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INTRODUCCI6N 

Ecuador se encuentra inmerso en un proceso de globalizaci6n. donde se 

ve Ia ampliaci6n de mercados internacionales. innovaciones 

tecnol6gicas e incremento del comercio mundial. Por esta raz6n. yo no 

solo se compite intemamente; las empresas est6n obligadas a ser mejores 

y realizar de mejor manero su trabajo. 

La responsabilidad de establecer, mantener, perfeccionar y evaluar 

constantemente Ia calidad y atenci6n al cliente. es parte de esta nueva 

empresa creadora de productos textiles bordados. cuya finalidad es 

ofrecer una alternativa diferente e innovadora en productos de Hnea 

para el hogar, para que el cliente se sienta completamente convencido 

y seguro del producto que adquiere. osf como tambien las medidas 

necesarios para el cumplimiento del mismo. 

El presente trabajo tiene como finalidad analizar los procesos operatives y 

administrativos de Ia empresa. para crecer y desarrollarse por medic de 

estrategias financieras y de marketing que permitan fortalecer su posicion 

en el mercado nacional. para obtener una mayor rentabilidad de sus 

ventas. y garantizar una excelente relaci6n con el cliente final. 

El contenido del presente trabajo ho sido ejeculado de Ia siguiente 

man era: 

• Se inicia con el Resumen ejecutivo. que es una recapitulaci6n de 

todo el trabajo y el contexte significative del trabajo de tesis. 

adem6s del despliegue de Ia importancia del lema aplicado. 

• El Estudio Empresarlal del Producto, en el que se investiga los 

principales aspectos y factores que inftuyen en Ia aplicaci6n de Ia 

propuesta. y mercado al cual est6 dirigido, mediante el an61isis del 

entomo. 

• El Analisis de Ia Industria, se determinar6 el mercado al cual Ia 

empresa se va a dirigir. el an61isis del comportamiento de los 

posibles competidores. asf mismo se establecer6n los factores 

l 



externos e internes de Ia empresa y el ciclo de vida de los 

productos. 

• La Empresa, en Ia que se describe todas las ideas del proyecto. por 

ejemplo: de que se trata. en donde se realizar6. como se 

producir6 y las especificaciones de coda producto. 

• El Plan de Marketing. en el que se realizar6 el mercadeo. Ia venta y 

promoci6n de los productos que elabora Ia empresa. se escoger6 

Ia mejor manera de llegar a los consumidores. y que Ia marco de 

Ia empresa se posicione en Ia mente de los compradores. 

• El Estudlo financlero. en donde se analiza el presupuesto necesario 

para Ia implementaci6n de Ia propuesta y Ia proyecci6n de su 

rentabilidad. 
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• Justificaci6n 
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• Localizaci6n geogr6fica del Proyecto 
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1. - RESUMEN EJECUTIVO 

Presentaci6n 

KATHERINE S.A es una empresa que fue creada hace quince anos porIa 

familia Granda Cordova. Se encarga de Ia fabricacion de productos en 

Ia lfnea de s6banas y edredones. Lanzo al mercado Ia marco 

"Katherine". Ia misma que yo tiene una solido trayectoria en el mercado 

de Ia Provincia de El Oro yen diversos sectores de Ia Republica del Peru. 

La empresa Bordytex es una sociedad creada por Katherine Granda y 

Zoila Rojas. como accionistas de Ia misma. quienes administrar6n Ia 

empresa de manera independiente, elaborando. produciendo y 

comercializando todos los artfculos con Ia marco Bordytex, que 

confeccionar6 diversos productos textiles con bordados personalizados 

en sus disenos. Se toma Ia experiencia de Ia empresa Katherine para 

desarrollarse en Ia industria textil. yo que por su trayectoria tiene un 

amplio conocimiento del mercado, asi como tambien Ia relacion de Ia 

empresa con los proveedores que facilitar6n Ia materia prima para Ia 

elaboracion de los diferentes productos. lo que nos brinda un respaldo 

comercial. 

El presente proyecto tiene como finalidad el estudio de factibilidad para 

Ia creacion de Ia empresa BORDYTEX, en Ia venia de productos textiles: 

ta les como edredones. s6banas, cojines. y toallas. en donde los clientes 

tengan Ia posibilidad de crear los disenos a su gusto. las diversas 

opciones van desde escoger el tamano de los productos (por ejemplo: 1 

plaza, 2 plazas, etc.), el tipo de texture. colores de su agrado, hasta 

escoger el tipo de bordado que desea en su producto. mediante Ia 

revision de cat61ogos y muestrarios que se les facilitar6 a los clientes. 

Se realizar6 un an61isis para buscar Ia mejor forma de financiamiento 

para Ia adquisicion de Ia maquinaria avanzada, que mejore los procesos 

productivos para cubrir las necesidades del mercado actual. 
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Es de vital importancia el realizer un an61isis de Ia parte inferno y externa 

de Ia empresa. yo que por ser pioneros en implantar este tipo de 

negocios. se puede correr algun tipo de riesgo. 

Antecedentes 

Desde hace mas de tres dtkadas Ia ciudad de Huaquillas se ha 

caracterizado por su movimiento comercial. yo sea a nivel nacional o 

con el vecino pais del Peru. Es muy conocida por ser un centro de 

actividades comerciales. las ventas son al por mayor y menor; se venden 

todo tipo de productos nacionales y extranjeros. 

En Ia Avenida de Ia Republica se congrega Ia mayor din6mica comercial. 

diversos servicios y atenciones: cambio de moneda y paso binacional de 

produclos. A lo largo y ancho de esle sector comercial se puede realizar 

turismo comercial durante los 365 dfas del ano. 

Cicnlos de vilrinas exhiben una inmensa variedad de produclos. desde 

produclos de alta tecnologia. pasando por artesanias. textiles. calzado. 

bazar. eleclrodomesticos. productos agropecuarios. repuestos 

automotrices. entre otros.1 

Justificacl6n 

Por su ubicaci6n geogr6fica (Frontera Sur del Ecuador). Ia ciudad de 

Huaquillas. es una zona netamente comercial (Ver imagen 1.1 ). Ia misma 

que es visitada regularmente por comerciantes que mantienen 

negociaciones fijas con los proveedores de esta ciudad. asf como 

tambien turistas nacionales y extranjeros. 

Imagen 1.1 : Comercio en Huaquillas 

Fuente: Huaquillas.net 

1www.huaqui llas.gov.cc 
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A pesar de que el comercio es una actividad que se realiza diariamente 

sin inconvenientes. uno de los problemas que existe en esta ciudad. es 

que Ia mayorfa de locales prefieren vender cantidad antes que calidad. 

sin seguir ningun tipo de estandar que permita a los clientes tener Ia 

seguridad de que estan adquiriendo buenos productos. 

Con Ia aperture de esta nueva empresa. se tratar6 de cubrir esta 

necesidad y brindar una opci6n totalmente diferente para el publico en 

general. brindandoles productos de excelencia tanto en Ia calidad de las 

telas. como en el acabado de las prendas. 

Objetivos del Proyecto 

Objetivo General: 

Analizar Ia viabilidad y rentabilidad de Ia empresa Bordytex 

dedicada a Ia producci6n de artfculos textiles con bordados 

personalizados en Ia ciudad de Huaquillas. Provincia de El Oro. 

Objetivos Espedficos: 

ldentificar el segmento de los clientes potenciales de los 

productos que ofrece Ia empresa Bordytex. 

Determiner las caracterfsticas del segmento de clientes 

potenciales. 

ldentificar las epocas de mayor y menor demanda de los 

productos. 

Analizar las preferencias de los clientes. 

Definir Ia frecuencia de compra de los productos. 

Comprobar Ia aceptaci6n de los productos. 

Analizar Ia capacidad adquisitiva. 

Marco Te6rico 

La industria textil es el nombre que se do al sector de Ia economfa 

dedicado a Ia producci6n de tela. hilo. y productos relacionados. 
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Desde el ano 2000 hasta el 2008, en el Ecuador se present6 una 

tendencia creciente del 54% en las exportaciones totales2• Segun datos 

de ProexporP. el ano mas importante para Ia industria textil ecuatoriana 

en toda Ia dtkada fue el 20Cfi. las exportaciones en este ano fueron de 

$ 155,25 millones.• (Ver tabla l.l . ver gr6fico 1.1 ). 

Tabla 1.1: Exportaciones Totales FOB -% CRECIMIENTO 

~\0 :c3 c~:c \' :\~O 
2000 67,80 -
2001 73,68 8,50 -
2002 66,03 -10,24 -
2003 77,88 17,94 -
2004 88,60 13,77 

f- -
2005 84,25 -4,91 

r-
2006 82,81 -1,71 

I ~ ~-~ 

2007 93,99 13,50 
r- -

2008 144,98 54,26 
f- -

2009 .._ 155,25 6,91 

Fuente: Asociacion de Industries Textiles del Ecuador 

Elaborado por: loila Rojas y Katherine Granda 

Gr6fico 1. 1: Exportaciones T otales 2000- 2009 
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Fuente: Asoclacion de Industries Textiles del Ecuador 

Elaborado por: loila Rojas y Katherine Granda 

1 A~iacion de lndustrias Tutiles del [cuador 
1 PROfXI'ORT COLOMBIA. Promocion de Turi~mo, I nver<;ion y fxportacione-. 
~ www. hoy.com .ed noticias-ecuador/oolom bi a 
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La diversificoci6n en el sector. ho permitido que el Ecuador sea 

exportodor de diversos productos textiles. entre elias los prendos de vestir. 

tejidos (tela resultonte de tejer hilos5). hilodos (conjunto de fibros unidos. 

para usorse en tejidos6); siendo los monufocturos y Ia materia prima los 

que tienen el mayor volumen de producci6n y ventos en el perfodo del 

2008 ol primer trimestre del20107 (Ver gr6fico 1.2). 

La colidod de Ia confecci6n tombien resolto en el esfuerzo permonente 

de los empresorios del sector para montenerse actualizodos 

tecnol6gicomente. 

Gr6fico 1.2: An61isis de Exportaciones Textiles (USD- TON) 

Analbls Comparatlvo de las Exportaclones Textiles 
Volore$USO 

Fuente: Asociocion de lndustrios Textiles del Ecuador 

~ww w .artes:u1 i asym anualiclades.com 
6grup<JR.emagi~ter.com 
7 A~ociacion lndu<;trias Texti le<; dell cuador 
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Anallsls Comparaflvo de las Exportaclones lextiles 
Toneladas 

~rocn o: •..t=-r'-"' .:K•ur":n P!"!>~='e:J 
..,..., ,~ .:..,)lft .. ;l()toj 

w :xc..! • =c~~ u ;re t tcrn- .:cl ': 
Er>vt.• oc::;;:;. ~.x6 • fr.-e-\. .. ..J oz~ ~:a 

Fuente: Asociaclon de Industries Textiles del Ecuador 

Los productos a bajos costos que provienen de China. han hecho que los 

ecuatorianos prefieran adquirir estos articulos que los elaborados en el 

pals. Por tal raz6n en los l 0 ultimos anos. las importaciones que se realizan 

de China al Ecuador se han incrementado 6 veces mas que las 

exportacionesB. (Ver tabla 1.2). La demanda de estos artfcu los puede 

afectar a Ia empresa, al memento de preferir bajos costos. que prendas 

de mejor calidad realizadas en el pais. 

Tabla l .2: Balanza Comercial China -Ecuador 

. 
I BALANZA COMERCIAL 

EXPORTACIONES IMPORTACIONES 
TOTAL 

VALOR FOB • VALOR FOB • 

1,204,767.38 6,813,601.21 -5,608,833.83 

• MILES USD 

Fuente: Ecuador Exporta 

Elaborado por: Zoila Rojas y Katherine Granda 

8Pagina Ecuador &porta 
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Metodologla 

Tlpo de lnvestfgaci6n utlllzado: La investigaci6n que se realizar6 en el 

proyecto es aplicada. descriptive. de campo. cuasi-experimental y 

transversal. A continuaci6n se explica coda una de elias: 

Segun su finalidad Ia investigaci6n es aplicada. porque se busca 

implementor los conocimientos que se tiene acerca del comercio, para 

analizar el impacto que puede tener Ia implementaci6n de una nueva 

empresa textilera en Ia ciudad. 

Segun su objetivo gnoseol6gico. esta investigaci6n es descriptive. porque 

refleja caracteristicas observables. en este caso se puede analizar el 

comportamiento de los posibles clientes. mediante Ia utilizaci6n de 

metodos que permitan alcanzar estos fines. por ejemplo. con Ia 

aplicaci6n de encuestas. 

Segun su contexte es de campo. porque Ia investigaci6n se realizar6 en 

Ia Ciudad de Huaquillas. que es en donde se llevar6 a cabo Ia ejecuci6n 

de este proyecto. 

Segun el control de las variables es cuasi-experimental. porque Ia 

selecci6n de las personas a las que se les realizar6 Ia encuesta forma 

parte de grupo que tienen los mismos intereses. por lo que las unidades 

de an61isis no se asignan al azar ni por orden aleatoric. 

Segun Ia orientaci6n temporal es transversal. porque se realiza en un 

tiempo definido. es decir para analizar Ia aceptaci6n de los productos en 

Ia actualidad por los habitantes de Ia ciudad de Huaquillas. 

lnstrumento de Medicl6n 

Se aplicar6n encuestas a los habitantes de Ia ciudad de Huaquillas. 

como recurso para Ia recolecci6n de datos que permitan obtener 

informacion inequivoca. 
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Metodos Estadistlcos 

Permiten presenter los datos a troves de cuadros y gr6ficos estadlsticos lo 

que permite tener una mejor vision de los resultados obtenidos mediante 

los instrumentos de investigacion. y asi realizer el an61isis e interpretacion 

de Ia informacion recopilada. 

SHuacf6n actual de Ia Cludad 

Datos Generales: 

locallzacJ6n Geogr6flca del Proyecto 

Provincia: El Oro - Ecuador 

Cant6n: Huaquillas 

Huaquillas es uno de los catorce cantones que conforman Ia Provinc·a de 

El Oro (Ver imagen 1.2). Ubicado al suroeste de Ia misma. Huaquillas 

cuenta con una poblacion de 54 429'9 personas. y sus limites son: AI Norte 

y Este con el Canton Arenillas. at Sur con Ia Republica del Peru y al Oeste 

con el Archipielago de Jambeli. Posee una superficie de 84.6 km2, su 

clima es tropical con una temperatura entre 25 a 3:20 C. 

Imagen 1.2: Mapa de Ia Ciudad 

I~ 

Fuente: Camara de Turismo de Huaqulllas 

9 I urnu•· www m~c.gob.~c 
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Este cant6n se encuentra conforrnado por 5 parroquias: Hualtaco. 8 

Paraiso. Milton Reyes. Union lojana y Ecuador. Por ser Huaquillas ciudad 

fronteriza entre Ecuador y Peru. existe Ia circulacion de ambos monedas 

(dolor y sol) en Ia zona comercial. que se encuentra ubicada junto al 

puente lntemacional que une a Ia ciudad con Ia ciudad peruana de 

Aguas Verdes. 

l2 



Este canton se encuentra conformado por 5 parroquias: Hualtaco. El 

Parafso, Milton Reyes, Union Lojana y Ecuador. Por ser Huaquillas ciudad 

fronteriza entre Ecuador y Peru, existe Ia circulacion de ambas monedas 

(d61ar y sol) en Ia zona comercial. que se encuentra ubicada junto al 

puente lntemacional que une a Ia ciudad con Ia ciudad peruana de 

Aguas Verdes. 
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CAPITULO 2 

Estudio Empresarial del Producto 

• Anal isis de Entorno 

• Factores Externos 

• F. Politicos 

• F. Econ6micos 

• F. Sociales 

• F. Tecnol6gicos 
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2.- ESTUDIO EMPRESARIAL DEL PRODUCTO 

An611sl.s de Entorno PEST 

Para poder tomar las decisiones vitales dentro de Ia empresa. es 

necesario conocer el ambiente en que se desenvuelve Ia misma. El 

Modele PEST permite analizar los factores (Politicos. Econ6micos. Sociales, 

T ecnol6gicos) que afectan al entorno de los productos y permite tener un 

mejor conocimiento del mercado. 

Factores Externos: 

1. Factores Politicos.-

Tratado de Paz Ecuador - Peru.- El Tratado Binacional firrnado en 

Brasilia en el ano de 1998. ha perrnitido que Ia relaci6n entre Ecuador y 

Peru sea m6s pacifica. Uno de los beneficios que se logr6. fue el libre 

tr6nsito de personas entre estes dos poises. permitiendo asi que el 

comercio en esta zona sea m6s activo. inyectando flujo de dinero al pais. 

Con Ia firma del acuerdo de paz se abren rea/mente posibilidades ciertas 

de comercio exterior con Peru.'o 

2. Factores Econ6micos.-

l.E..C..- Siglas que hacen referenda al indice de Precios al Consumidor. es 

un indicador econ6mico que mide Ia evoluci6n del nivel general de 

precios, correspondiente al conjunto de articulos yo sean bienes o 

servicios de consumo adquirido por los hogares del 6rea urbana del pais. 

Uno de los usos del IPC es para hacer observaciones de Ia economfa en 

corte plazo. medir Ia variaci6n de los precios y el ritmo de Ia inflaci6n. 11 

Con respecto a los precios de los edredones en Ia provincia de El Oro. 

existi6 un tendencia alcista que se puede observar en las estadisticas. 

(Ver gr6fico 2.1) desde marzo a diciembre del 2010 aumentaron los 

porcentajes del 6.04 % al 14.93 %. 

10 (>ab.br~q de 11&-tor Plaza Saavedra. Min i<.tro de Comer'Cio F-Xterior, Gobiemo dejamil \<lahuad. (27 de 
Octubre de 1998) 
11 Metodol~1a del f ndice de preciO'l aJ oono;umidor ( www .incc.gov.ec) 

14 



Gr6fico 2.1 : Precios de edredones 

l NO ICE DE PRECIOS AL CONSUMIOOR 

EI>RED6N .. , 
Porce ntaje I Unidad 

erafico Datos 
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l'uente: INSTITUTO HACIOIIAL DE ESTADfSTICA Y CENSOS (INEC) 1 Cuarclar grafico 

Ambito : l Machala • J 

La infladA.~n arumulada es igual a Ia inflaoA.1n mensual~ pues, por concepto, erta muestra Ia YariaoA1n del IPC det 

mes •ctu•d (febrero). en relaciA,n con dict•mbt• del aA:t.o ant6rior. 

Fuente: www.ecuadorencifras.com 

h.V•lO:.l 

lnflaci6n.- Se produce cuando hay un aumento en los precios de los 

costos de producci6n (materia prima, maquinarias, fuerza !aboraL 

salarios) y los costos finales de bienes y servicios, por ende afecta al 

poder adquisitivo de las personas, ya que los productos tambien 

aumentan de precio. En los dos ultimos anos se ha presentado una alta 

reducci6n en Ia inflaci6n ecuatoriana (Ver gr6fico 2.2, ver tabla 2.1 ), en el 

2009 el indicador era de 6,29 %, mientras que a diciembre del 2010 baj6 

su nivel al 3.33 %. 

