3.50 2.5 medio hilo
Tres plazas o0 mas 3.00 1.90 4.00 2.5 Medio hilo

Tabla 16.

Materia prima de la sdbana de abajo.

Sabana de abajo Medidas del colchon Tela Materiales

Ancho Largo Ancho Largo
1 metro de elastico
medio grueso, medio
Una plaza 1.00 1.90 1.50 2.5hilo
1 metro de elastico
medio grueso, medio

Una plaza y media 1.50 1.90 2.00 2.hilo

1 metro elastico medio
Dos plazas 2.00 1.90 2.50 2.5rueso, 1 hilo

1 metro elastico medio
Dos plazas y media 2.50 1.90 3.00 2.5 grueso, 1 hilo

1 metro elastico medio
Tres plazas 0 mas 3.00 1.90 3.50 2.50ueso, 1 hilo
Tabla 17.

Materia prima de edredon.

Edredones Medidas del colchdn Tela Materiales

Ancho Largo Ancho Largo
1 plancha de plumén
1.70 ancho por 1.90
Una plaza 1.00 1.90 2.10 2.8argo, 1 hilo
1 plancha de plumoén
2.20 ancho por 1.90
Una plaza y media 1.50 1.90 2.80 2.5 largo, 1 hilo
2 plancha de plumén
2.70 ancho por 1.90
Dos plazas 2.00 1.90 3.30 2.3argo, 1 hilo
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Tabla 17

Materia Prima de edredén

(Continuacion)

2 plancha de plumén
3.20 ancho por 1.90

Dos plazas y media 2.50 1.90 3.80 2.5 largo, 1 hilo
2 plancha de plumén
3.70 de ancho por 1.90
Tres plazas 0 méas 3.00 1.90 45 2.5 delargo. 1 hilo
Tabla 18.

Materia prima de funda de almohada y cojines.

Funda de almohada Tela )
Ancho Largo Materiales
Cojines 0.80 1.60 Hilo
Fundas de almohadas 0.70 0.70 Hilo

4.6 Ingresos y produccion

Para poder determinar los ingresos, nos basaremos euatro productos que oferta

la empresa LENCAM, con sus respectivos precios ceono

Tabla 19.

Precio de los productos.

Tamaio

Precio de sabanas

Precio de edredones

Unitarios Unitarios
Una plaza 26.21 45.41
Una plaza y media 33.21 50.31
Dos plazas 40.21 53.81
Dos plazas y media 47.21 57.31
Tres plazas o mas 54.21 62.21

Como se detalla en la tabla 19 indica la deternimage los precios de las sdbanas y

edredones que se lo realiza de acuerdo a las donessde la cama, los precios estaran

determinado de acuerdo a la competencia con et egi®gado del efecto drapeado en la
prendas, y la sdbanas y fundas de almohadas temghr&cio de USD 5.00.

Una vez determinado los productos, procederemadcalar la proyeccion mensual y

anual de los productos ofertados en base a la dlmemla ciudad de Guayaquil, que es de
211,679 teniendo en cuenta que LENCAM, puede Iagataisfacer una demanda de 5.44% de
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la demanda es decir produciendo 7680 unidadeddeas, 1920 unidades de edredones y 1920
unidades de fundas de almohadas. Los ingresosysshakrd de manera mensual una vez

determinado el precio de los productos ofertadl@swariacion porcentual de aumentos en la

mercaderia.

Tabla 20.

Unidades proyectado unidades a 5 afos.

Productos 1 2 3 4 5 6
Sabana una plaza 437 450 468 492 519 550
Sabana una plaza y media 2215 2281 2373 2491 2628 2786
Sabana dos plazas 2781 2864 2979 3128 3300 3498
Sabana dos plazas y media 1714 1765 1836 1928 2034 2156
Sabana tres plazas o mas 533 549 571 599 632 670
Edredén una plaza 109 112 117 123 130 137
Edredén una plaza y media 554 571 593 623 657 697
Edredon dos plazas 696 717 746 783 826 875
Edredén dos plazas y media 428 441 459 482 508 539
Edredodn tres plazas o mas 133 137 143 150 158 168
Fundas de almohadas / cojines 1920 1978 2057 2160 2278 2415
Total Unidades a producir 11,520 11,866 12,341 12,958 13,671 14,491
Total de ingresos 315,634.5831,605.60 315,767.22 376,742.69 405,412.81 438,332.33

4 .8Proceso de comercializacion
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Figura 36 Flujograma del proceso de comercializacion.

4.9 Proceso deventas

El sistema de ventas propuesto para la empresa es
Internet: Se utiliza esta herramienta, para poder promocimsgoroductos de manera agil y
rapida, a clientes que se encuentran fuera deuldadi de Guayaquil y promocionar los
productos elaborados por medio de la técnica dgleddo.

« Encuentra Hoy: Es una plataforma gratuita que paiseer acceso a ciento de empresas
registradas en el sector, donde tienes la opoddrdd buscar proveedores como locales
que ofertan lo mismo.

* Boga textil: Acceso a la plataforma y oportunidaa rdgistrarte de forma gratuita
obteniendo un espacio publicitario a cero costasgrsion.

* Monkey Plus Bc: Empresa de publicidad donde eltplgjees que las empresas se den
a conocer pero de manera digital.

Call center: se utilizara el servicio de call center para remelois pedidos y sugerencias de los
clientes.
Servicio Puerta a Puerta:esto se lo hara para captar clientes, que no teargaaso a internet

y no dispongan del tiempo necesario, para acuds astalaciones de LENCAM.
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4.10 Proceso de compra

GEMERAR CRDEN

DE PEDIDD
SOLICITAR
MATERIA PRIMA E
INSUMOS AUTORIZAR ORDEN
DE COMPRA —
Y
RECIBIR ORDEN DE T
FEDIDOD
GENERAR ORDEM
DE COMPRA PARA
l MATERIA PRIMA E
INSUMOS
SOLICITAR
COTIZACION A LO

PROOVEDORES | —*

Figura 37.Proceso de compra.

4.11 Proveedores de materia prima
Tabla 21.

Nombre de empresas proveedoras de materia prima.

Empresa Ciudad Productos

Macoser Guayaquil Todo tipo de maquinas de coser,
repuestos.

El Barata S.A Guayaquil Distribuidor de todo tijtat

Todo tipo de articulos para la
confeccion y manualidades como

Din Guayaquil ) . .
yaq hilo, cierres, accesorios de
maquinas.
. . Hilos, agujas, articulos de
La Sevillana Guayaquil L aul
magquinas de coser
lvantex Guayaquil Telas nacionales e importadas

Venta de rollos de plumon, al kilo

Fabricas de Espuma Inmorle  Guayaquil
o relleno
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En la tabla 21 la empresa contactara a las sigas@rtmpafiias encargadas de proveer
la materia para la compra de los insumo como dlas, elasticos, maquinas de coser, para la
fabricacion de la lenceria de cama.

4.12 Proceso de produccion

El proceso de produccién se lo lleva a cabo deglaente manera se procede Decidir
el tamafio que se desea que tenga las dimensiotesldeghada o edredon Se debe tomar
medidas y tener en cuenta que la tela llega eosrdié 200 metros de ancho y 2 metros medio
de largo, que es la medida ideal para evitar ddgpes y optimizar la produccion, en lo que
se refiere a los hilos, estos son de poliéstes ghapresas proveedoras brindan capacitacion
tener en cuenta que en el momento de drapeanlasth se reducira en tamafo, debido a que
se recoge la tela para formar el disefio.

Existen varios disefios de drapeados, y cada uetiadetiene un patron diferente para
el momento de comenzar el proceso de drapeadocemsi se explica a continuacion:

Doble fax.

Consiste en realizar sobre el molde de la teleaehtio de las cuadriculas sobre la base
de la misma donde sirve como patron para trabagdectuar el efecto drapeado, en este caso
en la primera fila se trazaran las lineas inclisagtan direccion hacia la derecha saltando un
cuadro y en la segunda fila las lineas seran teszedn direccion hacia la izquierda, pero la
diferencia es que la primera linea de la segutaladimenzara en el segundo cuadro y asi hasta

que termine de dibujar el patron los cuadros sgeaim tamarfio de 3cm de ancho por 4cm alto.

ket L1 | cuadros
3-4 cms

o« 7

N ENENEN \é&d

Figura 38.Patron fax

De Mofios.

En este caso en la primera fila el primer cuadrtragaran las lineas inclinadas con
direccion hacia la izquierda saltando un cuadmo glesegundo cuadro se traza nuevamente una
linea inclinada con direccion hacia la derecha,sy saucesivamente; en la segunda fila
comenzara con el mismo patron pero con la direccdntraria asi como se detalla a

continuacion.
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Figura 39 Patrén de mofios.

Puntada de Hoja.

En este caso en la primera fila se comienza eagelnslo cuadro se trazaran las lineas
inclinadas con direccién hacia la derecha saltat@ocuadro y en el tercer cuadro se traza
nuevamente una linea inclinada con direccion hiciaquierda, cada cuadro tendra 4cm
medira cada cuadro y asi sucesivamente hasta gormtula primera fila; luego en la segunda
fila comenzara en el primer cuadro pero se tratiada con direccion hacia la izquierda, luego

se salta dos cuadros y en el tercer cuadro seadiadjnea inclinada con direccién hacia la

derecha.

N

\

Figura 40 Patron puntada de hoja,

Puntada de bucles.

En este caso en la primera fila se comienza eniraep cuadro se trazaran las lineas
inclinadas con direccion hacia la izquierda salktatmes cuadro y en el cuarto cuadro se traza
nuevamente una linea inclinada con direccion hkciderecha y asi sucesivamente hasta
concluir con la primera fila; luego en la segunitadomenzara el trazado en el segundo cuadro
pero se traza la linea con direccion hacia la #erelcego se salta un cuadro y en el cuarto

cuadro se dibuja la linea inclinada con direcciacidnla izquierda.

IRESIT- |
o T T o

Z R

< |

Sl
l “~J l [t /8 =
Figura 41.Patrén puntada de bucles.
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Punta entrelazada

Consiste en realizar sobre el molde de la teleaeatio de las cuadriculas sobre la base
de la misma donde sirve como patron para trabagdectuar el efecto drapeado, en este caso
en la primera fila empezara a trazar en el segenddro la lineas inclinadas con direccion
hacia la izquierda saltando un cuadro y en la s#ayfita las lineas seran trazadas con direccion
hacia la derecha, pero la diferencia la segundacfimenzara saltandose una fila, y asi hasta

que termine de dibujar el patron.

EANENENENEN
- . |

- i

| | | | | | .
T
LINCINCINED
L] | | | | | |
Figura 42 Patrén de punta entrelazada.

Medir y dibujar en la parte posterior de la telgp&lron del disefio que se eligié. Para
esto, es necesario que la tela esté totalmente pEnta realizar los trazos correctamente.

Elegir el tono o color de hilo que se quiere witizpara que el drapeado sea invisible se
debe utilizar un tomo igual al de la tela, porattcario si queremos que el hilo forme parte de
la decoracion, se elegira un tono en contraste guagduzca diferente. Una vez que se tenga
trazado el patrén y elegido los tonos de hilo seastzara el proceso de drapeado, siguiendo la
guia del patrén. Teniendo lista la tela totalmehggweada y con el disefio deseado,

Se armara completamente el forro para la funddndehada, edredon, cociendo la tela
que cubrira la por la parte posterior de la prenda.

4.13 Flujograma de produccion

El flujograma de produccién permite entender cadade las actividades realizadas

para el proceso de produccion de la lenceria dacam
4.12.1. Flujograma del proceso de fabricacién de sabanas.

A continuacion se detalla el proceso de fabricad®yeadbanas que consiste basicamente,
gue el obrero elige las planchas del tamafio dsalaanas, del modelo drapeado, luego cortas
la tela y trazas sobre la misma, concluida dichizidad se cosen los filos de la tela, para que
luego sean planchadas, aromatizadas y embaladiie derlos empaques listas para que sean

empiladas en bodegas.
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Cocido de los esquinaeras Coser el patron del Planchado de a prenda
—| de la sabana de abajo con | - — drapeado con méquina —  con laplanchadora
[a méquina elasticadora overlok industrial
Cortarla tela con la cortadora ) Se clabora s l
de acuerdo al tamatio de las Selccidn el molde b .
o , dranead obladillos con la Almacenamiento en
dimensiones la sabana p . .
maquina recubridora Bodega

| |

Cocido de los bordes con la Trazaren la tela el Cocido de los bordes con la
miquinadelineareca | | patrondeldrapeado para | — | maquina delinea ectadela — Fin
[a sabana de enciam sabana de encima

Figura 43.Flujograma de elaboracion de sabanas.

