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Resumen

La seguridad industrial, es un requisito que empresas procesadoras del
sector agricola implementan para que sus empleados eviten estar expuestos en
trabajos de campo, que podrian afectar la salud, lo cual abre una oportunidad de
negocios para empresas que oferten indumentarias especializadas para trabajos
extremos, denominado industria de confeccion de uniformes. Dentro de la
investigacion de mercado se concluyo que los contratos de confeccion de uniformes
estan regidos en su poder de compra en funcién a la calidad de los materiales
empleados y al precio que se registre en la negociacion, siendo este Gltimo un
criterio de decision cuando la empresa es totalmente desconocida en el mercado.
Para asegurar la calidad del trabajo, se determind que en este tipo de negocios, se
contrate personal especializado, sobre todo para evitar un desperdicio de material
que puede incrementar los costos. Para los procesos que se implementan, se necesita
que la confeccidn de las prendas esté dividida por etapas, con lo cual se asegurd un
trabajo rapido a la hora de entrega. El rendimiento de esta actividad con un maximo
de produccién de 14 prendas, durante 5 afios es del 22.88% con un tiempo de
recuperacion de la inversion de 3 afios 6 meses y 17 dias, el modo de financiamiento
para adquirir las maquinarias y equipos de trabajo es de cinco afos, dependiendo

del tiempo que se plantee funcionar el negocio.

Palabras clave: industria, uniformes, telas, confeccién, mercado, inversion.
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Abstract

Industrial safety is a requirement that processing companies in the
agricultural sector implement so that their employees avoid being exposed to field
work, which could affect health, which opens a business opportunity for companies
that offer specialized clothing for extreme jobs, called Uniform manufacturing
industry. Within the market research it was concluded that the contracts for the
manufacture of uniforms are governed by their purchasing power based on the
quality of the materials used and the price recorded in the negotiation, the latter
being a decision criterion when the company is totally unknown in the market. To
ensure the quality of work, it was determined that in this type of business,
specialized personnel are hired, especially to avoid a waste of material that can
increase costs, for the processes that are implemented, it is necessary that the
preparation of the garments they are divided in stages, which ensured a quick work
at the time of delivery. The performance of this activity with a maximum production
of 14 garments, for 5 years is 22.88% with a time of recovery of the investment of
3 years 6 months and 17 days, the mode of financing to acquire the machinery and
equipment of work it is five years, depending on the time the business is supposed

to work.

Key words: industry, uniforms, fabrics, clothing, market, investment.
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Introduccion.

El Ecuador es un pais caracterizado por la produccion de materias primas tales
como arroz, cacao, banano, flores, frutas tal como lo indica la pagina web de Pro
Ecuador (2015) y méas aun con una politica a favor a potenciar la produccion
nacional y restringiendo las importaciones con impuestos como salvaguardias,
salidas de divisas y aranceles, los que garantiza que las compaiiias dedicadas a
producir materias primas, vendan con precios que incluyen el costo de produccion
local sin la adicion de ningun otro complemento externo o gubernamental.

Por otro lado las materias primas requieren la intervencion de mano de obra
ecuatoriana para su cosecha, empaque y transporte, para lo cual las empresas
contratan a personal dedicado exclusivamente a realizar estas actividades
(Ministerio de Industrias y Productividad, 2015). La presencia de obreros en las
compafiias agricolas, obliga a que las empresas tengan que proporcionar un
uniforme de acuerdo a las actividades que se desempefian tanto para garantizar una
excelente labor, como para identificar su rol dentro de la compafiia, generando asi
un pequefio nicho de mercado el cual necesita ser cubierto con oferta de prendas de
vestir adaptados a este tipo de actividades.

Cabe indicar que el negocio de la confeccidn de uniformes se deriva de las empresas
de moda, ya que el disefiador es pieza fundamental para dirigir el corte de las telas
y la produccion final que va estar expuesta en perchas; segun el diario EI Universo
(2016), indict que el negocio de la venta de ropa requiere que las personas a cargo
conozcan cerca de las tendencias de moda que los consumidores acepten de manera
rapida, es decir mayor rotacion para que el negocio tenga exito. En la ciudad de
Guayaquil, son pocas las escuelas de moda que ofertan cursos para

emprendimientos en este sector, el especialista en modas se vuelve parte



fundamental del negocio de manufactura, ya que él dirige los modelos que se van a
elaborar.

El emprendimiento en la confeccion de ropa nace muchas veces como una
necesidad, la falta de empleo, sueldo acordes a cubrir una canasta basica familiar,
hacen gue las personas analicen el mercado y encuentren nuevas formas de ganarse
la vida, tal es el caso de Katia Franco, que encontro en sus amigas de muchos afos,
un sustento para su familia elaborando vestidos, indica que su clientela busca
modelos Unicos para diferentes ocasiones, lo que ha logrado mantener una
tendencia de nicho de mercado, colocando su propio taller en casa y que a través de
pedidos aporta al presupuesto de su familia (Diario EI Universo, 2015).

La demanda de uniformes abre un nicho de mercado, el cual puede ser aprovechado
por compafiias que confeccionen estos uniformes, con un toque personalizado del
logotipo de la comparfiia y de medidas acorde al personal que lo necesite. Es
necesario considerar que la identificacion de un nicho de mercado solo es el inicio
para iniciar con las actividades del negocio, ya que se necesita de la intervencion
de la administracion acompafiada de una estructura organizacional y procesos
definidos para que el negocio funcione. La creacion de uniformes demanda los
componentes de una contabilidad de costo, como la seleccion de la tela para su
confeccion denominada materia prima o insumos, le siguen la intervencion de un
empleado que se encargue de cortarla y coserla, dandole la forma al producto, y
finalmente la cuantificacion de insumos indirectos que intervinieron para su
elaboracion como son hilos, botones y la utilizacion maquinas de coser para facilitar
el trabajo; todos esos componentes deben ser optimizados a fin que su costo no

supere el precio de venta al cual los ofertantes del mercado, actualmente lo colocan



para garantizar que dicha demanda de empresas industriales se convierta en clientes
potenciales para el proyecto.

Con el presente proyecto se busca establecer una guia para que el emprendedor
pueda conocer los planes de accion que debe seguir a fin que posicione la empresa
en el mercado, tenga el capital suficiente para cubrir sueldo a empleados y maneje
una comercializacion en base a la negociacion de los clientes, por lo menos en los
primeros meses de puesta en marcha hasta que el proyecto tome renombre para
obtener el mercado deseado. La estructura del proyecto se compone de los
siguientes puntos:

La primera fase comprende el levantamiento de una estructura organizacional
fundamentada en un departamento operacional que se encargue de transformar las
telas en el uniforme por ofertar, ademas del manejo de aquellas maquinas que son
de utilidad para el proceso de la confeccion de las prendas. Este personal tendré el
apoyo directo de un jefe departamental que supervise el trabajo y que garantice que
la calidad del producto no se pierda conforme aumenta el volumen de la produccion,
por otra parte se hace énfasis de aquellas areas de control y comercializacion del
producto como son comercial y administracion, también encabezadas por un
recurso humano que tenga prioridad la optimizacion del costo y gastos en la
operacion del proyecto.

Las estrategias de mercadeo que permitan posicionar a la marca en la mente del
consumidor con los nuevos productos, a fin de que se pueda proponer una oferta de
producto de acuerdo a las necesidades y a un precio justo por el cual pueda pagar y
fidelizar al emprendimiento que se realiza, pensando siempre en descubrir nuevos

mercados Yy no confrontar a la competencia debido a que tienen la ventaja de



posicionamiento de mercado y un referente de comercializacion ya realizado, con
prestigio en el servicio.

Finalmente se realiza un estudio financiero que cuantifique en dinero, el costo por
operacion diaria del negocio, es decir el costo por insumos, el gasto por uso del
activo y las inversiones en infraestructura que se requiere para que el proyecto entre
en marcha. Ademas se realiza un analisis economico que muestre el tiempo que se
recupera la inversion y hasta cuanto puede rendir el proyecto frente a los factores
externos del mercado como son la tasa de inflacién, el riesgo pais y el costo del
dinero que actualmente se paga por capital operativo a las instituciones bancarias
del Ecuador.

Antecedentes.

Las empresas del sector textil en el Ecuador, es una buena alternativa para aquellos
emprendedores que desean colocar su modelo de negocios. En referencia al
Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (2016), afirmé que la tercera actividad
en el Ecuador del sector de las PYMES es la confeccion de ropa, tomando en
consideracién que dicho producto es de comercializacidén de consumo masivo, por
su grado de desgaste y uso, ya que una persona emplea ropa de manera diaria.

Las empresas en el Ecuador, cuando ya tienen un proceso estandarizado, surten a
sus empleados de uniformes para diferenciarlos de su competencia y proyectar un
marketing para posicionar su marca, sin embargo en temas de capacidad operativa,
cada una realiza procesos especificos que no solo permiten a la empresa colocar el
nombre que lo identifica, sino que se emplee vestimentas que faciliten el trabajo de
sus operativos (Camacho, 2002).

El sector agricola se caracteriza por realizar un trabajo 100% de campo, con

tratamiento de la tierra, prepararla para la siembra, y del mismo modo retirar el



producto cuando el mismo se encuentra listo para el consumo humano. Segin Agro
negocios (2013), afirm6 que las condiciones que el agricultor debe incurrir en
condiciones de exposicion al sol, lluvias, que pueden afectar la salud del mismo,
principalmente a la piel, por lo que requiere una proteccion durante la jornada de
trabajo, que por falta de experiencia de estas empresas en el tema de confeccion de
uniformes, lo traspasa a una empresa especializada.

Para proponer un modelo de negocios, no solamente es necesario identificar la
oportunidad de mercado, sino también contingentes que permitan al emprendedor
luego de tomar la iniciativa, hacerse con una estructura organizacional adaptada a
la idea, y que sea competitiva en el mercado.

De acuerdo al Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (2014) menciono que en
un estudio sobre las pequefias y medianas empresas en Ecuador, afirma que pocos
emprendimientos llegan a esta etapa, debido a la influencia de factores
macroeconomicos, los mismos fomentan barreras de entrada para comercializar
sus productos en el mercado, provocando que estos negocios operen bajo la figura
de la informalidad, que podrian apoyar con la demanda de plazas de trabajo, sin
embargo los empleados que son contratados por este tipo de empresas carecen de
seguridad social y beneficios sociales, como resultado se obtiene el subempleo.
Estos factores se describen a continuacion:

Ausencia de oportunidades laborales de acuerdo a la realidad econémica y al nivel
de estudios, esto se lo observa en bolsa de trabajo como Multitrabajos (2014), se
proyectan anuncios que requieren experiencia laboral del candidato, estudios
especializados, pero la remuneracion esta cercana al salario basico unificado,
frustrando las aspiraciones de los candidatos en tener acceso a una calidad de vida

acorde a su esfuerzo de estudios.



Exigencia de tasas y contribuciones anuales a los entes de control estatales para
funcionar, atribuyendo gastos anticipados antes de la generacion de ingresos,
condicionando el financiamiento a rubros que no afectan de manera directa a la
generacion de ingresos, tal como se afirmo en parrafos anteriores, lo cual
compromete que el emprendedor emplee una planificacion a fin de recuperar este
rubro con las ventas iniciales, antes de tomar la decision de ampliar su capacidad

operativa.

Falta de empresas de capacitacion que trabajen en conjunto con empresas estatales,
que brinden asesoria a los emprendedores de manera gratuita sobre los tramites que
deben seguir para legalizar su negocio y de controlar su flujo de dinero, entre ellas

herramientas de control de gestion.

Desde el punto de vista microecondmico, en referencia Ross (2012) afirmé que es

muy importante que en una PYME se controlen las siguientes areas:

Financiera, es el nacleo del negocio, pues ella provee la capacidad de adquirir
activos, para la generacion de ingresos, una disminucion de este rubro provoca que
la estructura organizacion sea incontenible, y con ello el cierre del negocio. Hay
que recordar que la capacidad financiera de todo negocio debe aumentar con el
tiempo, a fin de cumplir el objetivo de los directores, los cuales tratan de lograr una
independencia financiera a nivel de sus cuentas personales, pero que se requiere de
un plan para definir el tiempo, costo, inversién y materiales necesarios para

lograrlo.

Personal contratado, es importante que el emprendedor sepa cémo elegir a su
personal, de manera que trabaje con un equipo que aporte a la generacion de ideas

para maximizar su inversion, esta variable es dificil de cumplir debido a la
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inexperiencia y desconocimiento para hacer una efectiva seleccion, el emprendedor
puede caer en errores al momento de contratar, incurriendo en costos de aprendizaje
y de penalidades ante el Ministerio de Trabajo por una cancelacién de la relacion

laboral.

Actualmente las empresas con mayor participacion en el mercado son las
microempresas, las cuales se muestran a continuacion:

De acuerdo al Directorio de Empresas, Instituto Nacional de Estadisticas y Censos
(2016), las empresas se clasifican de acuerdo a su tamafio, en la cual se destaca:
microempresa con 763,636 con una participacion de 90.51%, pequefia empresa con
63,400 con un 7.51%, mediana empresa tipo A con 7,703 empresas y con
participacion del 0.91%, mediana empresa tipo B con 5,143 empresas con un
porcentaje de 0.61%, grande empresa 3,863 empresa con 0.46% y grande empresa

con 3,863 con una participacion del 0.46%

Problema de Investigacion.

