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INTRODUCCION

Ecuador se encuentra inmerso en un proceso de globdlizacién, donde se
ve la ampliacibn de mercados internacionales, innovaciones
tecnologicas e incremento del comercio mundial. Por esta razén, ya no
solo se compite internamente; las empresas estan obligadas a ser mejores

y realizar de mejor manera su frabagjo.

La responsabilidad de establecer, mantener, perfeccionar y evaluar
constantemente |la calidad y atencién 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 linea
para el hogar, para que el cliente se sienta completamente convencido
y seguro del producto que adquiere, asi como también las medidas

necesarias para el cumplimiento del mismo.

El presente trabajo tiene como finalidad analizar los procesos operativos y
administrativos de la empresa, para crecer y desarrollarse por medio de
estrategias financieras y de marketing que permitan fortalecer su posicién
en el mercado nacional, para obtener una mayor rentabilidad de sus

ventas, y garantizar una excelente relacién con el cliente final.

El contenido del presente trabagjo ha sido ejecutado de la siguiente

manera:

+ Se inicia con el Resumen ejecutivo, que es una recapitulacién de
todo el trabajo y el contexto significativo del frabojo de tesis,
ademas del despliegue de la importancia del tema aplicado.

e El Estudio Empresarial del Producto, en el que se investiga los
principales aspectos y factores que influyen en la aplicaciéon de la
propuesta, y mercado al cual esta dirigido, mediante el andlisis del

entorno.

« El Andlisis de la Industria, se determinard el mercado al cual la
empresa se va a dirgir, el andlisis del comportamiento de los

posibles competidores, asi mismo se estableceran los factores



externos e intemos de la empresa y el ciclo de vida de los

productos.

La Empresa, en la que se describe todas las ideas del proyecto, por
ejemplo: de qué se trata. en donde se redlizara, como se

producird y las especificaciones de cada producto.

El Plan de Marketing. en el que se redlizard el mercadeo, la venta y
promocién de los productos que elabora la empresa, se escogerd
la mejor manera de llegar a los consumidores, y que la marca de

la empresa se posicione en la mente de los compradores.

El Estudio financiero, en donde se analiza el presupuesto necesario
para la implementacion de la propuesta y la proyeccion de su
rentabilidad.
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1.- RESUMEN EJECUTIVO

Presentacion

KATHERINE S.A es una empresa que fue creada hace quince anos por la
familia Granda Cérdova. Se encarga de la fabricacion de productos en
la linea de sdbanas y edredones. Lanzé al mercado la marca
“Katherine", la misma que ya tiene una sélida trayectoria en el mercado

de la Provincia de El Oro y en diversos sectores de la Republica del Peru.

La empresa Bordytex es una sociedad creada por Katherine Granda y
Zoila Rojas, como accionistas de la misma, quienes administraran la
empresa de manera independiente, elaborando, produciendo vy
comercializando todos los articulos con la marca Bordytex, que
confeccionard diversos productos textiles con bordados personalizados
en sus disefos. Se toma la experiencia de la empresa Katherine para
desarrollarse en la industria textil, ya que por su tfrayectoria tiene un
amplio conocimiento del mercado, asi como también la relacién de la
empresa con los proveedores que facilitaran la materia prima para la
elaboracién de los diferentes productos, lo que nos brinda un respaldo

comercial.

El presente proyecto tiene como finalidad el estudio de factibilidad para
la creacion de la empresa BORDYTEX, en la venta de productos textiles;
tales como edredones, sabanas, cojines, y todllas, en donde los clientes
tengan la posibilidad de crear los disefios a su gusto. Las diversas
opciones van desde escoger el tamano de los productos (por ejemplo: |
plaza, 2 plazas, etc.), el tipo de textura, colores de su agrado, hasta
escoger el tipo de bordado que desea en su producto, mediante la

revision de catdlogos y muestrarios que se les facilitard a los clientes.

Se redlizard un andlisis para buscar la mejor forma de financiamiento
para la adquisicion de la maquinaria avanzada, que mejore los procesos

productivos para cubrir las necesidades del mercado actual.



Es de vital importancia el redlizar un andlisis de la parte interna y externa
de la empresa, ya que por ser pioneros en implantar este tipo de

negocios, se puede correr algun tipo de riesgo.