El fndic e del 2010 muestra niveles simi/ares a los registrados antes d e Ia 

crisis mundial del 2008 y eso es buena para el pais, es un ano en g eneral 

c on estabilidad d e precios.12 

Hast a el primer trimestre del 2011 se present a un ligero aumento de Ia 

inflaci6n, que se espera no continue de forma significative. 

u Palahr·as Director dell NEC, Byron Villacis, 06 de Enero de 20U. 
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Gr6fico 2.2: lnflaci6n periodo 2009 - 2011 

(..:..:.NF:...:LAC:::.:::::.:.I:::::ON~--;.U:..:.l l::..:l:..::IIIOS=...::dos=:....;::ano=s:....._ __ -r-----.. 6•52" 

tlli )( 11'1)0 - 6 • 52% 
11lnlrtl0 = 3.17% 

Fuente: Banco Central del Ecuador 

Tabla 2.1: Fechas lnflaci6n 2000 - 2011 

FECHA VALOR 

Morzo-31-2011 3.57% 

Febrero-28-2011 3.39% 

Enero-31-2011 3.17% 

Diciembre-31-2010 3.33% 

Noviembre-3J-2010 3.39% 

Octubre-31-2010 3.46% 

Septiembre-3{} 2010 3.44% 

Agosto-31-2010 3.82% 

Julio-31-2010 3.40% 

Junio-3::>-2010 3.30% 

Moyo-31-2010 3.24% 

Abrii-3J-201 0 3.21% 

Morzo-31-2010 3.35% 

Febrero-28-2010 4.31% 

Enero-31-2010 4.44% 

Diciembre-31-x:m 4.31% 

Noviembre-3J-x:m 4.02% 

Oclubre-31-x:J:E 3.50% 

Septiembre-3J-x:m 3.29% 

Agosto-31-x:m 3.33% 

Juft0-31-XX'fi 3.85% 

Junio-3J-XX'fJ 4.54% 

Moyo-31-'2.CXJ1 5.41% 

Abri1-3J-20J9 6.52% 

Fuente: Banco Central del Ecuador 
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Tasa de desempleo.- La toso de desempleo es el nivel de 

desocupoci6n entre Ia pobloci6n econ6micomente activo o Ia fuerzo de 

trobojo. En los dos ultimos onos el nivel de desempleo en el pais boj6, 

segun los reportes del INEC (Institute Nocionol de Estodistico y Censos). 

para octubre del 2007 el porcentoje era del 7.5% y a finales del2010 fue 

del6.10% (Ver gr6fico 2.3. ver tabla 2.2). 

Gr6fico 2.3: Nivel de desempleo perfodo 2007-2011 

Fuente: Banco Central del Ecuador 

Tabla 2.2: Fechos Nivel de desempleo perfodo 2007-2011 

FECHA VALOR 

Diciembre-31-201 0 6.10% 

Sepllembre-30-2010 7.44% 

Junio-30-2010 7.71% 

Morzo-31-2010 9.10% 

Diciembre-31-~ 7.90% 

Sepliembre-30-2009 9.06% 

Junio-30-2009 8.34% 

Morzo-31 -2009 8.60% 

Diciembre-31-2())3 7.50% 

Noviembre-:n-2J08 7.91% 

Octubre-31-2C08 8.66% 

Septiembre-30-:2C(S 7.27% 

Agosto-31-2008 6.60% 

Julio·31 -2JOO 6.56% 

Junio-30-:2C(S 7.06% 

Moyo-31 -2000 6.90% 

Abril 30-2008 7.93% 

Morzo-31 -2C03 6.87% 
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Febrero-'E-2008 7.37% 

Enero-31-2008 6.71% 

Diciembre-31-2!XJ7 6.34% 

Noviembre-~ XXJ7 6.11% 

Oclubre-31-2!XJ7 7.50% 

Sepliembre-30-2!XJ7 7.00% 

Fuente: Banco Central del Ecuador 

EIINEC tambiem inform6 que en el2010 se incrementaron al menos 131 mil 

empleos. lo que ayud6 tambien para que se produjera esta reducci6n. 

Las provincias que reportan una fuerte disminuci6n de desempleos son 

Guayas y El Oro. El Oro baj6 de 9.5% en el2009 al6% a fines del2010. 13 

Poder adquisitivo. - El poder adquisitivo se define como Ia capacidad de 

las personas para adquirir bienes y servicios de consume, mediante un 

intercambio monetario.' 4 Es decir que las personas pueden emplear sus 

recursos de Ia mejor forma para poder obtener el beneficia mas alto 

posible. Algo que a veces se ve obstruido por los precios altos de las 

casas. que frenan el poder adquisitivo de los consumidores. 

Se puede observar claramente en un breve an61isis entorno a Ia canasta 

familiar y el nivel de ingresos familiar de los ecuatorianos, siempre ha sido 

mayor el precio de Ia canasta familiar en comparaci6n con el ingreso 

que existe por familia. Para finales del ano 2007 el precio de Ia canasta 

familiar fue de$ 472.74 y el ingreso familiar termin6 con$ 317,34, en estos 

ultimos cuatro enos este margen ha sido similar. solo que ahora con 

mayores cantidades monetarias. En Ia actualidad (Marzo 2011), el precio 

de Ia canasta b6sica es de $ 551.87 y el del ingreso familiar es de $ 448. 

Siempre los niveles de las necesidades de los ecuatorianos han estado 

por encima de Ia cantidad real que ellos perciben. (Ver gr6fico 2.4). 

IJ IIICT<'r imT.!;Ob.tT 
1~wW\\.traclt-onxom ar (curo;o de mercadotecnia) 
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Grafico 2.4: Comparac i6n Canasta Familiar vs. lngreso Familiar 

, .In .II 

• Marzo Gobiemo intcia Ia venta de 
urea subsi<:hada para pequenos 
Pfoductores de arroz. ma12. cacao, 
j>ldtano y OliOS 
• Juho. se l lega aaruerdos con 
andustr ias para manterlef predos. 
• Septlembre St- flja predo a Ia 
h.lnna de tngo. con subsid•o est.ltal 

• Enero Precaos max1mos p.11a Ia IN he 
· Mayo. St- establecen ~os 
ternporales para Ia coSecha de arroz 
del ddo anvoemo 
· Agosto Lasta de precios maximos 
para varios productos de Ia canasta 
basiCa fam•IJar 

Fuente: www.eluniverso.com 

3. Factores Sociales.-

406,93 

· Ma rzo: Gobterno anicia Ia 
veota de tirea substdiada para 
pequenos productores de 
arroz. maiz. cacao, plata no y 
otros. 
· Julio· St-lle!Jit a acuerdos con 
md ustrias p.11a mantener 
precios. 
• Septaembre: Se fija pre<io a Ia 
harina de trigo, con subsadao 
estatal 

Zona com ercial.- Es el Iugar en el que existen caracterfsticas 

ec on6micas homogeneas dentro de un centro urbana. el cual atrae Ia 

mayor parte c omercial del area. 

La c iudad de Huaquillas es considerada una ciudad netamente 

comerciaL por una extenso cantidad de negocios que realizan sus ventas 

al por mayor y menor en Ia ciudad. La mayoria de sus habitantes de 

alguna forma se dedic a a esta actividad. 

Desarrollo Intercultural.- Diversos aspectos sociales como Ia educaci6n, 

politic o y Ia sociedad en sf. permiten crear e impulsar c ontactos a nivel 

nacional e intemacional, de manera mas rapida c on a lgunos areas 

cercanas del Peru, c omo por ejemplo Tumbes y Aguas Verdes, yo que se 

ve Ia convivencia d iaria que existe entre peruanas y ecuatorianos. 

l9 

It\ D. ~. k .r 

• .Abnl. Gobiemo 
decreta 
elevadond~ 
preoode la 
leche para los 
pc:oductores. 
• Controles y 
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4. Factores T ecnol6glcos.:.: 

T ecnologfo en Ecuador.- La tecnologia en Ecuador hoy en dia es 

insuficiente para llegar a ser un pais desarrollado. lo que impide ser 

competitivos en mercados intemacionales. Ecuador est6 en desventaja 

frente a grandes potencies mundiales como Estados Unidos quienes 

brindan tecnologia de Ia cual se carece y a Ia vez se tiene que 

depender. 

Los avances tecnologicos nos ayudan a facilitar los procesos de 

produccion y abaratan los costos de mono de obra. al mismo tiempo 

que se realizan con mayor precision. rapidez y eficacia. 

La falta de Inversion en lo que se refiere a tecnologia hace que se 

detengan los procesos de mejora en Ia industria ecuatoriana y que se 

tenga que recurrir a Ia importacion de maquinaria extranjera. 
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CAPITULO 3 

Analisis de Ia Industria 

• Mercado 
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• An61isis de los datos 
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• Proveedores 
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• Stakeholders 

• FODA 
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3.- ANALISIS DE LA INDUSTRIA 

Mercado 

El mercado ol que Ia Empresa Bordytex est6 dirigido, es a Ia poblaci6n de 

Ia ciudad de Huaquillas, en las zonas centricas de esta ciudad se 

concentra Ia mayor cantidad de personas que se dedican al comercio, y 

que ser6n los clientes potenciales de Ia empresa. Segun los datos del 

Institute Nacional de Estadfstica y Censos IINEC) hasta finales del 2010, Ia 

poblaci6n de Ia ciudad de Huaquillas era de 54 429 personas. 

Segmento 

El segmento de mercado permite conocer realmente a los consumidores, 

concentrando a las personas que poseen necesidades similares ldeseos, 

poder, h6bitos de compra, etc.) en un mismo grupo. 

El segmento de Ia Empresa Bordytex est6 representado por hombres y 

mujeres que conforman Ia poblaci6n econ6micamente activo de Ia 

ciudad de Huaquillas (Anexo 1 ), quienes tienen Ia solvencia financiera 

para adquirir los productos, asf como tambien los turistas nocionales y 

extranjeros. 

Unlverso: 27 729 personas (PEA- Huaquillas15) 

Para el an61isis de los resultados de las encuestas se determinar6 el 

tamano de Ia muestra. 

La muestra es una parte representative de todo el universe, y es 

determinado con el uso de Ia siguiente formula: 

N 
m=--------

1 .!.. [( % E'A) z . N) 

m = muestra 

N = Poblaci6n Universe 

1 = Valor constante 

EA = Error Admisible I 5%) 

15 Resultado~ del Vll censo de Poblaca6n y Vivienda. ·ww .... ·.ancc.gov.cc 
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27729 
m=----:-:---:---:----:----:-

1-:- ({ 5 %) :! • (27729)) 

m= 394 

Se necesitar6 realizer Ia encuesta al menos a 400 personas, para poder 

tener un resultodo foctible. 

Analisis de los datos: 

Encuesta: Anexo 2. 

La encuesta reolizodo para Ia obtenci6n de datos que proporcionan 

informacion cuasi real, se realiz6 bas6ndose en el PEA (Poblaci6n 

econ6micomente activo) de Ia ciudad de Huoquillos, Ia cual represento 

el 100 % de los clientes potenciales de productos textiles, y que de estos, 

el 20 % represento el mercodo ol que Bordytex pretende llegor. 

1 ra. Pregunta: Cu6ntas camas hoy en su coso? 

~antas camas hay I en su casa? 

7% 4% 

Los porcentojes en esta pregunto, sirven para conocer Ia contidad de 

camas que tienen en sus casas las personas que fueron encuestadas, 

estes datos brindan un referente de cu6ntos articulos (edredones, 

s6banas, cojines, toallas) pueden necesitar y asi obtener una cantidad 

aproximada de producci6n. 

El 20 % del valor porcentual total es: 3 963 personas. 
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2ra. Pregunta: Utiliza edredones en su coso? 

Utiliza edredones en 
su casa? 

Los porcentajes obtenidos en esta pregunta son favorables para Ia 

empresa. yo que el 95% de Ia poblaci6n Huaquillense utiliza edredones 

en su coso. 

El 20 % del valor porcentual total que favorece a Ia empresa Bordytex es: 

5 414. 

3ra. Pregunta: AI memento de comprar s6banas y/o edredones, cu61 es 

Ia importancia que le do usted a coda uno de los siguientes aspectos: 

Los aspectos que se analizaron en esta pregunta fueron: precio, tamano, 

diseno. comodidad, calidad. funcionalidad, durabilidad y punto de 

venta. Siendo los m6s importantes para quienes respondieron Ia encuesta 

Ia durabilidad (35 %) , es decir el tiempo de vida de los productos, el 

punto de venta (34 %). es importante para los clientes potenciales Ia 

ubicaci6n del local comercial, yo que debe estar en un Iugar centrico de 

f6cil acceso para ellos, y Ia calidad (31 %), es necesario que Ia empresa 

utilice productos de texturas suaves, c6modas y confortables para Ia 

completa satisfacci6n de sus clientes. 

Es importante que Ia empresa tenga presente estos puntos, yo que le 

permitir6n mejorar su producci6n, y por lo tanto aumentar sus ventas. 

24 



Aspectos de mayor 

preferencia 
Porcentaje 

Cahdad • Durabthdad • Puntodc Vcnta 

4ta. Pregunta: Con que frecuencia compra juegos de s6banas y/o 

edredones? 

Frecuencia de Compra 

Cada mes • Cada 6 mescs 

Cad a Ano 

Otro 

La frecuencia de compra permite saber coda que tiempo los 

consumidores adquieren los productos. los datos que se obtuvieron en Ia 

encuesta muestran que el 39 % de las personas compran s6banas y 

edredones coda 6 meses. 

5ta. Pregunta: le gustarfa que sus s6banas tengan un diseno bordado 

prop1o? 
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u d. compraria sabanas 
bordadas? 

Esta citra muestra que Ia mayorfa de las personas encuestadas (71 %) 

est6n dispuestas a comprar sabanas con disenos bordados, lo que 

representa valores favorables en las posibles ventas de Bordytex. 

8va. Pregunta: Le gustarla obsequiar s6banas y/o edredones en fechas 

especiales? 

Epocas para obsequiar ? 

• San Valcntm • D1a de las mad res 

D1a del padre • Cum plea nos 

• Matnmonios • Nav1dad 

• Todas las Antcnores Otros 

4% 9% 

9% 

7% 

Segun Ia encuesta realizada se determin6 que los dias festivos, ocasiones 

especiales, son algunos fechas en las que las ventas de Ia empresa 

pueden aumentar, por ejemplo: San Valentin, Dia de Ia Madre, Navidad, 

Matrimonies. Segun el estudio que se hizo previamente, todas las fechas 

especiales son oportunas para adquirir los productos que ofrece 

Bordytex. 
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Estas temporadas representan una gran oportunidad para aumentar las 

ventas de Ia empresa. yo que muchas personas tienden a buscar regales 

bonitos y representatives. en donde un Juego de sabanas puede ser un 

muy buen obsequio. 

9no. Pregunto: Cuanto estarfa dispuesto a pagar por productos 

personalizados? 

Cuinto estaria dispuesto 
a pagar? 

• 18 • 20 • 25 • 30 

10% 

Por un producto diferente que no existe en el mercado orense. los 

compradores potenciales estan dispuestos a pagar entre $ 18 y $ 25 

dolores. Estos precios estan en el margen de rentabilidad de Ia empreso. 

Competidores: 

Competidores Directos.- En el coso de Ia empresa "BORDYTEX", no se 

presentan competidores directos. yo que el tipo de productos que 

ofrecen a los clientes es innovador y en Ia actualidad no existe en el 

mercado de Ia ciudad de Huaquillas. 

Competidores lndirectos.- Competidores indirectos si existen. yo que 

hay algunos empresas en Ia ciudad que se dedican a Ia elaboraci6n y 

distribuci6n de este tipo de productos. y que pueden representor 

competencia en el campo de las ventas. El problema que podrfan 

causar los competidores indirectos es que ellos presenten productos a un 

precio mas asequible. pero con disenos mas sencillos y otra calidad. 
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Algunos de ellos son: 

·CANON 

-VERONICA 

- NINFATEX 

Canon.- La empresa "Canon" se dedica a Ia fabricacion y 

comercializacion de utensilios de coma. como por ejemplo toldos. 

cobertores y s6banas, y Ia venta de camas de diferentes tamanos. 

Es una empresa relativamente pequena. cuenta con 4 trabajadores para 

su manejo. adem6s no realize ningun tipo de inversion en publicidad. (Ver 

cuadro 3.1) 

Cuadro 3.1 : Informacion de Empresa 

EMPRESA CANON 

-SICA Machala y 19 de Octubre 
997154 

EB -
ORREO 

.... anon@hotm il.com ~ 

NT ACTO Willian Canon Ron 

DIRECCION Fl 
TELEFONO 

PAGINAW 

DIRECCION DEC 
PERSONA DE CO 

PRECIOS· 
-

PUBLICIDAD EM PLEADA 

NTESO PLUBLICO, CUE 
SECTOR I PERSONAL EMP LEADO 

VENTAJAS GENE RALES: 

0 

[ 

CONTRAS 
DEFICIENCI 

ENCONTRAD 
AS 
AS: I 

PRODUCTOS Y/0 PRECIO OBSERVACIONES 
SERVICIOS 

Camas 100,00 

toldos: 
toldo cuadrado 8,00 

toldo de corona 8,00 -
toldo princesa 

I 
30,00 para tres plazas 

----1 
sabana especial 19,00 dos plazas y media 

~ 

sabana normal 18,00 _._ dos plazas 

Cobertores 33,00 tres plazas -
No invierte dinero en publicidad y los visitantes que obtienen 
son los generados por el boca-boca -
Sus principales clientes son los habitantes de Ia ciudad de 
Huaquillas -
4 empleados: 1 encargados de Ia parte de comercializaci6n y 
3 encargados de Ia confecci6n. 
Confecci6n de sus productos al gusto de cliente. 

Bajo nivel de producci6n 

29 



COMPARATIVA No tienen publicidad, productos con exigencias del cliente y 

RESPECTO AL PROYECTO no cuenta con productos tipo bordado. _______ ..J 

Fuente: Propietario Empresa Cannon 

Elaborado por. Zoila Rojas y Katherine Granda 

Veronica.- La empresa "Veronica" se dedica a Ia venta de edredones 

cobertores y s6banas que ellos confeccionan, cuenta con un personal 

de l 0 empleados y su ventaja es con tar con diversificaci6n de precios en 

sus productos aunque no sea una empresa de gran tamano y no realice 

algun tipo de publicidad. (Ver cuadro 3.2). 

Cuadro 3.2: Informacion de Empresa 

EMPRESA VERONICA 

DIRECCION FISICA Ciudadela el Paraiso (Agui rre y Chiriboga) 
1- -

TELEFONO 996176 

PAGINA WEB I -

_ DIRECCION DE CORREO l -
PERSONA DE CONTACTO Antonio Naranjo 

r---
PRODUCTOS Y /0 PRECIOS: PRECIO OBSERVACIONES 

SERVICIOS 

Sabanas I 

1 -
sabana especial 18,00 1 2 plazas y media . -
sabana normal 17,00 2 plazas 

sabana comercial 16,00 1 2 plazas y media 

Edredones 20,00 2 plazas y media -- -
Cobertores 27,00 2 plazas y media 

__J -

sabana edred6n 18,00 2 plazas 

PUBLICIDAD EMPLEADA 
No invierte dinero en publicidad y los visitantes que obtienen son 

los generados por el boca-boca 

PLUBLICO, CLIENTES 0 
SECTOR Sus principales clientes son los habitantes de Ia ciudad de 

I 
Huaquillas -

PERSONAL EMPLEADO 10 empleados: 2 encargados de Ia parte de comercializaci6n y 8 
encargados de Ia confecci6n. 

VENTAJAS GENERALES: Diversificaci6n en el stock de sus productos 

CONTRASo 

DEFICIENCIAS Bajo nivel de producci6n 

ENCONTRADAS: 
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COMPARATIVA Rf.SPECTO A ! No tienen publicidad, baja producci6n y no cuenta con productos 
NUESTRO PROYECTO I tipo bordado. 

Fuente: Propietario Empresa Ver6nica 

Elaborado por: Zoila Rojas y Katherine Granda 

Ninfatex.- La empresa "Ninfatex" se dedico a Ia comerciolizoci6n y 

fobricaci6n de s6bonos. cobertores. edredones. cobijas y toollas. Es uno 

empreso mediono que monejo un personal de 15 empleodos. Ia 

desventajo es que no realize campanas publicitarias para promover sus 

productos pero tienen a su favor una diversificoci6n en el stock de sus 

productos. (Ver cuadro 3.3). 