4.12.2.  Flujograma de fabricacion de edredon.

A continuacion se detalla el proceso de fabricaaénlos edredones que consiste
basicamente, que el obrero elige las planchaauhelfio para los edredones que puede ser desde
1 plaza hasta tres plazas para ser cortada, ledgrc®na el modelo drapeado a utilizar, traza
sobre la tela la misma la cuadricula del modelpedo, y es cocida con la maquavaerlock
concluida dicha actividad se cosen los filos dellacon la maquina de linea recta, y se procede
arellenar dentro del acabado de la tela la pladei@dumaon, se cosen nuevamente los doblados
con la maquina recubridora, una vez concluido sawviadas para que sean planchadas,

aromatizadas y embaladas dentro de los empaqtaespara que sean empiladas en bodega
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( Tniciar ) . Cocido de los bordes con la Planchado de la prenda
N Seleccion del molde —| méquina de linea recta de la con la planchadora
drapeado. sabana de encima industrial
\ & ;
Cortar la tela con la cortadora Se rell L olumd v
de acuerdo al tamafio de las Trazar enla tela l P cane PO Jo¢ .
fimensiones del odredén patrén del drapeado para procede a cerrar y fijar con la Almacenamiento en
la sibana de enciam maquina de cocer de linea Bodega
recta
A
/ /
Cocido de los bordes conla | | Coser el patrén del Se elabora os doblad ‘.'
maquina de linea recta drapeado con méquina ¢ eHnor o8 O fin
overlok con la méquina recubridora

Figura 44 Flujograma de edredones.

4.12.3.  Flujograma de cojines.

A continuacion se detalla el proceso de fabricadiénlos cojines que consiste
basicamente, que el obrero elige las planchaandtlfio para los cojines o fundas de almohadas
que puede ser desde, luego selecciona el modgdeatta a utiliza, traza sobre la tela la misma
la cuadricula del modelo drapeado, y es cocidalaomaquinaoverlock concluida dicha
actividad se cosen los filos de la tela con la nmagde linea recta, se procede a cocer doblados
con la maquina recubridora, una vez concluido saviadas para que sean planchadas,

aromatizadas y embaladas dentro de los empaqtespara que sean empiladas en bodegas.

. Se elabora los
Iniciar Trazar en la tela el .
. dobladillos con la
patron del drapeado - .
maquina recubridora
A
Seleccion del molde \ 4
drapeado. Coser el patrén del Planchado de la prenda
drapeado con méquina con l:a planc'hadora
overlok industrial
A
Cortar la tela con la
cortadora de acuerdo al Cocido de los bordes con Almacenamiento en
tamafio de las dimensiones la maquina de lineaa Bodega
cojin recta
A
Fin

Figura 45 Flujograma de elaboracién de cojines.
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4.14 Localizacién

Macro localizacion:

La macro localizacion refiere la descripcion dattoude establecimiento de la
empresa de forma provincial, la empresa LENCAMar@stibicada, en el pais de Ecuador,
provincia del Guayas, canton Guayaquil, especifesgmen la zona norte.

Micro localizacion:

Dentro de la ubicacién micro sefala el lugar edjpectionde se va a establecer el
negocio, para el dicho plan de negocios descritiicanque la ubicacion de la empresa
LENCAM, estara en un lugar estratégico rodeadadaés que ofrecen productos y servicios
relacionado con el hogar. Estara ubicada en la ileelhas Aguas, en los locales que estan
dentro de Aventura Plaza como se ilustra en laggrabando este punto al Norte de la ciudad
de Guayaquil.

Carls Jr sSudamericano

O Bar los B0's Urdesa

Almacenes Juan FIJ.JIIO %’Aﬂ'orﬂura Plaxa

}"’)-9, Orgu Costa- Ford O

=

Dianio Expraso

D) Maresa Center Mazda

Figura 46 Ubicacion.
4.15 Distribucion de la planta

La empresa contara con un solo piso, la cual estaméceso de produccién en total el
espacio utilizado de la plata es de 900 x 900da administrativa como de ventas, contabilidad
y gerencia tendra dimensiones de 400 x 500, luggtirthdo para la exhibicién de los productos
tendra un tamafo de 400 x 350, asi mismo el argtindda para el proceso operativo de la
empresa que comprende el area de confeccion, middudisefio, almacenamiento de materia
prima estara determinado por las dimensiones GEDxm.

95



S0dom w S0 cm

S00esm 1. FO0 e
! b [ L [ - -
: : . DE
| — T PN | PRODUCCION -
GREELY, ADRIINTS TRACTON BARO
! J PR RS [

COXTARIDIDAD [ CONFECCION I

S

MATERLA
PRINIA

b W@ ..
%
o
/0
e

ARLA D AP RRC0R AL
D
AREATE
ATENCION AL
PUBLICD

Atom s 350 om

P00 5 P00as

Figura 47. Distribucion total de la empresa.
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Figura 48 Area de produccion.

4.16 Diagrama de Gant
Describe las actividades que llevara a cabo laesapte lenceria de cama para el inicio
activo de las actividades de la empresa de lenderieaama, el cual involucra la toma de

responsabilidades de las funciones del area adnaiivg y operativa.
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n Desamollo del producto dz I3 lenceria de a3/04/2007 05/04/2007 3 D

(ama

Constitucion sobre aspactos legales dzfa
? empresa de lenceria de cama Oy Bt W —
3 | Ejecucion de trimites bancarios. 26/04/2017 15/05/2007 14d /]
4 | Aprobacion del peéstamo bancario 16/05/2017 23052007 6d |
5| Eecucidn de inversidn del proyecto wfosf207 | 02/06/2007 8 (-]
6 | Alquiler de local 05/062007 | 08/06/2017 4 O
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L] frotrermen 03/06/2017 16/06/2017 6d |
8 | Contratatidn de personal 19/06/2017 2/06/2017 &d 1
9 | Compra de materia prima 29/06/2007 04/07/2007 o O
10 | Almacenamiento de la materia prima 05/07/2007 05/07/2007 1 0
11 | Capacitadon del personal. 06/07/2017 14/07/2017 b/ |
12 | Contratacion de publicidad 17/07/2007 2/07/2007 10d —]
13 | Inicio de unidades de prueba dz lenceria | 31/07/2007 03/08/2017 4 O
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15 | Realizacion de proceso de ventas 23/08/2017 28/08/2017 u O
16 | Proceso de pago por ventas efectuadas 29/08/2007 31/08/2017 £l |:

Figura 49.Diagrama de Gant

4.17 Magquinarias y equipos

Las principales maquinas de coser para la elalibraia lenceria de cama, que detalla
las caracteristicas y funcion principal, que cumgdea uno de ella aportando al area de
produccion de la empresa.
Tabla 22.

Magquinarias y equipas

Descripcion Cantidad Caracteristica

Maquina cortadora vertical 1 Corta telas, plumon, rapida, afilada
Kaisiman

Maquinaoverlockmotor de 3 Hilo 2 La costura idea disefios drapeados
Singer acabados como lazos

Maquina costura recta motor de ¥2 Cosida realizada como puntos seguidos
hp

Méaquina elastiquera de motor de 1 Tensa elastico de la prenda

% hp

Maquina recubridora de motor de 1 Costura para bastas, engarzado

% hp

Méaquina planchadora motor2 hp 1 Funcion de plancha
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4.18 Suposicion de eventualidades

El plan de contingencia de a continuacién, es gemar ciertos eventos que se puedan
dar durante el proceso de ejecucion y planeamaitmismo, el cual se programa acciones o
medidas a considerar antes una determinada evidlanian caso de ocurrir.
Tabla 23.

Plan de contingencia

Actividad Riesgo de prolongar el  Plan de contingencia
tiempo evaluado

Implementacion de Alto Contratar una empresa

seguridad aseguradora para evitar

grandes pérdidas si llegara
a ocurrir un accidente o
catastrofe.

Constitucion del taller Moderado Acudir a las iinstiones
encargadas de dar los
permisos para agilitar el

proceso

Adecuacion de Moderado Contar con personal

instalaciones garantizado para que
realice revisiones en el
taller

Contratacion y Bajo Tener hojas de vida

capacitacion del personal revisadas y adecuadas que

puedan servir en caso de
faltar personal

Campanfa de publicidad Bajo Contratar una agencia
publicitaria que pueda
idear y agilitar una
campafa inmediata

Adquisicion de materia Moderado Cada cierto pedido

prima, traslado y flete adquirir mas materia prima
con el fin de tener en stock
por cualquier contratiempo

A continuacién se muestra los pasos a considdranpmento de ocurrir un evento
fortuito dentro de la fabrica, por motivos de indes, o eventualidades de fuerza mayor que
obligue a los colabores de la empresa a desocapangdtalaciones por lo cual se toma las
precauciones necesarias. Para la maniobra se tooueepta al personal del area de produccion
para que proceda a la reaccion inmediata y comartigpto a los miembros de la linea de

emergencia como al departamento de produccion.
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Tabla 24.

Fases del Plan.

Pasos

Como hacerlo Responsable Recursos

1

La persona descubrePersona testigo de laPulsador de
el suceso y emergencia. emergencia.
correspondera

oprimir la alarma y

avisar al supervisor

de inmediato.

El supervisor Supervisor del area.  teléfono rojo a viva
confirmara la misma VOZ

y notificara a la

empresa en general a

través de un

Teléfono rojo.

Anunciando el tipo

de emergencia.

El supervisor de Jefe de brigada Teléfono, radio,
operaciones llegara designado. celular.

al lugar e informara

al numero de

emergencia.

4.19 Presupuesto

A continuacién se plantea los recursos necesaniesagjuiere la empresa Lencam para

iniciar sus actividades lo cual esta clasificadomp@s activos fijo que incluye principalmente

las maquinas de coser de USD 3465.90.

Tabla 25.

Inversion.

Activos

Capital de trabajo

Caja / bancos 1,000.00

Materiales 5,000.00

Total de capital de trabajo 6,000.00
Propiedad, planta y equipo

Maquinarias 3,465.90
Méaquina cortadora vertical Kaisiman KSM-8003 8" Bm

Maquina Overlock IND. 3 hilo Singer 922.84
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Tabla 25.

Inversion.

(Continuacion)

Méaquina coser Recta Singer 191D-20-01
Maquina elastiquera de motor de %2 hp
Maquina recubridora de motor de ¥z hp
Plancha industrial Silver Star

Muebles de Enseres

Mesa grande 3m x 3m

Mesa de planchar

Muebles de maquinas

Escritorios

Sillas

Archivador 5 gavetas

Equipo de computacién

Computadoras HP Envy Rove 20-K000es (10)

Impresora Canon mp 250
Vehiculos

Chery CHC (3 A 6 Toneladas)
Total del activo fijo

Activo intangible

Software

Gastos de constitucion
Permisos municipales

Poliza de seguro

Total activo intangible

Total de la inversiéon

548.20

841.07

785.71
56.47

150.00
30.00

483.56
800.00
948.00

240.00

2,000.00

360.00

23,490.00

500.00
1,500.00
700.00

600.00

2,651.56

2,360.00

23,490.00

31,967.46

3,300.00
41,167.46
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Capitulo V: Estrategias de Marketing

5.1Andlisis de las cinco fuerzas de Porter

Gracias a la utilizacion de esta herramienta p@darestablecer el nivel de importancia
de la empresa de textil basado en los aspectosciaegn con los clientes, rivalidad con
empresas de competencia, amenazas de nuevos aongely de productos sustitutos.

Amenaza de rivalidad intensa en el segmento

En el contexto de amenazas por competencia, unarampresa en el area de textil
tendra que afrontar a este tipo de empresas gast§a posicionadas en el mercado como lo
son: Almacenes De Prati, Pintex, Noperti, emprdsdas cuales actian como intermediadoras
entre el fabricante y el consumidor. Cabe recajc& estas empresas presentan un producto
gue ya es conocido en el mercado como es la lendergama convirtiéndose en una amenaza
por sus afios en la industria textil, por lo quetigae marcado un posicionamiento en el
mercado, pero no pasaron a formar la etapa de anrbwfrecer la lenceria de cama con el uso
de la técnica del drapeado, ya que es poco coméhaera de articulos para el hogar, perchas
gue tenga dichos productos.

Amenazas de nuevos participantes.