El sector de confeccion de uniformes para industrias en la ciudad de Duran, no
posee un lider de mercado, su oferta la componen, personas naturales clasificados
como artesanos, que buscan proveer de un producto, de acuerdo a las disposiciones
de la compaiiia, sin embargo no realizan un seguimiento, o tratan de diferenciar su
producto a través de una marca, lo cual genera una oportunidad de negocios, para
un emprendimiento que se especialice en el tratamiento de telas para proveer
uniformes de calidad. De acuerdo a Cevallos (2014), el mercado de los uniformes,
es un nicho de segmento complejo, puesto que las empresas demanda caracteristicas
unicas al momento de indicar su pedido, lo que dificulta con ello el concepto de

estandarizar el producto.



Para la Asociacion de Industrias Textiles del Ecuador (2016), la personalizacion de
los uniformes, es un producto que no va de la mano con la calidad, puesto que las
empresas requieren ahorrar el minimo en recursos, sin embargo con el tiempo, esto
genera malestar, porque el uso de telas de bajo costo representa que el material se
dafie en el corto plazo, se exponga al trabajador a riesgos labores y con ello el riesgo
de caer en multas con el Ministerio de Trabajo, por lo tanto para evitar reclamos se
sugiere que el artesano notifique sobre los riesgos del material, ajustandose al
presupuesto, pero advertir el tiempo de uso o indicaciones para que la ropa se
mantenga conservada en el tiempo.

La problematica radica que los artesanos por el empleo de procesos rudimentarios,
ausencia de conocimientos administrativos en la capacidad operativa y falta de
control en los insumos, dificilmente puede mantener costos competitivos, lo cual
puede ser aprovechado por el presente proyecto, el cual busca no solamente la
efectividad en la administracion de los recursos, sino también en la posibilidad de
cubrir las demandas insatisfechas, ya sea por el precio, calidad, cantidad o facilidad
de pago.

La oferta de la ropa que se venden en almacenes siempre la ocupan camisetas,
camisas, pantalones y pantalonetas de vestir, sin embargo la oferta de un producto
personalizado con tela adecuada para labores diarias solo lo manejan empresas
dedicadas a la confeccion de uniformes. Por lo tanto, entrar a este segmento
significa implementar una estrategia de diferenciacion para lograr obtener una cuota
de mercado y con ello garantizar el beneficio econdmico para la futura compafiia
que se desea poner en marcha.

Por ahora se ha observado que en el Ecuador existe un segmento textil que esté en

constante crecimiento, se caracteriza por ser un modelo de negocios industrial ya



que emplea materia prima, la transformay luego la oferta en un producto terminado,

por lo tanto al mismo tiempo beneficia a la fomentacion de empleo de personas

especializadas en maquinas de coser. Sin embargo colocar en el mercado una
empresa que se dedique a la confeccion de uniformes requiere un estudio previo de
la perspectiva de sus clientes, establecer una estrategia no tan costosa para
posicionar la marca de las prendas que se comercializa y a su vez definir el nivel de
estudios que los empleados contratados deben poseer para trabajar en la compaiiia,
finalmente verificar si el esfuerzo de montar la compafia va a compensar el
beneficio econdmico que se obtenga por cada venta, por lo tanto se plantea la
siguiente pregunta de investigacion.

Pregunta de investigacion.

e ;Cuadl es la factibilidad de poner en marcha un negocio dedicado a la
confeccion de uniformes para el sector agricola localizado en la ciudad de
Durén?

Sistematizacion del problema

e ;Qué aspectos tedricos se deben considerar para la elaboracion de un plan de
negocios?

e ;Cudles son los aspectos a considerar para elaborar un modelo de negocios en
base a estudios académicos realizados sobre la incursion en el mercado textil
ecuatoriano?

e ;Cual es el perfil del cliente que demanda uniformes en el sector agricola de
Duran?

e ;Queé estrategias, estructura organizacional, procesos y evaluacion econémica

se deben implementar para garantizar un modelo de negocios rentable?
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Objetivos del Proyecto.
Objetivo General.
Realizar un plan de negocios para una empresa dedicada a la confeccion de
uniformes del sector agricola en la ciudad de Duran para cubrir la demanda de un
cliente que existe calidad y precios competitivos a través del control de los insumos
y manejo del talento humano.
Objetivos Especificos.
e Realizar un marco tedrico sobre los aspectos que componen un modelo de
negocios.
e Realizar un marco referencial sobre estudios de modelos de negocios de
confeccion de uniformes en el Ecuador.
e Determinar el perfil del consumidor por medio de un estudio de mercado
e Determinar un estudio financiero sobre la viabilidad del proyecto.
Justificacién del Proyecto.
Un nicho de mercado que se ha identificado en el presente plan de negocios es que
las empresas tienen la tarea de proveer a sus empleados de todos los implementos
necesarios para que ejerzan la actividad a la cual fue contratado, sin embargo, es
importante que la oferta en las empresas sea lo suficientemente personalizada, ya
gue cada compafia maneja procesos distintos y sus productos requieren actividades
tecnificadas para esto.
El modelo de negocios apunta a poner en practica todo lo aprendido en los libros
de estudio de factibilidad para convertirlo en una propuesta econémica viable que
puede servir de punto de partida hacia el emprendimiento. Normalmente una
alternativa de negocios en la realidad nacional nace con la oportunidad que se

identifica de vender un producto pero no se cuantifica cuanto el negocio puede
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soportar 0 manejar el tema de la calidad, en este caso de prendas de vestir con lo
requerido con el cliente.

Una de las ciencias aplicadas en este tipo de proyectos es la economia, debido a que
se trata de identificar los factores externos que influyen en el giro de negocio como
la inflacion, restricciones gubernamentales, legales entre otros que pueden afectar
el desarrollo de las actividades comerciales, los factores internos como la capacidad
instalada y el precio acorde a las perspectivas del consumidor final.

Por otra parte, la mercadotecnia se muestra como apoyo, porque a través de planes
se trata de comprender y llegar al mercado con el nuevo producto, saber qué tipos
de estrategias establecer hacia la competencia, o identificar cuales son los factores
de riesgo que pueden influir en la comercializacion del producto. Finalmente se
requiere del apoyo de las finanzas, ya que por medio de la cuantificacion del
presupuesto de marketing, inversiones necesarias para la operatividad en el plan
técnico y el presupuesto de nédmina que significa el personal necesario para la
confeccion de los productos, se elaboran balances, estados de resultados y flujos
proyectados con el objetivo de medir la rentabilidad del proyecto, a través de una
tasa de rendimiento del proyecto frente a una tasa de descuento compuesta por el
rendimiento exigido de los accionistas y del apalancamiento financiero.

Este estudio responde a la linea de investigacion “sustentabilidad” de la maestria en
Administracion de Empresas.

Con el presente plan de negocios se plantea poner en practica una metodologia a
través de una investigacion no experimental con caracteristicas descriptivas; es
decir, a partir del perfil del cliente definir sus demandas insatisfechas, identificar de

modo estratégico cual podria ser el diferencial con las empresas existentes y luego
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cuantificar todas las inversiones necesarias para que el modelo sea puesto en
marcha.

La poblacion a analizar son los departamentos de compras de las empresas agricolas
localizadas en la ciudad de Duran, y a partir de eso definir el listado de productos
que se van a ofertar. Esto con la finalidad de identificar el nivel de ventas adecuado
y preciso que permita al negocio sostenerse y desarrollarse de manera factible.
Este plan de negocios se pueden poner en practica cinco aspectos caracteristicos de
la administracion que son: a) analizar un perfil del cliente, donde a través de él crear
una empresa que se diferencie de la competencia y gane cuota de mercado, b)
aplicar una estrategia de mercado que resalte la calidad del producto, haciendo lo
posible para impedir una guerra de precios que perjudique a todo el sector, c)
describir los perfiles de empleados como son los costureros que sean capaces de
crear modelos de uniformes de calidad y acorde a las necesidades del mercado, d)
describir de manera eficiente los procesos que se deben seguir para la confeccion
de uniformes, e) aplicar métodos de analisis financiero para determinar la

factibilidad del proyecto.

13



Capitulo 1

Fundamentacion Teorica.

A través del marco teorico se hace referencia a las bases sobre las cuales se debe
desarrollar el proyecto, entre ellas el concepto que engloba la palabra plan de
negocios, asi como las variables que los investigadores deben desarrollar cuando
tratan de llevar a cabo una idea como fuente para el desarrollo econémico en una

nacion o parte del pais, a continuacion se desarrollan estos puntos.

Estudio de Mercado.

El estudio de mercado es el conjunto de acciones que se ejecutan para saber la
respuesta del mercado ante un producto o servicio. Se analiza la oferta y la
demanda, asi como los precios y los canales de distribucion. El objetivo de todo
estudio de mercado ha de ser terminar teniendo una vision clara de las
caracteristicas del producto o servicio que se quiere introducir en el mercado, y un
conocimiento exhaustivo de los interlocutores del sector (Cervantes, 2013). Junto
con todo el conocimiento necesario para una politica de precios y de
comercializacion.

Antes de realizar un estudio de mercado es conveniente que se sigan una serie de
etapas a fin que la propuesta que se lleve a cabo en un proyecto brinde las
caracteristicas de un consumidor potencial y definir qué tipo de competencia se
encuentra en el mercado; una de las herramientas que posiblemente ataquen al
proyecto en su puesta en marcha es una guerra de precios que centra su atencion en
ofertar un producto cada vez mas barato, desincentivando la compra del consumidor
solo aquel ofertante que sigue la tendencia en el mercado (Emery, 2001). Estas

etapas se muestran a continuacion:
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El primer paso de una investigacion es analizar en profundidad la situacion de
partida de la empresa y del merado donde actua. En esta primera etapa es necesario
estudiar profundamente el problema para determinar la informacion necesaria para
resolverlo (Levin, 2005).

Otro aspecto fundamental es determinar previamente el colectivo objetivo de la
investigacion que puede proporcionar la informacion buscada. Una definicion
erronea del problema planteado, de la informacion necesaria o del colectivo
objetivo provocara inevitablemente una investigacion no satisfactoria. Por tanto,
resulta imprescindible realizar un analisis detallado del planteamiento inicial para
fijar los objetivos concretos de la investigacion que serviran de referencia basica
para el desarrollo posterior de todo el proceso metodoldgico de obtencion y analisis
de informacion.

Una vez definida la situacion de partida y las bases de la investigacion, el siguiente
paso es planificar el proceso de busqueda de informacion (Reyes, 2010). Como
fuentes de la informacion se pueden considerar de dos tipos: secundarias y
primarias:

Proporcionan informacion ya recogida y elaborada previamente como estadisticas,
libros, revistas, estudios anteriores. En ocasiones este tipo de fuentes proporciona
la informacidon necesaria para la realizacion del estudio y, por tanto, son
innecesarias las etapas cuarta y quinta del proceso metodolégico.

En este caso es necesario recopilar directamente del mercado los datos necesarios
para solucionar el problema planteado Esta tarea se realiza utilizando alguna
herramientas para conseguir la informacion.

Los datos secundarios son utiles para disefiar la forma en la que se puede conseguir

la informacion desde las fuentes primarias y para analizar sus resultados. Si se
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requieren datos de las fuentes primarias el investigador tiene que determinar y
disefiar el procedimiento de obtencion de informacién mas adecuado a los requisitos
y caracteristicas del estudio. EI tema de la investigacion, el colectivo objetivo y el
presupuesto disponible son aspectos clave en la eleccion entre las distintas técnicas
de obtencion de informacion existentes que se describen en un epigrafe posterior.
En esta etapa también es esencial estimar y ajustar tanto el calendario de realizacion
de la investigacion a la urgencia temporal del problema planteado, como el
presupuesto necesario para realizarla al presupuesto disponible de partida.

Una vez seleccionada la técnica, el siguiente paso es su aplicacion y recogida de
datos. En primer lugar es necesario determinar los colectivos es decir los
consumidores, detallistas, fabricantes, proveedores, competidores que pueden
proporcionar la informacién buscada. En la mayoria de ocasiones, estos colectivos
suelen ser muy numerosos y es necesario aplicar la técnica a una muestra o0 grupo
que represente significativamente a la poblacion. Este proceso se denomina
muestreo y, dependiendo de la técnica empleada, existen distintas posibilidades y
planteamientos para su realizacion.

La fase de trabajo de campo consiste en recopilar la informacién de la muestra en
el lugar mismo en que ocurre el fendmeno, es por ello que es necesario que se
planifique y controle el proceso. Generalmente se suele obtener por medio de redes
de campo que se especializan y garantizan la veracidad de la informacion
recolectada.

Una vez obtenidos los datos primarios o secundarios es necesario llevar a cabo un
proceso de analisis de los mismos con el objeto de resolver el problema planteado.
Segun se escoja las fuentes de la informacion y las herramientas que se aplicaran,

los resultados del analisis son distintos. Cuando se ejecutan las técnicas
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seleccionadas se tratara con detalle el analisis de resultados apropiado para cada
metodologia. En algunos casos es posible la aplicacion de técnicas de analisis
estadistico, y por tanto, es muy Util en estas ocasiones la utilizacion de programas

informaticos de analisis de datos que facilitan la labor del investigador.