Cuadra 3.3: Informacion de Empresa 

EMPRESA NINFATEX 

DIRECCION FISICA Ciudadela El cisne (Tnte. Ortiz Y Eloy Alfaro ) --
TELEFONO 510566 

PAGINA WEB 
t-

DIRECCION DE CORREO 

PERSONA DE CONTACTO Humberto Ortiz --
PRECIOS: PRODUCTOS Y /0 PRECIO OBSERVACIONES 

SERVICIOS - -
Sabana especial 18,50 2 plazas y media - -
Sabana normal 17,00 2 plazas 

Sabana edredon 18,00 2 plazas 

~as 5,00 Llana 

edredones I 19,50 

1

2 plazas y media 

cobertores 1 30,00 2 plazas y media 

cobijas 6,00 2 plazas y media 

PUBLICIDAD EMPLEADA ~invierte dinero en public1dad y los v1~1tantes que obtienen 

f.--
son los generados por el boca-boca - -

PLUBLICO, CLIENTES 0 Sus principales clientes son los habitantes de Ia ciudad de 
SECTOR Huaquillas 

t-
PERSONAL EMPLEADO 

14 empleados: 2 encargados de Ia parte de comercializacion y 
12 encargados de Ia confecci6n. 

,...._ -
VENTAJAS GENERALES: Oferta productos con costo baJO para el publico. 

CONTRAS o DEFICIENCIAS 
ENCONTRADAS: Baja calidad en las prendas, por Ia optimizacion de costas. 
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COMPARATIVA RESPECTO A 
NUESliRO PROYECTO No tienen publicidad, calidad media y no cuenta con 

Proveedores: 

productos tipo bordado. 

Fuente: Propietario Empresa Ninfatex 

Elaborado por: Zollo Rojas y Katherine Granda 

Los proveedores que tendr6 Ia empreso "BOROYTEX" son los mismos que 

entregon Ia materia prima a Ia F6brico "KATHERINE", lo cuol resulta 

beneficioso para Ia empreso, porque yo existe uno reloci6n loborol que 

brindo confionzo y seguridod. A continuoci6n se explicor6n uno a uno los 

proveedores: 

Proveedor 1 

CORTYVIS 

(Cortinas y Vlsillos Cia. Ltd a.) 

CORTYVIS, empreso que realize su octividod econ6mico dentro del sector 

textil. Fundodo en 1982 en Ecuador. Presento uno gran voriedod de 

productos que est6n de ocuerdo a Ia tendencio contempor6neo de 

gustos, colores y preferencios de los clientes. Toles como: Telos para 

cortinos, visillos (cortino liviono), topices, monteles y todo close de telos 

de punto y tejido plano para Ia confecci6n (Ver imagen 3.1 ). Adem6s de 

convertir fibres de colidod en hermosos y delicodos telos para Ia 

decoroci6n del hogor y uno gran voriedod para Ia confecci6n en 

general. 

Imogen 3. 1 : Productos de CORTYVIS 

Fuente: http://www.cortyvls.eom.ec/ 
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Hace 15 anos viene siendo uno de los principales proveedores de Ia 

empresa "Katherine", Ia misma que cuenta con facilidades de pogo en 

forma de credito con un plazo de 30 a 45 dias y de contado con un 

descuento del 5 %. Se encuentra ubicada en Ia Ciudad de Quito, 

Calderon y Duch1cela, frente al Estadio de Calderon # 536 y 9 de Agosto. 

Proveedor 2 

GERARDO ORTIZ E HIJOS 

lmportadora 

Gerardo Ortiz & Hijos era. Ltda., es un grupo empresarial cuencano, que 

desde hace muchos anos viene sirviendo a Ia colectividad, en el pais y 

fuera de el. Es una empresa lfder en Ia importacion y comercializacion de 

articulos para Ia industria y el comercio en general jVer imagen 3.2). La 

gama de productos est6n relacionados con Ia linea de insumos para Ia 

industria de licores, imprenta, ferreteria, maquinaria, hogar, pl6sticos para 

el hogar, acabados de Ia construccion, entre otros. A nivel nac1onal 

cuenta con mas de 15 000 socios comerciales que han hecho de Ia 

empresa un gran generodor del desarrollo nacional. 

Imagen 3.2: Productos de GERARDO ORTIZ 

Fuente: http://www.grupoempresorlolortiz,com/ lmogenes/ tituloproductos.!pg 

Esta empresa distribuye a Ia Empresa "Katherine" productos tales como: 

Bromante llano, estampado, pl6stico, cierre, y plumon. Las formas de 

pogo son: a Credito con un plazo de 180 dias y de contado con un 
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descuento del 8 %. Gerardo Ortiz e Hijos se encuentra ubicado en Ia 

Ciudad de Cuenca: Av. de Las Americas 6- 118 y Nicolas De Rocha. 

Proveedor 3 

CASA DEL VESTIDO 

lmportodoro Cfo. ltdo. 

La Coso del vestido. originalmente se inici6 en Guatemala; hoy en dia 

cuenta con varias sucursales a nivel mundial. Su principal actividad es 

vestir los hogares con textiles de excelente calidad. Se encarga de 

comercializar diferentes productos como: bramante llano y estampado. 

hilos, desde hace m6s de 4 arios es proveedor de Ia empresa "Katherine" 

Ia misma que tiene un credito de hasta 120 dias y en pogo de contado 

cuenta con un descuento del 6 %. Se ubica en Ia ciudad de Guayaquil 

ciudadela ADACE calle A# 607 y Av. Novena. 

Proveedor4 

GIORDANO CARRERA 

Cfo. Ltdo. 

Giordano Carrera es una empresa consolidada desde el 2003. se 

encarga de comercializar bramante llano y estampado con acabados 

de excelente calidad y voriados disenos. Sus productos son distribuidos a 

nivel nacional y son reconocidos por sus consumidores. 

Por mas de dos anos viene siendo uno de sus proveedores para Ia 

Empresa "Katherine" Ia misma que se ha ganado un credito con un plazo 

hasta de 180 dias. y los pagos a contado, gozan con un descuento 

beneficio del 5 %. Se encuentra ubicada en Ia c1udad de Quito en Ia 

calles Cristobal de Acuna Oe3- 162 y Av. America. 

An611s1s de los Cinco Fuerzos de Porter 

El modelo de Porter (Michael Porter- 1980). tambiem llamado "diamante 

de Ia competitividad", es vista como una herramienta de gesti6n que 

permite realizer un an61isis de Ia empresa en terminos de rentabilidad a 
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largo plazo. mediante el estudio de Ia industria a Ia que pertenece. (Ver 

gr6fico 3.1 ) 

El modele plantea los siguientes determinantes de Ia competitividad, los 

mismos que ser6n analizados para el contexte de Ia Empresa Bordytex: 

1 . Amenaza de entrada de nuevos competidores. 

2. Rivalidad entre los competidores. 

3. Poder de negociaci6n de los proveedores. 

4. Poder de negociaci6n de los compradores. 

5. Amenaza de ingreso de productos sustitutos. 

Gr6fico 3. 1 : Modele de las 5 Fuerzas de Porter 

Poder negoclador de 
proveedores 

Mismos proveedores que 
Empresa Katherine 

Creditos y garantias en los 
productos 

IUvalidad entre 
compeddoresexiltentes 

Precios Bajos de 
Competencla 

Productos de calldad 
inferior 

Bordytex calldad en 
productos personallzados 

Preclo relatlvamente alto 

Poder neaoclador de 
compradores 

Consumidores analizan 
neces~dades 

Precios altos, se 
abstienen a comprar 

Precios son establecidos 
por cuanto pueda pagar 

el consumidor 

Elaborado por. Zoila Rojas y Katherine Granda 
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1. Amenaza de entrada de nuevos competidores.-

AI memento de ingresar a un nuevo segmento siempre existir6n 

dificultades o barreras con las que se encontrar6n las nuevas empresas 

que quieran apoderarse de una porcion del mercado, entre elias est6n: 

conocimientos especializados, el cuantioso capital requerido, Ia falta de 

acceso a materias primos de excelente calidad, f6cil ingreso a los locales 

de Ia empresa. 

Para Bordytex es muy poco probable Ia entrada de nuevos 

competidores, debido a que el capital de inversion como se explico 

anteriormente es relativamente alto, por ejemplo: Ia adquisicion de Ia 

maquinaria que se utiliza, maquinarias bordadoras que 

aproximadamente est6n en los $ 19 CXJO dolores americanos, y las 

m6quinas de costura para los productos (m6quina recta y overlock), las 

cuales tiene un costo aproximado de $ 1 300 coda una. 

Quienes quieran ingresar a este tipo de negocios, tambien deben contar 

con locales amplios de buena infraestructura para poder instalar todas 

estas maquinarias, y para que los empleados se encuentren en un 

ambiente comodo. 

Otro punto importante es Ia preparacion y capacitaci6n del personal 

que labora en Ia empresa, para que puedan obtener experiencia en el 

campo de las ventas y en Ia produccion, para que exista un trato cordial 

a los clientes, y Ia satisfaccion de entregarles siempre el producto que 

hayan pedido. 

Estos puntos son algunos de los impedimentos que pueden encontrar los 

nuevos competidores, al memento de implementor este tipo de 

negocios. 

La tecnologia es un factor que debe estar en constante renovacion para 

mantenerse como f'deres en el mercado y d suadir a nuevos accesos al 

ser siempre Ia mejor opcion para el cliente. 
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Para mantenerse dentro del mercado textil. Bordytex deber6 ofrecer 

siempre productos de calidad superior que el de Ia competencia y estar 

en constante renovacion de tecnologfa. infraestructura. maquinaria y el 

conocimiento del personal. 

2. Rivalidad entre los competidores.-

La rivalidad que existe entre las empresas es considerada una de las m6s 

poderosas de las cinco fuerzas. Es de mucha importancia el tipo de 

estrategias que emplee Ia empresa. ya que podr6 tener exito si es que 

ofrece una ventaja competitive. que le permita diferenciarse del resto. en 

comparacion con las estrategias que empleen las empresas rivales. 

Se debe de tratar de no coer en Ia monotonfa de los productos que 

elabora Ia empresa. para que siempre tenga un atractivo que llame Ia 

atencion de los clientes. ya sea en cuanto a ofrecer disenos actuales. o 

mejor tipo de material usado para Ia elaboracion de los edredones. 

s6banas. etc. 

En cuanto a los competidores de Ia empresa Bordytex. estos est6n en 

condiciones de disputar los precios. debido a que sus costos son m6s 

bajos en referenda a los costos de Ia empresa; debe recordarse que 

Bordytex ofrece productos personalizados y no solo se ofertarfan a los 

clientes s6banas sencillas. sino tambien el valor agregado de los 

productos que son los bordados. por ello su precio es un poco mayor. 

Bordytex se preocupa de usar materiales de buena calidad. que 

satisfaga el gusto de los compradores. para que el precio que es un poco 

mayor que el de Ia competencia. no sea vis to como una mala inversion. 

En lo que respecta a promocion y publicidad. Ia competencia no realiza 

mayor inversion. solo tienen su local en donde muestran sus productos al 

publico. Esta ventaja que existe por falta de publicidad. ser6 

aprovechada por Bordytex. ya que se realizar6 diversos tipos de 

publicidad para ser reconocidos a nivel cantonal y provincial. 
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3. Poder de negociaci6n de los proveedores.-

Un mercado no sera atractivo cuando los proveedores esten muy bien 

organizados gremialmente, tengan fuertes recursos y puedan imponer sus 

condiciones de precio y tamano del pedido, Ia situaci6n puede ser m6s 

complicada si los insumos que ellos suministran son cloves para Ia 

empresa, no tienen sustitutos o son pocos y de alto costo. 

Bordytex cuenta con los mismos proveedores que Ia empresa "Katherine" 

los cuales le suministran materia prima desde hace l 0 a nos atr6s, lo que 

ha permitido obtener credito en estas empresas y garantias en sus 

productos. 

Estos proveedores aunque no est6n aliados, mantienen una polftica en 

sus precios y dependiendo Ia temporada suben sus costos, en donde el 

comprador no tienen opci6n a debatir el precio finaL porque todas las 

empresas hacen lo mismo, Ia ventaja que se tiene por ser cliente antiguo 

es que se obtienen descuentos por Ia cantidad de pedido adem6s de 

tener conocimiento cuando se incrementan los costos para realizar Ia 

compra con anterioridad a precio normal. 

El poder de negociaci6n casi siempre est6 en monos de los proveedores 

porque ellos son los que deciden si les conviene vender a Ia empresa, de 

lo contrario si no les beneficia no lo hacen y los afectados son los 

compradores porque tienen que buscar nuevas proveedores con Ia 

desventaja de ser nuevos y por lo tanto no tener creditos adem6s de no 

conocer las politicos del nuevo proveedor y estar expuesto a correr 

diversos riesgos en Ia calidad del producto , Ia entrega y Ia eficiencia del 

servicio. 

Los proveedores como grandes empresas establecidas, manejan sus 

precios y deciden su mercado (el que sea m6s atractivo), lo que vuelve 

vulnerable a pequenas y nuevas empresas compradoras que est6n a 

expensas de las decisiones de las mismas. 

Algunos empresas textiles proveedoras son firmes en sus negociaciones al 

no ceder f6cilmente frente a sus compradores porque gozan de tener 
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productos exclusives y de calidad, reconocidas por los clientes que le 

permiten aprovechar estas oportunidades. 

4. Poder de negociaci6n de los compradores.-

Los consumidores son quienes disponen de lo que necesitan, requieren 

comprar y a quienes deciden comprar. Por lo tanto, el precio est6 en 

monos de los compradores porque si el consumidor percibe que el precio 

es muy alto y que no le conviene pues se abstiene de comprar y buscar 

otra opcion que satisfaga su necesidad, entonces el precio es 

establecido par Ia empresa pero se basa en cu6nto el consumidor este 

dispuesto a pagar por el producto. 

Adem6s de los precios es importante Ia calidad y Ia buena atencion que 

recibir6 por parte de los trabajadores de Ia empresa a Ia que asistir6 a 

hacer las compras. 

Si estos puntos b6sicos no son atendidos por Ia empresa, con mucha 

seguridad no obtendr6 un alto numero de ventas, y tendr6 que quedarse 

con Ia mercaderia sin vender, sin ningun tipo de ganancia. Si se realizan o 

se cubren estos importantes puntos, se dice que se tiene una ventaja 

diferencial es decir exclusividad en los productos. 

El costo de Ia s6bana bordada es d e $ 13.30 dolores americanos y el 

precio de venta al publico es de $ 21 dolores americanos, tomando en 

cuenta que Ia empresa debe obtener una rentabilidad en coda 

producto y tambien de Ia cantidad que los consumidores puedan pagar. 

Entonces Ia contribucion marginal para Ia empresa ser6 de$ 7.70 ctvs. 

s. Amenaza de ingreso de productos sustitutos.-

La presencia de productos sustitutos hace que las empresas pongan un 

tope al precio que se puede cobrar antes de que los consumidores opten 

por adquirir un producto de Ia competencia. 

Para el coso de Bordytex no existen productos sustitutos, porque si no se 

utiliza s6banas no existe otra opcion que se pueda utilizer para cubrir esta 

necesidad, solo existen alternativas diferentes de s6banas como s6banas 
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llanos y estampadas, pero este tipo de productos tambien son parte de 

los artlculos que ofrece Ia empresa, por ende no significa competencia o 

amenaza de sustitutos. 

Los productos Bordytex son personalizados y bordados, por lo tanto no 

existe competencia alguna, ni algun producto sustituto porque son 

exclusivos en Ia ciudad de Huaquillas. e incluso en toda Ia Provincia de El 

Oro. 

Stakeholders 

El An61isis del stakeholder es un modelo que se utiliza frecuentemente 

para identificar e investigar el campo de poder. 

Este an61isis identifica las maneras en las cuales los stakeholders pueden 

influenciar a Ia organizaci6n o pueden ser influenciados por sus 

actividades, asl como su actitud hacia Ia organizaci6n y sus metas.16 

Algunos de los principales organismos de control involucrados en el 

comercio de Ia empresa Bordytex son: 

Aduana del Ecuador 

Fuente: aduana.gov.ec 

El Servicio Nacional de Aduana del Ecuador es una empresa estatal, 

orientada al servic io. Su funci6n es administrar los servicios aduaneros en 

forma 6gil y transparente, orientados hacia un cobro eficiente de tributos. 

a Ia facilitaci6n y control de Ia gesti6n aduanera en el comercio exterior 

actual. 

16 www.l2managc.com 
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Servicio de Rentas Infernos 

SRi 
_ le hace b ien a t pals' 

Fuente: elnuevoempresarlo.com 

El Servicio de Rentas Infernos (SRI) es uno entidod tecnico y aut6nomo 

que tiene Ia responsobilidod de recaudor los tributes infernos estoblecidos 

por Ley mediante Ia oplicoci6n de Ia normative vigente. Su finolidod es 

Ia de consolidor Ia culturo tributorio en el pais a efectos de incrementar 

sostenidomente el cumplimiento voluntorio de los obligociones tributorios 

por porte de los contribuyentes17• 

F.O.D.A. De Ia empresa Bordytex 

Fortalezas: 

• La experiencio de conocer 15 ofios el mercodo. 

• Con tor con uno marco reconocido. 

• Ofrecer un producto con un estilo diferente en Ia colidod del servicio. 

• Moquinorio b6sico y conocimientos para Ia fobricoci6n de sabonos y 

edredones. 

• Poseer creditos con proveedores 

• Bojos costos en Ia obtenci6n de materia prima. 

Oportunidades: 

• Existe un gran numero de turistos nocionoles y extronjeros 

• Mercado en gran porte es comerciante y muy poco productor. 

17 • 'IIVWw.sn.gov.c c 
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Debilidades: 

• Depender de una sola m6quina bordadora. 

Amenazas: 

• Precios bajos de Ia competencia. 

• lnestabilidad econ6mica en ambos poises. 

• Que existan lnundaciones en Ia ciudad. 

• Devaluaci6n de Ia moneda peruana. 

• Leyes politicos del Peru que impiden el ingreso de mercaderfa 

Ecuatoriana. 

• La existencia de otras marcos que cuentan con un posicionamiento 

actualmente en el mercado meta. 

• Altos precios de materia prima en temporadas. 

• Presencia del contrabando. 

• lneficiencia del Estado para manejar problemas sobre el comercio. 

• Que no exista Ia entrega oportuna de los materiales por parte de los 

proveedores. 
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Cicio de Vlda del Producto - Matriz BCG 

Gr6fico 3.2: Matriz Boston Consulting Group 

@ .nt:oouc:o6n 
• 

~ ~· ' creomienro .. .., 
. 

Desa•JOI'o ~ 0 · 
Venras ,.;\J ~ ., 

hjj I 

~ 
Ded:ve 

Elaborado por. ZoiJa Rojas y Katherine Granda 

La matriz BCG 18 permite en tender de mejor manera Ia partic1pac16n en el 

mercado de las empresas. con lo que se puede planificar estrategias de 

marketing y desarrollarlas acorde a las necesidades para poder optimizer 

Ia cartera actual. 

La Empresa Bordytex se encontrar6 en Ia etapa de lntroducci6n (Ver 

gr6fico 3.2) por considerarse un producto nuevo en el mercado. teniendo 

en cuenta un factor clave que es el de diferenc1aci6n. S1 bien es c1erto 

que el mercado de los edredones y s6banas es conocido en el medio, el 

valor agregado que se le dar6 a las prendas (Bordados Personalizados). 

puede llegar a ser parte de las preferencias de los compradores. 