Al crear una empresa que ofrece un producto inmmvex el mercado, genera que las
grandes empresas de textiles quieran incursioniasdgcnicas del drapeado y artesanales. De
igual manera los posibles sustitutos son las peguefnpresas de textiles, que por factores
econdmicos y ausencia de relaciones comercialésgnan entrar en esta area considerandose
una amenaza media cuando traten de consideragdads del drapeado como parte de la
elaboracion de sus productos. Ante los posiblestsies es considerables crear alianzas con
proveedores de la materia prima de manera quenggartelos mejores instrumentos para
elaborar productos de mejor calidad.

Amenaza de productos sustitutos.

Las empresas textiles bien posicionados, tienemetdaja de presentar productos
similares al drapeado y la elaboracion de los misenpueden realizar en menor tiempo, al que
una empresa nueva o PYMES elabora sus productadodebla cantidad del personal
contratado, nimero de maquinas, liquidez econépeca la compra de insumos de materia
prima.

Amenaza de una mayor capacidad de negociacion poare de los compradores.
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Los principales clientes de la empresa de confacsiéran tiendas locales ubicadas en
centros comerciales y alrededor de la ciudad de/&uel. Se considera que los compradores
pueden ser los mismo que se ven tentados por taltees de confeccion, empresas textiles,
en especial las empresas con fuerte impacto ewllsiria, por ende se debe de considerar los
precios que manejen las empresas para crear elqiooal alance de los compradores. El poder
de negociaciéon con los posibles compradores sépa @rque basaran sus elecciones de
productos que ofrece una empresa a precios, quaceade a la competencia al mismo tiempo
que presentan un producto nuevo en el mercado.

Amenaza de una mayor capacidad de negociacién poaie de los proveedores

Los principales proveedores para la elaboracién metucto son empresas ya
establecidas como el Barata S.A, y pequefios alreackntelas, y ante la situacion economica
dificil que atraviesa el pais por la falta de consunterno, provoca disminucién de divisas
generando uno de las amenazas que deben de aflmmtampresas emprendedoras, al no
constatar con capital suficiente para cerrar ctogracon los proveedores. Ante esta
problematica se de considerar cuales son los pales almacenes que serviran de sustento de
la materia prima y generar planes estratégicooo®@ que se diferencia de la competencia
para adquirir las herramientas.

5.2FODA

Para el andlisis del FODA de la creacion de la esgtextil, se considerd elaborarlo

mediante secciones de disefio, maquinarias de neaobrd y servicios al cliente.

Fortaleza.
» Fabricar disefios artesanales Unicos y personatzatel mercado utilizando la técnica

del drapeado.

» Utilizar de tecnologia de punta en el area textil.

* Aporte por parte del gobierno en asociaciones [@acapacitacion y certificacion de
titulos en la Universidad de Yachaiy asi contar personal capacitado.

» Tener ventaja sobre el cliente debido a que leids de lenceria de cama se realizan
bajo los gustos del cliente cumpliendo sus necdsila

Debilidades.
» Estimar altos costos de la materia prima especigkrias telas, debido a que la mayoria

son importadas.
» Considerar que la empresa no se encuentra posieiarael mercado debido a que es
nueva.

» Falta de capital para poder expandirnos y vendeliferentes puntos de ventas.
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» Tener la poca credibilidad por parte del clienteide a esta acostumbrado a la compra
de lenceria de camas realizadas de manera nacpmratiesconfianza a la falta de
calidad en los productos.

Oportunidades.
» Pocas empresas dedicadas a la confeccion de keecama con disefio drapeado.

* Implementar nuevas maquinaria y mano de obra érealtextil, lo cual atrae a futuros
compradores.

* Generar una nueva tendencia con la implementa@ologd disefios de cama con la
técnica del drapeado para los clientes

» Estimar para futuros inversores que los altos sod® inversion en maquinaria e
implementacion de tecnologia para la elaboraciorieos acabados en la prenda
detiene el proceso.

» Usar recursos que generan cero costos y sirve nwed® para darse a conocer con los
clientes tales como las redes sociales.

Amenazas
* Incremento de Politicas arancelarias afectan &ébsec

* Ingreso de productos del sector textil de forn@tdiafectando a las empresas del
medio.

e Contar con que la competencia tiene acceso a rsayfeeas y descuentos especiales,
debido a los afios en el mercado comprando a dicivegdor.

» Altos costos de inversion y financiamiento.

» Valorar que en ciudades comerciales existe unaaiteentracion de competidores

con clientela cautiva.
5.3Ventajas competitivas

Las ventajas competitivas son analizadas conforlaeaeas mas relevantes que tendra
que cubrir la creacién de una empresa textil. 8k @e disefios se destaca de su competencia
por la razon de la creacidn de la empresa texsiéfs con técnica de drapeado, esta técnica
implementada en disefios artesanales ecuatorian@$ psnto mas fuerte que tendra la
competencia textil ecuatoriana.

Para realizar dichos disefios, se basa en la seguaedague implica la necesidad de
maquinarias y mano de obra, por lo cual la creageta nueva empresa se diferenciara de la
competencia, por el tipo de maquinarias de Ultietaadlogia que se implementaran para la
elaboracion de cada disefo, y la oportunidad deopatfizar su disefio ya que el 60% desea

tener la oportunidad de crear su lenceria de can@werdo a su gusto.
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Debido a los disefios personalizados, elaboradaslésjnecesidades que presenta el
cliente, la empresa textil se distingue de las esgs competencia por su afinidad a la atencién
al cliente y su necesidad de cumplir cada uno deesquerimientos, hasta la entrega final.

5.4 Factores claves del éxito

La ciudad de Guayaquil consta con fuertes ventasddea la participacion de 30
empresas del area textil dedicadas a la actividdd domercializacion de la lenceria de cama,
ante eso la creacion de empresas textiles est@nobtigacion de considerar en la creacion de
estrategias para la venta de productos para asegunmaercado potencial. Por tal razon la
blusqueda de las tendencias que marca el nuevteciierma hecho vital para crear un producto
gue complazcan a los clientes.

La busqueda de informacion se puede dar bajo estgde recopilen datos actualizados
que enriquezcan los conocimientos del mercadanessio la creacion de encuestas dirigidas
a posibles clientes pueden dar una vista mas argptlaecta sobre sus necesidades. Se
considera que la creacion de empresas textil pl@s@a competencia no muy extensa pero por
el hecho que se han mantenido durante varios afiesreercado se convierten en amenazas
para las nuevas empresas textiles, por tal raztsteenna necesidad en querer innovar y
diferenciarse de las demas empresas.

Para contrarrestar la problematica ante una fwertgetencia por sus afios de labor y
calidad de productos, se define la importancialaleogacion de estrategias que satisfacen las
areas principales implicadas. Queda en claro gueroaductos son elaborados utilizando una
técnica diferente a la acostumbrada en el Ecuadoua@nto a lencerias de camas, pero para que
este producto tenga éxito en ventas, se debe dejanarautelosamente a la competencia,
asegurando cuales son los productos que ellos nefmienas de pagos, imagen, mediante
investigaciones realizados por el personal adnnatigd de la planta.

Para que la empresa pueda sobrellevar la compatesda informacion recopilada de
las principales empresas textil se pueden readi@ategias de ventas que afiancen relaciones
con el cliente.
5.5Marketing MIX

Producto.

La implementacién de un plan de negocios para mmaesa textil artesanal cumplira
con la promocién de los siguientes productos talm®o: sabanas, cojines, fundas para
almohadas, edredones con disefios drapeados y @éradns, manteniendo la calidad en cada
una de las telas ofrecidas al clientes para suepostelaboracion, los clientes estaran

conformados con consumidores directos los cualdsapoacercarse hacia nuestro punto de
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venta, y utilizar los diferentes canales de diatibn que actien como intermediarias de las
diferentes tiendas en centros comerciales el aratifa la distribucion del mismo.

Logotipo.
“LENCAM” se muestra como logotipo de la empresalparonexién de los productos lenceria
de cama. Adicional se visualiza una ajuga y urordé hilo como evidencia de un producto
textilero. Elaborado con letra color pastel abigyue la imagen para denotar suavidad, dulzura

y armonia.

LEN

Figura 50.Logotipo.

Etiqueta.
En la etiqueta se describe2 productos sabanasgi@u¥s con su respectivos tamafos que van

de 1 plaza a 3 plazas.

i
Lenvcam 4P

PRODUCTO
Sabanas - Edreddn -
MEDIDAS
1 plaza 1ve plaza 2 plazas 2vs plaza 3 plazas

Figura 51 Etiqueta del producto
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Slogan.
“Decora tus suefios” refiere en los productos acefreon la técnica del drapeado que dara
originalidad y variedad en estilo de lenceria daaa

Precio.
Analizar el precio desde el punto de vista de est@ble, se establecera precios relacionados
con la competencia pero con la diferenciacion quecen disefios drapeados, la oportunidad
de poder personalizar realizar con las caractesisstileseadas, los precios seran a traves del
calculo de los costos mas el porcentaje de ganpocieada articulo, por ser empresa nueva no
quiere decir que el producto tendra que ser mas duag el de la competencia, al contrario
mantenemos los precios pero acentuando desde ebrdderenciador, donde compras el
mismo producto pero con caracteristicas diferedézdgro de las politicas de ventas estaran
establecidas a continuacion:

» Descuentos por ventas al por mayor.

« Convenios con pequefias empresas de venta de coempbenae lenceria de cama tales
como locales de venta de colchones, juegos de ceteetsra.

» Facilidad de pago a clientes a través de regigtia thase de datos, la cual se puede ir
depositando de la forma que desees hasta comptetael total del producto que se
desea adquirir, 0 en su defecto.

* Obsequios por cada compra realizada que superé0la¥dlares de compra como
despertador.

» Descuentos por ventas en fechas especiales compiaanos, primera compra, dia de
la mujer, dia de la madre, navidad, etc.

* Al momento de entregar la compra como fechas ddifacion del afio entregar al
cliente calendario, vasos en forma de cama corsébana en forma drapeada con el
logo de la empresa.

Plaza.

El negocio se ubicara en la ciudad de Guayaquilkipcia del Guayas; por tratarse de
una empresa nueva en el area de textiles, el dardibtribucion sera via internet, adicional a
ello se realizara la venta directa al cliente yadiado previamente, dejando la oportunidad
abierta para la intencion de expandir el negotaogo plazo a otras ciudades de la ciudad pero
con previos estudios que permitan analizar al ndercRara el cumplimiento de las tacticas

establecidas se realizaran las siguientes estaategi
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» Elaboracion y mantenimiento del blog por parteddglartamento de ventas y marketing
para ventas iniciales.

» Ofrecer disponibilidad de productos a clientessfipmr medio de aplicaciones extras
como WhatsApp empresarial, de esta manera se uiementacto mas directo con el
cliente.

Promocion.

Cabe recalcar que para la promocion se debera devasitener una cantidad
considerable de capital, por tratarse de la impteaogdon de una nueva empresa en muchas
ocasiones no todos cuentan con el capital necepari®llo se considerara las siguientes
estrategias promocionales:

* Hoy en dia el uso del internet se ha vuelto eskanial desarrollo de las actividades,
ademas de ser utilizado como un plan de ventaséarsb utilizara para promocionarse
a si misma.

» Contratacion de vallas publicitarias en calles@pales de gran influencia de vehiculos
dando a conocer la empresa como logo de la emmigsa@ducto que ofrece, punto de
venta.

» Eluso de lared canalizara las estrategias dequion del area textil, por tal razén se
cree conveniente crear una pagina de Faceboolghash la cual se puede adquirir
cuentas ya creadas con una cantidad consideradaegi@dores para difundir
promociones por fechas especiales para descuesgesiaes del mes de Mayo por el
dia de la madre, el mes de Febrero dia de los eado®g) Mes de Diciembre navidades
y fiestas de fin de afos.

» Contratacion para elaborar publicaciones sobreuwwos sobre modelos de disefios
drapeados, tendencias actuales con paises delbexprRevistas para el Hogar, la
Revista del diario el Universo de los dias domingos

* Exposiciones de la puesta del local en ferias amtdes sobre la oferta de productos
ecuatoriano en articulos para el hogar.

« Con la empresa ya estabilizada se puede consitieralaboracion de productos
publicitarios para crear lazos de fiabilidad condbentes.

5.6Lean Canvas

Este modelo de negocio permitird a la empresa amefarma innovadora lo que desea

el cliente y determinar estrategias y recursosrdaral desarrollo de la idea, sirviendo como

una herramienta fundamental para la toma de deesio
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Segmento de mercado. - los productos disefadolstaitee textil son direccionados a
las familias de la ciudad de Guayaquil.