Fuerzas de Porter.
Porter (2013) indic6 que antes de incursionar en un sector se debe hacer un analisis

del mismo de acuerdo a las siguientes perspectivas:

Rivalidad entre empresas competidoras.
e Ingreso potencial de competidores nuevos.
e Creacion y desarrollo de posibles productos sustitutos.
e Negociacion con los proveedores.
¢ Negociacion con los consumidores.

Para el analisis se necesita incorporar un cuadro que contiene las variables
que conforman cada punto descrito en las vifietas, seglin los datos obtenidos a través
de fuentes oficiales del gobierno y una observacion de campo hacia el sector
industrial de Duran, se realiza una clasificacién por niveles de 1 a 5, teniendo el
siguiente significado:

Nivel 1: posible influencia en el cierre del negocio.
Nivel 2: poca influencia en el cierre del negocio.
Nivel 3: influencia en el cierre del negocio.

Nivel 4: mayor influencia en el cierre del negocio.

Nivel 5: factor directo para el cierre del negocio.
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A continuacion se muestra de manera detallada un resumen que se basa en la
necesidad de crear estrategias que permitan inducir en el mercado los uniformes
que confeccionara la compafiia.

Rivalidad entre empresas competidoras.

Esto quiere decir, que las estrategias que sigue una empresa tienen éxito sélo en la
medida que proporcione una ventaja competitiva sobre las estrategias que aplican
las empresas rivales. Los cambios en las estrategias de una empresa se enfrentan
por medio de acciones contrarias, como la reduccién de precios, calidad, la adicion
de caracteristicas, la entrega de servicios, la prolongacion de las garantias y el
aumento de la publicidad (Porter, 2013).

Entrada potencial de nuevos competidores

Los nuevos competidores se enfrentan a barreras de ingreso a los mercados. Debido
a gue necesitan alcanzar una economia a escala de manejo rapido, requieren
personas con conocimientos relacionados a la produccién de los productos, y el uso
de la tecnologia. La inexperiencia, las preferencias ya establecidas de los
consumidores, los acuerdos con los clientes, el financiamiento para operar, la
ausencia de canales de distribucion, las politicas regulatorias, el poco acceso a
materias primas, la posesion de patentes, las ubicaciones poco atractivas, los
ataques de empresas arraigadas y la saturacion potencial de mercado (Porter, 2013).
Desarrollo potencial de productos sustitutos

En muchas industrias, las empresas compiten de cerca con los fabricantes de
productos sustitutos de otras industrias. Como ejemplo estan los fabricantes de
contenedores de plastico que compiten con aquellos que fabrican recipientes de

vidrio, carton y aluminio; asi como los productores de acetaminofén que compiten
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con otros productores de medicamentos contra el dolor de cabeza y los dolores en
general (Porter, 2013).

Poder de negociacion de los proveedores.

Este factor afecta a la competencia de manera intensa, mas ain cuando en el
mercado existen algunos proveedores, en el caso en el que no se presentan materias
primas sustitutas o una vez que se invierte demasiado en el cambio de las materias
primas. Tanto los proveedores como los productores deben ayudarse mutuamente
con precios razonables, mejor calidad, desarrollo de nuevos servicios, entregas a
tiempo y costos de inventario reducidos para mejorar la rentabilidad a largo plazo
en beneficios de todos (Porter, 2013).

Poder de negociacidn de los clientes.

Cuando los clientes estan concentrados en un lugar, son muchos o compran por
volumen, su poder de negociacion representa una fuerza importante que afecta la
intensidad de la competencia en una industria. Las empresas rivales ofrecen
garantias prolongadas o servicios especiales para ganar la lealtad de los clientes, si
es que se vuelve significativo el poder de negociacion del consumidor.

El poder de negociacion de los consumidores es también mayor cuando los
productos que se adquieren son estandar o poco diferenciados. Cuando esto ocurre,
los consumidores negocian precio de venta, cobertura de la garantia y paquetes
adicionales en mayor grado. EI aumento del poder de negociacion que se presenta
con los clientes por utilizar el Internet se considera como una amenaza externa
significativa (Porter, 2013).

Plan de Negocios.

El plan de negocios constituye una planificacion completa, con lineamientos que

debe de seqguir el emprendedor o ejecutante del proyecto, con lo cual le garantiza
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formar una estructura que le permita generar una actividad de la cual de manera
econdmica, para obtener un beneficio, como resultado las personas que trabajen en
la idea obtendran una forma de sustento para cubrir su presupuesto familiar (Eslava,
2013).

De manera econoémica en modelos de capitalismo, las empresas son vistas como los
generadores de bienes y servicios, que mientras mayor competitividad y
mejoramiento continuo tienen, el Unico beneficiado es la sociedad, por lo tanto, es
una alternativa para aquellas personas que no tienen trabajo, emprender este tipo de
actividades (Gallardo, 2013).

El plan de negocios estd compuesto por cinco elementos, en donde se resalta el
estudio de mercado y la estrategia para asegurar cuota de mercado, el primero es
una variable independiente del segundo, ya que depende de las oportunidades que
se dan en el mercado para implementar una estrategia que es agresiva 0 no, cuyo
receptor es el cliente o consumidor final, quien toma la decision de comprar el
servicio o producto (Gémez D. , 2001).

Este proyecto es el resultado de plantear una idea o identificar una oportunidad para
comercializar los productos, un punto netamente dificil cuando se trata de carecer
de conocimientos administrativos para hacerlo, suele tener como referencia
aprendizajes propios de la familia, para que puedan ensefiar a sus descendientes el
proceso Y la técnica para contribuir con el desarrollo de dicha actividad (Moncini,
2012).

En referencia a Emery (2001) indico que producto de la globalizacién, las
comunicaciones y el comercio libre exterior, se plantea que el plan de negocios
puede constar en cualquiera de las fases de la produccion hasta la entrega del

producto a las manos del cliente, esto se muestra a continuacion:
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Materias Primas Industrializacion Producto final

Figura 1.

Proceso de fabricacion de las prendas.

En la figura se muestran las etapas de la fabricacion de las prendas, por lo tanto
tendrén diferentes actividades, prioridades, estructuras administrativos y elementos
de especializacion para convertir dicho proceso en una actividad que atrae beneficio
econdmico, estas se describen:

Materias primas: proceso por medio del cual se llevan a cabo actividades que tienen
la funcidn de generar recursos para la posterior transformacion en articulos de
destino especifico, un ejemplo de ello son las actividades agricolas, ganaderas,
pesqueras entre otras (Heizer, 2014).

Estas actividades terminan con la distribucion de productos que son base para la
elaboracion de otros, aunque no existe la intervencion del hombre para la
modificacion de su presentacion, estos productos tienen a ser muy volatiles en el
mercado, ya que la empresa comercializadora no tiene ningun diferencial con sus
competidores (Gallardo, 2013).

Dentro de las materias primas, se destacan los esfuerzos para controlar que el
producto siempre se mantenga fresco y evitar posibles pérdidas, entre estas se
destacan el nicho de mercado que apunta el presente modelo de negocios, el
esfuerzo fisico, el manejo de actividades riesgosas para la salud de la persona, hacen
posible la generacion de una demanda, porque la idea esta enfocada de ofertar
uniformes de excelente calidad, no solo para mejorar la presentacion del empleado

sino que se sienta protegido contra todo riesgo (Lawrence, 2012).
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Hoy en dia el tiempo es el bien méas preciado de las personas, con una filosofia que
pretende mejorar los aspectos basicos de la calidad de vida de los habitantes, esto
asegura que las empresas tengan un justificativo para invertir en equipos,
maquinaria, con productos que le faciliten la vida a quienes puedan pagarlos
(Gomez D. , 2001). Un ejemplo para el Ecuador es el chocolate, cuya presentacion
es una derivada del dulce de cacao y que por falta de tiempo los usuarios no pueden
procesar cada uno, por lo cual entregar un beneficio para la persona que trabaja es
el mejor negocio que se mantiene en vigencia en el siglo pasado.

El modelo de negocios se asemeja a la industrializacion, pues cambia la materia
prima representada por las telas y textiles son convertidas en uniforme que
finalmente vestiran a los operarios de la empresa contratante. Este punto se
diferencia del final porque aqui la empresa que se dedica a la produccion del bien
0 servicio, conjuntamente con la comercializacion producto de una estructura anexa
al modelo de negocios o ajena (Gomez D. , 2001).

Distribucion o entrega del producto: en esto se destacan planes de negocios
netamente comerciales, es decir que el cliente paga por un bien y recibe el producto.
Es decir, que no se requiere de ningun proceso de transformacion, la Gnica tarea es
mantener el producto en excelentes condicionales (Levin, 2005).

Existen casos donde el comercializador, subcontrata alternativas de empresas
especializadas en dichas actividades como seguridad por medio de aseguradoras,
transporte por empresas de distribucion logistica, 0 empresas que netamente tengan
un compromiso de asesorar para mantener el producto en excelentes condiciones,
estos son empresas de servicios (Barro, 2011).

El modelo de negocios como se refirié en el parrafo anterior se componen d cinco

puntos, los cuales se desarrollan a continuacion:
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Entorno de Mercado.

El entorno de mercado se refieren a los actores propios que intervienen en la
colocacion de los bienes y servicios en las perchas hasta que el cliente tome la
decision de llevarselos, a cambio de un precio que retorne los esfuerzos realizados
por un equipo de trabajo, en forma de beneficio. Los actores del entorno de mercado
lo componen: los competidores, el gobierno, los clientes, los proveedores, los
sustitutos y las empresas que ofrecen una alternativa que no precisamente es un bien
pero que garantizan que el usuario final tenga el mismo beneficio (Concha, 2013).
Estos a su vez dependiendo del efecto que tenga en el plan financiero, se describe
como el macro y micro entorno.

Macro Entorno.

El macro entorno corresponde a todas los factores que no pueden ser controlados
por las administraciones o los emprendedores del modelo de negocio, estas estan
compuestos por: parte econdémica del pais como el Producto Interno Bruto, la tasa
de desempleo, la balanza comercial; la tecnologia, la sociedad, las politicas que
regulan al comercio en un pais, el ambiente legal, es decir los impuestos que se

gravan sobre las actividades entre otras (Barro, 2011).

Micro Entorno.

Lo componen las variables que son facilmente por los directores de un proyecto,
entre los cuales se puede mencionar, el nivel de capacitacion del personas que
realiza actividades especificas, como por ejemplo el maneja maquinas de coser,
politicas de control de entrada para el trabajo de los demas trabajadores entre otros

(Cervantes, 2013).
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Plan Técnico.

El plan técnico muestran los procesos que se deben seguir para elaborar el producto,
consiste en el punto méas importe del plan de negocios, puesto que se basa sus
requerimientos en el sujeto diferencia y Unico que hace atractivo a la compra de un
segmento de mercado, sin esto el plan de negocios no tiene sentido, la base de
cualquier negocio es contar con la capacidad de atraer a los clientes a través de un
producto o servicio para generar ventas (Heizer, 2014).

Plan Administrativo.

Es el conjunto de politicas, estrategias, técnicas y mecanismos de caracter
administrativo y organizacional para la gestion de los recursos humanos, técnicos,
materiales, fisicos y financieros; orientado a fortalecer la capacidad administrativa
y el desempefio institucional. EI Desarrollo Administrativo es un proceso de
mejoramiento permanente y planeado para la buena gestion y uso de los recursos y

del talento humano en los organismos y entidades (Concha, 2013).

Plan Comercial.

Corresponde a las estrategias que se implementan para que el modelo de negocios
pueda vender sus productos, dependiendo del estudio de mercado previamente
realizado, donde se muestra la influencia de los competidores para que la nueva
empresa se acople y sea capaz de obtener una cuota de mercado. El plan comercial
dispone de un presupuesto, comunicando los bienes y servicios, en la cual se
describen sus caracteristicas y del por qué deberian comprar los productos por
encima de la competencia (Moncini, 2012).

Plan Financiero.

Es una herramienta imprescindible de usar a la hora de analizar la viabilidad

econdmica y financiera, a corto y medio-largo plazo, de un proyecto empresarial,
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tanto en una empresa de creacion como en aquellas que estan en funcionamiento y

deben seguir con su trayectoria de expansion y consolidacion (Ayora, 2016). Esto

permite estimar si dicho proyecto empresarial a emprender cumple con las

expectativas de rentabilidad y liquidez esperadas, y de este modo, nos permitird

tomar las decisiones adecuadas y oportunas para que la empresa sobreviva y crezca

de forma sostenible.

Los principales objetivos que deben perseguir cualquier proyecto, a la hora de

confeccionar su Plan Financiero, son los siguientes:

- Determinar todas las inversiones que requiere la empresa para ponerla en
marcha, asi como las que posteriormente prevea necesarias para el crecimiento
y consolidacion de la misma; estimando la vida Gtil de dichas inversiones.

- ldentificar las fuentes de financiacién a las que se deba y pueda recurrir - tanto
propias como ajenas - para llevar a cabo todas las inversiones necesarias;

indicando la forma en que se prevé devolver la financiacion ajena.