Por no tener competidores directos en el mercado. se Ia puede 

determiner como un proceso de ingreso a nivel de crec1miento. en el 

cual debe haber una alta inversion en estrategias de Marketing del 

producto. 

'" Desarrollado por 7 he Bo~ton Consulong Group -1970 
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Se puede indicar entonces que tiene una alta tasa de crecimiento y una 

baja participaci6n del mercado. Durante este periodo se realizan 

encuestas a potenciales consumidores para tener una mejor vision 

acerca de gustos. necesidades y preferencias de los consumidores. 

Cadena de Valor 

Adividades 
de apoyo 

Imagen 3.3: Esquema de Ia Cadena de Valor 

jlnfrsestucturs de Ia empresa I 
:. I . Oirecci6n de recursos lun8nos 

' I Oesarrolo de Ia tecno6ogia 

Reakzaci6n 

LogistiC8 Operaciones L~ICa 
nerna externa 

Marlcetng 
y venas 

Actividades primarias 

Fuente: 4 .bp.blogspot .com 

La cadena de valor permite describir el desarrollo de las actividades de 

una organizaci6n empresarial, generando valor al cliente final. 19 (Ver 

imagen 3.3). 

Si todas las areas de Ia empresa trabajan en conjunto realizando con 

cumplimiento y responsabilidad coda actividad encargada. Ia 

compaf'lia puede mejorar su actividad intema. que se reflejar6 en el 

aumento de su margen de ingresos. 

Las principales actividades que constan en Ia code no de valor son: 

• La loglstica interna. comprende las diversas operacrones en las que 

est6 Ia materia prima (recepci6n. almacenamiento y distribuci6n). si 

•~ Ohra: Compt.·tw~·c AclwnUI!Je: Crc:ating and Su.swininx Superior Pcrform:mcc Mel·hacl Porter 
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existe un buen monejo de Ia logfstico inferno. sera es Ia bose para que 

el resto de octividodes se reolicen de forma exitoso. 

• Los operociones. Ia correcto direcci6n en el procesomiento de los 

moterios primos conduce a Ia eloboroci6n de buenos productos 

finales. 

• La logfstico externo monejo el olmocenomiento de los productos 

terminodos de forma ordenodo. en el coso de Bordytex se puede 

utilizer uno listo de los pedidos terminodos desde Ia bose de datos. e ir 

ogrupondo en orden de entrego. 

• Marketing y Ventos. oqul ingreson todos los oct1vidodes que se reolicen 

para dar a conocer los productos de Ia empreso. dentro de estos 

octividodes es muy importonte el mercodeo en los temporodos en los 

que no hoyo mucho demondo. para reo1izor diversos promoc1ones de 

los ortfculos; y en fechos especioles como el dio de Ia Madre o 

Novidod ofrecer de iguol monero promociones y descuentos. 

• El servicio. es un punto importonte. porque yo interviene Ia reloci6n 

entre empreso - cliente. Ia misma que no se debe malogror porque los 

clientes son quienes permiten el crecimiento de Ia organizoci6n. El 

trato que se le de a los clientes. Ia forma en c6mo se interactua con 

ellos fovorece a Ia empresa, algunos resultados son: clientes 

sotisfechos, clientes frecuentes, Ia recomendaci6n de los productos 

que han adquirido los clientes a sus conocidos, y por lo tonto aumento 

en los ventas. Algunos de los principios b6sicos que se pueden aplicor 

para los beneficios de Ia empresa son: 

Buena actitud de servicio. tener siempre en cuenta que es un 

honor serv1r. 

- Satisfacci6n de los clientes. es Ia intenci6n de suplir Ia necesidad y 

complacer los gustos de coda comprodor. 

No dejar esperando al cliente por su servicio. porque todo lo 

demos posar6 desapercibido por el. yo que estor6 molesto e 

indispuesto a cualquier sugerencia o aclaraci6n, sin importer lo 

relevante que esta sea. 
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Es importante para Ia empresa en general hacer de Ia calidad un h6bito 

y un marco de referenda. que ser6 el punto base del valor agregado en 

Ia venta de los productos y el manejo de Bordytex. 
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Debllldodes: 

• Depender de uno solo m6quino bordodoro. 

Amenozos: 

• Precios bojos de Ia competencio. 

• lnestobilidod econ6mico en ambos poises. 

• Que existon lnundociones en Ia ciudod. 

• Devoluoci6n de Ia monedo peruono. 

• Leyes politicos del Peru que impiden el ingreso de mercoderio 

Ecuotoriono. 

• La existencio de otros marcos que cuenton con un posicionomiento 

octuolmente en el mercodo meta. 

• Altos precios de materia prima en temporodos. 

• Presencia del controbondo. 

• lneficiencio del Estodo para monejor problemas sobre el comercio. 

• Que no existo Ia entrego oportuno de los moterioles por porte de los 

proveedores. 
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Cicio de Vldo del Producto - Motriz BCG 

Gr6fico 3.2: Matriz Boston Consulting Group 

0 lnltoOucd6n 

Creamlenro 

• Desarrollo ~ ~ I 
Venras ~ ,J' 

i• 

~ 
Dedve 

T1empo 

Elaborado por. Zoila Rojas y Katherine Granda 

La matriz BCG ts permite entender de mejor man era Ia participaci6n en el 

mercado de las empresas. con lo que se puede planificar estrategias de 

marketing y desarrollarlas acorde a las necesidades para poder optimizer 

Ia cartera actual. 

La Empresa Bordytex se encontrar6 en Ia etapa de lntroducci6n (Ver 

gr6fico 3.2) por considerarse un producto nuevo en el mercado, teniendo 

en cuenta un factor clave que es el de diferenciaci6n. Si bien es cierto 

que el mercado de los edredones y s6banas es conocido en el medic. el 

valor agregado que se le dar6 a las prendas (Bordados Personalizados). 

puede llegar a ser parte de las preferencias de los compradores. 

Por no tener competidores directos en el mercado. se Ia puede 

determiner como un proceso de ingreso a nivel de crecimiento. en el 

cual debe haber una alta inversion en estrategias de Marketing del 

producto. 

IH DcsarroUado por The Boston Consulting Group - 1970 
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Se puede indicar entonces que tiene una alta tasa de crecimiento y una 

baja participaci6n del mercado. Durante este periodo se realizan 

encuestas a potenciales consumidores para tener una mejor vision 

acerca de gustos. necesidades y preferencias de los consumidores. 

Cadena de Valor 

Actividades 
de apoyo 

Imagen 3.3: Esquema de Ia Cadena de Valor 

jlntreestuctura de le emprese I 
:,, _ Direca6n de recursos humsnos 

Desarrolo de 18 tecnologie 
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Actividades primarias 

Fuente: 4.bp.blogspof.com 

La cadena de valor permite describir el desarrollo de las actividades de 

una organizaci6n empresarial. generando valor al cliente final.19 (Ver 

imagen 3.3). 

Si todas las areas de Ia empresa trabajan en conjunto realizando con 

cumplimiento y responsabilidad coda actividad encargada. Ia 

compaiiia puede mejorar su actividad intema. que se reflejar6 en el 

aumento de su margen de ingresos. 

Las principales actividades que constan en Ia co dena de valor son: 

• La logistica intema. comprende las diversas operaciones en las que 

est6 Ia materia prima (recepci6n, almacenamiento y distribuci6n). si 
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existe un buen manejo de Ia logfstica interne, ser6 es Ia base para que 

el resto de actividades se realicen de forma exitosa. 

• Las operaciones, Ia correcta direcci6n en el procesamiento de las 

materias primos conduce a Ia elaboraci6n de buenos productos 

finales. 

• La logfstica externa maneja el almacenamiento de los productos 

terminados de forma ordenada, en el coso de Bordytex se puede 

utilizer una lista de los pedidos terminados desde Ia base de datos, e ir 

agrupando en orden de entrega. 

• Marketing y Ventas, aqul ingresan todas las actividades que se realicen 

para dar a conocer los productos de Ia empresa, dentro de estes 

actividades es muy importante el mercadeo en las temporadas en las 

que no haya mucha demanda, para realizer diversas promociones de 

los articulos: y en fechas especiales como el dla de Ia Madre o 

Navidad ofrecer de igual manera promociones y descuentos. 

• El servicio, es un punto importante, porque yo interviene Ia relaci6n 

entre empresa - cliente, Ia misma que no se debe malograr porque los 

clientes son quienes permiten el crecimiento de Ia organizaci6n. El 

trato que se le de a los clientes. Ia forma en c6mo se interactua con 

ellos favorece a Ia empresa, algunos resultados son: clientes 

satisfechos, clientes frecuentes. Ia recomendaci6n de los productos 

que han adquirido los clientes a sus conocidos, y por lo tanto aumento 

en las ventas. Algunos de los principios b6sicos que se pueden aplicar 

para los beneficios de Ia empresa son: 

Buena actitud de servicio, tener siempre en cuenta que es un 

honor servir. 

Satisfacci6n de los clientes. es Ia intenci6n de suplir Ia necesidad y 

complacer los gustos de coda comprador. 

No dejar esperando al cliente por su servicio, porque todo lo 

demos pasar6 desapercibido por el, yo que estar6 molesto e 

indispuesto a cualquier sugerencia o aclaraci6n. sin importer lo 

relevante que esta sea. 
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Es importante para Ia empresa en general hacer de Ia calidad un h6bito 

y un marco de referencia, que sera el punto base del valor agregodo en 

Ia venta de los productos y el manejo de Bordytex. 
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CAPITULO 4 

La Empresa 

• Descripci6n General 

• Proyecto Bordytex 

• Descripci6n General de Ia Empresa 

• Misi6n 

• Vision 

• Objetivos de Ia Empresa 

• Ventaja Competitive del Proyecto 

• Mercado 

• Recursos de Ia Empresa 

• Procesos de Producci6n 

• Organigrama Funcional 

• Descripci6n de las Funciones 

• Marco Legal 
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4.- LA EMPRESA 

Descripcion Generai.-

EI comercio es uno octividod que consiste en el intercombio de 

mercondos. con el objetivo de obtener olgun tipo de gononcio o 

beneficio. La octividod comerciol es un componente importonte en el 

proceso de crecimiento de los pueblos. y mucho mas en este tiempo de 

globolizaci6n en donde surge como medic ineludible Ia tecnologfo. 

El desarrollo tecnol6gico sigue perfeccionando Ia goma de tejidos 

fobricados porIa industria textil y aumenta su productiv1dod. 

La industria textil contribuye al crecimiento del sector manufacturero con 

un vahoso aporte. mejorar Ia competitiv1dad es el principal desafio de Ia 

industria. hacerto permitir6 ingresar y posicionarse en mercados foraneos. 

incenlivar Ia producci6n y por lo tanto generar importantes plazas de 

empleo.20 

Proyecto BORDYTEX: 

El presente proyecto se realizar6 en Ia ciudod de Huaquillas - Provincia 

de El Oro. (Ver imagen 4.1 ). que por ser frontera con el Peru se Ia 

considera oltamente comerciol. lo que do un alto porcentoje de 

viobilidod ol proyecto. 

20 OtagnO'>li(O del Sector I cxt1l. Estudi01> Sc1:tonales lNFC 
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Imagen 4.1: Provincia de El Oro 

Fuente: www.visitaecuador.com 

Descrlpclon General de Ia Empresa 

Bordytex S.A .. es una empresa que desarrollo diferente tipo de productos 

en el area textil. destac6ndose de las demos empresas que realizan este 

tipo de prendas. por sus acabados. y por Ia implementac16n de 

estampados que son escogidos por los clientes. es decir. productos 

personalizados. 

Miston 

Es una empresa competitive e innovadora. que fabrica y comercializa. 

productos de textiles (normal y bordado} como: s6banas. edredones. 

cojines y toallas mediante el uso de maquinaria de ultima tecnologia. 

materia prima con estampados en variados disenos e hiles de excelente 

calidad, con un personal capacitado para brindar un buen servicio tanto 

a clientes minoristas y mayorista de manera eficaz y eficiente. 

Vision 

Consolidarse como una empresa lider a nivel provincial y nacional. que 

sea reconocida como un fabricante confiable. y con interes en 

proyectarse. elaborando productos innovadores de muy buena calidad. 
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Objetivos de Ia empresa 

Objetivo general: 

• Brindar una opci6n diferente a las amos de coso. padres de 

familia. y demos personas quienes decidan adquirir s6banas. 

edredones y coJines con atractivos terminados. novedosos disenos. 

modelos y colores a su gusto y elecci6n. 

Objetlvos especificos: 

• Ser Llder en Nuestro Mercado: 

Estudio de Ia competencia 

• Brlndar un producto de calidod y un servlclo eflclente: 

Contratar el suficiente personal para dar un servicio 6gil y r6pido. 

Capacitor al personal. 

• lncrementor las ventas: 

Ofrecer variedad en los productos. 

Precios c6modos 

• Lograr una mayor partlclpacl6n en el mercado: 

lntroducir productos nuevos. 

• Crear una Ventojo competitive: 

Ofrecer productos personalizados. 

• Fldellzar a los cllentes actuales: 

Realizer formas de descuentos y convenios. 

• Promoclonar Ia empresa en el Oro: 

Hacer anuncios publicitarios. televisivos y radiales. 

Contactar a los principales medios de comunicac16n. 

Contac tar con un disenador Gr6fico para Ia elaboraci6n Vallas. 

Averiguar el costo de los diversos anuncios. 

• Generar una rentabllldad justa. 
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Ventaja Competitlva del Proyecto 

Lo que marco Ia diferencio de Ia empreso "BORDYTEX" del resto de 

empresos que se dedicon a Ia vento de este tipo de textiles, es que los 

clientes podr6n odquirir sus prendos con sus propios disenos bordodos, es 

decir; tendr6n Ia posibilidod de escoger los dibujos, letros o nombres que 

ellos deseen para ser eloborodos en los s6bonos, toollos, o edredones 

que ellos compren. Esto permite creor un mayor valor para los 

comprodores y obtener mayor beneficio para Ia empreso. 

Mercado 

La empreso "BORDYTEX" est6 dirigido ol mercodo local de Ia ciudod de 

Huoquillos- Prov. De El Oro, en donde se vender6n los productos desde 

un local comerciol en Ia porte centrico de esto ciudod. 

Posteriormente se quiere llegar a nuevos mercodos. dentro de Ia 

provincia y del pais, para osf ser reconocidos como uno empreso de 

prestigio. 

El mercodo ol que est6 enfocodo Ia empreso est6 compuesto por todos 

los personas que deseen uno ocogedoro y elegonte lfneo de hogar en 

sus casas: Edredones, s6bonos, cojines, toollos. 

Recursos de Ia empresa 

La empreso "BORDYTEX" contar6 con los siguientes recursos fisicos y 

humonos: 

• lnfroestructuro propio 

• Copocidod de producci6n 

• Grupo humane copocitodo 

lnfraestructura propia.- La Empreso Bordytex tendr6 dos locales que 

permitir6n brindor un mejor servicio a sus clientes. El pnmer local est6 

ubicodo en Ia zona centric a y comerciol de Ia ciudod, ( 12 de Octubre E I 

Eloy Alfaro y Chiribogo) en donde se brindar6 uno otenci6n 

personolizodo a los comprodores que !Ieguen ol local por parte de los 

vendedores, osi como tombien por porte de los disenodores, los mismos 

que estor6n listos para brindor osesoromiento en Ia creoci6n de los 
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modelos de sus productos. En este mismo local funcionor6n los 

deportomentos del Gerente General. Jefe de Ventos. Asistente 

Administrative. Vendedores. Disenodores. 

En Ia porte frontal del local comerciol. se podr6 observer un letrero con el 

logo de Ia empreso (Ver gr6fico 4.1 ). dentro del local se ubicor6n los 

vitrinos con algunos de los disenos de los edredones. s6bonos. toollos. 

cojines. Tombien habra un bono para el uso de los clientes y uno bodega 

en Ia porte posterior en donde se olmocenor6n los productos que esten 

por entregor osi como tombien documentos y demos objetos de oficino. 

(Ver gr6fico 4.2. gr6fico 4.3). 

En el segundo local. que est6 ubicodo en Machala E/ Gonzolo Cardenas 

y Arenillos. se encontror6 el area de producci6n (Jefe de Producci6n. 

Operodor Auxilior y Bordodores). oquf es donde se olmoceno Ia materia 

prima. se fobricon los productos. y se obtienen los orticulos terminodos. 

Uno buena orgonizoci6n en Ia logistico de ambos locales permitir6 

brindorles a los clientes productos de excelente colidod. obteniendo osi 

Ia confionzo y Ia fidelidod de los comprodores. 
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Gr6fico 4.1 : Fachada de Empresa Bordytex 

Elaborado por. Zoila Rojas y Katherine Granda 
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.. .. .. 

Gr6fico 4.2: Plano Local Comercial 

B<H91CION Y 
\l&ll"AS 

INGFBOS 

PLANTA-Cav1ERCIAUZACIGJ 

Elaborado por: Zoila Rojas y Katherine Granda 
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Imagen 4.2: Maquinarias. 

Fuente: articulo.mercadolibre.com 

Los precios y su capacidad de producci6n, son descritos en los cuadros 4 

y 5 a continuaci6n: 

Tabla 4.1: Modelos y Precios de Maquinarias 

CANT. MODELO P. UNIT P. TOTAL 

1 M6quina bordadora pequeiia 6000 6000 

1 M6quina bordadora Qrande 19 000 19 000 

6 M6quinas Overlock 1 300 7 800 

15 M6quinas Costura Recta 
800 12 000 

2 M6quinas Repulidoras 1 400 2800 

2 Cortadoras 650 1 300 

Elaborado por: Zoila Rojas y Katherine Granda 

Tabla 4.2: Capacidad de Producci6n 

CAPACIDAD DE PRODUCCION 

CANT MODELO JUEG?S POR DIARIA MENSUAL 
. C/ MAQUINA TOTAL 

M6quina bordadora 
pequena 
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1 
M6quina bordadora 

800 800 
grande 

6 M6quinas Overlock 200 1 200 

15 
M6quinas Costura 

100 1 500 
Recta 

2 
Moquin as 

300 600 
Repulidoras 

2 Cortadoras 300 600 

Elaborado por: Zoila Rojas y Katherine Granda 

Capacidad de Producci6n de M6quina Bordadora Grande: 

Motor Japones 

Corta Hilo Autom6tico 

Sensor de Bobina 

Area de Bordado de 550 X 400 Y (55 em x 40 em) 

Velocidad de Bordado de 850 rpm (puntadas por minuto). 

Electr6nica y Computadora 

20 800 

31 200 

39 000 

15 600 

15 600 

Grupo humano capacitado.- La experiencia que tiene Ia Empresa 

Katherine por su trayectoria sera aplicada a Bordytex, lo que permitir6 

preparar e instruir al personal para que aprenda el manejo de los 

procesos de confecci6n, bordados, etc. y asi tener un producto de 

calidad elaborado de manera eficaz y eficiente. 

Procesos de Producci6n 

El proceso de elaboraci6n de las prendas (Ver gr6fico 4.4), incluyen 

diversas actividades para poder obtener el producto final, a 

continuaci6n se detallan las etapas del proceso productive y sus 

respectivas actividades. 
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Diseiio 

Gr6fico 4.4: Procesos 

Elaborado por. Zoila Rojas y Katherine Granda 

I
I I "~ ' ' ' 

L' _ .... ..,. j -· ... 

""•. ~"'"\f<. ~ ... f! .. '~ i uquetaao 
< I ,__ _____ _.) 

El diseno de las prendas es una de las 

operaciones principales en todo el proceso de 

producci6n, yo que en este se basa el nivel de 

satisfacci6n de los clientes. por ser ellos quienes 

eligen o plasmon las ideas que iran en sus 

artfculos. 