Canales. - los medios que se usaran para difuadimfbrmacion de los productos
innovadores seran por medio de redes socialegaapnes mdviles, pagina web y
puerta a puerta con los centros comerciales.

Relacion con los clientes.- El taller textil bustear lazos de fiabilidad con los clientes
mediante la entrega de productos innovadores edbsrcon técnicas especiales como
el drapeado. El taller se caracterizara por ofrgeevicio personalizado que empieza
con el contacto del cliente en asesorias parasefidide su producto, hasta la entrega
del mismo.

Fuentes de ingreso.- Los ingresos seran por lasvele los productos que ofrece la
textilera: sabanas, fundas de almohadas, edredodes, con disefios drapeados.
Recursos claves.- Por ser considerado un negdesaaial que busca generar empleo a
mujeres de economia social, se llevaran capaaditesiespecialmente en el area del
drapeado, de igual manera constara con la marp#agatel local, y se usara maquinaria
especializada como aquellas que brindan acalmacokck

Actividades claves.- La elaboracion de modelos asiicon disefios personalizados
incursionando los disefios artesanales para lactatdn de lenceria de cama con
disefios drapeados y normales.

Asociaciones claves.- los productos de lencedes gama se vendera directamente al

consumidor mediante asociaciones con locales qeeeasf productos para el hogar.
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Asociaciones claves

Locales de cosas para €
hogar que permitan la
introduccién para su
comercializacion y vental
de la lenceria de cama
directa al consumidor
final.

Actividades claves
El desarrollo de modelos
| nuevos y personalizados
con el efecto drapeado
para la fabricacion de
lenceria de cama con
disefios drapeados.

Recursos claves
Capacitacion del
personal que conformg
la mano de obra.
Implementacion de un
marca propia para los
productos.

Maquinas de coser co
acabados deverlock

Propuesta de valor
La falta de locales
, dedicados a la fabricaci6
y comercializacion de
lenceria de cama con
disefios drapeados
personalizados al gusto d
cliente

Relaciones con los
clientes
nSer los pioneros en la
entrega de productos de
lenceria de cama drapead
ofreciendo un servicio
epersonalizado los casos
gue lo prefiere el cliente
dado que en Guayaquil n(
existe servicio similar.

o

A4

Canales
Pagina web
Aplicacion movil
Centros
comerciales en
tiendas locales.
Redes Sociales.

Segmentos de mercado

Familias de la ciudad de
Guayaquil

Pago al personal , costos
Compra de materia prima

Estructura de costos
fijos

Adquisicion de maquinaria

Fuentes de ingresos

Venta de sabanas, fundas de almohadas, edredor
cojines, con disefios drapeados.

Figura 52 Lean Canvas Lencam S.A.
Adaptado de: Plantilla para el lienzo del modelmégocio por Osterwalder, A. & Y. Pigneur, 2010n€&w=cion de modelos de negocios, p. 44.
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Capitulo VI Evaluacién Econdmico Financiero

Se analizara la parte economica y financiera edelge informa detalladamente todos
los activos y recursos econdmicos, ingresos y sapie necesita la empresa para empezar a
operar; y, seran reflejados a través de la progacde los estados financieros permitiendo
conocer la rentabilidad del proyecto como se mastacontinuacion.

6.1Inversiones

La empresa realizo una inversion para el inicisu actividades en la fabricaciéon y
comercializacion de lenceria de cama entre suatasttrabajo mas los activos fijos como los
activos intangibles requiere un valor de USD 41.26,71o cual solo de activo de propiedades
de planta y equipo representa un 80% del totahdersiones, y para el activo intangible se
destina un 6% que incluye rubros de gastos deitwriéh, permiso municipales, y el 14% lo

destin6 para el activo circulante.

6.1.1. Propiedad, Planta y equipo

En este punto se analizan los activos fijos. Egldarental contar con la maquinaria
principalmente como son las maquinas de coserdhsaidestind USD 3,465.90. La mayor
inversion en activos fijos, esta representadagouénta de vehiculos, otra parte de la inversion
ha sido destinada para la adquisicion de equip@®hgputacion, por concepto del nimero de
computadoras e impresoras que requiere el peradmahistrativo como operativo con un total
de USD 2,360.00, la cuenta muebles y enseres demaradcantidad de USD 2,651.56, todos
estos recursos son implementos necesarios pahbriadcion de lenceria de cama.
Tabla 26.

Presupuesto e inversion Propiedades, planta y equip

Propiedad, planta y equipo

Maquinarias 3,465.90
Magquina cortadora vertical Kaisiman KSM-8003 8" am

Magquina Overlock IND. 3 hilo Singer 922.84

Maquina coser recta Singer 191D-20-01 548.20

Maquina elastiquera de motor de ¥z hp 841.07

Maquina recubridora de motor de % hp 785.71

Plancha industrial Silver Star 56.47

Muebles de enseres 2,651.56
Mesa grande 3m x 3m 150.00

110



Tabla 26.

Presupuesto e inversion Propiedades, planta y equip (Continuacion)

Mesa de planchar 30.00

Muebles de maquinas 483.56

Escritorios 800.00

Sillas 948.00

Archivador 5 gavetas 240.00

Equipo de computacion 2,360.00
Computadoras HP Envy Rove 20-K000es (10) 2,000.00

Impresora Canon mp 250 360.00

Vehiculos 23,490.00
Chery CHC (3 A 6 Toneladas) 23,490.00

Total del activo propiedades, planta y equipo 31,967.46

6.2 Egresos
6.2.1 Proyeccion de costos.

A continuacién se presentan los costos de matemaappor afio, determinando la
cantidad de materiales en los que incurre la erajuie5ICAM para la fabricacion de la lenceria
de cama, y el costo por unidad de cada materidtiptwada por el nimero de unidades
fabricadas anualmente, se determind el costo deriagirima que requiere por producto para
el afio 1, en total se requiere USD193,503.85, elbggpor compra de materia prima se debe

incurrir en todos los afios, y se genera un incréonaar el impacto de la inflacion anual la cual

dicho aumento se ve relejado en los costos prayesiaara los seis afios de analisis.

Tabla 27.

Proyeccion de los costos totales.

Costos Totales 1 2 3 4 5 6
Sabana una plaza 4,569.61 4,858.51 5,193.32 5%926,038.24 6,536.23
Sabana una plaza y media 29,303.31,088.31 33,230.67 35,785.44 38,637.07 41,823.55
Sabana dos plazas 44,439.45,145.82 50,394.73 54,269.07 58,593.61 63,425.95
Sabana dos plazas y media 32,10235057.70 36,404.68 39,203.48 42,327.48 45,818.32
Sabana tres plazas o mas 11,488X66145.89 12,982.88 13,981.01 15,095.11 16,634.04
Edredén una plaza 2,306.03 2,446.46 2,615.05 2,816.3,040.50 3,291.26
Edreddn una plaza y media 12,772.23,550.12 14,483.88 15,597.40 16,840.31 18,229.17
Edredon dos plazas 27,443.039,114.33 31,120.66 33,513.21 36,183.78 39,167.93
Edreddn dos plazas y media 17,483.38,548.03 19,826.21 21,350.45 23,051.80 24,952.93
Edredodn tres plazas o mas 5,683.05 6,029.14 62446940.09 7,493.12 8,111.09
Fundas de almohadas 5,960.96 6,323.98 6,759.7879.42 7,859.55 8,507.75
Total 193,503.85 205,288.24 219,435.06 236,305.23 255835 276,177.23
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6.2.2 Proyeccion de gastos.

Desde este punto de vista se analizan los gastasriotos anualmente, los sueldos
salarios que se generan mensualmente al primereflid@a un valor de USD 23,350.00, por
concepto del departamento administrativo, estasmsancrementando de manera anual, cabe
recalcar que en los seis afios de gestion de laesmge procede a laborar con un cantidad
predeterminada de trabajadores, debido a los@&iss que genera la nGmica en la operaciéon
del negocio en la confeccion de lenceria de cama.

Por otra parte, de acuerdo al impacto de la irdfagroduce un incremento de cada
uno de los gastos durante los seis afios de gesimismo la depreciacion anual de todos
activos fijos e intangibles se mantiene fijo, deledque es un valor constante en todo los afios
de operacion de la empresa. Dichos gastos sonargxsepara que la empresa pueda funcionar
normalmente y desempefie sus actividades a cabalatd®mas, otro de los valores
considerados esta el pago la luz, el agua, etnettey teléfono que encierra la cuenta de
servicios basicos, el rubro por otros gastos, nefietodos suministros oficina administrativos
dando un total anual del primer afio de funcionatoida USD 3,000 en la empresa LENCAM.
En cuanto a los gastos de publicidad se destidbeb del total de las ventas anualmente para
la promocion en radios, impresion de folletos, caange obsequios.

Tabla 28.

Gastos proyectados.

Descripcién 1 2 3 4 5 6

Depreciacion 6,096.41 6,096.41 6,096.41 5,309.75 5,309.75 611.75
Amortizacion 1,106.67 1,106.67 1,106.67 940.00 940.00 500.00
Sueldo 28,350.00 29,200.50 30,012.27 30,780.59  31,365.42 31,892.36
Servicio basico 3,000.00 3,090.00 3,175.90 3,257.21 3,333.42 3,404.09
Otros gastos 780.00 803.40 825.73 846.87 866.69 885.06
Beneficios sociales 10,850.7811,176.30 11,487.01 11,781.06 12,004.91 12,206.59
Arriendo 8,400.00 8,652.00 8,892.53 9,120.17 9,333.59 9,531.46
Gastos de publicidad 1,578.17 1,658.03 1,758.84 1,883.71 2,207.06 2,191.66
Total 60,162.03 61,783.31 63,355.36 63,919.36  65,180.84 61,222.97

6.2.3 Proyeccion de ventas.

Para realizar la proyeccion de los ingresos sauléakd incremento de las unidades a
fabricar sera del 3% durante el primer afio de @estin 4% para el segundo afio, el 5% para
el tercer afo y finalmente para el cuarto afio helst&xto afio se estabilizara en un 6%; asi

también se considero los resultados obtenidosubrdae las encuestas que van relacionado con
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la pregunta de cada que tiempo adquieren la lendertama la pregunta 8, permiten identificar
y obtener un resultado cercano a la realidad. Micremento del precio del 2% anualmente. A
continuacion se presenta el volumen de produccgunngspectivo ingreso en dolares.

Tabla 29.

Ingresos anuales.

Productos 1 2 3 4 5 6

Sabana una plaza 7,327.38 7,698.15 8,166.20 8,746.00 9,411.57 10,175.79
Sabana una plaza y media 46,885.94 49,258.37 52,253.28 55,963.26 60,222.06 65,112.09
Sabana dos plazas 73,325.10 77,035.35 81,719.10 87,521.15 94,181.51 101,829.05

Sabana dos plazas y media ~ 54,574.50 57,335.97 60,822.00 65,140.36 70,097.54 75,789.46
Séabana tres plazas o mas 18,317.86 19,244.74 20,414.82 21,864.28 23,528.15 25,438.63

Edredon una plaza 3,689.64 3,876.34 4,112.02 4,403.97 4,739.11 5,123.93
Edredon una plazay media  20,435.66 21,469.70 22,775.06 24,392.09 26,248.33 28,379.69
Edredon dos plazas 43,908.88 46,130.67 48,935.41 52,409.82 56,398.21 60,977.75

Edredon dos plazas y media  27,943.04 29,356.95 31,141.86 33,352.93 35,891.09 38,805.44
Edredon tres plazas o mas 9,092.87 9,552.97 10,133.79 10,853.29 11,679.23 12,627.58
Fundas de almohadas / cojines 10,133.63 10,646.39 11,293.69 12,095.55 13,016.02 14,072.92
Total 315,634.50331,605.60 351,767.22 376,742.69 405,412.81 438,332.33

6.3 Financiamiento

Para el funcionamiento de la empresa, El 40% ser&apital propio por aportacion de
cada uno de los socios; y, el 60% se tomé la decie acceder a un préstamo bancario a la
Corporacion Financiera Nacional en la linea deitogdservicios, el sector de Financiamiento
de emprendedores, la cual promueve e incentivagtendimiento de la sociedad, financiando
hasta alrededor del 80% de los proyectos en i, pmaa la elaboracién de este proyecto se
requiere el financiamiento de la cantidad de USJ@3.48 a un tiempo de 6 afios con una tasa
de interés del 12.40%, con dividendos mensuales 1J565.46, como se detalla a continuacion
en la siguiente tabla de amortizacion sobre la @eyth especificacion de los intereses.
Tabla 30.