Tipo de telas

Las telas inteligentes pueden aportar con los siguientes beneficios, permitiendo al
emprendedor diferenciar sus productos con relacién a la competencia, en referencia
a Reportero Industrial (2015) indica que en el mercado hay telas con las siguientes
caracteristicas:

La seguridad y alta visibilidad. - Seguiran siendo aspectos primordiales, tanto en
ropa deportiva como en ropa de trabajo, predominaran colores altamente vistosos y
filamentos retro-reflectantes y grabados. Los materiales son resistentes al agua,
transpirables y rompe-viento con anti-abrasion, ademas de incluir cualidades

retardantes de flama.
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Telas funcionales. - Proporcionan una mayor comodidad y movilidad a traves del
stretch utilizado en varias capas de fibras. Una combinacion de lana, y propiedades
de secado rapido termo-regulador son algunas de sus principales caracteristicas.
Telas ligeras y fuertes, refrescantes, transpirables y con rango de movimiento, asi
como estructuras 3D, seran areas clave de la innovacion.

Telas auto-limpiables e ingredientes antimicrobianos. - Proporcionan proteccion
personal contra el medio ambiente, combatiendo bacterias, eliminando olores y
repelando la suciedad y la mugre. Como parte de sus propiedades se encontraran
hilos antimicrobianos, propiedades contra el olor, lavable en maquina, ademas de
un uso natural y ligero.

Por otra parte, la flexibilidad en politicas de crédito es imposible para
emprendedores de baja inversion, ya que necesitan recuperar de manera inmediata
el recurso financiero colocado en materias primas y pago a sus empleados
(Cervantes, 2013). Este criterio se lo coloca con nivel 1, ya que si se establece una
estrategia de cierre de venta con la posibilidad de entregar crédito a cambio de
adjudicarse mayor cantidad de contratos, puede significar un parte del mercado en
este segmento.

Con relacion a campafas de diferenciacion, constituyen en estrategias que se
podrian implementar, como por ejemplo la aplicacion de marcas que den renombre
o distingan su produccién, o basar su nombre en precio competitivo por encima de
la calidad, como lo hacen marcas como Nike o Adidas en el ambito deportivo

(Casado Diaz & Sellers Rubio, 2006).
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Marco conceptual.

Plan de negocio: conjunto de actividades que muestran tareas especificas para la
puesta en marcha de un negocio, para los inversionistas corresponde la oportunidad
de generar un rendimiento por la colocacién de una inversion (Sanz, 2011).
Seguridad industrial: conjuntos de normas y leyes que son estipuladas, para
garantizar que el profesional ejecute su actividad, teniendo en consideracion una
garantia de su salud, y que la misma no tenga efectos en el organismo (Navarro,
2012).

Cliente: persona que adquiere el producto pero que no necesariamente lo utiliza
(Cevallos, 2014).

Consumidor: persona que utiliza el producto, sin embargo no necesariamente es la
persona que compra el producto (Hurtado, 2014).

Mercado: sitio donde se intercambian bienes y servicios (Garcia, 2012).

Demanda: conjunto de personas que mantienen una caracteristica en comdn y que
requieren ser persuadirlos para comprar un articulo o servicio (Avila, 2011).
Oferta: conjunto de empresas o personas que se encargan de elaborar un producto
o0 servicio, y que al mismo tiempo emplean estrategias para persuadir a la demanda
(Pérez, 2011).

Producto: forma tangible, cuyo aspecto cubre las necesidades de un determinado
grupo de individuos de un mercado (Camacho, 2002).

Servicio: forma intangible, el cual ha sido desarrollado para cubrir una necesidad
(Cervantes, 2013).

Marco legal

De acuerdo al cddigo de trabajo en su articulo 42 numeral 29, indica que el

empleador esté obligado a proporcionar por lo menos una vestimenta al empleado
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de acuerdo a las actividades que el mismo realiza, ademas de facilitar los Utiles e
instrumentos necesarios para realizar su trabajo, esto bajo el numeral 8 del mismo

articulo.
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Capitulo 11
Marco Referencial.
Dentro del marco referencial, se describen aspectos relacionados a trabajos de
investigacion y modelos de negocios que han tenido como tema principal la
industria textil, con la finalidad de identificar posibles problemas que existen en el
mercado, sobre los cuales afectan al negocio, a la comercializacion, produccion o a
la marca que se pretende colocar en el mercado, a continuacion se presentan estos

resultados.

Experiencias en otros paises.

De acuerdo a Luqgue (2009) en su trabajo de investigacion sobre la confeccién de
uniformes con responsabilidad social empresarial en el mercado colombiano, indica
que el modelo de negocios es aplicado en programas de ayuda social,
principalmente para las mujeres que son madres solteras, proporcionandoles de
equipos para que su trabajo lo manejen desde el hogar, abasteciendo a las empresas
de ropa bajo indicaciones técnicas, con lo cual reciben un porcentaje de la venta,
que les ayuda a mantener el presupuesto de sus familias.

En referencia a Huancapaza (2016) a su publicacidn sobre un plan de negocios para
una empresa de comercializacion de ropa en el mercado chileno afirma que para
tener éxito en el mercado de confeccion de uniformes, es necesario que la empresa
apligue una estrategia de diferenciacion, independientemente de la aplicacién de
buenas telas, el trato al cliente, la opcion de pagos flexibles y una buena atencion
en el servicio post venta, ayudan a mantener fidelizado al cliente, por otro lado es
importante mantener un solo proveedor, porque permite que a futuro sea un aliado

estratégico.
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Segun Sanchez (2016) enfatizo que el trabajo de investigacion sobre un empresa
confeccionadora de uniformes en el mercado peruano, afirma que la industria textil
permite que otros sectores funcionen como el agricola por la dependencia del
algodon, el ganadero por la lana, y la industria de plasticos, por lo cual es un
importante sector que aporta con la demanda de empleos para trabajos técnicos y
ampliados, entre los cuales se destacan el empleo de personal de costura; aquel
emprendedor que coloque el negocio, no solamente crea empleo a otros sectores,
sino que un grupo de la sociedad se especialice en la rama, cuyo resultado sea un

producto que cumpla las exigencias del mercado.

Experiencias en el Ecuador.

Dentro de la economia ecuatoriana, el individuo puede tomar dos opciones para
generar recursos econoémicos, uno por relacion de dependencia en la cual debe
cumplir tareas en especifico bajo una compafia, y la segunda crear su propia
empresa, donde debe hacer frente a proveedores y clientes, de acuerdo a Wayne
(2011) indicd que en una economia el acceso a un trabajo digno con prestaciones
depende de la experiencia y estudios que tenga el candidato, ya que los puestos con
mejor remuneracion requieren un criterio analitico, mientras que los operativos por
su parte realizan actividad operativas.

Para Gomez (2012) menciond que el emprendimiento ofrece multiples opciones a
las personas que lo realizan, ya que les permite acceder a una fuente de ingresos
ilimitada, donde el resultado del éxito depende de la intensidad del esfuerzo que
pongan en sus negocios, sin embargo en este criterio nace dos puntos de vista, los
emprendedores por oportunidad y los emprendedores por necesidad.

Segin Accion Emprendedora (2015) enfatiz6 que los emprendedores por

oportunidad son personas que han identificado una caracteristica a la cual satisfacer
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y que han hecho que dicha actividad sea su forma como recaudar ingresos, mientras
que los emprendedores por necesidad no han logrado analizar la oportunidad de
negocio, pero que la ponen en marcha debido a su obligacion de generar ingresos
frente a la falta de oportunidades laborales en la economia.

Para el afio 2013 en el Ecuador la actividad emprendedora se coloco en un 36% del
total de la poblacion, es decir que de 10 ecuatorianos que estan listos para
incursionar en el mercado laboral, tres de ellos tratardn de poner en marcha su
negocio, estas estadisticas encabezan a nivel de Latinoamérica, siendo sus
sucesores Perl con un 5.25% y Brasil con 4.95%, para el afio 2016 las estadisticas
de emprendimiento se colocaron en un 22.4% (Revista Lideres, 2016).

Anélisis PEST: entorno econémico.

El Gobierno Nacional, durante el ejercicio econdémico del afio 2015, se vio en la
obligacion de implementar algunas medidas para fortalecer el desarrollo productivo
del Ecuador, uno de los motivos fue sin duda la caida del precio del crudo. El inicio
de las medidas fueron las salvaguardias, aplicadas a las importaciones, (Ministerio
de Comercio Exterior, 2015). El presupuesto General del Estado se redujo en USD
2.200 millones aproximadamente, valores que se encontraban destinados a varios
proyectos que no eran relevantes.

Para el periodo 2016, el presupuesto se redujo en un 2%, estableciendo un 0% de
los ingresos petroleros ya que se desconoce si se estabilizara o no, (Ministerio de
Comercio Exterior, 2015). En el Ecuador, el sector de los textiles lo conforman
algunos grupos, de acuerdo con datos del Censo Nacional que se efectud en 2010,
en donde se puede observar que la manufactura, el comercio y los servicios son las

principales actividades.

31



La manufactura cuenta con 11.006 establecimientos, en donde el 74,2% elaboran
ropa, sin considerar a quienes elaboran prendas con materiales de piel. EI 8,2% se
encarga de elaborar articulos en base a textiles, las cuales no son ropa, el 8,2%
fabrican calzado, y un 9,5% se dedican a otros tipos de actividades relacionadas.
Acerca de los servicios, 4.054 establecimientos se dedican a los textiles,
representando un 56% a la reparacion de calzado y demas articulos elaborados en
cuero, y el 44% se encargan de limpieza.

Por sector econémico

Figura 2.

Actividades de acuerdo a los sectores

Nota. Andlisis econémico del Ecuador por sectores. Instituto Nacional de
Estadisticas y Censo (2016)

Los recursos humanos que se contratan en compafiias del sector textil suman
115.937 personas (entre las cuales 68.215 son mujeres y 47.722 hombres). En
actividades que se relacionan con los textiles laboran 62.352 personas, areas de
manufactura 46.562 y servicios textiles 7.023 personas.

La elaboracion de las prendas forma parte de la gran industria, en donde la relacion
porcentual de incidencia con el Producto Interno Bruto (PIB) en los ultimos 11 afios
se mantiene entre un 1% y 2% promedio, siendo la participacion de los textiles un

15,87% si se relacionan los promedios con el PIB. En la provincia del Guayas, 8.192

32



compafiias se dedican a las actividades textileras, ubicandose en segundo lugar en
la participacion general de la manufactura en el pais. Acerca de la participacion en
las exportaciones, del 2000 al 2010 ha sido de un 1.3% en relacion al PIB. (Instituto

Nacional de Estadistica y Censos, 2016).

Participaxicn promedio 20002010

Petrdieo trudo y ges ratursl I 1) 2%
Banang, catéy cacao Y 134
Carnes y pescado elaborado I 1) 3N
Compras directs T  7.)%
Otros peoducton agnicoles I 50N
Prodcion alimentcios dvensos TN & 0%
Productos de relinacidn def petrddec T 4.2%
Tramporte TN 4%
Maguinara, equipo v material ox transporte T 32%

Productos gumicos, pastioosyde caucho I LTS

Teathes, prends de vestlr y productos de cueto Il 19%

Prod. Minersles basicon, metalicos yno metalicos I L2%

Otros servicios 1 1.2%

Madera W 1L0%
Ouon producton mandfactrados B 0.6%
Producios de lacasay de lapesca § 0.4%
Cotwalesy ponaderis § ON
Papet wimpremtas § 0%
Aricar § 03N
Prodoction Silviedlas | OI%

Belagay 01%

0.00 0,30 0,20 0% 0.&

Figura 3.

Incidencia de las actividades en el PIB

Nota. Analisis econdmico del Ecuador por sectores. Instituto Nacional de
Estadisticas y Censos, 2012

Analizando los posibles escenarios en donde se pueda desarrollar la empresa, se
concluye que este modelo de negocio puede crecer, ya que se dedicara a la

confeccion de uniformes de calidad, por lo que serda un valor agregado en el

productor.
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Aplicacion de las Fuerzas de Porter

Anélisis de la rivalidad de competidores

A continuacion se realiza un cuadro que muestren los comparativos de los factores
que influyen dentro de la categoria de rivalidad entre empresas competidoras.
Tabla 1.

Analisis rivalidad de empresas competitivas.

Grado de influencia

Competidores 5 4 3 2
Numero de empresas en el sector 5

Participacion sobre la calidad del producto 3

Ubicacion de los competidores 2
Manejo de politicas de crédito 5

Flexibilidad en requerimientos 5

TOTAL

Una empresa de confeccion de uniformes, como se lo detall6 mediante un informe
del INEC, es una actividad ya desarrollada en la ciudad de Guayaquil, donde la
diversidad, calidad y entrega a tiempo del producto ha significado una buena
estrategia para mantenerse en el mercado. Las variables que se describen en la tabla
1 se analizan a continuacion.

Numero de empresas en el sector, segun el INEC (2016), existen 8192 compafiias
dedicadas a la confeccion de uniformes y prendas de vestir, esto quiere decir que el
proyecto debe considerar estrategias de marketing agresivas para obtener
participacion del mercado, de su competencia 0 a su vez crear un nuevo mercado
con los consumidores insatisfechos. El grado de influencia en este sector es de 5,
debido a que no es un producto totalmente desconocido por el mercado.