El disenador. atender6 directamente las peticiones de los clientes. y le 

proporcionar6 un amplio stock de prototipos. los cuales podr6 utilizar 

para crear un mejor producto final. Para esto el disenador deber6 realizer 

un an61isis previo de las tendencies de Ia modo, y proponer a los clientes 

disenos exclusives de Ia empresa. 

Luego. el disenador realiza un boceto del producto pedido y se podr6 

saber cu61es son los materiales necesarios para su elaboraci6n. El diseno 

que el comprador escogi6, se guardar6 en una base de datos, yo que 

servir6 como muestra para pr6ximos clientes. 

Luego de haber realizado el diseno. se proceder6 a Ia selecci6n de 

insumos. 
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Seleccion de insumos En el proceso de selecci6n de insumos, estan 

inmersos algunos actividades. como por ejemplo 

Ia selecci6n del t1po de tela. entre las que el 

cliente puede elegtr si desea que su producto se 

confeccione con bramante (tela) llano. que es 

lo que normalmente se usa o tambien tiene Ia 

opci6n de elegir. el bramante tipo estampado; 

los cuales cuentan con diversos disenos. cabe 

recalcar que tambien existe Ia posibilidad de que se combine el 

bramante llano o estampado si el cliente osi lo deseo .seguido se busca 

combiner los vuelos de las sabanas. edredones segun el coso del 

producto que se elija para esto se cuenta con muestrarios de las telas de 

igual forma bramante llano o estampado segun el gusto del cliente. 

Es de vital importoncia reconocer que el tipo de tela para Ia confecci6n 

de los productos es 40 % algod6n y 60 % poliester lo que asegurora una 

excelente colidod en el producto final. Los hilos que se utilicen von de 

ocuerdo a los colores de las telos que iniciolmente fueron seleccionodos. 

Tom or en cuento todos estos orticulos. permitira tener una ideo mas clara 

de que moterioles son los que se debera tener en mayor volumen. Luego 

de tener listo todo lo que sera necesorio para Ia reolizoci6n del producto 

se puede proceder ol corte de los telos. 

Corte de Tela En primer Iugar depende de los pedidos que 

hoyon hecho los clientes en el locot en 

donde definieron que tipo de producto 

desean ellos adquirir. El proceso comienza al 

tenderse las capas de las telas escogidos en 

los moldes. y utilizando Ia maquino cortadora. 

se precede a seccionar el numero de 

prendas necesarias. Despues de tener todas las prendas cortadas en su 

debido arden. se precede a envier a Ia secci6n de confecci6n. 
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Confecci6n Una vez cortadas las telas con las medidas 

respectivas que el cliente solicite. se precede 

de Ia siguiente de Ia manera: Si Ia prenda 

elegida es una s6bana. el primer paso es 

realizar un dobladillo con Ia maquina de linea 

recta a Ia dos capas de tela. luego se toma 

una de las capas de tela y se le pega elastica 

con Ia m6quina recubridora en todo el 

contorno de Ia tela hasta que las puntas del elastica se unan 

conjuntamente con Ia tela. posteriormente se toma Ia otra capo de tela 

y se Ia envia directamente a Ia maquina bordadora para que esta 

respectivamente realice el diserio escogido. 

En el coso de elegir un edred6n se realiza lo siguiente: Se taman las dos 

capas de tela estampadas cortadas respectivamente, las cuales pasan a 

Ia m6quina bordadora para elaborar el diserio que el cliente opt6, 

despues se taman dos cabeceras de las mismas medidas que son 

pedazos de tela llano, para unirlos con las telas estampadas 

anteriormente seleccionadas, quedando las mismas en Ia parte superior. 

luego se unen estas dos prendas; las cuales son cosidas en el extrema de 

coda uno. formando un cuadrado pero dejando una abertura el parte 

superior. a esta prenda se le cose el vuelo en todo el contorno de Ia 

misma. cabe mencionar que el vuelo es un pedazo de tela Ilona cortada 

segun Ia medida elegida. 

Cuando yo se realiza este paso. lo que continua es pegar el plum6n, 

para lo que se requiere cortar un pedazo de plum6n de Ia medida que 

se escogi6 al inicio. el cual se cose a Ia prenda que se tiene hasta ahora. 

pero se tiene que coser el plum6n de lado contrario al diserio. luego se 

precede a dar Ia vuelta, cosemos Ia abertura que dejamos 

anteriormente y vemos que el plum6n queda en Ia parte interior. cuando 

yo estomos en esto parte de Ia confecci6n. Ia prenda paso a Ia maquina 

acolchadora. Ia misma que se encarga de dar1e terminado en forma de 

ondas en toda Ia parte de Ia prenda para finalmente pasar al proceso 

de etiquetado. 
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Si el cliente se decide por cojines lo primero que se hace es bordar el 

diseno en Ia m6quina bordadora, para luego unir los dos pedazos de tela 

en Ia maquina recta de lado contrario al diseno, formando un cuadrado 

o segun el modelo del cliente, dejando una abertura en cualquier lado y 

luego se cose el plum6n para despues dar Ia vuelta y pasar Ia m6quina 

recta cerrando completamente. 

En esta parte se llega al final de Ia parte de confecci6n para luego ser 

etiquetado correspondientemente. 

Etiquetado El etiquetado corresponde a colocar en el filo 

inferior derecho un pequeno distintivo de 

nuestro empresa con el logo de Ia misma, 

seguido con las 1ndicac1ones para el cuidado 

de las prendas, el mismo que se colocar6 en Ia 

etiqueta del empaque. Despues de haberse 

realizado este proceso se puede proceder a Ia 

revision de acabados. 

Revision de Acabados Despues de haberse realizado Ia confecci6n del 

operaciones son: 

producto, pasan a esta secci6n en donde antes 

de realizer los acabados en las prendas, se 

realize un chequeo general de las mismas, para 

verificar que no existan folios que se hayan 

pasado por alto en el proceso de confecci6n. 

Dentro de este proceso, se derivan dos 

operaciones que son necesarias para poder 

definir al producto como "producto final", estas 

Acabados con maquinarias: Remallado. 

Acabados Manuales: Deshilachado, planchado, doblado. 
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Empaquetado 

Distribucl6n 

Consiste en colocar el producto que previamente ha 

sido doblado, dentro de un ferro pl6shco justo a su 

medida. En Ia parte superior, dentro de Ia funda se 

coloca una hoja en donde se encuentra el nombre 

de Ia empresa y se explica el tamano del producto, 

por ejemplo si es de 2 plazas, 2 y media, o mas. 

AI memento de haber terminado el proceso 

complete del producto, se precede a 

almacenar, para luego ser llevado junto con el 

resto de artlculos pedidos al local comercial, 

en donde los clientes podr6n recibir sus 

productos. 

Organigrama Funclonal 

Vendedor 2 

Jefe de 
\"entas 

Asistente 
Administrativa 

Elaborado por: Zollo Rojas y Katherine 
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El personal de Ia empresa, tiene asignados tareas especificas de acuerdo 

al 6rea que este maneja, tratando de alcanzar sus objetivos y metas, 

como se puede observar en el organigrama. 

Descripci6n de las funciones: 

Gerente General.- Es el responsable de organizar, dirigir y controlar los 

procesos de producci6n y venta; y cualquier acci6n que conlleve a 

obtener resultados positives en Ia empresa. 

Es quien controla Ia gesti6n del gerente Comercial y el Jete de 

Producci6n, y dependiendo del tipo de operaciones realiza informes 

cuantitativos o cualitativos. 

A continuaci6n se detallan las actividades que cumple el Gerente 

General: 

Cuadro de Actividades N° 1 

Actividades D s Q M T - -
Supervisa Ia ejecuci6n y evaluaci6n del 

presupuesto anual de ventas 

Formula y propone normas y politicas, para el 

mejor cumplimiento de las actividades 
X 

Supervision de tareas administrativas: reportes, 

informes, contratos 
X 

Desarrolla estrategias orientadas a mejorar Ia 

eficiencia 
X 

-
Motivaci6n mdiv1dual de los m1embros de Ia 

empresa 
)( 

Simbologfa de Actividades: D= Diario, S= Semanal, Q:-- Quincenal, M=Mensual, T= 
Trimestral, A= Anual 

8aborado por: Zoila Rojas y Katherine Granda 

Jete de Ventas.- Tiene Ia responsabilidad maxima en todas las 

actividades de ventas de Ia empresa. Su principal funci6n 1ncluye las 

actividades de direcci6n y seguimiento de las ventas, promoci6n y 

distribuci6n de los produc tos. 

A continuaci6n se detallan las actividades que cumple el Jefe de Ventas: 
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Cuadro de Actividades N° 2 

Actividades D s Q M T A 

Define y propene a Ia Gerencia General los objetivos 

y politicas comerciales de Ia empresa. 
X 

Planifica las ventas, las organiza y determina los 

canales de distribuci6n. 
X 

Asigna objetivos de venta por productos y zonas 

geograficas. 
X 

Disena, aplica y supervisa las politicas de precios y las 

condiciones de venta. 
X 

Dirige y supervisa el buen funcionamiento de Ia red 

comercial a su cargo. 
X 

Establece metas para cada uno de los vendedores. X 

Evalua Ia gesti6n de los vendedores. X 

Simbologia de Actividades: D= Diario, S= Semanal, Q= Quincenal, M=Mensual, T= Trimestral, 

A= Anual 

Elaborado por: Zoila Rojas y Katherine Granda 

Jete de Producci6n.- La secci6n de producci6n en Ia industria textil se 

puede considerar como una de las mas importantes, y si Ia actividad en 

esta area se viera afectada, toda Ia empresa dejarfa de ser productiva. 

El Jefe de Producci6n es aquel que gestiona los recursos disponibles, 

determinando los procedimientos y niveles de calidad para garantizar los 

productos. Es el responsable de planificar y dirigir los procesos de 

producci6n. Tiene a su cargo a los operadores de Ia planta, controla las 

operaciones y Ia calidad de todos los procesos realizados. 

A continuaci6n se detallan las acfividades que cumple el Jefe de 

Producci6n: 

Cuadro de Actividades N° 3 

Actividades D s Q M T A 

Elabora y dirige los planes de producci6n, y Ia logistica de 
X 

materias primas 

Coopera con el Jefe de Ventas para adaptar Ia producci6n a 
X 

las necesidades del cliente. 

Planifica Ia fabricaci6n segun las especificaciones de 
materiales, procesos, plazos e instalaciones. 

X 
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Organiza al personal para cumplir con el programa de 
producci6n en tiempo, cantidad y calidad. 

X 

Realiza los reportes de solicitud de materia prima y material X 
de empaque. 

Maneja el control de Calidad. X 

Coordinar con anticipaci6n cualquier requerimiento de 
X I materiales o insumos. 

Simbologia de Actividades: D= Diario, S= Semanal, Q= Quincenal, M =Mensual, T= 
Trimestral, A= Anual 

Elaborado por: Zoila Rojas y Katherine Granda 

Aslstente Admlnlstrativa.- La Asistente administrative tiene un peso 

importante en Ia toma de decisiones estrategicas de Ia empresa. por lo 

que Ia persona que este encargada de este puesto debe poseer una 

serie de cualidades profesionales y personates que le permitan cumplir 

con exito sus funciones. 

Por ser Ia organizac i6n una microempresa Ia asistente cumple diversas 

funciones relacionadas a su labor. las mismas que le permiten 

proporc ionar una estructura empresarial eficiente, tener empleados 

capaces. brindar un trato equitativo. satisfacci6n en el trabajo y 

oportunidades de progreso, en beneficio de Ia compaf'lia. 

Como asistente administrative. es Ia responsable de redactor. programer 

reuniones, controlar Ia agenda y mantener los archivos de Ia Gerencia 

Comercial, en el 6rea de contabilidad el manejo de datos econ6micos 

(Compra. ventas. sueldos. pagos de servicios). por parte de Recursos 

Humanos debe prestar ayuda al Gerente Comercial al momento de 

escoger personal id6neo y capacitado para poder enfrentar al mercodo 

que coda vez es m6s exigente y competitive. El equipo humano que 

conforma Ia empresa. es el elemento clave sobre el cual se ve el exito o 

el fracaso de Ia misma. A continuaci6n se detallan las actividades que 

cumple Ia Asistente Administrative: 
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Cuadro de Activldades N° 4 

Actividades 0 s Q M T A 

Controla Ia agenda del Gerente Comercial, dando seguimiento a X 
los pendientes, trabajos en cola y trabajos por recibir. 

Recibe, clasifica y distribuye Ia correspondencia. X 

Prevenir a tiempo las necesidades basicas de las diferentes areas 
X 

como: Material de escritorio. 

Acompafiar al Gerente Comercial en las reuniones. X 

Coordina y supervisa el buen funcionamiento en el proceso de 

selecci6n, contrataci6n, capacitaci6n, control y movimiento del X 

personal. 
Vigila el proceso de emisi6n de n6minas, pagos de sueldos, salarios 

X 
y otras prestaciones sociales. 

Lograr que todos los puestos sean cubiertos por personal id6neo. 
X 

Coordina eventos culturales, deportivos y festejos sociales. 
X 

Recibe, examina y clasifica el registro contable. X 

Elabora y verifica relaciones de gastos e ingresos. X 

Emite un informe de resultados econ6micos. X 

Simbologia de Actividades: D= Diario, S= Semanal, Q= Quincenal, M=Mensual, T = Trimestral, 
A= Anual 

Elaborado por: Zoila Rojas y Katherine Granda 

Operador Auxlllar.- Es el responsable de coda equipo que se utilice en el 

manejo de Ia planta. A continuaci6n se detallan las actividades que 

c umple el Operador Auxiliar. 

Cuadro de Actlvidades N° 5 

Actividades 0 s Q M 

Desarrolla el reporte del muestreo de control de calidad 

de Ia planta. 
X 

Participa en los comites de seguridad, mantenimiento y 

calidad de Ia empresa. 

Revisa las maquinarias y el buen mantenimiento de Ia 

materia prima. 
X 

-~ 
Diversas tareas dadas por el Jefe de Producci6n. X 

T 

X 

A 

Simbologia de Actividades: D= Diario, S= Semanal, Q= Quincenal, M=Mensual, T= Trimestral, 

A= Anual 

Elaborado por: Zollo Rojas y Katherine Granda 
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Vendedores.- Los vendedores, por lo general cumplen multiples funciones 

dentro del local comerciol. Son los comunicodores directos entre Ia 

empreso y el cliente. 

A continuoci6n se detollon los octividodes que cumple el Vendedor: 

Cuadro de Actividades N° 6 

Actividades D s Q M T 

Vender de modo beneficioso para Ia empresa. X 

t---
Dar servicio antes y despues de Ia venta. X 

Manejar quejas junto con funcionarios de operaciones. X 

Llevar registros de distintos tipos. X 

A 

Simbologia de Actividades: D= Diario, S= Semanal, Q= Quincenal, M=Mensual, T= Trimestral, 

A= Anual 

Elaborado por: Zollo Rojas y Katherine Granda 

Disenadores.- Es el responsoble de eloboror disenos modernos, actuoles 

que permitan atroer Ia otenci6n de los clientes, obtener resultados 

positives para Ia empreso que estem dentro de su competencio. 

A continuoci6n se detollon los octividodes que cumple el Disenodor: 

Cuadro de Actividades N° 7 

Actividades D s Q M T 

Elabora disefios y evalua su factibilidad tecnica. X 

-
Elaborar el informe para los proveedores de telas para 

que Ia producci6n de las prendas fluya sin X 

interrupciones. 

Elaboraci6n de catalogos digitales para manejo de 

archivos. 
X 

Apoya en Ia gesti6n de calidad de las prendas disefiadas. X 

A 

Simbologla de Actividades: D= Diario, S= Semanal, Q= Quincenal, M=Mensual, T= Trimestral, 

A=Anual 

Elaborado por: Zollo Rojas y Katherine Granda 

67 



Bordadores.- Son aquellos que manejan las maquinarias que realizan los 

disenos en los diversos artlculos, despues de recibir Ia orden del pedido 

(Que producto, tamaiio. colores, etc.) empieza Ia elaboraci6n de coda 

uno de ellos. 

Marco Legal: BORDYTEX S.A. 

Bordytex ser6 constituido bojo Ia roz6n social de Sociedod An6nimo, 

donde su caracterlstica principal es que el capital es dividido en 

acciones negociables, y sus accionistas responden unicamente por el 

monto de sus aportaciones. Se constituye con un mlnimo de dos socios sin 

tener un maximo. Esta especie de compaiilas se administra por 

mandataries amovibles. socios o no. 

Los principales requisites para constituir este tipo de compaiila son los 

siguientes: 

El nombre.- cuya denominaci6n puede ser objetiva o de fantasia, el 

mismo que debe ser aprobado por Ia Secretaria General de Ia Oficina 

Matriz de Ia Superintendencia de Compaiifas. o por el funcionario que 

para el efecto fuere designado en las intendencias de companfas. 

SollcHud de aprobaci6n.- Es Ia presentaci6n al Superintendente de 

Companias, de tres copias certificadas de Ia escritura de constituci6n de 

Ia compaiila, adjuntando Ia solicitud correspondiente, Ia misma que tiene 

que ser elaborada por un abogado, pidiendo Ia aprobaci6n del contrato 

constitutive. 

Socios y CapHal.- La compaiifa se constituira con un mfnimo de dos 

socios, sin tener un maximo de socios. 

Capital.- El capital mfnimo con que ha de constituirse Ia Compaiifa de 

An6nima, es de ochocientos dolores, segun dicta Ia ley. Bordytex tendra 

un capital de $ 20 000.00 dolores. El capito l deber6 suscribirse 

fntegramente y pagarse al menos en el 25 % del capital total. Las 

aportociones pueden consistir en dinero o en bienes muebles o inmuebles 

e intangibles. o incluso. en dinero y especies a Ia vez. En cualquier coso 

68 



CAPITULO 5 

Plan de Marketing 

• Estrategia de Marketing 

• Estrategia Generica 

• Marketing Mix 

• Producto 

• Productos que elabora Ia Empresa 

• Marco 

• Descripci6n de los productos 

• Empaque 

• Plaza 

• Publicidad 
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5.- PLAN DE MARKETING: 

Estrategia de Marketing: 

La estrategia de Marketing de Ia empresa "BOROYTEX", tiene como 

objetivo captor consumidores que deseen un ambiente agradable en sus 

hogares, espedficamente en sus dormitories. utilizando edredones. 

sabanas, etc .. de excelente calidad, y para esto les ofrece una atractiva 

variedad de modelos que pueden escoger y edemas disenar y modificar 

a su gusto. los cuales seran bordados en su producto final. 

Estrategia Generica: 

La estrategia generica que se aplicara en el proyecto. esta basada en Ia 

diferenciaci6n. 

Olferenciacl6n: 

Se debe buscar formes de generar mas beneficios para los consumidores, 

para asf poder obtener ventaja competitive en el mercado. En cuanto a 

Ia forma de aumentar Ia diferenciaci6n de los productos, hay algunos 

maneras de lograrla: 

• Lo que se debe hacer es lograr una mayor fluidez de los procesos 

que aplica Ia empresa. basado en una relaci6n directa entre 

departamentos, por ejemplo: buscar Ia innovaci6n de disenos, buena 

administraci6n de inventories. buena logfstica en tramites de pedido 

y entrega. buen servicio al cliente. 

• Se debe crear fidelidad en los clientes. no solo se debe quedar 

conforme con el hecho de que le haya gustado el producto que 

adquiri6. sino tambien que se convierta en un cliente que coda vez 

que tenga Ia necesidad de adquirir este tipo de productos busque a 

Ia empresa. siendo renuente a comprar los productos de Ia 

competencia. 