Amortizacion de la deuda.

INTERES COMISION

AMORTIZACION DIVIDENDO SALDO PERIODO
3.10% 0.00%

24,700.48 0
765.71 0.00 0.00 765.71  24,700.48 1
765.71 0.00 0.00 765.71  24,700.48 2
765.71 0.00 799.74 1,565.46  23,900.73 3
740.92 0.00 824.54 1,565.46  23,076.20 4
715.36 0.00 850.10 1,565.46  22,226.10 5
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Tabla 30

Amortizaciéon de la deuda

(Continuacion)

689.01
661.84
633.83
604.95
575.17
544.47
512.82
480.19
446.55
411.86
376.10
339.23
301.21
262.02
221.62
179.96
137.01

92.72

47.07

0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00

876.45

903.62

931.63

960.51

990.29
1,020.99
1,052.64
1,085.27
1,118.91
1,153.60
1,189.36
1,226.23
1,264.24
1,303.44
1,343.84
1,385.50
1,428.45
1,472.73
1,518.39

1,565.46
1,565.46
1,565.46
1,565.46
1,565.46
1,565.46
1,565.46
1,565.46
1,565.46
1,565.46
1,565.46
1,565.46
1,565.46
1,565.46
1,565.46
1,565.46
1,565.46
1,565.46
1,565.46

21,349.65
20,446.03
19,514.40
18,553.89
17,563.60
16,542.61
15,489.97
14,404.70
13,285.79
12,132.19
10,942.83
9,716.60
8,452.35
7,148.92
5,805.08
4,419.57
2,991.12
1,518.39
0.00

6

7

8

9
10
11
12
13
14
15
16
17
18
19
20
21
22
23
24
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6.4 Depreciaciones y amortizacion

El presente proyecto procede a elaborar las deygienes de cada uno de los activos fijos, tomadaeocreferencia el calculo de las

depreciaciones de acuerdo al tipo de activo, Seaapl nUmero de afios para el calculo de la degidlnaasi como la amortizacion de cada uno

de los activos intangibles. De acuerdo a los rada#t de la compairiia se tiene que pagar una depoecanual de USD 6,096.41 para el primer

afo de funcionamiento. Para el célculo de la amaaidn asi mismo se efectlda la misma operacidreloge la depreciacion.

Tabla 31.

Depreciacion y amortizacion.

Activo Afios Total 1 2 4 5 6
Maquinaria 10 3,465.90 346.59 346.59 346.59 346.59 346.59 346.59
Muebles y enseres 10 2,651.56 265.16 265.16 265.16 265.16 265.16 265.16
Equipos de computacion 3 2,360.00 786.67 786.67 786.67 - - -
Vehiculos 5 23,490.00 4,698.00 4,698.00 4,698.00 4,698.00 4,698.00 -
Depreciacion acumulada 6,096.41 6,096.41 6,096.41 5,309.75 5,309.75 611.75
Activo Afos Total 1 2 3 4 5 6
Software 3 500.00 166.67 166.67 166.67

Gastos de constitucion 5 1,500.00 300.00 300.00 300.00 300.00 300.00

Permiso municipales 5 700.00 140.00 140.00 140.00 140.00 140.00

Pdliza de seguro 1 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00
Amortizacion anual 1,106.67 1,106.67 1,106.67 940.00 940.00 500.00

115



6.5Sueldos y salarios
La empresa de lenceria de hogar dispone de 12 adgslgque comprende 4 empleados para el departaatgnioistrativo, y 8 trabajadores

para el departamento operativo, entre ellos cusarigos con responsabilidades de gerente hastad@isebrera, A continuacion se realiz6 el
calculo de operaciones por separado, del area &drativa y el del area de produccion, que peréngonocer el rubro por la mano de obra directa
tomado en consideracion para el caculo de cosdd tlat provision generada en el rol de pagos ndréeanexado el valor de fondos de reserva ni
vacaciones de los empleados para el primer afipetaaon, por lo que son empleados nuevos y el misiforo se aplicara a partir del mes 13,
lo cual dichas cantidades se veran proyectadoti gar segundo afio de operacion.
Tabla 32.

Sueldos y salarios.

. - . Ap. Personal Liquido Liquido anual
Cargo Cantidad Sueldo ComisionedTotal ingresos mensual a o
9,45% - a recibir
recibir

Gerente general 1 800.00 800.00 75.60 724.40 8,692.80
Asistente administrativa 1 400.00 400.00 37.80 362.20 4,346.40
Contador 1 600.00 600.00 56.70 543.30 6,519.60
Vendedores 1 375.00 187.50 562.50 53.16 509.34 6,112.13
Total departamento de administracion 4 2,175.00 187.50 2,362.50 223.26 2,139.24 25,670.93
Chofer 1 400.00 400.00 37.80 362.20 4,346.40
Disefador 1 500.00 500.00 47.25 452.75 5,433.00
Obrero 6 2,250.00 2,250.00 212.63 2,037.38 24,448.50
Total departamento de produccion 8 3,150.00 0.00 3,150.00 297.68 2,852.33 34,227.90
Total 12 5,325.00 187.50 5,512.50 520.93 4,991.57 59,898.83
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Tabla 33

Beneficios sociales.

Recargos legales

Cost

Cargo Cantidad ~ APorte Décimo ¢ imo Cuarto Fondo de . me?lsgal Costo anual

patronal Tercer Sueldo Reserva Vacaciones total total

12.15% Sueldo

Gerente General 1 97.20 66.67 31.25 66.67 33.33 295.12 3,541.40
Asistente administrativa 1 48.60 33.33 31.25 33.33 16.67 163.18 1,958.20
Contador 1 72.90 50.00 31.25 50.00 25.00 229.15 2,749.80
Vendedores 1 68.34  46.88 31.25 46.88 23.44 216.78 2,601.38
Total departamento de administracion 287.04 196.88 125.00 196.88 98.44 904.23 10,850.78
Chofer 1 48.60 33.33 31.25 33.33 16.67 163.18 1,958.20
Disefiador 1 60.75 41.67 31.25 41.67 20.83 196.17 2,354.00
Obrero 6 273.38 187.50 187.50 187.50 93.75 929.63 11,155.50
Total departamento de produccion 382.73 262.50 250.00 262.50 131.25 1,288.98 15,467.70
Total 669.77 459.38 375.00 459.38 229.69 2,193.21 26,318.48
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6.6 Estados financieros

6.6.1 Estado de situacion financiera.

El estado de situacion financiera permite idergifios activos; es decir, todo lo que la empresa@aos pasivos es todo lo que se debe
pagar por adquirir dichos activos; y, el patrimorgfieja lo que la empresa tiene a su favor siredalun tercero, ahora la suma de los pasivos y
patrimonio sera igual al total de los activos, @bla 34 se puede observar el total de los activeseg de USD 47,136.08, teniendo como mayor
valor invertido en vehiculo, necesarios para lasrapones de logistica de la mercaderia, seguida deaquinaria, y el total de pasivos es
USD27,607.82 por razones del préstamo que se a@cpadi el financiamiento del proyecto.

En lo que respecta al estado de situacion finaamdera empresa LENCAM, se puede afirmar que ls@s son mucho menores que el
activo, debido a que estos solo alcanzaron la ddrelSD 27, 607.82, Se puede determinar que a galtiercer afo, los activos fijos se reducen
pro razones al proceso de depreciacion, asi commagel total de la deuda que finalmente se cantédtaéde la deuda en el afio 6. En cuanto al
patrimonio el capital propio no se realiza ningapartacion para el incremento del capital.

Tabla 34.

Estado de Situacion Financiera.

Descripcion 0 1 2 3 4 5 6
Activos
Corriente
Caja 1,000.00 11,871.76 21,205.93 33,169.27 49,610.51 72,276.36 103,135.19
IVA pagado en compras 2,280.12 4,699.10 7,284.78 10,069.24 13,075.59 16,329.88
Materiales 5,000.00 5,000.00 5,000.00 5,000.00 5,000.00 5,000.00 5,000.00
Total Activo corriente 6,000.00 19,151.88 30,905.03 45,454.05 64,679.75 90,351.95 124,465.07
Activo Propiedad Planta y equipo
Maquinarias 3,465.90 3,465.90 3,465.90 3,465.90 3,465.90 3,465.90 3,465.90
Muebles y enseres 2,651.56 2,651.56 2,651.56 2,651.56 2,651.56 2,651.56 2,651.56
Vehiculo 23,490.00 23,490.00 23,490.00 23,490.00 23,490.00 23,490.00 23,490.00
Equipo de computo 2,360.00 2,360.00 2,360.00 2,360.00 2,360.00 2,360.00 2,360.00
(-) Depreciacion acumulada -6,096.41 -12,192.83 -18,289.24 -23,598.98 -28,908.73 -29,520.48
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Tabla 34.

Estado de Situacién Financiera.

(Continuacion)

Total de activos propiedad, planta y equipo 31,967.46 25,871.05 19,774.63 13,678.22 8,368.48 3,058.73 2,446.98
Activos intangibles

Software 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00
Gastos de constitucion 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00
Permisos municipales 700.00 700.00 700.00 700.00 700.00 700.00 700.00
Pdliza de seguro 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00
(-) Amortizacion acumulada -1,106.67 -2,213.33 -3,320.00 -4,260.00 -5,200.00 -5,700.00
Total de activo intangible 3,200.00 2,093.33 986.67 -120.00 -1,060.00 -2,000.00 -2,500.00
Total de activos 41,167.46 47,116.26 51,666.33 59,012.27 71,988.23 91,410.68 124,412.05
Pasivos

Pasivo corriente

IVA cobrado en ventas 3,682.40 7,551.13 11,655.09 16,050.42 20,780.23 25,894.11
Retenciones IR cobradas 162.87 172.78 184.69 198.89 214.74 232.45
Participacion de trabajadores 559.17 737.31 1,223.10 2,190.86 3,373.11 5,668.51
Impuesto a la renta 123.02 162.21 269.08 481.99 742.08 1,247.07
Total pasivo corriente 4,527.46 8,623.44 13,331.96 18,922.16 25,110.17 33,042.14
Pasivo no corriente

Crédito sector financiero 24,700.48 23,076.20 19,514.40 15,489.97 10,942.83 5,805.08 0.00
Total pasivo no corriente

Total del pasivo 24,700.48 27,603.65 28,137.84 28,821.94 29,864.99 30,915.24 33,042.14
Patrimonio

Capital propio 16,466.98 16,466.98 16,466.98 16,466.98 16,466.98 16,466.98 16,466.98
Utilidad neta 3,045.62 4,015.89 6,661.84 11,932.90 18,372.20 30,874.47
Utilidad acumulada 0.00 3,045.62 7,061.51 13,723.35 25,656.26 44,028.45
Total del patrimonio 16,466.98 19,512.61 23,528.50 30,190.34 42,123.24 60,495.44 91,369.91
Total del patrimonio mas pasivo 41,167.46 47,116.26 51,666.33 59,012.27 71,988.23 91,410.68 124,412.05
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6.6.2 Estado de resultado integral proyectado.

El estado resultado integral proyectado, se ddtalangresos, costos y gastos dando como resudaadidad del ejercicio, los ingresos
irAn aumentados progresivamente afo, tras afion $&gproyecciones a medida que se efectlen eldkiyentas, asi como los costos incurridos
dentro del proceso de confeccion, como se obsesvgalstos financieros se pagan hasta el afio @peragion de la deuda cumple su vencimiento
en el afio 6. Para el primer afio se obtiene un makgeontribucion de USD 66, 927.9. Dando comadltadol una utilidad neta del USD 3,046.00.

Tabla 35.

Estado de resultados integrales.