Un ejemplo de ello es la empresa de venta online de uniformes denominada “El

Uniforme”, quien en su pagina web cuenta con una oferta variada para sus clientes
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de acuerdo al tipo de actividad que se desempefia, a continuacion se muestra una

captura de la pagina web:

El Uniforme % ? \ A

Pars toda ¢ ’ l '
:
: " "
v s x ” ”

Figura 4.

Captura de pagina web el “Uniforme”

Tomado de: EI Uniforme sitio web.

En la figura 4 se puede observar que esta empresa ofrece prendas de vestir para
hoteles, oficina, hospitales, industria y otros. Con relacion a la industria tiene
definido tres tipos de modelos, el clasico overol, un pantalon jean resistente, y
chaquetas para ocasiones de lluvia; se puede interpretar que el competidor no se
especializa en un sector sino que abarca diferentes tipos de empresas y oferta
prendas de vestir basados en su experiencia.

Con relacion a la calidad de productos, se cataloga como influencia en grado 3, ya
que esta directamente relacionado por el tema de negociacién que haga con el
cliente. Si en las condiciones de confeccion estan directamente la durabilidad y
garantia de los uniformes, el costo por telas de mejor calidad deben estar
relacionadas, es tarea del encargo de produccién junto con el departamento

financiero encontrar un punto de equilibrio en determinar un precio aceptado.
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En cuanto a la ubicacion de los competidores, se hace referencia a la localizacion
de las empresas. Segun datos de la Superintendencia de Compafiias (2016), dichas
entidades se ubican en la zona céntrica, por la zona conocida en la Bahia, siendo
sus locales la recepcion de los pedidos y los talleres ubicados en sus propias casas,
por lo que la ubicacién de los competidores es catalogado como grado 2, debido a
que en la zona industrial de Duran no existen comercios de este tipo localizados
cerca de empresas agricolas; a su vez se requieren de vendedores en sitio para que
puedan concretar los contratos de confeccion de uniformes.

En referencia al manejo de las politicas de crédito, de acuerdo a la observacion
directa de negocios consultados en el sector de la Bahia, si se firma un contrato de
abastecimiento de uniformes durante el afio, las empresas proveedoras estan
dispuestas a cerrar el contrato con una linea de crédito, siempre y cuando el pedido
sea en mayores cantidades. Esto limita a un negocio nuevo, ya que ha desembolsado
grandes cantidades de dinero para la compra de telas y maquinarias que sirven para
ayudar a la confeccion a mayor escala, por lo tanto se cataloga con un grado 5.

En el estudio financiero se trata directamente la variable de politica de crédito, ya
que al inicio el negocio tendra que soportar la carga de los sueldos y salarios,
cumplir sus obligaciones de pagos de materia prima y del financiamiento obtenido
para la adquisicion de maquinarias. De los diez negocios consultados en el sector
de la Bahia, ocho estaban dispuestos a dar una linea de crédito con cheques a fecha
o la firma de algln pagaré, lo que indica que 80% del mercado ofertante puede
influir en la forma como se comercializan los productos, ya que el futuro cliente
puede exigir una linea de crédito como condicionante para establecer una relacion

comercial a largo plazo.
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Finalmente en cuanto a la flexibilidad de requerimientos, de acuerdo a la
observacion realizada en la Bahia, el cliente siempre coloca las condiciones como
accesorios y modelos que desea mandar a elaborar, lo que significa un manejo
distinto entre las prendas solicitadas en cada pedido, por ende cada lote
transformado tendra diferentes costos y representa que erréneamente se dé un
precio referencial en la negociacion, se busquen materiales que quizas no haya en
inventario lo que hara que posiblemente el negocio no se concrete.

Segun INDUSTRIAL SHULK CIA LTDA (2016) compafiia que se encuentra
ubicada en la ciudad de Guayaquil, antes de establecer una negociacion con los
clientes, es necesario analizar la cantidad de los materiales a utilizar, es decir,
mostrar un listado de los materiales que se requeriran, para limitar asi al cliente,
obligandolo a seleccionar lo que esta disponible y no evitar contratiempos en la
entrega de mercaderia que muchas veces significa un posible no pago de ella. De
acuerdo al listado de empresas de personeria juridica, legalmente registrados en la
Superintendencia de Compafiias (2017), los posibles competidores son los
siguientes:

e Confecciones Metro S.A. Comesa

e Industrial Shulk Cia. Ltda.

e Confecciones Pizarro Cia. Ltda.

e Manufacturas Y Confecciones (Mayco) Cia. Ltda.

e Mapicor Cia. Ltda.

e Creaciones Rango S.A.

e Industrial Y Comercial 3b S.A.

e Chaparro Escobar Hermanos Cia. Ltda.

e Happyland S.A.
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Mantradesign S.A.

Salvadanio S.A.

Aerosur S.A.

Davanisa S.A.

Vetiver S.A.

Crosumar S.A.

Barest S.A.

Lutoja S.A.

Compafiia Importadora De Textiles, Comimtex S.A.
Escamdus S.A.

Thanis Sport S.A.

Lisfashion S.A.

Damca S.A.

Polur S.A.

Disefios Exclusivos Disex S.A.

Disefios Y Confecciones De Hoy S.A. (Dehoysa)
Duntel S.A.

Segroz S.A.

Proveedores De Servicios Varios Y Materiales S.A. Proserva
Tobamac S.A.

Osetex S.A.

Globalocean S.A.

Nimri S.A.

Samaratex S.A.

Tramigo Ecuador S.A.
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e Funestyle Importaciones y Disefios S.A.

e Industrias Galarza & Gonzélez S.A. G&G jeans

Anélisis de la entrada de nuevos competidores al segmento.

En la tabla 2 se muestra las variables que existen para el ingreso de competidores,
en la cual se detallan las barreras siendo éstas, financieras y de experiencia. Segun
la Asociacion de Industriales Textiles del Ecuador, en su boletin 30 edicion (2016),
la experiencia en la seleccion de materiales, los tipos de vestimentas a ofertar y el
conocimiento de manejar economias a escala, constituye estrategias de
supervivencia del negocio, por ello el emprendimiento a practicar debe estar a cargo
de empresas conocedoras del sector. En cuanto a materia financiera, se debe contar
con telas de calidad, de manera que se produzcan la menor cantidad de desperfectos
que signifiquen impactos en el costo de venta final.

Tabla 2.

Entrada potencial de nuevos competidores.

Grado de influencia
Nuevos competidores 5 4 3 2
Barreras de entrada 3
Tecnologia en telas 2
Flexibilidad en politicas de crédito
Campaiias de diferenciacion 2
TOTAL 2

Las barreras de entrada por ser cubiertas con un experto en el area del manejo de
telas y confecciones se catalogan con un nivel 3, ya que la experiencia se la obtiene
una vez que el negocio ya tenga muchos afios en el mercado.

Para el caso de las tecnologias en telas, en la actualidad existen materiales que
componen este tipo de articulos que mejoran la durabilidad de la prenda
elaboradora. Ayora (2016) indicé que las prendas inteligentes son denominadas

geotextiles y son expuestas para todo tipo de ambiente, como el tema agricola
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requiere el manejo de productos directamente expuestos al sol, estas telas sirven
para proteger al empleado contra rayos ultravioletas y aislamiento.

Para la variable sobre campafias de diferenciacion se cataloga un nivel 2, ya que el
presupuesto ajustado del emprendimiento puede ser un limitante al momento de
asesorarse con campafas en medios de comunicacion tradicionales como television,

radio y prensa escrita.

Anélisis del desarrollo potencial de productos sustitutos en el segmento.

De acuerdo a la observacion realizada en el mercado en anélisis, de acuerdo a la

entrada o existencia de productos sustitutos, se realiz6 el siguiente analisis.

Tabla 3.
Productos sustitutos.
Grado de influencia

Sustitutos 5 4 3 2 1

Productos en percha 2

Precio de productos 1

Felxibilidad en requerimientos 1

Manejo de politicas de crédito 1
TOTAL 1.25

Para un producto especializado, con requerimientos adicionales y de acuerdo a las
necesidades del cliente, productos semielaborados o elaborados y disponibles en
percha, son una amenaza de bajo nivel, debido a que el consumidor final necesita
hacer cambios adicionales en la mercaderia, por lo tanto se lo cataloga con un nivel
2. Un ejemplo de ello es la compaiiia “El Uniforme” descrito en la influencia de los
competidores, donde su pagina web muestra modelos estandares pero no describen
precio, esto debido a que los requerimientos que se puedan tener de varias empresas
y del tipo de trabajo que realice el trabajador.

En cuanto a la variable precio, tiene una ligera dependencia con los productos en

percha, puede existir una ligera ventaja porgue tiene un costo estandar; es decir, ya
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determinado por la industria que los elabora, sin que esté sujeto a la disefios
especializados, pero esto obliga que el cliente tome la decision, entre un producto
especializado y definido de acuerdo al rendimiento, y otro de modificarlo con
peligro a que esté en desuso en el corto plazo (Heizer, 2014).

Un ejemplo de ello es la oferta de uniformes escolares en tiendas y supermercados,
donde de manera estdndar se muestran camisas de colores de acuerdo a ciertos
establecimientos estudiantiles, con la diferencia que no tiene el logo de la
institucién, la misma que luego puede ser colocada para que le sirva al estudiante
por medio de un bordado o estampado. Si el cliente no desea hacer un proceso
adicional, entonces tendra que personalizar su pedido en vez de comprar productos
en percha, por lo tanto este se cataloga como nivel 1.

Con relacion a la variable de politicas de crédito, es totalmente inexistente, porque
el cliente que vaya a un supermercado, debe pagar el producto de contado,
eliminando toda posibilidad de acceder a un tipo de crédito por la mercaderia
comprada. Finalmente la flexibilidad en requerimiento, es decir elaborar prendas
personalizadas, es una necesidad que no puede ser cubierta, porque las camisas,
pantalones y overoles son ofertados como modelos estandar.

Anélisis del poder de negociacion de proveedores.

En el mercado de confeccion de uniformes, la posibilidad de seleccionar
proveedores que abastezcan de materias primas, permitird que la produccion no se
paralice, a continuacion se hace una breve explicacién de las condiciones que se el
emprendedor se puede encontrar al momento de poner en marcha este tipo de

negocios.
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Tabla 4.

Poder de negociacion de los nuevos negocios con los proveedores.

Grado de influencia
Poder de negociacion de proveedores 5 4 3 2 1
Numero de proveedores 3
Tamafio de insumos 3
Diferenciacion de proveeores 3
Garantias en materias primas 5
TOTAL 4

Al manejar crédito con proveedores, se debe dejar claro cuél es la negociacion, ya
que a que un mayor plazo en el pago de las telas, significa una posibilidad de
retrasar los cobros por venta de productos. Si el pago de proveedores en cuanto al
plazo es mayor que el cobro a los clientes, se estara trabajando sin la necesidad de
tomar en consideracion un capital de trabajo, es decir se transforman materias
primas aln no pagadas, se las pone en percha, se las entrega a los clientes, y ese
pago es cubierto con el rubro que destinado para los proveedores.

La variable nimero de proveedores, representa la cantidad de empresas posibles
que oferten telas, en la ciudad de Guayaquil en la zona de centro, existen locales
que venden al mayoreo las telas con distintos precios, calidad y colores; sin
embargo, es necesario que el emprendedor cuente con dinero en efectivo que sirva
para la adquisicién de estos productos, ya que la necesidad de disponer de un crédito
limitaria un poco el negocio, puesto que se estaria hablando de comprar en un solo
local, con una determinada calidad de producto y en los tiempos que dispone el
proveedor de entrega. Si el efectivo es un requerimiento cubierto entonces el nivel
de influencia es de tipo 3.

Con base al tamafio de los pedidos, de acuerdo a la observacion a estos locales,
algunos solicitan un pedido minimo de telas si se desea aprovechar un precio de
mayoreo, por lo tanto es importante que la persona encargada de comprar las

materias primas, reina la mayor cantidad de pedidos para obtener un precio de
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referencia, disminuya costos y se aproveche un margen de contribucion cada vez
mayor en cada orden solicitada a produccion, por lo tanto esta influencia es de tipo
3. Posiblemente en el futuro disminuye su grado de influencia cuando se empiecen
a demandar mas cantidades de telas.

La variable diferenciacion a proveedores, se refiere la facilidad con la que se puede
cambiar de abastecedor; en la ciudad de Guayaquil existen proveedores de telas con
diferente oferta, tal como se refirid al inicio del apartado; sin embargo cada una
tendra sus propias condiciones de negociacion en cuanto a telas, como por ejemplo:
Comercial El Barata, se enfoca en el precio de las telas, generando descuentos en
ciertos dias sobre sus productos, en cambio la Casa de las telas, no ofrece sacrificar
precio por disminuir la calidad, sino que pone a disposicion del cliente, elegir una
tela por tipo, enfocando luego su negociacién en el precio.

Una vez elegido los proveedores que se adecuen a las necesidades del negocio,
posiblemente se pueda exigir una garantia de las mercaderias, representado esta
variable posibles dafios en telas que se implementen en los procesos de produccion,
de manera que se evite una mala imagen al cliente una vez entregada la mercaderia.
Negocios como El Barata, otorgan el beneficio al cliente de garantizar la
durabilidad de la tela, si existe algin problema, ésta inmediatamente puede ser

reembolsada con mercaderia de similar caracteristica.