Las im6genes que tienen los clientes de los productos de uno empreso. 

influyen en sus decisiones de compro21 

11 www.gc'itiopolis.com/ .. ./fidelidad, dcl,cliente.htm 
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Por esto roz6n se debe hocer que los productos sotisfogan las 

necesidades de los clientes. 

Marketing Mix:22 

Elaborado por. loila Rojas y Katherine Granda 

Producto: Es cualquier coso que puede ofrecerse a un mercado para su 

uso o consume. y que podr6 sotisfacer una necesrdad, o un deseo. 

El producto rdeal es oquel que se mantiene en Ia mente del consumidor. 

por medro del posic;onamiento. 

Productos que eloboro Ia empreso: 

Los productos que ofrece Ia empresa se boson espedficamente en una 

sola linea de producci6n, como es Ia "Unea de Hogar", en Ia que 

21Conccpl0'> de Markctmg M1x: aCSe Conc;ulton:'> Fmpresari<tlcs. 
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conston: Edredones. juegos de s6bonos. cojines y toollos. Y los disenos 

que eloboro son disenodos para ninos y odultos. 

Estos prendos se diferencion por el tipo de diseno y acobodo de los 

mismos, yo que los clientes tienen Ia opci6n de escoger los disenos 

bordodos en sus orticulos, para lo cuol se troto de utilizer 1nsumos 

especioles. como por ejemplo Ia buena colidod de Ia tela. 

Marco 

Nombre del Local Comerciol: "BORDYTEX" 

Slogan: "Mucho mejor hecho por til!!" 

El slogan se lo reoliz6 con el referente de que los clientes son quienes 

eloboron sus prop1os disenos. 

Logo: 

Elaborado por: Zoila Rojas y Katherine Granda 

El logo de Bordytex fue creodo en colores llomotivos. los mismos que 

copton Ia atenci6n de los clientes. En Ia porte del fondo se plosm6 uno 

poleto con los colores del orcoiris el cual representa Ia diversidad de 

tonos que podr6n encontror en los disenos. El color lila que lleva el 

nombre de Ia empreso, fue escogido para que produzca un contraste 

con los colores del fondo. tambien se observa que las tetras llevan un fifo 

blanco entrecortado y al final una aguja que en conjunto representa a 

los bordados. 
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Detolles.- Los otributos de los productos de Ia empresa "BORDYTEX" giran 

en torno a Ia decoraci6n y Ia elegancia, lo que proporciona un 

ombiente de descanso y tranquilidad. Estos se diferencian por ser suaves, 

acogedores y agradables a Ia vista, yo que se trata de elaborar los 

productos con teJidos de calidod superior. 

Descripci6n de los productos: 

La linea de productos que elabora Ia empresa "BORDYTEX" es Ia 

siguiente: 

Edredones, s6banas. cojines y toallas. Los mismos que son 

confeccionados en tejido bramante23 llano y estampado, los materiales 

con los que son fabricados permiten que los productos puedan ser 

lavados a m6quina, s1n que se dane o se deteriore. 

listo de Prendos: 

• Edredones: Consta de una prenda de una sola vista en tela 

estampada o Ilona (Ver imagen 5.1 ), relleno de plum6n, sujetado 

por el contorno para asegurar su durabilidad. 

Imagen 5.1 : Edredones: Llano y Estampado 

Fuente: okdecoraclon.com 

• Juego de S6bonos: lncluye una s6bana interior (Ver imagen 5.2), 

una s6bana superior con bordes y una funda de almohada. 

21 llilo grueso 
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Imagen 5.2: S6banas Estampadas y Llanas 

Fuente: okdecoracion.com 

• Cojlnes: En diversos colores yen variedad de disenos (Ver imagen 

5.3), cuadrados, rectangulares. circulares y en forma de rodillo. 

Imagen 5.3: Tipos de cojines 

Fuente: decoactual.com 

• Toallas: Contiene dos piezas, una para cuerpo y otra de monos. 

(Ver imagen 5.4) 

Imagen 5.4: T oallas 

Fuente: decoracioninteriores.net 

75 



Empaque: 

El empaque de los productos es un factor muy importante. no solo es el 

que contiene y protege los productos. sino que cumple con Ia func16n de 

nexo comunicador entre el cliente y Ia empresa. Ia cual se puede dar por 

diferentes medias. por ejemplo: con una et,queta. con Ia forma. con Ia 

calidad del material que se use. por su funcionalidad y otros aspectos 

propios del envase. 

Si se realiza de forma correcta y eficiente este proceso. el empaque 

puede anadir un valor considerable al producto final. El prop6sito del 

empaque consiste en proteger los productos para que no se ensucien. se 

estropeen o sufran otros danos al momenta de su compra o s1mplemente 

al tenerlos en coso. 

Los empaques que se utilizar6n en los productos de Ia empresa Bordytex 

ser6n de pl6stico 0.10 transparente, de forma rectangular de 37 em de 

largo x 28 em de ancho. con un espesor de 5 em; el contorno es 

recubierto con un filo en color turquesa. Ia misma que le do seguridad y 

mejor presentaci6n al empaque. AI costado derecho lleva el cierre en 

linea recta para dar facilidad al momenta de abrir el producto. 

Dentro del empaque ir6 una esquelita con una breve descripci6n del 

producto a adquirir. por ejemplo el tamano y su contenido, adem6s de 

los datos de Ia empresa. por ejemplo. ubicaci6n. direcci6n. etc. !Ver 

gr6fico 5. 1 ) . 

Gr6fico 5. 1 : Empaque de los Productos 

----.....­___ 
----

Elaborado por: Zoila Rojas y Katherine Granda 
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Descripci6n: Es preferible que sea de material transparente porque asf se 

puede apreciar directamente el producto, por ejemplo, los colores, su 

texture, etc., el diseno del empaque que se realizar6, ser6 para darle un 

toque que diferencie de los empaques habituales de los edredones, con 

lo que se podr6 captor Ia atenci6n de los clientes y a Ia vez mantener por 

un poco m6s de tiempo el aspecto del empaque. 

Etiqueta: Se utilizar6n dos tipos de etiquetas dentro de los productos 

finales. Ambos etiquetas son necesarias para brindar un mejor producto. 

Una de elias va en el empaque y otra en el articulo. 

A continuaci6n se dar6 una breve descripci6n de coda una de elias: 

1 .- La primera etiqueta estar6 ubicada en Ia parte superior derecha de 

todos los productos que elabora Ia empresa, Ia misma que ser6 

confeccionada en un material especial en el que se puede pintar las 

etiquetas en Ia tela con el logo de Ia empresa, IVer gr6fico 5.2). En los 

productos no ir6 ningun otro distintivo. 

Gr6fico 5.2: Etiqueta de los productos 

Elaborado por: Zollo Rojas y Katherine Granda 

2.- En el empaque es en donde estar6 Ia otra etiqueta, en forma de 

esquelita, en Ia que se explicar6 no solo el tamano que tiene Ia prenda, 

sino tambi{m el cuidado que debe tener sobre las mismas, es decir, como 

debe ser lavado, secado, etc. En esta etiqueta tambien se colocar6 los 

datos b6sicos - importantes de Ia empresa, como son Ia ubicaci6n, 

direcci6n, teletonos. (Ver gr6fico 5.3), con el nombre de Ia empresa, pero 

en letras pequenas, que sirva solo como referenda. 
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Gr6fico 5.3: Etiqueta del empaque 

B ord~tez 
Incluye: 

~b~ Bordada, Sabana Elastica, 2 fundas de almohada 
Contenido de Fibra: 100 % Algod6n 

2 Plazas D 2 Plazas 1fz D 3 Plazas D 
Instrucciones de lavado 

Huaquillas - El Oro - Ecuador 
Direcci6n: 12 de Octubre 

Telefono: 2909584- 098154439 

Elaborado por: Zoila Rojas y Katherine Granda 

Explicac16n de Simbologia: 

Los simbolos que aparecen en Ia etiqueta, indican las restricc1ones que se 

deben respetar durante el proceso de hmp1eza. para el mejor 

mantenimiento de las prendas. A cont1nuaci6n se dar6 una breve 

descripci6n de las mismas. 

Maxima temperatura de a guo indicada (30 °). 

No secor a m6quina. 

No blanquear. 

Planchar a baja temperatura. 

0 Lavadora ciclo normal. agitaci6n media. 

Elaborado por: Zoila Rojas y Katherine Granda 
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Plaza: 

La empreso Bordytex se ubicor6 en Ia ciudod de Huoquillos. Provincia de 

El Oro. en Ia siguiente direcci6n: Ciudodelo Miroflores. colles 12 de 

Octubre entre Eloy Alfaro y Chiribogo. zona centrico comerciol (Ver 

imagen 5.5. gr6fico 5.4). 

Imogen 5.5: Zona Central de Huoquillos 

Fuente: eloro.gov .ec 

Gr6fico 5.4: Croquis de Ia Empreso 

DOD 
1~10 

1~ 

D@JOD 
DOD 

BANCO D 0 
MACHALA 

DODD 
12 De Octubre 

BOD 
DO~~~ 

Elaborado por. Zollo Rojas y Katherine Granda 
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Promoci6n: La promoci6n representa todas las acciones para que 

el consumidor conozca las ventajas del producto, y a troves de Ia 

misma incentive su actitud de compra. Aquf se puede realizer: 

Publicidad, propaganda, promociones de ventas. Para los 

productos de Ia empresa "BORDYTEX" se realize las siguientes 

actividades: 

Publicidad~ Mediante Ia participaci6n pagoda en medios de 

comunicaci6n: radio, diarios, revistas, vallas publicitarias, banners e 

internet. 

En Ia publicidad que se mostrar6 en los diarios, revistas y volantes (Ver 

gr6fico 5.5) se encontrar6 Ia informacion b6sica y necesaria acerca de Ia 

empresa, por ejemplo que productos ofrece, y los datos como direcci6n, 

e - mail, telefonos; realizado en colores que combinen con el logo de 

Bordytex y que sean agradables a Ia vista. 
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Gr6fico 5.5: Anuncio Publicitario l 

Bordados 
Personalizados 

• Edredones 
• Sabanas 
• Toalbs 
• Cojines 

Elaborado por. Zoila Rojas y Katherine Granda 

La publicidad que se colocar6 en los banners en el local comercial, asf 

como tambi€m en las diferentes ferias en las que se pueda dar a conocer 

a Ia empresa; se puede observar en el gr6fico 5.6, tambien se incluye los 

datos de los productos, pero tiene un diseno diferente. 
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Gr6fico 5.6: Anuncio Publicitorio 2 

• 1~ 

·~ 

Bordados 

Personalizados 

Elaborado por. Zoila Roj as y Katherine Granda 

Otro forma de dar a conocer Ia empreso es mediante los to~etos de 

negocios (Ver gr6tico 5.7}, es decir, tarjetos un poco m6s personoles que 

se brindo a los clientes ol momenta de reohzor su compro. 

El beneficia de entregor estes torjetos a los comprodores por este media 

es que pueden tener presente a Ia empreso. e incluso llegor a 

recomendor a personas que oun no conocen de este tipo de productos 

con bordodos personolizodos, los mismos que podrfon interesorse en 

odquirir olgun modelo. 
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Gr6fico 5.7: Ta~eta de Presentaci6n 

Borda do.; 
Per.,onalrLados 

• Edredone.. 
• Sabanas 
• Toallas 
• Cojines 

1l df>Ot"fuhno" Flm- 'lf~m- Trh>k: 1';10004 OCIR1~U1q 

f rrwil. bunhteJL~hotm.~iluxn 
Hauquil~- El Om- fcu.Mfot 

Elaborado por: Zollo Rojas y Katherine Granda 

La voila publicitaria (Ver gr6fico 5.8), se encontrar6 en las principales 

calles comerciales de Huaquillas para que sea una vista por todos los 

turistas que !Iegan a Ia ciudad. De Ia misma forma, se encuentra 

informacion b6sica e importante de Ia empresa. 
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Gr6fico 5.8: Valla Publicitaria 

Bordados 

• Edredones 

• Sabanas 

• Toalla 

Elaborado por: Zollo Rojas y Katherine Granda 

Publicidad Radial.- La publicidad que se realizar6 de manera radial, ser6 

colocada en los programas de mayor sintonfa. en todas las radios de Ia 

provincia. para que poco a poco Ia marco se posicione en Ia mente de 

los compradores. 

Propaganda Radial: 

"BORDYTEX, empresa especializado en confecciones y bordodos en los 

mejores bromantes nacionoles e importados, ofrece productos para el 

hogar como: edredones, juegos de sabanas, cojines y tool/as. Contomos 

con una amp/ia gama de acabados para niiios j6venes y adultos, donde 

puedes elegir tus propios diseiios. Ven y visftanos, seran atendidos por un 

personal altomente capacitado. Estamos ubicados en las calles 12 de 

Octubre y E/oy Alfaro, para mayor informacion telefonos 2510 - 004, o a 
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nuestro correo electr6nico bordytex@hotmoil.com, Huoquillos - El Oro -

Ecuador. BORDYTEX, mucho mejor hecho por ti." 

Internet: La publicidod por internet. se puede realizer por medio de 

p6ginas sociales, como es el coso de "Facebook" (Ver gr6fico 5.9), 

"Twitter". que son redes sociales conocidas por un alto numero de 

personas. 

Gr6fico 5.9: Disefio en Facebook 

Bordytex 

M{ u~t l 

Elaborodo por. Zoila Rojas y Katherine Granda 

Promociones de Ventas: Consiste en Ia realizaci6n de descuentos, 

sorteos, cupones. que los clientes puedan utilizer para acceder a un 

beneficia extra de su compra. 

Las promociones son las siguientes: 

Cliente Frecuenje.- AI momento de que se haya realizado Ia compra. los 

clientes quedan registrados en una base de datos. con lo que de manera 

sencilla se podr6 saber quiemes adquieren los productos de forma usual. 

a los que se les obsequiar6 algun producto con el distintivo de Ia empresa 

(Ver gr6fico 5.1 0). como por ejemplo: Jarros. gorras, camisetas, llaveros. 

Gr6fico 5.1 0: Obsequios con el distintivo de Bordytex 

Elaborado por. Zoila Roias v Katherine Granda 
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Segundo a mitad de precio.- En las fechas en las que haya menor 

demanda de los produc tos de Ia empresa. se puede realizar este tipo de 

promociones para que atraiga a los posibles compradores. 

Precios de Vento: Los precios de venta de los productos se detallan a 

continuaci6n. 

D61arft 

Delcripd6a de Procladoe COitoU. P.V~. 

Edred6n Bordado 2 P 15,35 24 
-

Edred6n Bordado 2 1/2 P 16,35 26 

S.1bana Bordada 2 P 13,3 21 

Sabana Bordada 2 1/2 P 14,15 23 

5abana Bordada 3 P 16,2 26 

Cojines Peq. 2,83 5 
;--- --

~sMed. 
3,33 6 

~ines Gde. 
4,3 7,5 

Toalla Peq. 1,58 2,8 
- f-

Toalla Med. 3,44 6 
t-- -
Toalla Gde. 
'----

5,5 9 

Presupuesto para publicidad. -

A continuaci6n se detalla el presupuesto de estrategias de 
promoci6n: 
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------- --- ---- ---· -- - . - ·-- - - -· - -

-- . -- - - -- - -- Presupuesto de Publicldad 
Mes 1 I Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 Anual 

Cunas radiales 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 1.200 

Vallas publicitarias 400 400 400 400 400 400 400 400 400 400 400 400 4.800 

Banners 250 
I 

250 
I 

250 750 

Spot publicitario en tv local r 1.650 1.650 1.650 1.200 1.200 1.200 8.550 

Camisetas, gorras, jarros 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 1.200 

lmpulsadoras 270 I 1 210 270 810 

Total 2.770 2.250 2.250 600 600 2.320 600 600 850 2.070 600 1.800 17.310 
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CAPITULO 6 

Estudio Financiero 

• Inversion lnicial 

• Estructura de Capital 

• Amortizacion 

• Depreciacion 

• Sueldos, beneficios y prestaciones 

• Proyeccion de Ventas Mensuales 

• Estado de Resultados Mensual 

• Estado de Resultados Anual 

• VAN (Valor Actual Neto) y TIR (Tasa lnterna 

de Retorno) 

• Tasas 

• Estado de Resultados (Inversion lnicial) 

• Punto de Equilibria 
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6.- ESTUDIO FJNANCIERO 

Para poner en marcha Ia empresa BORDYTEX se requiere adquirir algunos 

muebles. enseres y diversos maquinarias que son necesarios para Ia 

actividad del negocio. A continuaci6n se muestra lista de los actives a 

adquirirse: 

InversiOn lnlclal 

DESCRIPCION CANT. 
COS TO 
UNIT. 

TOTAL 
VALOR 
TOTAL 

1- r- - r-
Muebles y Equlpos de Oflcina 5.250 

Escritorios para oficina 5 250 1.250 
Tclefa11. 2 150 300 
Tclefonos 2 70 140 
Archivadores 4 130 520 
Sillon Gcrentc General 1 120 120 
Sillas para secrctarias 4 70 280 
Sillas para Escritorios 8 50 400 
Mueblc para c lientcs 1 220 220 

Cam a 1 170 170 
Perchas de Exhibici6n 5 160 800 
A.C. Splits 2 400 800 
Vcntilador 1 40 40 

Mesas de Corte 2 60 120 

Dispensadorcs de agua 2 45 90 

Equipos de Computaci6n 4.053 
Computadoras 7 559 3.913 

Impresoras 2 70 140 

Maqulnaria, Planta 48.900 
Maquina bordadora pcqucna 1 6.000 6.000 

Maquina bordadora Grande 1 19.000 19.000 

Maquinas Overlock 6 1.300 7.800 

Maquinas costura recta 15 800 12.000 
Cortadoras 2 650 1.300 

Maquinas repulidoras 2 1.400 2.800 

Terrenos 40.000 
Local ComerciaJ 1 15.000 15.000 

Local Producci6n 1 25.000 25.000 

Ediflcios 60.000 
Local Comercia l 1 25.000 25.000 

Local Produccion 1 35.000 35.000 

Gastos Constituc i6n 1 400 400 400 

89 



Gostos Pre Operocionoles 1.380 
Instalaci6n de medidores 150 150 
Agua 50 50 
Telefono 50 50 
Baterias lligienicas 100 100 
lnstalaciones Electricas 300 300 
Publicidad Pre OperacionaJ 730 
Radio 1 30 30 
Revistas 5 50 250 
Televisi6n 1 70 70 
Volantcs 2000 0 200 
Letrero 180 180 

Capitol de trobojo 58.105 

TOTAL 218.088 

Como se observe en el cuadro anterior, Ia inversion inicial asciende a 

$ 218 088 dolores. los mismos que ser6n financiados por capital propio y 

con un financiamiento extemo. por ende Ia estructura de capital queda 

como se muestra a continuaci6n: 

Estructura de caplal 

ACTIVOS PASIVOS 

Caja Bancos 58.105 Prcstamos Bancarios 

Muebles de Oficina 5.250 

Equipos de Computaci6n 4.053 PATRIMONIO 

Maquinaria, Planta 48.900 Capital 

Terrenos 40.000 

Edificios 60.000 

Gastos Constituci6n 400 

Gastos Pre Operacionales 1.380 

T otol Activos 218.088 T otol Posivo y Potrtmonio 
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198.088 

20.000 

218.088 



Dicho prestamo se amortizar6 en 10 pagos semestrales a una tasa de 

10,50% segun cons to en Ia siguiente tabla: 

Tabla de Cllnorllzacl6n del Pr6stant0 ptopuesfo 

{Cifra. ell d61aa) 

Monto: 198.088 INTERES : 10,50 % ANUAL 

AAos S!MIST. SALDO AL 

INIC. S!MESTI! 