1 2 3 4 5 6

Ingresos
Ventas sin IVA 315,634.50 331,605.60 351,767.22 376,742.69 405,412.81 438,332.33
Costos sin IVA 248,706.59 262,206.85 278,020.43 296,502.88 316,620.50 338,862.55
Margen de contribucion 66,927.91 69,398.75 73,746.80 80,239.81 88,792.31 99,469.78
Gastos administrativos

Sueldos 28,350.00 29,200.50 30,012.27 30,780.59 31,365.42 31,892.36
Beneficios sociales 10,850.78 11,176.30 11,487.01 11,781.06 12,004.91 12,206.59
Servicio bésico 3,000.00 3,090.00 3,175.90 3,257.21 3,333.42 3,404.09
Otros gastos 780.00 803.40 825.73 846.87 866.69 885.06
Amortizacion 1,106.67 1,106.67 1,106.67 940.00 940.00 500.00
Depreciacion acumulada 6,096.41 6,096.41 6,096.41 5,309.75 5,309.75 611.75
Arriendo 8,400.00 8,652.00 8,892.53 9,120.17 9,333.59 9,531.46
Gastos de ventas

Gastos de publicidad 1,578.17 1,658.03 1,758.84 1,883.71 2,027.06 2,191.66
Gastos financieros

Interés largo plazo 3,038.07 2,700.04 2,237.41 1,714.69 1,124.08 456.76
Total gastos 63,200.09 64,483.34 65,592.77 65,634.06 66,304.92 61,679.73
Utilidad antes del impuesto 3,728 4,915 8,154 14,606 22,487 37,790
15% Participacion de trabajadores 559 737 1,223 2,191 3,373 5,669
Utilidad antes del impuesto a la renta 3,169 4,178 6,931 12,415 19,114 32,122
22% Impuesto a la renta 123 162 269 482 742 1,247
Utilidad / pérdida 3,046 4,016 6,662 11,933 18,372 30,874
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6.6.3 Estado de flujo proyectado.

El estado de flujo de efectivo proyectado muestseehtradas y salidas del efectivo que se efedimino del negocio. Como se observa
en la tabla No 36 se puede determinar que duradtes ios afios de gestion de la operacion de ldgpaesnarcha de la empresa obtenemos un

flujo de efectivo positivo, producto de las ganasajeneradas del negocio, a excepcion del afi@uoermepresenta la inversion para la puesta

en marcha.
Tabla 36.

Flujo de efectivo.

Descripcién - 1 2 3 4 5 6

Ingresos operacionales

Ingresos operacionales recuperacion por ventas
Ventas al contado 356,666.98 374,714.33  397,496.96  425,719.24  458,116.48  495,315.54
Total de operacionales 356,666.98 374,714.33  397,496.96  425,719.24  458,116.48  495,315.54
Egresos operacionales 327,072.59 343,741.42 362,984.53 385,199.38 409,050.91 435,235.84
Costos de produccion 274,113.65 289,161.19  306,832.25  327,529.76  350,119.82  375,124.62
Gastos administrativos

Sueldos y salarios 28,350.00  29,200.50 30,012.27 30,780.59 31,365.42 31,892.36
Beneficios sociales 10,850.78  11,176.30 11,487.01 11,781.06 12,004.91 12,206.59
Servicio béasico 3,000.00 3,090.00 3,175.90 3,257.21 3,333.42 3,404.09
Otros gastos 780.00 803.40 825.73 846.87 866.69 885.06
Arriendo 8,400.00 8,652.00 8,892.53 9,120.17 9,333.59 9,531.46
Gastos de ventas

Gastos de publicidad 1,578.17 1,658.03 1,758.84 1,883.71 2,027.06 2,191.66
Flujo operacional 29,594.39  30,972.91 34,512.43 40,519.87 49,065.57 60,079.69
Ingresos no operacionales 24,700.48

Préstamo largo plazo 24,700.48

Egresos no operacionales 41,167.46 18,722.63 21,638.74 22,549.09 24,078.63 26,399.72 29,220.86
Gastos financieros

Intereses préstamo bancarios 3,038.07 2,700.04 2,237.41 1,714.69 1,124.08 456.76

Pago de préstamo
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Tabla 36.

Flujo de efectivo.

(Continuacion)

Dividendo de préstamo a largo plazo 1,624.28 3,561.80 4,024.43 4,547.14 5,137.75 5,805.08
Impuesto al valor agregado IVA

IVA neto 15,425.10  15,947.28 16,701.02 17,719.55 18,958.14 20,455.48
Inversion en activo fijo

Maquinaria 3,465.90

Muebles y enseres 2,651.56

Equipo de Computo 2,360.00

Vehiculo 23,490.00

Retencion la fuente de impuesto a la renta

Retenciones de IR cobradas 1,791.52 1,900.63 2,031.60 2,187.79 2,362.13 2,556.94
Caja bancos 1,000.00

Materiales 5,000.00

Inversion en activo diferido

Software 500.00

Gastos de constitucion 1,500.00

Permisos municipales 700.00

Pdliza de seguro 500.00

15% Participacion de trabajadores 0.00 559.17 737.31 1,223.10 2,190.86 3,373.11
22% Impuesto a la renta 0.00 123.02 162.21 269.08 481.99 742.08
Retenciones en la fuente de impuesto a la renta -3,156.34 -3,153.19 -3,344.89 -3,582.74 -3,855.24 -4,168.58
Flujo no operacional -16,466.98 -18,722.63 -21,638.74 -22,549.09 -24,078.63 -26,399.72 -29,220.86
Flujo de caja anual 41,167.46  10,871.76 9,334.17 11,963.34 16,441.24 22,665.85 30,858.83
Flujo de caja acumulado 41,167.46 10,871.76  20,205.93 32,169.27 48,610.51 71,276.36 102,135.19
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6.7 Indicadores econémicos

TMAR.

Se indica que la tasa minima aceptable de rendime=ndel 13.01%; la cual se calculd
por medio del costo de capital promedio ponderadwalor a financiar y el aporte realizado
del capital propio el cual se menciono en indic&letuadro de la inversion el valor destinado
para el financiamiento, la cual tiene un costol@e#0% y de 13.92%.

Tabla 37.

Céalculo de la TMAR.

Calculo de la Total Ponderacién de Costo Costo Capital
TMAR capital Ponderado
Deuda 24,700.48 60% 12.40% 7.44%
Patrimonio 16,466.98 40% 13.92% 5.57%
Total 41,167.46 100% 37.64% 13.01%

TIR y VAN

La TIR es un indicador que permite que el valoorsea igual cero, para este tipo de
analisis se analizan tres tipo de criterios, ehpro cuando la TIR es mayor que la TMAR el
proyecto es factible, cuando es igual eso quiete dae da lo mismo invertir en el proyecto o
dejar de hacerlo, y finalmente cuando mi TMAR egangue mi TIR el proyecto no es factible.
Ahora segun el resultado de los flujos proyectaata p afios, determina que la tasa interna de
retorno es del 26.60%, lo cual resulta factibleidizla que si mi Tasa minima aceptable es
13.01% menor que mi TIR, que satisface la rentdduliminima, cumpliendo con los intereses
del inversionistas, incluyendo factores tales cdaimflacion que es del 3%, el riesgo pais a
marzo 2017 que representa el 6.03%, datos obted@d3anco Central del Ecuador con fecha
al 28 febrero de 2017 Adicional con la TIR pernutamocer hasta que porcentaje la empresa
puede endeudarse en efecto para solicitar un orédit

El valor actual neto permite traer valores futusosalor presente, segun el analisis
realizado para los seis afios ingresando todosdujos fde efectivo delos seis afios menos mi
inversion inicial de USD 41,167.46, con tasa deriégg que es igual a mi TMAR del 13.01% se
obtiene un valor de USD 18.800.18, dando como tadmivalores positivo lo que significa que
efectivamente el negocio es rentable, debido daylas los valores del flujo efectivo llevados

la presente obtenemos que es mayor a mi inversion.
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Tabla 38.

Evaluacion financiera.
Inversion Afo 1 Afo 2 Afio 3 Afo 4 Ao 5 Afo 6

41,167.46  10,871.76 9,334.17 11,963.34 16,441.2 22,665.% 30,858.83
VAN 18,800.18
TIR 26.60%

6.8 Punto de equilibrio

Este analisis permite obtener una igualdad, agrdeénis ingresos totales en equilibrio;
la cual determinalo que la empresa requierenpapegrder ni ganar y seguir su funcionamiento
a pesar de las diferentes fluctuaciones ocurridaglgncremento de la inflacion y la cantidad
minima a producir sobre este rango la empresa ggagrancia, pero por debajo de esta linea
de cantidades a producir la empresa genera pérdidadecir permite encontrar el nivel de
produccion y ventas que la empresa necesita phra s costos. Para el célculo de este punto
de equilibrio consiste en determinar las cantidgaeducidas, multiplicada por el precio de
venta y se obtiene los ingresos por cada linearaldupto, luego se busca el porcentaje de
participacion de los ingresos, luego se encueataatticipacion marginal multiplica por el
porcentaje de participacién de los ingresos y sal@lilos costos fijos para la suma de la
contribucién marginal y finalmente se encuentrzaébr de las ventas en equilibrio y unidades

producidas en equilibrio.

Ventas en equilibrio

80.000,00
70.000,00
60.000,00
50.000,00
40.000,00
30.000,00
20.000,00
10.000,00

0,00

Ventas s totales

Figura 53.Ingresos de ventas en equilibrio.
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En la figura No. 53 se analiza los ingresos queiezg la empresa Lencam para tener una
utilidad de 0, y relaciona los ingresos generadwslas ventas normales en relacion al giro
normal del negocio en el primer afio, y se obtiaregpra las sabanas y edredon de una plaza,
de tres plazas no hay mucho margen de contribulgbrdo a que este tipo de dimensiones de
cama tanto en edredén como en sabanas no tienarsalitta en comparacion con las camas
de una plaza, de dos plazas y dos plazas medrds,quee se requiere ser competitivo en cuanto
a precios y calidad del producto.
6.9Indicadores financieros

Son indices estadisticos que permite analizaelacion de las diferentes cuentas de
los diferentes estados financieros, permitiendoeluversionista tenga una idea clara de los
resultados de la empresa en el futuro.

6.9.1 Ratio de liquidez

Mide la liquidez del efectivo de un proyecto, loeqia como resultado para el afio 1
dolara del pasivo la empresa cuenta con 4 dolasqubrir el pasivo.

Activo Circulante
- - =423
Pasivo Circulante

6.9.2 Indicadores solvencia.

Mide el grado y el impacto de la participacion oe dcreedores para el financiamiento
del negocio.

Endeudamiento del activo:El indice permite obtener el grado dependencialasn
acreedores, entre mas alto sea mayor sera la andbria, y Lencam tiene un nivel de
endeudamiento del 0.59 lo cual significa que pdaa#dlar que Lencam tiene en sus activos se
adeuda en 0.59 de su pasivo. Y para el afio 6 seeenh un 0.27.

Pasivo Total _
Activo Total

Endeudamiento Patrimonial: El indice permite obtener el grado de responskulli

0.59

gue tiene el Patrimonio de la empresa con susedifes acreedores, y el 1.41 del total del
patrimonio esta comprometido con la empresa, €s dat los acreedores. Y para el afio 6 se

reduce en un 0.36.

Pasivo Total
——— =141
Patrimonio

Endeudamiento a corto plazo Refleja las unidades monetarias de activos odhdsni
por cada unidad de doélar en el patrimonio, esterquiecir que para el afio 1, por cada dolar

invertido en el patrimonio, se ha obtenido el 21é1os activos totales.
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Activo Total

- — =241
Patrimonio

6.9.3 Rentabilidad

Sirve como una forma que permite medir la rentdédide un negocio, como forma de
controlar los gastos, y convertir las ventas eidat.

Rentabilidad sobre ventas:Implica conocer sobre cada délar invertido enidad,
entre mayor sea el porcentaje, mas alto es subike¢al, es decir en este caso Lencam
establece un porcentaje de 0.97, para el afio 1.

Utilidad Neta del Ejercicio
Ventas Netas

Rentabilidad del Patrimonio: Refleja la capacidad del activo con respectoeanlision

= 0.96

de utilidades, lo cual resulta que del total devastesta en el alcance de conseguir una utilidad

de 6% para el primer afio de operaciones.

Utilidad Neta

=69
Activo Total %

126



Conclusiones

El siguiente trabajo de investigacion determinsiguiente:

Se desarrollo la propuesta de implementar la fabidn de lenceria de cama de disefios
drapeados en la ciudad de Guayaquil, donde se dtrmmwaetravées del analisis econémico que
el proyecto es rentable, segun el estudio de mercad respecto a la insatisfaccion de las
personas determinaron que el 58.87% no estabat@ gus su lenceria de cama cumpliendo
con el desarrollo del mercado textil y laboral,idela la falta de trabajo en grupo sociales de
economia social, la cual a través del desarrolla destura y la implementaciéon de la técnica
drapeado en la misma, solo requiere el potenciemptementar la imaginaciéon en disefios
creados por el talento humano para ser innovaaloudl no exige estudios e investigacion para
efectivizar el proyecto.