Analisis del poder de negociacion de los clientes.
De acuerdo a la posibilidad de establecer condiciones de venta al momento de
ofertar los uniformes, a continuacion se hace una breve explicacién de la influencia

de los clientes en el segmento de la confeccion de uniformes.
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Tabla 5.

Poder de negociacion de los clientes.

Grado de influencia
Poder de negociacion de los clientes 5 4 3 2
Flexibilidad en créditos 5
Tamafio de lotes o productos 4
Fidelidad de clientes 3
Exigencias de calidad en atencion 5
TOTAL 4

En la tabla 5 de acuerdo al poder de negociacion de los clientes, se tiene que frente
a una compariia nueva y totalmente desconocida en el mercado, es posible que en
la negociacion de contratos se ceda frente a los requerimientos de clientes, para
mostrar el compromiso que se tiene en cuanto a la calidad, entrega y excelencia en
disefios, por lo tanto el tratamiento estratégico en el cierre de contratos
posiblemente se vea influenciado en los beneficios que otras empresas
competidoras no ofrezcan entre las cuales se nombran: Flexibilidad en
créditos, si esta variable forma parte de los contratos, puede ser posible que se
asegure una mayor cantidad de clientes, ya que a partir de negociar un contrato, se
le otorga el beneficio de pago en el corto plazo; aqui se podra asegurar mayores
ventas, ya que el cliente dispondra de tiempo para recaudar el pago exigido. Esta
categoria pasa a ser evaluada como nivel 5, ya que una politica de créditos
impulsar el nivel de ventas hasta ganar renombre en el mercado.

Segun Heizer (2014) a mayor produccién, menor costo unitario, entonces mayor
rendimiento en cada unidad vendida, por lo tanto si la empresa con una capacidad
instalada cubierta, obtiene la mayor cantidad de contratos, tendra como ventaja
cubrir sus operaciones, recuperar inversion y ampliar su nivel de elaboracién de
prendas, por ello un manejo eficiente de un mayor nivel de inventario por producir

significa el éxito de la compafiia, por lo tanto se cataloga como nivel 4.
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La fidelidad de clientes es otra mayor preocupacion en el negocio, si la empresa
logra mantener un consumidor final contento, que se cubran todas sus necesidades,
y ademas con precios preferentes, aumenta la intension de compra en el corto plazo.
Empresas como De Prati, Zara, RM, manejan sistemas de promociones por
temporada, informando a sus clientes por medios electronicos de la oferta, este
puede ser usado como estrategia de introduccion al mercado, por lo tanto se lo
valora con un nivel 3.

Finalmente las exigencias en necesidades de atencién, es considerada como una
variable de diferenciacion, ya que una persona que se encargue de llamar al cliente,
para que el mismo evalGe la calidad del producto, puede servir como una
retroalimentacion, mejorando asi los procesos de produccién y entregando un
producto de mejor calidad; para esta variable se la categoriza con nivel 5.

Luego de concluir el analisis Porter a continuacion se cuantifica el grado de

influencia de estas variables en el proyecto:

Rivalidad de empresas competidoras 4.00
Entrada de nuevos competidores 2.00
Productos sustitutos 1.25
Poder de negociacion de proveedores 4.00
Poder de negociacion de clientes 4.00
Total 15.25
NUmero de categorias analizadas 5.00

Porcentaje de influencia segun anélisis Porter 61%
Como conclusion del anélisis se obtiene que, de acuerdo a los factores analizados,
el negocio se ve comprometido con un 61% de probabilidad de riesgo si no se crean

planes contingentes para cubrirlas.
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Anélisis PEST.

Para analizar los factores que inciden en el entorno del pais sobre el sector de
manufacturero, y mas precisamente en la confeccion de uniformes, los mismos que
pueden influir de manera directa en el desarrollo de las operaciones del modelo de
negocios, a continuacion se utiliza la herramienta PEST:

Se empleo la misma categorizacion que el analisis de Porter, tomando la categoria
5 como la de mayor influyente y la 1 como la de menor influyente.

Politico legal.

En el ambito politico — legal, es necesario que el negocio cuente con todos los
permisos, tenga cubiertos los aspectos de seguridad y se cumplan con las leyes
tributarias para funcionar sin ningun inconveniente por ello a continuacion se
muestran algunas variables que podrian influir en el negocio:

Tabla 6.

Ambito politico legal.

. i Muy alto Alto Medio Bajo Muy bajo
Nivel de riesgo c 4 3 > 1
Politico legal
Leyes y contribuciones 5
Cambio de gobierno 5
Medidas de seguridad 3
Cobertura geogréafica 3
Total 4.0

El cumplimiento de leyes y someterse a regulaciones son variables que se toparan
en todas las jurisdicciones de paises, por lo tanto, antes de comenzar el negocio se
debe cuantificar los rubros que deben cancelarse para catalogar al negocio dentro

del sector formal, por lo tanto se coloca una categoria 5 en el esta variable.
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El cambio de gobierno puede significar una desventaja en los negocios, ya que se
desconoce que puedan aumentar impuestos, 0 exigencia de nuevas regulaciones
para el funcionamiento, por lo tanto se coloca una categoria 5 en influencia.

Las medidas de seguridad para la compafiia propuesta debe ser un ejemplo a seguir
para los clientes, ya que las personas encargadas de coser y transformar las telas en
prendas de vestir pueden ser susceptibles a accidentes y a alto riesgo laboral (como
por ejemplo cortarse con las tijeras o dafiarse la mano al momento de funcionar
alguna maquina); una demanda a la empresa puede significar un compromiso de un
flujo econdmico que puede terminar con la operacion del negocio, por lo tanto es
catalogado como grado 3.

Para las medidas de cobertura geogréfica, es necesario cubrir esta necesidad con
grupos de vendedores que acudan directamente al punto de comercializacion, ya
que la instalacion de puntos de venta puede significar cumplir otras disposiciones
legales como cuerpo de bomberos, permiso de funcionamiento y patente municipal,
por lo tanto se categoriza con nivel 3.

Econdémico.

Dentro del ambiente econdmico se pueden describir las siguientes premisas:

Tabla 7.

Ambito econémico.

. i Muy alto Alto Medio Bajo Muy bajo
Nivel de riesgo c 4 3 > 1
Econdmico
Inflacion 5
Capacidad de ahorro 4
Desempleo 3
Total 4.00
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La inflacién es una variable que afecta directamente al costo de las telas, un
aumento de la misma puede alterar precios previamente establecidos y abrir una
nueva ronda de negociaciones con los clientes, por ello se cataloga como nivel 5.
Para el tema de la capacidad de ahorro se da en empresas que no estén
acostumbradas a pagar sus compras de contado, por lo cual obliga a que el proyecto
plantee en su estructura econdémica la posibilidad de asimilar pagos de mercaderia
por un plazo minimo de 30 dias para seguir la tendencia del mercado, por lo tanto
se la cataloga con un nivel 4.

En cuanto a indices de desempleo segun la Organizacién Internacional de Trabajo,
para el afio 2016 el Ecuador aument6 su indice de desempleo de 4.2% a 5.4%, con
la caracteristica de personas que demandan un trabajo con todos los beneficios
sociales, por lo tanto se categoriza con un nivel 3; es decir, puede ser que existan
personas que acepten trabajar bajo salarios minimos como otras que aspiren a una
remuneracion mas alta. Si la empresa logra contratar personas con salario minimo,
el impacto en costos puede ser menor y el riesgo de recuperar en nivel de ventas
tambien.

Socio cultural.

De acuerdo al andlisis socio cultural, puede ser que las compafiias dedicadas a la
confeccion de telas estén influenciadas a la tendencia del mercado, es decir la moda,
para lo cual se establecieron las siguientes variables que pueden influir en la

contratacién de confeccion de uniformes.
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Tabla 8.

Ambito socio cultural.

i i Muy alto Alto Medio Bajo Muy bajo
Nivel de riesgo c 4 3 > 1
Socio cultural
Tendencia de consumo 5
Exigencias de producto 5
Confianza en la marca 4
Satisfaccion del cliente 5
Total 4.75

La tendencia de consumo es una variable que describié Malhotra (2012) en su libro
sobre estudio de mercado: una empresa siempre debe ir de acuerdo a las
preferencias del consumidor y mas aln si es un segmento competitivo, ya que tiene
diferentes ofertas por las cuales elegir. En esto influyen las telas inteligentes, ya que
mejoran la comodidad, facilitando el trabajo de quienes la usa, si se ofrece un
producto de acuerdo a las exigencias del consumidor y a su vez superando las
expectativas puede representar una excelente estrategia de posicionamiento. Un
ejemplo en Guayaquil son las casas de modas, las que en su etiqueta ofrece
diferentes beneficios, como facilidad de transpiracion, resistencia al calor, entre
otros que lo diferencian de sus competidores, por lo tanto cumplir con esta
caracteristica representan un nivel 5 catalogado de mayor importancia.

En cuanto a las exigencias del producto, sucede en el caso que las empresas
demanden una tela de facil lavado pero que sus logotipos o caracteristicas sean
resistentes al uso diario, es decir que no se borren ni se manchen en la ropa, sobre
todo en ropa deportiva, sin embargo para empresas como Agripac, emplear el
menos numero de quimicos en la produccion de overoles significa que su personas
no sea susceptible a enfermedades de dermatitis entre otros, por lo tanto esto se

cataloga como un nivel 5.
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Si se cumplen los dos criterios mencionados con anterioridad, la preferencia en
marca viene como variable dependiente, ya que el cliente confia en la ropa, que
cubrird sus requerimientos y destinada al uso que necesitaba. Un ejemplo de ello es
la ropa de marca Adams, destina al mercado de personas que desean vestirse de
manera formal, cuando una persona ve sus anuncios automaticamente lo relacionan
a este sector.

Aunque este criterio es necesario se necesitan campafias de mercadeo para aumentar
sus probabilidades de proyeccion, por lo tanto se lo cataloga con un nivel 4. Como
ultimo punto satisfacer a los clientes, en este punto una satisfaccién significa que
se han cumplido todas sus metas, como el mercado de los uniformes es bajo perdido,
es importante retener al cliente para que se negocien futuros contratos, por lo tanto
este criterio es muy importante para una estrategia de marketing, por lo cual se
cataloga con un nivel 5.

Tecnoldgico.

La tecnologia en materia de aplicar métodos automatizados a pesar de la limitada
inversion puede ser un significado de ahorro en recursos, por lo tanto a continuacion

se definen las siguientes variables:

Tabla 9.

Ambito tecnoldgico.

. . Muy alto Alto Medio Bajo Muy bajo
Nivel de riesgo 5 4 3 > 1
Tecnologico
Tecnologia en procesos 3
Programas de control de insumos 4
Experiencia en procesos 5
Calidad del producto final 4
Total 4.00
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En la tabla 9 se detallan la variables tecnologia en procesos y programas de control
de insumos, haciendo referencia a la importancia de medir el abastecimiento de
materias primas para optimizar el costo de venta en la produccién, si se enfrenta a
una demanda ya cubierta por lo competidores, es necesario un buen manejo de las
mercaderias, ya que su costo de venta reducido puede significar disminucion en el
precio de venta y oportunidad de quitar clientes a la competencia, por lo tanto se
cataloga en nivel 3 y 4 respectivamente.

Las variables de experiencia en procesos y calidad final se pueden cubrir con la
evaluacion de las prendas luego de ser entregadas a los clientes, permitiendo una
retroalimentacion ya mencionada en puntos anteriores; lo que significa que se
pueden ofrecer mercaderias diferentes a las empresas, de excelentes disefios sin
olvidar de cubrir su necesidad de operatividad al recurso humano.

Ambiental.

En el tema ambiental se reconoce la influencia en desastres naturales con la

operatividad del negocio, en el cual se realizo el siguiente analisis:

Tabla 10.
Ambiental.
. . Muy alto Alto Medio Bajo Muy bajo
Nivel de riesgo 5 4 3 > 1
Ambiental
Desastres naturales 1
Total 1.00

Un desastre natural puede afectar directamente la operacion de un negocio, como
terremotos, lluvias intensas, inundaciones, para lo cual la empresa podria contratar
servicios de seguros para mercaderia en bodegaje que le ayuden a traspasar el riesgo

a una empresa que le compense econdmicamente si ocurre algin siniestro.
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Empresas como Generalli, Latina Seguros entre otros ofrecen pdlizas de cobertura
de inventarios, por lo tanto si se toma esta opcién el nivel de influencia es nivel 1.
Una vez establecidas las variables del PEST se debe cada influencia por categoria,
con la finalidad de establecer un total y definir que tanto se ve afectada la propuesta
con estos factores:
e Ambito politico legal ~ 4.00
e Ambito econémico 4.00
e Ambito socio cultural ~ 4.75
e Ambito tecnoldgico 4.00
e Aspecto ambiental 1.00
Total 17.75
Como existen cinco perspectivas analizadas, se divide el gran total para este nimero
de atributos:

e Impacto analisis PEST = 17.75/5

e Impacto analisis PEST = 3.55
Luego se procede a sacar el riesgo promedio, significando el porcentaje de
influencia que el negocio debe enfrentar para mantenerse el mercado.
Riesgo promedio = 3.55 / 5 = 71% de los factores analizados influyen en las
operaciones del negocio, lo que significa que su falta de planes contingentes puede
significar un riesgo para que la propuesta se siga manteniendo en el mercado en el
mediano plazo.
Anélisis F.O.D.A. de mercado.
Con la informacion recopilada anteriormente, se procede a elaborar un analisis
FODA del mercado para entender los pros y contras del entorno en el que se

pretende desarrollar la empresa.
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Fortalezas.