198.088 

2 182.522 

3 166.139 

2 4 148.895 

5 130.747 

3 6 111.645 

7 91.541 

4 8 70.381 

9 48.110 

5 10 24.671 

INTH!S AMOITII. INT. Y 

AMOIM. 

10.400 15.566 25.966 

9.582 16.383 25.966 

8.722 17.243 25.966 

7.817 18149 25.966 

6.864 19.102 25.966 

5.861 20.104 25.966 

4.806 21.160 25.966 

3.695 22.271 25.966 

2.526 23.440 25.966 

1.295 24.671 25.966 

f PLAZO: 

SALDOAL 

FINAL S!MIST. 

182.522 

166.139 

148.895 

130.747 

111.645 

91.541 

70.381 

48.110 

24.671 

0 

Dado que los diferentes actives que se necesitan comprar como 

'inversion inicial' se encuentran agrupados segun Ia naturaleza de los 

equipos y, que estos deben asl m1smo deprectarse en el transcurso del 

tiempo. a continuaci6n se muestra el porcentaje anual de depreciaci6n 

por coda tipo de actives y el correspondiente tiempo de vida uti:l. 
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Tabla de Depreclac16n y Amortfzacl6n 

VALOR VIDA 
%DEPREOACION/ 

DEPRECIAOON/ 
DESCRIPCION 

AMORTIZACION 
AMORTIZACION 

TOTAL UTIL ANUAL 

Muebles de Oficina 5.250 10 10% 525 

Equipos de Computaci6n 4.053 3 33% 1.351 

Maquinaria, Planta 48.900 10 10% 4.890 

Edificios 60.000 20 5% 3.000 

Gastos Constituci6n 400 5 20% 80 

Gastos Pre Operacionales 1.380 5 20% 276 

TOTAL 10.122 

Sueldos y Salaries 

Los colaboradores de BORDYTEX S.A comprometidos con Ia empresa 

tendr6n una nomina que asciende a $ 59 720,38 anual. El desglose de los 

mismos se muestra en Ia siguiente tabla: 

Cargo 

Admlnlstrotlvo 

Gcrcntc General 

Jcfe Producci6n 

Jefc de Ventas 

Asistcnte 

Administrativo 

Vended ores (2) 

Disenadores (3) 

Bordadores(2) 

Operador Auxiliar 

Totales Mensuales 

Totales Anuales 

Sueldos, Beneflclos Y Prestaclones Soclales 

DEPARTAMENTO DE PRODUCCION Y ADMINISTRAOON 

XIII XIV Voco - Apofte Apofte 
SUeldo 

SUeldo Sueldo clones f'otronol f'ersonol 

450,00 37,50 22,00 18,75 54,68 42,08 

350,00 29,17 22,00 14,58 42,53 32,73 

350,00 29,17 22,00 14,58 42,53 32,73 

300,00 25,00 22,00 12,50 36,45 28,05 

540,00 45,00 22,00 22,50 65,61 50,49 

810,00 67,50 22,00 33,75 98,42 75,74 

540,00 45,00 22,00 22,50 65,61 50,49 

270,00 22,50 22,00 11,25 32,81 25,25 

3.610,00 300,83 176,00 150,42 438,62 337,54 

43.320,00 3.610,00 2.112,00 1.105,00 5.263,38 4.050,42 
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Fondos 

de 

Reservo 

37,50 

29,17 

29,17 

25,00 

45,00 

67,50 

45,00 

22,50 

300,83 

3.610,00 

Total 

620,4: 

487,41 

487,41 

420,9~ 

740,1: 

1.099,1" 

740,1 

381,0 

4.976,71 

59.720,J 



Proyecci6n De Ventas Mensuales 

Basados estrictamente en el estudio realizado. existe un mercado 

potencial para Ia venta de estes productos. Los costos de coda uno de 

los productos se encuentran en el Anexo 3. 

Segun el estudio de mercado. hay un mercado potencial para Ia venta 

del producto. Para el primer ano estamos considerando una producci6n 

y venta de 70 % de Ia capacidad instalada. para el segundo 75 %. 

tercero a 80 % y desde el cuarto ano en adelante el 85 %. El precio 

unitario de venta y sus costos por coda uno de los items se encuentra 

detallado en el sigUtente cuadro (pron6stico de ventas mensuales para el 

primer ano). 

93 



Proyeccl6n De !venial Menluales 

I ~ Mel Mes Mes Mes Mes Mel Mes Me1 Mel Mes Mes 
2 3 .. 5 6 7 a 9 10 11 12 

-

Ano 1 PVP c.u. 
Numero de pedldos (capacldad 50~) 1.7 48 1.7 48 1.7 48 1.7 48 1.7 48 1.7 48 1.7 48 1.7 48 1.7 48 1.748 1.748 1.748 
Edred6n Bordado 2 P 24 15,35 8% 3.356 3.356 3.356 3.356 3.356 3.356 3.356 3.356 3.356 3.356 3.356 3.356 
Edred6n Bordado 2 112 P 26 16,35 6% 2.727 2.727 2.727 2.727 2.727 2.727 2.727 2.727 2.727 2.727 2.727 2.727 

Sabana Bordada 2 P 21 13,30 21% 7.709 7.709 7.709 7.709 7.709 7.709 7.709 7.709 7.709 7.709 7.709 7.709 
Sabana Bordada 2 l/2 P 23 14,15 21% 8.443 8.443 8.443 8.443 8.443 8.443 8.443 8.443 8.443 8.443 8.443 8.443 

Sabana Bordada 3 P 26 16,20 20% 9.090 9.090 9.090 9.090 9.090 9.090 9.090 9.090 9.090 9.090 9.090 9.090 

Cojines Peq. 5 2,83 5% 437 437 437 437 437 437 437 437 437 437 437 437 

Coj ines Med. 6 3,33 5% 524 524 524 524 524 524 524 524 524 524 524 524 

Coj ines Gde. 7,5 4,30 5% 656 656 656 656 656 656 656 656 656 656 656 656 
Toalla Peq. 2,8 1,58 3% 144 144 144 144 144 144 144 144 144 144 144 144 

Toalla Med. 6 3,44 3% 315 315 315 315 315 3 15 315 315 315 315 315 315 

Toalla Gde. 9 5,5 3% 472 472 472 472 472 472 472 472 472 472 472 472 406.462 1 

Costos Edred6n Bordado 2 P 2.147 2.147 2.147 2.147 2.147 2.147 2.147 2.147 2.147 2.147 2.147 2.147 

Costos Edred6n Bordado 2 1/2 P 1.715 1.715 1.715 1.715 1.715 1.715 1.715 1.715 1.715 1.715 1.715 1.715 

Costos Sabana Bordada 2 P 4.882 4.882 4.882 4.882 4.882 4.882 4.882 4.882 4.882 4.882 4.882 4.882 
Costos Sllbana Bordada 2 I /2 P 5.194 5.194 5.194 5.194 5.194 5.194 5.194 5.194 5.194 5.194 5.194 5.194 

Costos Sabana Bordada 3 P 5.664 5.664 5.664 5.664 5.664 5.664 5.664 5.664 5.664 5.664 5.664 5.664 

Costos Cojines Peq. 247 247 247 247 247 247 247 247 247 247 247 247 

Costos Cojines Med. 291 291 291 291 291 291 291 291 291 291 291 291 

Costos Coj ines Gde. 376 376 376 376 376 376 376 376 376 376 376 376 

Costos Toalla Peq. 83 83 83 83 83 83 83 83 83 83 83 83 

Costos Toalla Med. 180 180 180 180 180 180 180 180 180 180 180 180 

Costos Toa lla Gde. 288 288 288 288 288 288 288 288 288 288 288 288 252.7911 

94 



btado De lesulados (Mensual) 

- ---

r Prirnn 
\tnl Mn2 Mts3 :\fe&4 \tes 5 \tn6 Mn 7 Mn 8 Mn9 MniO Mnll Mnl2 AAo 

~~ 

........... _......., __ -------- _,............ ___ ·-- ----- - - -

Vrntas 33871,87 33871,87 33871,87 33871,87 33.871,87 33.871,87 33871,87 33 871,87 33871,87 33871,87 33.871,87 33.871,87 406.462,44 

Co~to de Produccl6n 21.065,93 21.065,93 21065,93 21065,93 21.065,93 21.065,93 21.065,93 21065,93 21065,93 21065,93 21.065,93 21065,93 252.791,22 . 

Ltlltdad Bruta 12.805,94 12.805,94 12 805,94 12.805,94 12.805,94 12805,94 12.805,94 12.805,94 12805,94 12.805,94 12 805,94 12.805,94 153 671.22 

Ga.\tO~ 

Sueldo-. y Salar1o" 4.976,70 4.976,70 4.976,70 4.976,70 4 976,70 4.976,70 4.976,70 4 .976,70 4 976,70 4.976,70 4.976,70 4.976,70 59.720,38 

'iervic1os B.l~ICO'> 300,00 300,00 100,00 300,00 300,00 300.00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 3.600,00 

Suministro~ 100,00 100,00 100,00 100,00 100.00 100.00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 1.200,00 

Ga.~tos de Promocion 2no.oo 2250,00 2.250,00 600,00 600,00 2.320,00 600,00 600,00 850,00 2.070,00 600,00 1.800,00 17310,00 

VariO!> 100,00 100,00 100,00 100.00 100.00 100,00 100,00 100.00 100,00 100,00 100,00 100,00 1.200,00 

Ocpreciaci6n \1uehles Oficlna 43,75 43,75 43,75 43,7.5 43,75 43,75 43,75 43,75 43,75 43,75 43,75 43,75 525,00 

Deprectaci6n Fqu1po de Computaci6n 112,58 112,58 112,58 112,58 112,58 ll2,58 ll2,58 ll2,58 112,58 112,58 ll2,58 112,58 1.351,00 

Depreclacion '111qumaria 407,50 407,50 407,50 407,50 407,50 407,50 407,50 407,50 407,50 407,50 407,50 407,50 4.890,00 

Dcpreciaci6n rdlflclos 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 3.000,00 

Total Gastos 9.060,53 8 .540,53 8 540,53 6.890,53 6.890,53 8.610,53 6.890,53 6.890,53 7140,53 8 .360,53 6.890,53 8.090,53 92.796,38 

Utllidad Oper11tiva 3.745,40 4.265,40 4 .265,40 '591'5,40 5.915,40 4.195,40 5.915,40 5.915,40 .5.665,40 4.445,40 5.915,40 4.715,40 60.874,84 

Glllttos Financieros 10.399,63 9 .582,41 19982,05 

Ll_i_t1ltd_ad mtes de RI.JI e 1mpue~to" 3.745,40 4 265,40 4 .265,40 .'5 .91'5,40 5915,40 -6.204,23 5.915,40 5.915,40 5665,40 4.445,40 '5 .91'5,40 •4.867,01 40.892,80 
-----···- - --------------
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Proyeccl6n A Cinco Anos (sin finonciomiento) 

Para los pr6ximos anos. se ha considerado proyecc1ones de ventas en un 

escenario bastante conservador. 

Estado De Resultados (Anual) 
r-

~0 Al'lo l Ano 2 Aflo .1 Aflo4 Atlo 5 

Vcntas 406.462 467.432 537.547 618.179 710.905 

Costo de PnxJut'cion 252 .791 290.710 334.316 384.464 442.133 - --
Utilidad Brut;\ 153671 176.722 20l.2l0 233.715 268.m 

Ga.stos 

Sucldos y Salarios 59720 68.678 78.980 90.827 104.451 

Scrvici~ Rasil'os 3600 3.888 4.199 4.535 4.898 

Summistros 1.200 1.380 I 587 1.825 2099 

Gasteh de Promocron 17 310 17.310 17 310 17.310 17.310 

Vanos 1.200 1.320 1.452 1597 1.757 

Ocprcctad()n Mucblc<> Oftcina 525 525 525 525 525 

Ocprcctacion Fquipo de Computacron 1351 1.351 1.351 0 0 

Oeprcciacion Maquinaria 4.890 4.890 4890 4.890 4.890 

Ocprcciacion I d tficios 3.000 3.000 3.000 3.000 3.000 

Amortizaci(m Pre opcracionalcs 356 356 356 356 356 

Total Gastos 93.152 102342 113.294 124509 138.930 

lJtilidad Opcro~tiv-.1 60.519 74.379 89.936 109.205 129.842 -
Gastos Financicros 

Utilidad antes de RliT e lmpucstos 60519 74.379 89.936 109.205 129.842 

Pago Utilidad~ c lmpuestos 21.938 26.963 32602 39.587 47.068 -
UtLlidad Ncta 38.581 47.417 57.334 69.618 82.774 

Mas Dcprcciacioncs 10.122 10.122 10.122 am s.m 

Pago Capital de Pn.-stamo 

Rccuperacion Capital de Trabajo 58.105 

Rccuperacion Acttvos 112.075 

Flujos Nominalcs · 218.088 48703 57539 67.456 78.38Q 261.726 

Flujos Actuales 42152 43.102 43.735 43.987 127.111 

Valor Actual Ncto (V.A.N.) 81.999 
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Tasa lntem a de Retorno (T.I.R.) 

Tiempo de Recuperaci6n 

27% 

4 ailos 5 meses 

Para los costos de ventas se ha considerando un incremento del 15 %, para los 

suministros 15 %. para los servicios b6sicos 8 %. Si bien es cierto que Ia inflaci6n, 

segun cifras oficiales es menor. esto permite cierta holgura en el manejo de las 

finanzas de Ia empresa. 

Con los datos mencionados se ha proyectado Ia Utilidad Operative (Ventas­

T odos los gastos Operatives). Luego, se han considerado los Gastos Financieros. 

esto es. el pogo de los intereses y, posteriormente el pogo de utilidades ( 10 % y 

5% respectivamente), asi como el impuesto a Ia renta (25 %). 

VAN y TIR (Proyecto Global) 

Para una correcto evoluoci6n del proyecto y poder opficor Ia herromiento de 

vAN y TIR, se ho sumodo a Ia Utilidod Neta, las Depreciaciones yo que estos 

valores no constituyen salida real de efectivo. 

Dichos flujos nominates se los ha traido a Valor Actual considerando uno tasa 

minima aceptoble de rendimiento (T.M.A.R.), cuyo c61culo se muestro a 

continuaci6n: 

TASAS 

lnflaci6n 

T asas Pasivas 
(Costo de Oportunidad 
bancaria) 

indice 

T.M.A.I. 

9,00 no 

6.00% 

0.54 % 

15,54" 

Sumados los volores actuales de los cinco anos y restondo a esta sumatoria Ia 

inversion inicial nos do como resultante el Valor Actual Neto (VAN). cuyo 

monto ascendi6 a$ 81 999, lo que genera una tasa interne de retorno (TIR) de 

27%. 
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Revisodo el cuodro anterior se deduce que Ia recuperocion de Ia inversion 

iniciol es en 4 enos 5 meses oproximodomente. 

Ahara bien, los porcentojes de vAN y TIR se han obtenido portiendo de uno 

inversion iniciol de $ 218 088, valor total de Ia inversion en el proyecto, sin 

consideror el finonciomiento. Esto es, que el valor $ 198 088, que se consigue 

mediante finonciomiento y que se pogo en su totolidod capitol mas intereses 

a Ia institucion finonciero, no constituye parte de Ia inversion que reolizon los 

occionistos, por lo que es necesorio obtener el VAN y TIR pero portiendo de 

que Ia inversion iniciol de los occionistos es $ 20 000. 

A continuocion se muestron los cifros correspondientes: 

Proyecci6n a cinco anos (con flnanclamiento) 

EST ADO DE RESULTADOS (ANUAL) 
--

l AAoO Afto 1 Afto 2 Afto 3 Afto4 Afto 5 

Ventos 406.462 467.432 517.547 618179 710.905 

Costa de Producci6n 252.791 290.710 3H.316 384.464 442.133 
t--

Utllldod Bruto 153.671 176.n2 203230 233715 268.772 

Gastos 
Sueldos y Salaries 59.720 65.692 72.262 79.488 87.437 
Servicios B6sicos 3600 3.780 3.969 4.167 4.376 

Suministros 1.200 1.320 1.452 1597 1.757 

Gastos de Promoci6n 17.310 17.310 17.310 17.310 17.110 

Varies 1.200 1.320 1.452 1597 1.757 
Deprecioci6n Muebles Oficina 525 525 52'5 525 525 
Depredoci6n Equipo de Computoci6n 1.351 1.351 1.351 

Depreciaci6n Moquinorio 4SQO 4 .890 4 890 4.S'90 4.890 

Deprecioci6n Edificios 3.000 3000 HlOO 3000 10("10 

Amortizoci6n Pre operocionales 356 356 356 356 356 

Total Gostos 93152 99.188 106.211 112 575 121.051 

UtiUdod Operotlvo 60.519 77.533 97020 121.140 147.721 

Gmlos Finoncieros 19.982 16539 12.726 8501 3.821 

Utllldod antes de RUT e lmpuestos 40.537 60.994 84.294 112.639 143 900 

Pog_o Ulilidodes e lrnPuestos 14.350 21.073 28.407 37.959 48.494 
26.187 39.921 '55.887 74 680 9540'5 
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Utilidad Neta 
Mas Depreciaciones 10.122 10.122 10.122 8.771 A771 
Pogo Capital de Prestamo 31.949 35.392 39206 43.431 48.110 
Recuperaci6n Capital de Trabojo ~8105 

Recuperaci6n Activos JIH)75 

Flujos Nominales ,20.000 4.359 14.651 268lH 40.020 226.246 
Flujos Actuales 3954 12.055 20.006 27.097 138.959 

182.072 
96% 

2 uno~ 3 mesc:. 

Notese como han variado los porcentajes de VAN. TIR y su Tiempo de 

Recuperacion. haciendo sumamente atractiva Ia decision de poner en 

mercha esta empresa. 

El objetivo de evaluar el proyecto sin financiamiento y con financiamiento es 

que el lector del documento compruebe Ia conveniencia de financier el 

proyecto. Por otro lado. algunos personas creen que para montar una 

empresa se requiere una cantidad considerable como capital propio. pero Ia 

realidad es diferente. Es m6s rentable apalancer el proyecto como se lo est6 

demostrando. 

Punto de Equlllbrio 

El punto de equilibrio es una herramienta financiera que permite determiner el 

memento en el cual las ventas cubrir6n exactamente los costos. Es un punto 

de referenda a part1r del cual. un incremento en los volumenes de venta 

generar6 utilidades. pero tambi€m un decremento ocasionar6 perdidas 

El c61culo del punto de equilibrio se realiza oplicando Ia siguiente formula: 

Costo Fijo Total 

Q= ~--------------

Costo Unitario/Prec1o de Vento 

El resultado expresa Ia cantidad de unidodes min1mas a vender para que Ia 

empresa no tenga perdidas ni ganancias. 
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-~"1"~-t ' ..... r.:. :~-... --~··"" ~ 
<~~r.t:: ,. . '~· ·- "·- . ·~ . . ' ' 

CONCEPTO COSTO/ MES -
~eldos y Salaries 4.977 

~rvicios B6sicos 300 

Suministros 100 

Gastos de Promoci6n 2.770 

Varios 100 

Depreciaci6n Muebles Oficina 44 

Depreciaci6n Equipo de Computaci6n 113 

Depreciaci6n Maquinaria 408 

Deprecjaci6n Edificios 250 

TOTAL 9.061 -

CoetoU. P. Venta Resultado 
15.35 24 0,36 

16.35 26 0,37 

13.3 21 0,37 

14.15 23 0,38 

16.2 26 0,38 

2.83 5 0,43 

3.33 6 0,45 

4,3 7,5 0,43 

1.58 2.8 0,44 

3.44 6 0,43 

5,5 9 0,39 

Total 4,42 

% Promedio 40% 

9601 
Punto de Equillbrio = 40:: c = 22566 
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Esto significa que Ia empresa debe vender un mlnimo de $ 22 566 dolores 

mensuales para que no existan perdidas en Ia empresa. 
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Conclusiones 

y 

Recomendaciones 

102 



Conclusiones 

En el presente trobojo, luego de haber realizado Ia investigaci6n y el an61isis 

correspondiente se obtuvo como resultado que en terminos pragm6ticos el 

proyecto de Ia puesta en marcho de Ia empresa Bordytex es totolmente viable 

y rentable. 