Segun las estadisticas y datos arrojados por krBBtgndencia de Compaiiias, en 2015,
el 81.75% de ventas textil se dan en 30 empresdscdador. Esta informacion permite
determinar que una parte del mercado, a travésaestrategia planificada de los productos y
considerando también los precios, se puede tengonzentaje considerable en el mercado de
clientes potenciales.

El modelo de negocio textil que se esta implemelttaan este proyecto, destaca su
valor agregado en el disefio drapeado medianteréakuigtos a ofrecer (edredones, fundas de
almohadas y cojines), estableciendo la organizagiéapacidad instalada de la planta, Que
por medio del mercadeo y analisis de las difereatdgategias se enfatiza la creatividad,
diversificacion en el mercado antes mencionade@sb la aceptacion de las personas por la
adquisiciébn con este tipo de disefio en un 54.62%ergado fuentes de trabajo a
microempresarias de economia social.

Para la puesta en marcha del proyecto se pretemaiezar con un 40% de capital propio
y financiar el 60% en una institucién bancaria leofinalidad de ejecutar las operaciones en la
empresa LENCAM.

Finalmente al evaluar el proyecto, la inversiowiah fue USD 41,167.46. Con las
respectivas proyecciones y analisis financierasbsevieron indicadores positivos en el Valor
Actual Neto, VAN, y en la Tasa Interna de RetorfitR, lo cual estipula que este presente

modelo de negocio es viable para la actividad arenuer.

127



Recomendaciones

En base a los resultados obtenidos durante lazae&in de las encuestas a las 389
familias se recomienda a las autoridades compeatentel pais que impulse al sector textil, que
el gobierno otorgue capacitaciones y realice awande desarrollo financieros con
microempresarios. Es relevante que las microemprdsssquen implementar nuevas
tecnologias o técnicas que permitan ayudar a gqdinsus recursos, procesos productivos y a
mejorar la calidad de su producto. Adaptar medigesayude a la industria textil. Analizar el
mercado local y explotar el consumo interno de pectmb textileros. El estado debe proveer
incentivos a microempresarios de la actividad italspara que puedan tecnificarse y asi
mejorar la productividad. Podemos evidenciar enaljimplementar la técnica del drapeado en
sabanas, edredon cojin y fundas de almohadas,tpéranios clientes tener en cada uno de sus
hogares un producto innovador que llene de armpuii@zura las habitaciones de sus seres
queridos.

Los accionistas que conforman la LENCCAM debeaeartnuevos clientes con la
aplicacion de las estrategias de marketing ya im@hg¢adas en este modelo de negocio, dentro
y fuera de la ciudad de Guayaquil, asi podran gawaecho a la inversion. Es recomendable
implementar programas de disminucion de los cgstoductivos, lo cual generaria mayores
beneficios econémicos. Es importante que este model negocio mantenga controles
constantes de calidad en el area de producciom, getectar errores y minimizarlas de
inmediato, garantizando un producto con las caratiteas ofrecidas llegando a satisfacer las
necesidades de nuestros clientes.

Y finalmente la implementacion de este modelo efgogios, con la debida aplicaciéon
de lo antes proyectado, serd til para continuad@g@roduccion de lenceria de camas, dando
ingresos dentro de la organizacion, ofreciendo naalycto con estilo y variedad a nuestros

clientes y sobretodo generando empleo y economiai€stro pais.

128



Referencias

AITE. (30 de Marzo de 2016). Industrial Textil ydeccion el reto de subsistir. Ecuador.
Obtenido de http://www.aite.com.ec/boletines/20idistria-textil.pdf

Arias, C. B. (2015)Estrategias empresariales para afrontar la compeigimternacional: el
caso de cluster de confecciones de la industriil tetuntaqui.[Tesis de Mestria],
Universidad Andina Simon Bolivar Sede Ecuador. Gidtede
http://repositorio.uasb.edu.ec/bitstream/10644/A6T0633-MRI-Arias-
Estrategias.pdf

Avendafo, F., & Garcia, L. (201Blan de Negocios para la creacion de una empresa
"Dulces Suefios S.A.$Ihforme Final de especializacién], UniversidadNAogota,
D,C. Recuperado el 8 de noviembre de 2016, dertrddtinal Postgrado:
http://repository.ean.edu.co/bitstream/handle/10B&823/GarciaLaura2012.pdf?seque
nce=1

Banco Central del Ecuador. (octubre de 2016). Bobk Precios al consumidor, Productor y
mercado Laboral. Recuperado el 23 de Noviembreédé,2le
https://contenido.bce.fin.ec/homel/estadisticapfeP SEMensual.jsp

Banco Central del Ecuador. (2016). Cifras Econosde Ecuador. Recuperado el 24 de
noviembre de 2016, de https://www.bce.fin.ec/indeg/component/k2/item/312-
cifras-econ%C3%B3micas-del-ecuador

Bravo, M. J., & Turbay, O. L. (2015kstudio de factibilidad para la elaboracion y
comercializacion en la ciudad de Guayaquil, delrgrale café como confite bafiado
en chocolate[Tesis Pregrado], Universidad Catdlica de Sant@g&Guayaquil,
Guayaquil. Obtenido de http://repositorio.ucsg.edibitstream/3317/3478/1/T-
UCSG-PRE-ECO-ADM-145.pdf

Caodigo Organico de la Produccion, Comercio e Iniarss (s.f.). Obtenido de
http://www.produccion.gob.ec/wp-
content/uploads/downloads/2012/07/codigoproducpatn.

Garzén, C. (2014 PRlan de negocios para la importacion y comerciaisa de Insumos
Textiles, con valores agregados para la empresatéxal”. [Tesis de Pregrado],
Universidad de las Américas, Quito. Obtenido de
http://dspace.udla.edu.ec/bitstream/33000/1468/LAJEC-TINI-2014-05.pdf

Garzozi, R., Messina, M., Moncada, C., Ochoa,lahel, G., & Zambrano , R. (Marzo de
2014).Planes de Negocios para emprendeddRyamera ed.). (p. 47) Iniciativa

129



Lationamericana de Libros de Textos Abiertos. Recagho el 18 de Noviembre de
2016, de
http://www.proyectolatin.org/books/Plan_de Negocmma Emprendedores CC B
Y-SA_3.0.pdf

Herndndez, R., Ferndndez, C., & Baptista, P. (2006)odologia de la Investigacion.
México: MCGraw-Hill Interamericana. (p. 306) Obteaide
http://www.dgsc.go.cr/dgsc/documentos/cecades/m&igth-de-la-investigacion.pdf

Inca, S. S., & Muyulema, E. R. (201®xopuesta para la puesta en marcha de una empresa
de fabricacién de sabanas y edredones para la as@o de mujeres de la ciudadela
Camilo Ponce en la ciudad de Riobampiesis de grado], Escuela Superior
Politécnica de Chimborazo, Riobamba. Obtenido de
http://dspace.espoch.edu.ec/bitstream/123456782IP85T00246.pdf

Instituto Nacional de Estadisticas y Censo. (juté®010). Promedio de personas por hogar.
Ecuador. Recuperado el 27 de noviembre de 2016, de
http://www.ecuadorencifras.gob.ec/documentos/wels/BEMPLEO/2015/Junio-
2015/Informe_economia_laboral-junl5.pdf

Instituto Nacional de Estadisticas y Censo. (febder 2016)indice de Produccién Industrial
- IPI Indice de Volumen Industrial - IVObtenido de
http://www.ecuadorencifras.gob.ec/documentos/web-
inec/Estadisticas_Economicas/IER-
IVI/Publicaciones_IVI/IVI_2016/1VI_PUBLICACION_FEB2016.pdf

Kotler, P., & Kevin, L. k. (2006)Direccion de MarketingdDécimo segunda ed.). (C. Rivera,
Trad.) México: Pearson Educacion. (p.342) Obtedielo
http://eva.sepyc.gob.mx:8383/greenstone3/siteddibeiollect/ciencial/index/assoc/
HASH3cf8.dir/33990015.pdf

Ley Orgénica del Sistema Nacional de Contrataciduli€a. (12 de septiembre de 2014).
Registro Oficial Suplemento No. 3%3uito, Pichincha, Ecuador. Obtenido de
http://www.ecuadorencifras.gob.ec/LOTAIP/2015/DIdlafzo/LA2_MAR_DIJU Le
yCo

Martinez, A., Ruiz , C., & Escriv4, J. (2014)arketing en la actividad comercidiladrid:
MCGraw-Hill/Interamericana de Espafia, S.L. Obterddo
http://assets.mheducation.es/bcv/guide/capitul @88358X.pdf

130



Ministerio de Industrias y Productividad. (2015likca Industrial del Ecuador. Recuperado
el 12 de noviembre de 2016, de http://www.industgab.ec/politica-industrial-del-
ecuador/

Osterwalder, A., & Pigneur, Y. (201@peneracion de modelo de negociBsimera ed.).
Estados Unidos: Copyright. (p.16 - 17)Obtenido de
http://www.convergenciamultimedial.com/landau/doemmos/bibliografia-
2016/osterwalder.pdf

Padilla, E. L. (2012)Desarrollo de los aspectos metodoldgicos para lplé@mentacion de un
sistema integrado de gestién en la industria tgxtibnfeccionegTesis de Pregrado],
Pontifica Universidad Catolica del Perd, Lima. @ide de
http://tesis.pucp.edu.pe/repositorio/handle/123896l7717

PROECUADOR. (2012)Analisis sectorial de textiles y confeccion®btenido de
http://www.proecuador.gob.ec/wp-
content/uploads/2013/11/PROEC_AS2012_TEXTILES.pdf

PROECUADOR. (2014)Analsis Sectorial Textiles del Hogar 20Recuperado el 25 de
noviembre de 2016, de http://www.proecuador.gopidag/perfil-de-textiles-del-
hogar-2014/

Rojas, J. F. (2010Estudio de Factibilidad para la creacion de una rmampresa
productora y comercializadora de sabanas elaborpdapersonas con diferentes
capacidades especiales en el barrio San RafaeboaBsmeraldas, provincia de
Esmeraldas[Tesis de grado], Universidad Politécnica Salesigade Quito, Quito.
Obtenido de http://dspace.ups.edu.ec/bitstreamB&Z8D/4537/1/UPS-QT02356.pdf

Superintendencia de Compaifiias, Valores y Seg@@%1). Personal Ocupado. Obtenido de
http://181.198.3.7 1/portal/cgi-
bin/cognos.cgi?b_action=cognosViewer&ui.action=\8awobject=defaultOutput(%
2fcontent%2ffolder%5b%40name%3d%27Reportes%27%5ald2r%5b%40name
%3d%27Variable%27%5d%2freport%5b%40name%3d%27Palfd@®Ocupado%?2
0-%20Usuarios%?2

Superintendencia de Compaifiias, Valores y Seg@@%5). Estados Financieros por Ramo.
Balance 2015Ecuador. Obtenido de http://181.198.3.71/porgal/c
bin/cognos.cgi?b_action=cognosViewer&ui.action=rumn&bject=%2fcontent%2ffol
der%5b%40name%3d%27Reportes%27%5d%2ffolder%5b%4Ma8atPo627Estados
%20Financieros%27%5d%2freport%5b%40name%3d%2 7 Es¥e@idFinancieros%2
0x%20Rama%27%5

131



Superintendencia de Compaifiias, Valores y Seg@@%5). Mipymes del Guayas. Guayas.
Obtenido de http://appscvs.supercias.gob.ec/poftaithacion/sector_societario.zul
Weinberger, K. (2009Plan de Negocios Herramienta para evaluar la vialaitl de un
negocio(Primera ed.). (E. Lastra, & A. Arce, Edits.) Pédathan Associates Inc. (p.
46) Obtenido de
http://www.cohep.com/contenido/biblioteca/portalddd 3.pdf?9e0eedd1b6d5b2dof
141be02c9dd5163

132



Apéndice

La formacién de una empresa se la realiza por noslin contrato de compafiia por el
cual dos 0 mas personas unen sus capitales o riadugtara emprender en operaciones
mercantiles y participar de sus utilidades y se pgr las disposiciones de la Ley de compafias,
por las del Codigo de Comercio, por los conveniedad partes y por las disposiciones del
Cadigo Civil.