Evitar manejar un inventario disminuyendo la incertidumbre de ser vendidos en
el mercado.

Manejar tiempos de entrega y cotizacion de productos diferentes entre clientes.
Mantener una relacion a largo plazo con entrega de calidad en el producto.
Adquirir experiencia con cada solicitud de pedido por parte del cliente.
Referenciar a otros clientes sobre modelos y tendencias infiriendo que pueden

mejorar su forma de trabajo.

Oportunidades

Aprovechar un cliente que siempre busca un producto personalizado.

Trabajos por proyectos y bajo contratacion fija bajo un contrato.

Habilidad para seleccionar proveedores en cuanto a calidad del producto.
Aprovechar un capital de trabajo obtenido con la entrega del anticipo en

contratos dados por los clientes.

Debilidades.

Trabajar bajo presién para alcanzar la meta de ventas, ya que de acuerdo a la
intensidad de la labor se obtiene la prenda de vestir.

Competidores pueden ofertar en cuanto a precios mas bajos.

Falta de conocimiento en el mercado sobre la existencia de la empresa.
Ausencia de proveedores a elegir que ofrezcan créditos.

Tiempo de aprendizaje de los operarios.

Amenazas.

Aumento de la inflacion de los productos.
Falta de compatibilidad entre calidad con mayor precio.

Falta de confianza en el cliente por el criterio de ser nuevos en el mercado.
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e Ausencia de créditos para capital de trabajo, por lo tanto se requieren contratos
de contado.

e Regulaciones INEN sobre los procesos técnicos para la produccion de ropa.
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Capitulo 111
Marco Metodoldgico
Dentro del marco metodologico se muestran las herramientas que se emplearon para
la recoleccion de datos, asi como las bases que sirvieron para obtener informacion
importante con referencia al perfil del cliente que se maneja en el negocio, esto con
la finalidad de determinar la capacidad instalada, planificar un trabajo coordinado
de tiempo y luego de ello costear los elementos necesarios para determinar la

factibilidad del proyecto.

Investigacion de campo.

La investigacion de campo segin Hurtado (2014), permite describir de manera
detallada las condiciones, gustos y preferencias del segmento que requiere cubrir
una necesidad, en este caso, conocer las condiciones sobre las cuales las empresas
del sector agricola esperan recibir al momento de contratar una empresa de
confeccion de uniformes para equipar a su ndmina operativa, a continuacion se

describen los objetivos que se esperan cubrir al final de la investigacion a realizar.

Objetivo general
Entender el comportamiento actual de mercado en cuanto a la oferta y demanda de
uniformes para las organizaciones.
Obijetivos especificos
e Conocer los requerimientos que se tienen al momento de negociar la compra
de uniformes.
e Comprender comportamientos sobre la fidelidad de los proveedores.
e Descubrir los parametros exigidos y requerimientos sobre los uniformes y

la negociacion con el proveedor.

55



Disefio investigativo:

Tipo de investigacion y manejo de datos

La investigacion es de tipo exploratoria considerando que el segmento al que va
dirigido el negocio es de empresas demandantes de uniformes, por ende lo que se
busca antes que cantidad de datos, es la calidad de éstos (Hurtado, 2014). Por tal
razon, se manejan datos de tipo cualitativo que permitan entender la conducta y la

forma de pensar de los individuos que toman decisiones dentro de esta industria.

Seleccion de la muestra
En el proyecto se ha seleccionado una muestra de 20 personas: 10 personas con
perfil de emprendedor y 10 personas con perfil de directores o jefes de compra en

empresas, basado en la muestra aleatoria de Salkind (2013).

Instrumento investigativo

Para la obtencion de datos cualitativos se utilizo la entrevista a profundidad como
herramienta de recoleccion, en referencia a Salkind (2013) afirma que esta técnica
permite conocer los diferentes criterios que se pueden observar en un contrato de
confeccion de uniformes. El estilo es semi — estructurado donde se tiene un formato
de preguntas a desarrollar y que pueden ser profundizadas por parte del

entrevistador.

Formato de encuesta

Preguntas para las encuestas dirigidas a las empresas agricolas, jefes de
compra.

Sobre sus proveedores

1.- Actualmente ;con cuantos proveedores de confeccidén de uniformes negocia
antes de adjudicar una compra?

2.- ¢ Qué criterios actualmente usted negocia al momento de encargar una compra?
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3.- ¢Existe actualmente preferencia por algun proveedor en particular?

Sobre requerimientos y exigencias

1.- ¢ Usted exige flexibilidad de pagos al momento de cerrar un contrato?

2.- ¢ Cada cuanto tiempo usted solicita confeccionar uniformes?

3.- ¢Usted exige que su producto tenga incorporado normas de calidad INEN?
4.- ¢Qué tipo de uniformes actualmente demanda?

5.- ¢ Usted siempre solicita que el uniforme tenga el logotipo de la compafia?
Sobre otros puntos relacionados al proveedor y su servicio

1.- ; Donde quisiera que este localizado su proveedor?

2.- ¢Quien corre con los costos por flete del producto?

3.- ¢Usted ha recibido promociones por mantener fidelidad a su proveedor?
4.- ¢Qué inconvenientes ha presentado con sus proveedores?

Preguntas a emprendedores de uniformes

Sobre la industria de uniformes

1.- ; Qué perspectivas econdmicas tiene el mercado?

2.- ¢ Queé aspectos motivo a emprender el negocio?

3.- ¢De donde aprendid el oficio?

4.- ¢ Alguien asesora su emprendimiento?

5.- ¢En caso de que no funcione el negocio, tiene otras opciones de
emprendimiento?

6.- ¢ Qué opina sobre los competidores?

7.- ¢ Que requisitos le piden sus clientes para contratar sus servicios?

Sobre su trabajo

1.- ;Como identificé la oportunidad de negocios?

2.- ¢ Que tipo de clientes maneja?
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3.- ¢Qué criterios usa al momento de negociar sus uniformes?

4.- ¢Qué tipo de criterios considera que lo diferencian de la competencia?

5.- ¢Cémo se financia?

6.- ¢ Tiene definido actualmente a sus competidores?

7.- ¢ Evalla actualmente su negocio de manera financiera?

8.- ¢Cuales son sus contingentes en caso que Su negocio no tenga viabilidad
economica?

Sobre un emprendimiento ideal

1.- ; Qué ofertas adicionales a la competencia podria ofrecer a sus clientes?

2.- ¢ Esta preparado para incursionar en otros sectores?

3.- ¢Qué incentivos econdémicos considera que el gobierno debe aportar para
desarrollar un proyecto con probabilidades de éxito en el mediano plazo?

4.- ¢Ha pensado en expandirse a otros mercados?

5.- ¢ Tiene apoyo gubernamental para su emprendimiento?

Resultados investigativos

Una vez que se ha realizado la investigacion de campo a los emprendedores y
clientes posibles del negocio, a continuacion se muestran los resultados analizados
en primera instancia de las entrevistas a los emprendedores, con la finalidad de
poder partir con estrategias que aseguren una cuota de mercado una vez que el

proyecto se ponga en marcha:
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Tabla 11.

Resultados entrevistas emprendedores.

Criterios de
analisis

A favor

En contra

Existen disefios exclusivos para cada
labor, lo cual garantiza diversidad y
estrategia en la oferta de mejores telas
que prolonguen el tiempo de uso de
los uniformes.

Es un trabajo repetitivo lo cual hace
posible la  estandarizacion de
procesos.

Los competidores no saben las

El mercado actualmente
posee una baja demanda,
producto de medidas
arancelarias que  han
generado que los negocios
emigren del pais, por lo
tanto en relacion a
empresas agricolas, la
demanda de uniformes ha
descendido.

por lo que hay que cumplir con
criterios de eficiencia y eficacia,

Industria de . !
. estrategias de otras empresas, por lo | - Existen proveedores
uniformes L .
cual un plan de comunicacion o de consolidados con  los
posicionamiento de marca seria una clientes, que realizan
buena herramienta para asegurar trabajos  personalizados,
mercado. con una fuerte relacion
Los negocios son informales, por lo comercial, lo cual dificulta
cual no tienen estructura para abarcar obtener mercado.
grandes pedidos. - Bajos precios debido a la
Negocios con actividades artesanales falta de cumplimiento
sin automatizacion. tributario con entidades de
control.
- No evalGan sus negocios
: : . or lo tanto hay riesgo que
Clientes bajo pedido y con P y 1esgo g
. S desaparezcan a futuro.
oportunidades de fidelizarlo.
. . . - No poseen detalle de sus
. Cliente valora el precio que la calidad, ) -y
Trabajo operaciones econdmicas

por lo tanto no tienen

Emprendimiento
ideal

tantos  recursos  para
empleando los recursos una sola vez. X .
financiar grandes
cantidades de pedido.
Los competidores aplican estrategias
de precio o calidad pero no las dos.
No tienen estrategias para expandirse | - No existen incentivos

en el mercado por lo cual atacan
exclusivamente a nichos.

Los emprendedores afirmaron que al
inicio de sus negocios no emplearon la
totalidad de su capacidad instalada,
siendo el primer afio un 40% de su
produccion,  siguiendo en  los
posteriores afios un aumento del 20%.

tributarios para entrar en el
negocio.

Los competidores siempre
tratan de colocar sus
promociones para que el
cliente se fidelice a futuro.
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Tabla 12.

Resultados entrevistas clientes.

Criterios de
analisis

A favor

En contra

Proveedores

Las empresas trabajan con maximo
tres proveedores en su relacion
comercial con la demanda de
uniformes, por lo cual se tiene una
oportunidad para obtener una venta
con la proyeccion de los productos.

Mercado basado en la
referencia al precio
como decision de
compra, la calidad pasa
a un segundo plano.

Los clientes prefieren
contratar con  una

empresa conocida,
porque le garantiza la
entrega de la
mercaderia.

Requerimientos

El comportamiento de compra es de
un pedido cada 30 dias, lo que hace
posible que una estrategia de
fidelizacion impulse las ventas.

Para acceder a un precio preferencial,
a los clientes no les importa estar
sujeto a normas INEN.

Clientes realizan venta
siempre y cuando les
ofrezcan un crédito de
30 dias.

El proveedor debe
asumir el costo del
transporte si quiere que
su lugar de produccién

cuales ocasiona inconvenientes con el
cliente.

: : : : no afecte la
y exigencias Los clientes  mantienen  una L
A - negociacion.
fidelizacién si les entregan beneficios
.. - | - Se debe contar con una
adicionales a la entrega de mercaderia o
maquina de
como descuentos 0 mayor volumen al
. . estampados,  porque
solicitado sin recargo. . -
) los clientes solicitan
Los clientes demandan overoles en los .
. los uniformes con el
pedidos i
logotipo de la
compafiia contratante.
Para reducir costos, los proveedores | - La empresa
Servicio saben cambiar el tipo de tela, los confeccionadora  de

uniforme corre con los
gastos del flete.

Conclusiones de la investigacion

Obtenida la informacién, en base a los analisis FODA, PESTA, entre otros, se tiene

las siguientes conclusiones:

Con referencia a las condiciones de venta de los clientes:

El mercado de confeccion de uniformes mantiene demandas cambiantes de acuerdo

al tipo de trabajo que solicita el cliente, sin embargo procesos de costura, relieve y
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condiciones de contrato, es necesario que el comprador conozca la calidad de los
materiales, para provocar un comportamiento de compra independiente al precio
que se oferta.

La localizacion de la planta es independiente al condicionamiento de compra
siempre y cuando exista un criterio de venta donde el traslado de los uniformes
corra por cuenta del proveedor, lo cual es necesario plantear en el flujo financiero
el gasto por flete o la compra de una camioneta para la entrega de la mercaderia. Es
necesario que se cuente con capital de trabajo que soporte el financiamiento de la
confeccion de uniformes por 30 dias posterior a la entrega al cliente, ya que la
tendencia del mercado marca una condicion de venta a crédito. Una vez que se tenga
la fidelidad del cliente por medio de la calidad del bien producido, se podra negociar
condiciones de venta acorde a los intereses de la empresa.

Si la estrategia que se busca es basada a un precio de venta de referencia, es
necesario que los procesos de produccion sean automatizados, de manera que se
creen costos inferiores a la competencia, que en su mayoria tiene la caracteristica
de afrontar su produccidn con procesos manuales, a base de operarios que no tienen
mano de obra calificada, esto también ayuda a tomar ventaja, debido a la
optimizacion de materias primas como la tela, hilos, cortes, entre otros.