Antecedentes

Desde hace mds de tres décadas la ciudad de Huaquillas se ha
caracterizado por su movimiento comercial, ya sea a nivel nacional o
con el vecino pais del Perd. 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 la Avenida de la Republica se congrega la mayor dindmica comercial,
diversos servicios y atenciones: cambio de moneda y paso binacional de
productos. A lo largo y ancho de este seclor comercial se puede realizar
turismo comercial durante los 365 dias del arno.

Cientos de vitrinas exhiben una inmensa variedad de productos, desde
productos de alta tecnologia, pasando por artesanias, textiles, calzado,
bazar, electrodomésticos, productos agropecuarios, repuestos

automotrices, entre ofros.!

Justificacion

Por su ubicacion geogrdfica (Frontera Sur del Ecuador), la ciudad de
Huaquillas, es una zona netamente comercial (Ver imagen 1.1), la misma
qgue es visitada regularmente por comerciantes que mantienen
negociaciones fijas con los proveedores de esta ciudad, asi como

también turistas nacionales y extranjeros.

Imagen 1.1: Comercio en Huaquillas

Fuente: Huaquillas.net

'www.huaquillas.gov.ec



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 la mayoria de locales prefieren vender cantidad antes que calidad,
sin seguir ningun tipo de estdndar que pemita a los clientes tener la

seguridad de que estan adquiriendo buenos productos.

Con la apertura de esta nueva empresa, se fratard de cubrir esta
necesidad y brindar una opciéon totalmente diferente para el publico en
general, brinddndoles productos de excelencia tanto en la calidad de las

telas, como en el acabado de las prendas.

Objetivos del Proyecto

Objetivo General:

- Andlizar la viabilidad y rentabilidad de la empresa Bordytex
dedicada a la produccién de articulos textiles con bordados

personalizados en la ciudad de Huaquillas, Provincia de El Oro.

Objetivos Especificos:

- ldentificar el segmento de los clientes potenciales de los

productos que ofrece la empresa Bordytex.

- Determinar las caracteristicas del segmento de clientes

potenciales.

- Identificar las épocas de mayor y menor demanda de los

productos.
- Andlizar las preferencias de los clientes.
- Definirla frecuencia de compra de los productos.
- Comprobar la aceptacion de los productos.

- Andlizar la capacidad adquisitiva.

Marco Tedrico
La industria textil es el nombre que se da al sector de la economia

dedicado a la produccidn de telq, hilo, y productos relacionados.



Desde el afo 2000 hasta el 2008, en el Ecuador se presenté una
tendencia creciente del 54 % en las exportaciones totales?. Segun datos
de Proexport?, el ano mas importante para la industria textil ecuatoriana
en foda la década fue el 2009, las exportaciones en este afio fueron de
$ 155.25 millones.* (Ver tabla 1.1, ver grafico 1.1).

Tabla 1.1: Exportaciones Totales FOB - % CRECIMIENTO

2000 67,80
2001 73,68 8,50
2002 66,03 -10,24
2003 77,88 17,94
2004 88,60 13,77
2005 84,25 491
2006 82,81 a7
2007 93,99 13,50

. 2008 144,98 54,26

2009 155,25 6,91

Fuente: Asociacion de Industrias Textiles del Ecuador
Elaborado por: Zoila Rojas y Katherine Granda

Grdfico 1.1: Exportaciones Totales 2000 - 2009
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Fuente: Asociacion de Industrias Textiles del Ecuador
Elaborado por: Zoila Rojas y Katherine Granda

* Asociacion de Industrias Textiles del Ecuador
' PROEXPORT COLOMBIA, Promocion de Turismo, Inversion y Exportaciones
* www.hoy.com.ec/noticias-ecuador/colombia




La diversificacién en el sector, ha permitido que el Ecuador sea
exportador de diversos productos textiles, entre ellos las prendas de vestir,
tejidos (tela resultante de tejer hilos®), hilados (conjunto de fibras unidas,
para usarse en tejidos): siendo las manufacturas y la materia prima los
que tienen el mayor volumen de produccién y ventas en el periodo del
2008 al primer trimestre del 20107 (Ver grafico 1.2).

La calidad de la confecciéon también resalta en el esfuerzo permanente
de los empresarios del sector para mantenerse actualizados

tecnolégicamente.