Segun la superintendencia de Compafias del Ecuaalar,constituir una empresa se
requiere que sea mediante escritura publica qeejopmandato de la Superintendencia de
Compaiiias, sera inscrita en el Registro Mercartiescritura de fundacion contendra:

» Ellugary fecha en que se celebre el contrato;

* ElI nombre, nacionalidad y domicilio de las persomaturales o juridicas que
constituyan la compafia y su voluntad de fundarla;

» El objeto social, debidamente concretado;

e Su denominacion y duracion;

» Elimporte del capital social, con la expresiénm@nero de acciones en que estuviere
dividido, el valor nominal de las mismas, su clas#,como el nombre y nacionalidad
de los suscriptores del capital,

« Laindicacion de lo que cada socio suscribe y gagdinero o en otros bienes; el valor
atribuido a éstos y la parte de capital no pagado;

» El domicilio de la compaifiia;

» Laforma de administracion y las facultades deatirministradores;

* Laformay las épocas de convocar a las juntasrglese

 La forma de designacion de los administradores \cléa enunciacion de los
funcionarios que tengan la representacion legé dempaifiia;

e Las normas de reparto de utilidades;

* La determinacion de los casos en que la compafieadedisolverse anticipadamente;
Y,

» Laforma de proceder a la designacién de liquidesior

Numero de RUC
SRI. Registro Unico de Contribuyentes.- para dugesvicio de rentas internas le emita un
Numero RUC a una empresa se requiere:

* Presentar los formularios RUC01-A y RUCO01-B (delndate firmados por el

representante legal o apoderado).
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Original y copia, o copia certificada de la escdtypublica de constitucion o
domiciliacion inscrita en el Registro Mercantil, excepcion de los Fideicomisos
Mercantiles y Fondos de Inversion.

Original y copia de las hojas de datos generalegatia por la Superintendencia de
Compaiiias (Datos generales, Actos juridicos y Adsias).

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

Ecuatorianos: Original y copia a color de la cédudgente y original del certificado de
votacion (exigible hasta un afio posterior a losicm® electorales). Se aceptan los
certificados emitidos en el exterior. En caso dseeacia del pais se presentara el
Certificado de no presentacion emitido por la Cpnbkacional Electoral o Provincial
Original y copia de la planilla de servicios basi¢agua, luz o teléfono). Debe constar
a nombre de la sociedad, representante legal orastas y corresponder a uno de los
altimos tres meses anteriores a la fecha de ir@g6érip En caso de que las planillas sean
emitidas de manera acumulada y la ultima emitidaenencuentra vigente a la fecha,
se adjuntara también un comprobante de pago datloms tres meses.

Ubicacion de la matriz y establecimientos, se priasé cualquiera de los siguientes:
Original y copia de la planilla de servicios basi¢agua, luz o teléfono). Debe constar
a nombre de la sociedad, representante legal orastas y corresponder a uno de los
altimos tres meses anteriores a la fecha de irg6érip En caso de que las planillas sean
emitidas de manera acumulada y la ultima emitidaenencuentra vigente a la fecha,
se adjuntara también un comprobante de pago datloms tres meses.

Original y copia del estado de cuenta bancarioseigicio de television pagada, de
telefonia celular, de tarjeta de crédito. Debestama nombre de la sociedad,
representante legal, accionista o socio y corredgroa uno de los ultimos tres meses
anteriores a la fecha de inscripcion.

Original y copia del comprobante de pago del impupeedial. Debe constar a nombre
de la sociedad, representante legal o accionistasrgsponder al del afio en que se
realiza la inscripcion o del inmediatamente antei@riginal y copia del contrato de
arrendamiento y comprobante de venta valido emgafcel arrendador. El contrato de
arriendo debe constar a nombre de la sociedadsemante legal o accionistas y puede
estar o no vigente a la fecha de inscripcion.oBlgrobante de venta debe corresponder
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a uno de los ultimos tres meses anteriores a teafde inscripcion. El emisor del

comprobante deberé tener registrado en el RUCMdad de arriendo de inmuebles.

e Original y copia de la Escritura de Propiedad oQiempra venta del inmueble,
debidamente inscrito en el Registro de la Propiedadertificado emitido por el
registrador de la propiedad el mismo que tendrandm de 3 meses desde la fecha de
emision.

« Original y copia de la Certificacion de la JuntarBquial mas cercana al lugar del
domicilio, inicamente para aquellos casos en gpeeelio no se encuentre catastrado.
La certificacion debera encontrarse emitida a fakola sociedad, representante legal
0 accionistas.

Se presentara como requisito adicional una Cartasién de uso gratuito del inmueble
cuando los documentos detallados anteriormentes rensuentren a nombre de la sociedad,
representante legal, accionistas o de algun fansidiecano como padres, hermanos e hijos. Se
debera adjuntar copia de la cédula del cedent r&guisito no aplica para estados de cuenta
bancario y de tarjeta de crédito.

Permisos ambientales.
Permisos de funcionamiento de locales comercialesla suelo

1. Pago de tasa de tramite.

2. Presentacion de formulario en Departamento de @ssuelo.
Registro mercantil.

El objetivo del Registro Mercantil es inscribir grtificar documentos sujetandose a lo
gue manda la ley, de una manera transparente y,veva altos estandares de eficiencia,
responsabilidad, con una actitud de servicio y litegn al usuario, en procura de brindar a un
servicio publico de calidad como lo garantiza lastucion.

Los actos y contratos que se inscriben en el Regigercantil son relativos a
gravamenes sobre bienes muebles, como compravemmtaseservas de dominio, prenda
industriales, arrendamientos mercantiles, protobies de enajenar ordenadas por la autoridad
competente, otras inscripciones como las matricdiasomercio, liquidacion de sociedad
conyugal, adjudicaciones cuando versan sobre branebles, y en todo lo que se refiere a las
sociedades mercantiles, tales como la inscripaéda donstitucion de compafiias, aumentos de
capital, reformas al estatuto, etcétera.

En el cual existe una calculadora para obteneagd ple las inscripciones:
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Calculadora para el pago de derechos de Inscripclén

Fago de aranceles en los servicios de Registro y Cerificaciones del Registro Mercantil en los siguientes actos v
contratos:

Contratos con cuantia determinada:

Derecho de Inscripcién Valor o Cuantia del acto o
Valor Inicial Valor Final . i
{délares) (dblares) (2 de eneto 3014 en Contrato a inscribirse:
(dSlares)

1,00 50,00 484 Vehiculos  Acto Socletarlo

50,01 120,00 726

120,01 200,00 8,47 Valor de la Factura o Valor del Avaltio

200,01 400,00 9,68 en la Matricula

400,01 00,00 10,89

800,01 1600,00 14,52

1600,01 240000 19,36 R

2400,01 3200,00 20,57

3200,01 4000,00 24,2 | Calcular | | Limpiar |

1,45 x 1000 por el exceso

USE 4.000,01 en adelants de este valor

A este valor se le incluye los costos de los gastos generales.

Registro de funcionamiento.

Las personas naturales o juridicas requieren umiperpara la apertura de un
establecimiento que estara sujeto al control ylangia sanitaria. Se ingresara una solicitud
junto con los requisitos escaneados y avaladoslmmlicitante en el sistema automatizado de
ARCSA, en la cual se emite un documento habilitgméea el funcionamiento de los
establecimientos. Los requisitos que se necesitueydeben de ser adjuntados a la solicitud
son los siguientes:

* Numero de Cédula de ciudadania o de identidadrdplgiario o representante legal

del establecimiento.

* Numero de cédula y datos del responsable técnidosdestablecimientos que lo

requieren.

« Numero de Registro Unico de Contribuyentes (RUCERIS

» Categorizacion del Ministerio de Industrias y Prctddidad

» Categorizacion otorgada por el Ministerio de Tuosm

* Revise el instructivo para informacion de requsitespecificos para cada

establecimiento
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« Comprobante de pago cuando corresponda despuébeiedompletado la solicitud

y adjuntar los requisitos solicitados.

r—El proceso que usted va ha realizar es

Muevo permiso de funcionamiento v

rIngrese los datos del representante legal

Cédula/ Identificacion:

MNombres completos: Genero:
|, exdranjero
Coreo electronico: Direccion de domicilio: Telefono convencional: Telefono celular:
r—Ingrese los datos del
RUC o RISE: Niimero de establecimiznto (gjemplo: 1, 2, 3, etc):
Validar establecimiento
Razon social Mombre comercial.
Calle principal: Mumere de lote / nomenclatura; Calle secundaria; Sector;
Provincia Canton Parroquia
Provincia Al Canton Al Parroguia v

El campo Zona, Distrito y Circuito es obligatorio inicamente para las Farmacias

Zona Distrito Circuito
Seleccione Zona v Seleccione Distrits v Selectione Circutt v
Telefono principal Telefono secundario: Correo electronico:

Permiso municipal:
Toda persona natural o juridica que realice a@avidomercial, industrial, financiera y de
servicio, asi como las que ejerzan cualquier atztvide orden econémico.

* Original y copia de Certificado de Seguridad enoitisr el Cuerpo de Bomberos.

* RUC actualizado.

* Llenar formulario de Patente de comerciante deoparsatural o juridica

» Copia cédula y certificado de votacion del duefidabeal.

 Nombramiento del representante legal y copias det@s de constitucion, si es

compaiiia. Anual, hasta 31 de diciembre de cada afio
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ALESSA SA Cotizacion No: 06-00001481

Sucre 828 y Santa Elena
042322090
0992124857001
Cliente Divisién Divisa Cambio Fecha Estado
KAROL ESTRADA DELGADO 01 DOLARES 1.0000 04/03/2017
Atentamente. Vendedor Validez Término
Yovera Paladines Geovanny Francisco 30 Dias CONTADO
Cant. Codigo Descripcién Emp. Total Precio % Precio
: Unitario Desc. Extendid
1 65847 MAQUINA CORTADORA KAISIMAN KSM-8003 8" u i 311.6071 0.00% 311.61
1 39996 +MUEBLE MAQUINA OVERLOCK IND.SINGER M-35/M-25 u 1 66.0714 0.00% 66.07
1 67283 MOTOR INDUSTRIAL JACK 1/2 H.P U 1 74.1071 0.00% 74.11
1 44175 - MAQ.COSER.IND.RECTA SINGER 191D-20-01 u 1 200.0000 0.00% 200.00
1 39995 “MUEBLE MAQUINA RECTA IND.SINGER 191D u 1 66.0714 0.00% 66.07
3 31447 ~MOTOR INDUSTRIAL SINGER 1/2 H.P REF:SHG0O07 u 3 74.1071 0.00% 222.32
2 78658 PLANCHA INDUSTRIAL SILVER STAR CNES-300L u 2 56.4732 0.00% 112.95
1 49243 MAQUINA IND.RECUBRIDORA SINGER REF:521C-364-30 u 1 785.7142 0.00% 785.71
1 49892 = MUEBLE MAQ. RECUBRIDORA IND. SINGER COMPLETO u 1 66.0714  0.00% 66.07
1 78395 MAQ.IND ELASTICADORA 4H COSER REF:JK-8009VC-04064 u 1 841.0714 0.00% 841.07
1 73018 + MUEBLE MAQ.IND.ELASTICADORA JACK REF: JK-8009 u 1 50.0000 0.00% 50.00
_ 1 39576 MAQ. OVERLOCK IND. 3 HILO SINGER REF:S321C-131 u e 387.3214 0.00% 387.32
Nota: ESTOS PRECIOS APLICAN SOLO PARA PAGOS DE CONTADO Subtotal: 3,183.30
Descuento: 0.00
Impuesto: 445.66
Total: 3,628.96
|
‘ Recibido
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4 del Ecuador * Inreacion 4 Debues .j Secretaria Nacional de Educacién Superior,

°
Ciencia, Tecnologia e Innovaciéon

DECLARACION Y AUTORIZACION

Yo, Estrada Delgado, Karold Karen, con C.C: # 0927219402 autor del trabajo de
titulacion: Plan de negocios para la creacion de una empresa textilera y artesanal de
economia social previo a la obtencién del titulo de Ingeniera Comercial en la

Universidad Catolica de Santiago de Guayaquil.

1.- Declaro tener pleno conocimiento de la obligacion que tienen las instituciones de
educacion superior, de conformidad con el Articulo 144 de la Ley Organica de
Educaciéon Superior, de entregar a la SENESCYT en formato digital una copia del
referido trabajo de titulacibn para que sea integrado al Sistema Nacional de
Informacién de la Educacion Superior del Ecuador para su difusion publica respetando

los derechos de autor.

2.- Autorizo a la SENESCYT a tener una copia del referido trabajo de titulacion, con el
propésito de generar un repositorio que democratice la informacion, respetando las

politicas de propiedad intelectual vigentes.

Guayaquil, 16 de marzo del 2017.

Estrada Delgado, Karold Karen
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