En Ia ciudad de Huaquillos Provincia de El Oro existe un mercado potencial 

para Ia comerciolizoci6n de productos textiles. segun las encuestas realizadas 

en este proyecto las personas prefieren comprar s6bonas bordodos con 

disenos personolizados y los precios son asequibles al presupuesto de los 

posibles consumidores. 

Por Ia alta inversion necesaria para Ia realizaci6n de este negocio es diffcil que 

competidores directos e indirectos logren llegar a este mercodo. 

Los objetivos planteados en el proyecto se pueden cumplir de manera exitoso 

debido a que Ia frecuencio de compra proyecto resultados positives para Ia 

rentobilidod de Bordytex. 

En cuanto ol estudio f1nanciero. los resultados obtenidos fueron por demos 

elocuentes. en cuonto a Ia rentabilidad resultante se obtuvo un TIR del 96 % lo 

que representa ganoncias para Ia empreso. adem6s de tener uno utilidad 

favorable para los socios. lo que convierte a Ia presente investigaci6n un 

proyecto totalmente rentable. 
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Recomendoclones 

Para Ia empreso Bordytex, se cree necesorio el plonteomiento de estrotegios 

para montener el nivel de ventos durante todo el ano, de monero especial en 

temporodas bojos y despues de Novidod y Fin de ono. para lo que se puede 

ofrecer descuentos otroctivos en algunos productos y asi captor Ia atenci6n 

de los clientes. 

Tombien oplicar envios gratis como Ia entrego a domicilio lo cuol es un buen 

oliciente para quienes compren mercaderfo seleccionodo de temporodo 

bojo, odem6s se puede empleor otros formos como obsequiar regales por Ia 

compro de determinodos productos, ofrecer descuentos por contidod, o 

descuentos por temporodos. crear sorteos o concursos entre los clientes. 

onunc1os en los principoles medios de comunicoci6n con mayor intensidod. 

Es oconsejoble para Ia empresa Bordytex Ia innovoci6n de los disenos de los 

productos, de iguol forma ofrecer nuevas gomos de colores, para que el 

cliente percibo que Ia marco est6 en continuo meJoromiento, lo que permite 

posic1onorse en Ia mente del consumidor, yo que lo osoc1o y lo refuerzo contra 

Ia competencio. 

Se debe montener Ia colidod del producto, con el objetivo de que el cliente 

se lleve uno buena impresi6n desde el inicio y sea quien recomiende a m6s 

personas a consumir estos orticulos. 

Es necesorio estor a Ia vonguordio en cuonto a tecnologfo porque focilito Ia 

copocidod de producci6n y mejoro Ia fobricoci6n de los productos, 

Es de vital importoncio que Ia empresa como grupo humono de trobojo se 

comprometo con los objetivos empresarioles en Ia medido que se les incentive 

con recompenses por sus logros para de esto monero los trobojodores esten 

motivodos a realizer de mejor monero sus toreos. 

Crear un ambiente de trobojo confortoble es fundamental para lograr que el 

grupo de trobojo se desenvuelvo de forma eficoz y eficiente desorrollondo 
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su imaginaci6n, creatividad e ingenio que permitir6 dar soluci6n a los 

problemas de Ia organizaci6n. 
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Anexo: 1 

ANOS No. DE HABITANTES 
2001 40285 
2002 41655 
2003 43071 
2004 44535 
2005 46050 
2006 47615 
2007 49234 
2008 50908 
2009 52639 
2010 54429 
2011 56279 

FUENTE: Resultados de VI Censo de Poblacion -
INEC 

CANTON HUAQUILLAS 
Poblacion economicamente activo del ano 

GRUPOS OCUPADOS 
TOTAL 

TECNICOS 
615 

EMPLEADOS DE 
OFICINA 526 

TRAB. DE LOS SERVICIOS 3988 

AGRICULTORES 948 
OPERARIOS Y 

OPERADORES DE 

MAQUINARIAS 3049 

TRAB. NO CALIFICADOS 
4026 

OTROS 1565 
TOTAL 14717 



PROYECCION DE LA POBLACION ECONOMICAMENTE ACTIVA 

TASA DE CRECIMIENTO= 3.40% 
POBLACION FUTURA = Poblacion Actua l ( 1 +r)"n 

GRUPOS OCUPADOS ANO 2001 ANO 2010 ANO 2011 
TECNICOS 615 831 1161 

EMPLEADOS DE 
OFICINA 526 711 993 

TRAB. DE LOS SERVICIOS 
3988 5388 7527 

AGRICULTORES 948 1281 1789 
OPERARIOS Y 
OPERADORES DE 
MAQUINARIAS 3049 4119 5755 

TRAB. NO CALIFICADOS 
4026 5439 7599 

OTROS 1565 211 4 2954 
TOTAL 14717 19884 27779 



Anexo2: Encuesta 

• Universida~ Cat61ica de Santiago de Guayaquil 

Encuesta a apllcar: 

Por favor. dedique un momenta a complelar est a pequena encuesla, Ia mformod6n que 
nos proporcione ser6 lraloda de forma confidendal, con el oqelivo de mepror nuestro 
produclo. 

Esto cncuesto duro oproximodomenfe 10 minufos. Gracias/ 

1. Cuontas camas hay en su coso. 

( ); 2 ( ); 3 ( ); 4 ( ); M6s ( ) Cu6ntas? __ _ 

2. Utilize edredones en su coso. 

Si () No ( ) 

3. AI momenta de comprar sobanas y / o edredones, cuol es Ia importancia 

que le da usted a coda uno de los siguientes aspectos: 

MIJ'f .I I ort t I Poco I Nada 
ime_ortante mp an e importante importante 

Precio 0 0 0 0 
Tamar'\o 0 0 0 0 
Diser'\o 0 0 0 0 

I Comodidad 0 0 0 0 
I Calidad 0 0 0 0 
Funcionolidad 0 0 0 0 

I Durabilidad 0 0 0 0 

I Punlode 
0 0 0 0 Venia 

4. Con que frecuencia compra juegos de sobanas y / o edredones? 

Coda mes ( ); 
Fechas especiales ( ); 

Coda 6 meses ( ) ; 
Otro ( ) 

Coda ano ( ): 

5. Le gustaria que sus sobanas tengan un diseno bordodo propio? 

Si ( ) No ( ) 

6. Conoce de algun Iugar de venta de sobanas y/ o edredones con 
bordodos personalizados? (Hechos por usted) 

Si ( ) No ( ) 



7. Usted compraria s6banos bordados con modelos personolizados? 
(Colores, dibujos, nombres, etc.) 

Si ( ) No ( I 

8. e gust aria obsequiar sa banos y / o edredones preferentemente en: 

Son Valentin ( I 
Dio de los Modres ( 1 
Dio del Padre ( ) 
Cumpleonos ( I 
Molrimonios { I 
Novidod ( 1 
Todos los onteriores ( I 
Otros ( I _____ _ 

9. Cu6nto estaria dlspuesto a pagar por productos personallzados? 
$22 ( I 
$25 { I 
$30 (I 
$35 (I 



RESULTADOS DE ENCUESTAS 
X= Posibles respuestas 

Ni= Numero de Veces de Selecci6n par respuesta 

Hi= Porcentaje de Respuesta 

PREGUNTA 1 

X Nl 

1 17 

2 74 

3 170 

4 111 

MAS 28 

Total 400 

PREGUNTA 2 

X Nl 

si 380 

no 20 

Total 400 

HI 

4,25 % 
18,5 % 
42,5 % 

27,75 % 

7% 

100 % 

HI 

95 % 

5 % 

100 % 

Cuantas camas hay en 
su casa? 

1 • 2 3 • 4 MAS 

7%4% 

Utiliza edredones en 
su casa? 

5% -, 1 • 2 

95% 



PREGUNTA 2 

X 

Precio 

Tamafio 

Disefio 

Comodidad 

Calidad 

Funcionalidad 

Durabilidad 

Punto de Venta 

IIIU'J 

HI 

175 43,75 

177 44,25 

187 46,75 

204 51 

246 61,5 

244 61 

275 68,75 

267 66,75 

Total Ni 400 

Precio 

muy importante • importante 

poco importante • nada lmportante 

00-' 1% 

lmportante 

222 

218 

210 

192 

149 

146 

122 

125 

HI 

55,5 

54,5 

52,5 

48 

37,25 

36,5 

30,5 

31,25 

Total HI 

lmportante HI lmportante 

3 0,75 

5 1,250 

3 0,75 

4 1 

3 0,75 

5 1,25 

2 0,5 

6 1,5 

100% 

Tamaiio 

muy importante • importante 

poco importante • nada lmportante 

1% 00-' 

0 

0 

0 

0 

0 

5 

1 

2 

0 

0 

0 

0 

0 

1,25 

0,25 

0,5 



Diseiio Comodidad 

muy importante • importante muy importante • importante 

poco importante • nada lmportante poco importante • nada lmportante 

1% 1%0",.(, 

\ 

Calidad I Funcionalidad 

muy importante • importante muy importante • importante 

poco importante • nada lmportante poco importante • nada lmportante 

1% ()",.(, 



Durabilidad 

muy 1mportante • importante 

poco 1mportante • nada lmportante 

PREGUNTA4 

X Nl 

Cada mes 135 

Cada 6 meses 157 

Cada Ai'lo 15 

Fechas especiales 76 

Otro 17 

Total 400 

HI 

33,75 % 

39,25 % 

3,75 % 

19 % 

4,25 % 

100 % 

Punto de Venta 

muy importante • importante 

poco importante • nada lmportante 

Frecuencia de Com pra 

Cada mes 

Cada Aiio 

Otro 

4% 

• Cada 6 meses 

• Fechas especiales 

4% 



PREGUNTAS 

X Ni 

si 359 

no 29 

Total 400 

PREGUNTA 6 

X Ni 

si 55 

no 345 

Total 400 

Hi 
89,75 % 

7,25 % 

100 % 

HI 

13,75 % 

86,25 % 

100 % 

I 

Le gustaria que sus 
sabanas tengan bordados 

? 

• si • no 

7% 

Conoce algun Iugar de venta 
de sabanas bordadas? ? 

• si • no 

14% 



PREGUNTA 7 

X Nl 

si 284 

no 116 

Total 400 

PREGUNTA 8 

X Nl 

San Valentin so 
Dia de las madres 44 

Dia del padre 18 

Cumpleanos so 
Matrimonios 76 

Navidad 37 

Todas las Anteriores 268 

Otros 23 

Total S66 

HI 

71 % 

29 % 

100 % 

HI 

8,83 % 

7,77 % 

3,18 % 

8,83 % 

13,43 % 

6,S4 % 

47,3S % 

4,06 % 

100 % 

Ud. Compraria sabanas 
bordadas? 

si • no 

Epocas para obseq uiar ? 

• San Valentin • Dia de las mad res 

• Dia del padre • Cumpleafios 

Matrimonios • Navidad 

Todas las Anteriores 1:.1 Otros 

4% 9% 

9% 

7% 



PREGUNTA 9 

X Nl 

18 164 

20 57 

25 141 

30 38 

Total - ~OQ 

HI 
41 % 

14,25 % 

35,25 % 

9,5 % 

100 % 

Cuanto estaria dispuesto 
a pagar? 

• 18 • 20 25 • 30 

10% 



Anexo: 3 

----------------------------- ---~~ 

• 

DESCRIPCION UNIOADES PRECIOEN RESULT ADO 
DQU...RES 

COSTOS DE EDREDON 

cabeceras 1 m 2 2 

tela Llana 2 m 2 4 

buelo 1 m 1,5 1,5 

almohada 0,3 em 2 0,6 

bordado 1 3 3 

plum on 1 kilo 2,5 2,5 

COSTOS DE EMPAQUE 

Empaque 1 u 0,9 0,9 

stickers 1 u 0,05 0,05 

Etiqueta 1 u 0,04 0,04 

COSTOS VARIOS 

Doblada 1 0,05 0,05 

Enfundada 1 0,05 0,05 

hi los 0,01 0,01 

COSTOS DE MANO DE 
OBRA 

Costura 1 0,65 0,65 

COSTODE 
PROOUCCION 15,35 



DESCRIPOON UNIDADES 

COSTOS DE EDREDON 

Cabeceras m 2 

tela IIana m 

Vuelo m 

Almohada em 

n kilo 

COSTOS DE EMPAQUE 

Em que 1 u 

Stickers 1 u 

1 u 

COSTOS VARIOS 

Doblada 1 

Enfundada 1 

Hi los 

COSTOS DE MANO DE 

OBRA 

Costura 1 0,65 65 

COSTODE 
PRODUCCION 1 35 



CClSTO DE 5MMA 10mADA I 2 PLAZAS) 

DESCRIPCI6N UNIDADES PRECIO EN RESULT ADO 
OOLARES • unidad 

COSTOS DE SABANA 

sabana elastica 1,8 m 2 3,6 

sabana normal 1,8 m 2 3,6 

Almohada 0,6 em 2 1,2 

Bordado 1 juego 3 3 

COSTOS DE EMPAQUE D 
Empaque [i] u 0,35 0,35 

Stickers 1 u 0,05 0,05 

Elastica 3 m 0,3 0,9 

Etiqueta 1 u 0,04 0,04 

COSTOS VARIOS 

Doblada 1 u 0,05 0,05 

Enfundada 1 u 0,05 0,05 

Hi los 0,01 0,01 

COSTOS DE MANO DE 
OBRA 

Costura 0,45 0,45 

COSTO DE 
PRODUCCI6N 13,3 



casro DE sAuMA .aRDADA c 2.1/211UZAS 

DESCRIPCI6N UNIDADES PRECJO EN RESULT ADO 
DOLARES • unidad 

COSTOS DE SABANA 

sabana elastico 2 m 2 4 

sabana normal 2 m 2 4 

almohada 0,6 em 2 1,2 

bordado 1 juego 3 3 

COSTOS DE EMPAQUE 

Empaque 1 u 0,35 0,35 

stickers 1 u 0,05 0,05 

elastico 3 m 0,3 0,9 

Etiqueta 1 u 0,04 0,04 

COSTOS VARIOS 

Doblada 1 0,05 0,05 

Enfundada 1 0,05 0,05 

h1los 0,01 0,01 

COSTOS DE MANO DE 
OBRA 

Costura 1 0,5 0,5 

COSTO DE 
PRODUCCI6N 14,15 



CCI5TO DE SAUNA~ ( JIUZAS) 

DESCRIPCI6N UNIDADES PRECIO EN RESULT ADO 
DOLARES • unidad 

COSTOS DE SABANA 

sabana elastica 2,4 m 2 4,8 

sabana normal 2,4 m 2 4,8 

almohada 0,85 em 2 1,7 

bordado 1 juego 3 3 

COSTOS DE EMPAQUE 

Empaque 1 u 0,35 0,35 

stickers 1 u 0,05 0,05 

elastica 3 m 0,3 0,9 

Etiqueta 1 u 0,04 0,04 

COSTOS VARIOS 

Ooblada 1 0,05 0,05 

Enfundada 1 0,05 0,05 

hi los 0,01 0,01 

COSTOS DE MANO DE 
OBRA 

Costura 1 0,45 0,45 

COSTO DE 
PRODUCCI6N 16,2 



COSTO DE COMES PEQUEIA 

DESCRIPCI6N UNIDADES PRECIO EN DOLARES RESULT ADO 
• unidad 

COSTOS DE ALMOHADA 

tela IIana 0,3 em 2,7 0,81 

plum on 0,25 k 3,7 0,925 

bordado 1 u 1,5 1,5 

COSTOS DE EMPAQUE 

Empaque 1 u 0,25 0,25 

Etiqueta 1 u 0,04 0,04 

COSTOS VARIOS ~ H 

Enfundada 1 0,05 0,05 

hi los 0,01 0,01 

COSTOS DE MANO DE 

OBRA 

Costura 1 0,05 0,05 

COSTO DE 

PRODUCCION 2,825 



COSTO DE COJINES MEDIANA 

DESCRIPCION UNIDADES PRECIO EN DOLARES RESULT ADO 
• unidad 

COSTOS DE ALMOHADA 

tela IIana 0,4 em 2,7 1,08 

plum on 0,25 k 3,7 0,925 

bordado 1 u 2 2 

COSTOS DE EMPAQUE 

Empaque 1 u 0,25 0,25 

Etiqueta 1 u 0,04 0,04 

COSTOS VARIOS 

Enfundada 1 0,05 0,05 

hi los 0,01 0,01 

COSTOS DE MANO DE 
OBRA 

Costura 1 0,05 0,05 

COSTODE 
PRODUCCION 3,325 



COSTO DE COMES &VIDE 

DESCRIPCION UNIDADES PRECIO EN DOLARES RESULT ADO 
• unidad 

COSTOS DE ALMOHADA 

tela IIana 0,6 em 2,7 1,62 

plum on 0,50 k 3,7 1,85 

borda do 1 u 2 2 

COSTOS DE EMPAQUE 

Empaque 1 u 0,25 0,25 

Et iqueta 1 u 0,04 0,04 

COSTOS VARIOS 

Enfundada 1 0,05 0,05 

hi los 0,01 0,01 

COSTOS DE MANO DE 
OBRA 

Costura 1 0,1 0,1 

COSTODE 
PRODUCCION 4,3 



COSTO DE TOAUA PEQUENA 

DESCRIPCION UNIDADE.S PRECIO EN DOLARES • RESULT ADO 
unidad 

COSTOS DE TOAUAS 

tela IIana 0,3 em 0,75 0,225 

bordado 1 u 1 1 

COSTOS DE EMPAQUE 

Empaque 1 u 0,25 0,25 

Etiqueta 1 u 0,04 0,04 

COSTOS VARIOS 

Enfundada 1 0,05 0,05 

hi los 0,01 0,01 

COSTO.S DE MANO DE OBRA 

Costura 1 0,05 0,05 

COSTO DE PRODUCCION 1,575 



COSTO DE TOALLA MEDIANA 

DESCRIPCION UNIDADES PRECIO EN DOLARES * RESULT ADO 
unidad 

I COST OS DE TOALLAS I 
tela IIana 0,8 em 1,5 1,2 

bordado 1 u 1,5 1,5 

COSTOS DE EMPAQUE 

I Empaque 10~1 0,25 ~ 0,251 

Etiqueta 1 u 0,04 0,04 

I COSTOS VARIOS IDOl ~ I 
Enfundada 1 0,05 0,05 

hi los 0,01 0,01 

COSTOS DE MANO DE OBRA 

Costura 1 0,1 0,1 

COSTO DE PRODUCCION 3,44 



COSTO DE TOAUA GRANDE 

DESCRIPCION UNIDADES 
PRECIO EN OOLARES • RESULT ADO 

unidad 

COST OS DE TOAllAS 

tela IIana 1,5 em 2 3 

borda do 1 u 2 2 

COSTOS DE EMPAQUE 

Empaque 1 u 0,25 0,25 

Etiqueta 1 u 0,04 0,04 

COSTOS VARIOS 

Enfundada 1 0,05 0,05 

hi los 0,01 0,01 

COSTOS DE MANO DE OBRA 

Costura 1 0,15 0,15 

COSTO DE PRODUCOON 5,5 