Segun el comportamiento de compra, los clientes no valoran la presencia de normas
INEN, solo evaltan los materiales; es por ello que se considera primordial que la
estrategia se base en el trabajo de acuerdo a las especificaciones de los productos,
a pesar de aquello, la duracion y resistencia de la prenda pueden ser puntos a favor
con la fidelidad que los mismos tengan a futuro. Sobre las medidas contingentes en

base a las entrevistas realizadas a emprendedores se puede indicar lo siguiente:
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La mayoria de negocios son informales, no poseen registros econémicos, lo cual
hace imposible que puedan prestar servicios para confecciones grandes cantidades
de uniformes, lo cual seria una ventaja para el negocio, ya que la entrega seria
rapida, las condiciones podrian cambiarse como reducir el tiempo de pago.
Tendrian que verse contingentes en relacion al tiempo de cobro de la factura, como
por ejemplo financiamiento con proveedores de materias primas, aportaciones de
socios o apalancamiento financiero, por la necesidad de cubrir valores de némina
que deben ser pagos a fin de mes, independientemente que el cliente pague luego la
factura, ademas de otros gastos como servicios basicos.

Los competidores pequefios desconocen las estrategias de sus competidores lo que
hace que un plan de posicionamiento de marca, permita captar mercado, de manera
que los clientes se sientan familiarizados con el modelo de negocios y desistan
seguir contando con los servicios de empresas familiares que estan en el sector.

El personal de ventas es importante para que cierre negocio con los jefes de compra
de empresas del sector agricola, ya que ellos reciben propuestas de otras empresas
del sector, facilitando entre ellas la entrega de la mercaderia en la propia bodega del
cliente. Ademas se les hace incentivos como entrega de muestras gratis o valores
descontados por pronto pago, lo que hace que el cliente se fidelice con la marca.
Resumen del capitulo

El mercado es de tipo competitivo, donde la calidad y el precio son los principales
requerimientos que incentivan a la compra de la mercaderia, para lograr una
aceptacion en el mercado, se debe mostrar la prenda, luego investigar para qué la
destina el cliente, permitiendo que tenga opciones de durabilidad en funcién al tipo
de tela y al presupuesto que la misma tenga en la compra de uniformes. Como

estrategia financiera para aumentar el ndmero de mercaderia solicita es la
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flexibilidad de pagos a partir de 30 dias y evitar solicitar anticipos, hasta que la

empresa tenga reconocimiento de mercado.
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Capitulo 1V

Propuesta de negocio

En el presente capitulo se determinard la estructura organizacional necesaria para
la implementacion del proyecto y las actividades a las que se dedicaran cada una de
ellas. Para que una empresa marche de manera adecuada es necesario que el
personal conozca a quien debe reportar su trabajo, novedades, acontecimientos
atipicos, etc., es por ello que la aplicacion de una estructura organizacional servira
en el proyecto para definir qué tipo de colaboradores deben ser contratados y en qué
cantidad.

Para la elaboracion del presente proyecto se trabajaran las siguientes fases:

1.- Estudio de mercado.- a través de del andlisis micro y macro de la economia
ecuatoriana se tratan de buscar oportunidades, debilidades, amenazas y fortalezas,
sobre las cuales se plantea una serie de estrategias para generar que el producto sea
posicionado en el mercado.

2.- Plan técnico.- Describe en detalle los procesos que se deben de seguir para la
obtencion del producto sobre el cual se comercializa y que va a generar ese
beneficio que se busca en el modelo de negocios.

3.- Plan administrativo.- Muestra de manera coordinada el personal que se requiere
para poner en movimiento el proyecto, atribuyendo su contratacion con la
realizacion de diferentes actividades que le signifiquen al negocio la generacion de
las ventas.

4.- Plan comercial.- de acuerdo a la informacion que se obtenga por medio del
estudio de mercado y requerimiento de utilidades para la cobertura de los costos

operativos, se plantea una meta de ventas, fundamentada en tecnicas de
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comunicacion entre la empresa y el cliente, dando a conocer la caracteristica que lo
hace diferente a los consumidores. Como el modelo de negocios se centra en la
confeccion de uniformes, los articulos seran de referencia para que el cliente se
sienta motivado a contratar los servicios de la compafiia, porque de manera visual
podra apreciar los resultados que posible obtiene en la compra del uniforme.

5.- Plan financiero.- Recoge todos los resultados de los distintos planes del modelo
de negocio, los evalla a través de una tasa interna de retorno que sea superior al
beneficio minimo que se solicita los inversionistas de acuerdo a condiciones de la

economia ecuatoriana, este resumen se lo muestra a continuacion.

1.-Analisis del entorno: PEST v 5 Fuerzas de
Parter

2.+ Amalisis FO.DUA,

Estudiode mercado 3.- Investigacidn de campe:

Objetivas

Disefio

Resultados

Plan Comercial

Plan Administrativa

Plan Técnico

1.- Plan Comercial.

1.- Detalle de materias primas e insumaos. 1.- Estructura organizacional.

2.~ Fuente de suministros y provesdores. 2.~ Responsabilidades y funciones, .- Meta de I'I:ﬂ.tis.

3.- Equipamiento. 3.- Estudios minimaos. - I:nmunn.:aclnn. | .

4. Riesgas y planesde contingencia. 4.- Estrategias de posicienamiento de marca
5.- Rlesgos,

6.~ Contingentes.

7.- Magrama de procesos.

Plan Financiero

1.- Analisis economico,
1.- Presentacidn de balances,
3.- Evaluacion del proyecto.

Figura 5.

Estructura del modelo de negocios.

Una estructura organizacional es una herramienta utilizada para establecer una
ljerarquia dentro de una entidad, se pueden especificar puestos, funciones y jefes

directos, tal como se detalla a continuacion.
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Plan organizacional.

Filosofia empresarial.

La filosofia empresarial comprende la direccion de la compafiia, hacia una
estructura econdmica donde la Unica finalidad es el desarrollo econémico, es por
ello que a través de los elementos se puede obtener que el equipo de trabajo conozca
los fines de una compafiia, hacia donde quiere llegar, y ademas tratar de integrar a
su equipo de trabajo en todo un conjunto, que se comprometa con las funciones que
Ileva a cabo son un granito de arena para que la empresa logre resaltar en su nicho
de mercado (Pérez, 2011).

A continuacion se desarrollan las bases sobre las cuales se crea la filosofia
empresarial del modelo de negocios aplicado.

Misién

Poner a disposicion de nuestros clientes soluciones de vestimenta especializada en
trabajo de campo, marcando diferencia a través de controles de calidad y moda,
bajo la referencia de las necesidades del mercado.

Vision.

Convertirse para el afio 2026 en un referente del mercado nacional en oferta de
uniformes especializados para trabajo agricola, con un trabajo sujeto a estandares
de calidad, esperando cumplir la satisfaccion total de nuestros clientes, siendo ellos
nuestros mejores referentes.

Valores.

Entre los valores que todo el equipo de trabajo que compone la compafiia debe
lograr, se encuentra: honestidad, transparencia, compromiso integridad,

responsabilidad y profesionalismo.
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Objetivos.

Los objetivos que busca el plan de negocios, tanto en su puesta en marcha como

en un mediano plazo se tiene que:

e Generar rentabilidad por encima del riesgo pais y la tasa de inflacion, para evitar
pérdida de la inversion.

e Alcanzar un nivel de unidades vendidas del 40% por encima del punto de
equilibrio.

e Abrir un punto de venta luego de recuperada la inversion inicial.

e Convertirse en una de las marcas referentes del mercado luego de tres afios.

e Capacitar al personal en tres meses en las actividades diarias que permitan la
estandarizacion de procesos.

e Informarse diariamente sobre nuevas telas de costura para ofertar a los clientes.

Crear nuevos disefios de uniformes que permitan diferenciar de la competencia.
Estructura organizacional.

Como ya se ha mencionado con anterioridad la estructura organizacional servira
para definir jerarquias y establecer el personal necesario que se requiere para la

operacion de la empresa. A continuacion se muestra el organigrama del proyecto:
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Gerencia

General

Jefe Jefe Jefe de
Comercial Financiero Produccién
| | [ | |
Ven%gt;lores Contador Patronista Sastre Modista
| |
Auxiliar Auxiliares
contable (2)

Figura 6.

Estructura organizacional de la compafiia.

Como se puede observar en la figura, la compafiia tendra una estructura vertical,

teniendo como Jefe de los departamentos al gerente general, seguidos por el jefe

del departamento comercial, financiero y finalmente produccion como se muestra

a continuacion:

e Administracion — Gerencia

e Comercializacion

e Finanzas

e Produccion

En total, las personas que se contrataran son trece, las cuales laboraran en la

compafiia. Cabe resaltar que cada area de la entidad posee sus funciones

independientes que se enfocan a cumplir con lo definido por la alta direccion.
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La gerencia general se encargara de establecer politicas, procedimientos, procesos
y otras directrices sobre las cuales se desarrollaran las actividades de la empresa y
velar porque se cumplan cada una de las disposiciones implementadas.
El departamento comercial es el que se encarga de darle movimiento a la empresa,
se lo conoce como el representante del cliente, pues busca maximizar el valor para
los consumidores, alcanzar la total satisfaccion de los mismos y obtener la mas alta
rentabilidad posible al incrementar la participacion en el mercado de su producto.
Intervienen no so6lo las personas al momento de la venta, sino también de la
posventa, debido a que es importante brindarles la confianza de sugerir, reclamar o
consultar cualquier duda en relacion a las prendas que estan adquiriendo. La
posventa favorece mucho a la fidelizacion del cliente. EI departamento comercial
se encarga de establecer contacto efectivo con los clientes.
El departamento financiero es el encargado de conocer qué recursos se necesitan
para que la compariia opere con normalidad y optimice sus costos. Mide y controla
la liquidez para enfrentar a las obligaciones con proveedores y personal. El
departamento de produccidn es el corazén del negocio, pues se encarga de la toma
de medidas, establece la calidad de la tela, disefio, corte y confeccién de los
uniformes. Es importante mencionar que la produccion debe cumplir siempre con
los més altos estandares de calidad tanto en materiales como en acabados.
Descripcion de perfiles de cargo.
Dentro de la descripcion de perfiles de cargo se pueden considerar aspectos como
edad, aptitudes, experiencia, entre otros, que puedan ayudar a desenvolverse en sus
puestos de trabajo como se expone a continuacion:

e Jefe de Ventas

Sexo: Indistinto
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Edad: entre 30 a 40 afios

Estudios: Tercer nivel en Ventas, Publicidad y Marketing

Experiencia: 5 afios minimo

Dominio: Utilitarios

Se requiere:  Persona con capacidad resolutiva, manejo de conflictos, facilidad
de comunicacion, trabajo en equipo, liderazgo.

e Jefe Financiero:

Sexo: Indistinto

Edad: entre 30 a 40 afios

Estudios: Tercer nivel en Contaduria Publica, Economia, Ingenieria
Comercial.

Experiencia: 5 afios minimo

Dominio: Utilitarios

Se requiere:  Persona con manejo avanzado de Excel, trabajo en equipo,
responsable, trabajo bajo presién, organizado, colaborativo.

e Jefe de Produccion:

Sexo: de preferencia femenino
Edad: entre 30 a 40 afios
Estudios: Corte y Confeccion, Calidad, Administracion.

Experiencia: 5 afios minimo

Dominio: Utilitarios

Se requiere:  Persona con manejo avanzado maquinas de coser, manejo de
personal, capaz de supervisar la calidad de las prendas, telas y
trabajo final, responsable, trabajo bajo presion y en equipo,

organizado, colaborativo.
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e Vendedor:

Sexo: de preferencia femenino

Edad: entre 25 a 40 afios

Estudios: Tercer nivel en Marketing, Ingenieria en Ventas, Ingenieria
Comercial.

Experiencia: 5 afios minimo
Dominio: Utilitarios
Se requiere:  Facilidad de palabra, comunicativo, agil, que aplique técnicas de

venta para abordar al cliente, responsable, comprometido,

organizado.
e Contador:
Sexo: Indistinto.
Edad: entre 30 a 40 afios

Estudios: Tercer Nivel Ingenieria en Contabilidad y Auditoria, CPA,
Economista, Ingenieria Comercial.

Experiencia: 5 afios minimo

Dominio: Utilitarios

Se requiere:  Persona con manejo avanzado de Excel, programas contables,
actualizado en las NIIF, NIC, leyes vigentes laborales,
empresariales, responsable, trabajo bajo presion y en equipo,
organizado, colaborativo.

e Patronista:

Sexo: de preferencia femenino (no indispensable)
Edad: entre 25 a 40 afios
Estudios: Corte y Confeccion.
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Experiencia:

5 aflos minimo

Dominio: Utilitarios
Se requiere:  Persona con manejo avanzado maquinas de coser, con experiencia
en confeccion de uniformes para empresas grandes.
e Sastre:
Sexo: de preferencia masculino (no indispensable)
Edad: entre 30 a 40 afios
Estudios: Corte y Confeccion.
Experiencia: 5 afios minimo
Dominio: Utilitarios
Se requiere:  Persona con manejo avanzado maquinas de coser, con experiencia
en confeccion de uniformes para empresas grandes.
e Modista:
Sexo: de preferencia femenino
Edad: entre 30 a 40 afios
Estudios: Corte y Confeccion
Experiencia: 5 afios minimo
Dominio: Utilitarios
Se requiere:  Persona con manejo avanzado maquinas de coser, con experiencia