Grdfico 1.2: Andlisis de Exportaciones Textiles (USD ~ TON)

Andilisis Comparativo de las Exportaciones Textiles
Valores USD
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Andlisis Comparativo de las Exportaciones Textiles
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Fuente: Asociacion de Industrias 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
pais. Por tal razén en los 10 ultimos anos, las importaciones que se realizan
de China al Ecuador se han incrementado 6 veces mdas gue las
exportaciones?, (Ver tabla 1.2). La demanda de estos articulos puede
afectar a la empresa, al momento de preferir bajos costos, que prendas

de mejor calidad realizadas en el pais.

Tabla 1.2: Balanza Comercial China — Ecuador

_ 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

- e
Pagina Feuador Exporta



Metodologia
Tipo de Investigacién utilizado: La investigaciéon que se redlizard en el

proyecto es aplicada, descriptiva, de campo, cuasi-experimental y

transversal. A continuacién se explica cada una de ellas:

Segun su finalidad la investigacion es aplicada, porque se busca
implementar los conocimientos que se tiene acerca del comercio, para
analizar el impacto que puede tener la implementacién de una nueva

empresa textilera en la ciudad.

Segun su objetivo gnoseoldgico, esta investigaciéon es descriptiva, porque
refleja carccteristicas observables, en este caso se puede analizar el
comportamiento de los posibles clientes, mediante la ufilizaciéon de
meétodos que permitan alcanzar estos fines, por ejemplo, con la

aplicacién de encuestas,

Segun su contexto es de campo, porque la investigacion se redlizara en
la Ciudad de Huaquillas, que es en donde se llevard a cabo la ejecucion

de este proyecto.

Segun el control de las variables es cuasi-experimental, porque la
seleccion de las personas a las que se les realizard la encuesta forma
parte de grupo que tfienen los mismos intereses, por lo que las unidades

de andlisis no se asignan al azar ni por orden aleatorio.

Segun la orientacion temporal es transversal, porque se realiza en un
tiempo definido, es decir para analizar la aceptacién de los productos en

la actualidad por los habitantes de la ciudad de Huaquillas.

Instrumento de Medicién

Se aplicarén encuestas a los habitantes de la ciudad de Huaguillas,
como recurso para la recoleccion de datos que permitan obtener

informacién inequivoca.
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Métodos Estadisticos

Permiten presentar los datos a fravés de cuadros y gréficos estadisticos, lo
que permite tener una mejor vision de los resultados obtenidos mediante
los instrumentos de investigacion. y asi realizar el andlisis e interpretacion

de la informacion recopilada.

Situacién actual de la Ciudad

Datos Generales:

Localizacién Geogrdfica del Proyecto
Provincia: El Oro - Ecuador
Cantén: Huaquillas

Huaquillas es uno de los catorce cantones que conforman la Provincia de
El Oro (Ver imagen 1.2). Ubicado al suroeste de la misma, Huaquillas
cuenta con una poblacion de 54 4297 personas. y sus limites son: Al Norte
y Este con el Cantén Arenillas, al Sur con la Republica del Pend y al Oeste
con el Archipiélago de Jambeli. Posee una superficie de 84,6 km?, su
clima es tropical con una temperatura entre 25 a 32° C.

Imagen 1.2: Mapa de la Ciudad

Fuente: Camara de Turismo de Huaquillas

 Fuente: www.inec.gob.ec
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Este cantén se encuentra conformado por 5 pamroquias: Hualtaco, E
Paraiso, Milton Reyes., Unién Lojana y Ecuador. Por ser Huaquillas ciudad
fronteriza entre Ecuador y Pery, existe la circulacion de ambas monedas
(ddlar y sol) en la zona comercial, que se encuentra ubicada junto al
puente Intemacional que une a la ciudad con la ciudad peruana de
Aguas Verdes.

12



Este cantén se encuentra conformado por 5 paroquias: Hualtaco, El
Paraiso, Milton Reyes, Unién Lojana y Ecuador. Por ser Huaquillas ciudad
fronteriza entre Ecuador y Pery, existe la circulacién de ambas monedas
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2.- ESTUDIO EMPRESARIAL DEL PRODUCTO

Andlisis de Entorno PEST

Para poder tomar las decisiones vitales dentro de la empresa, es
necesario conocer el ambiente en que se desenvuelve la misma. E
Modelo PEST permite analizar los factores (Politicos, Econdmicos, Sociales,
Tecnolégicos) que afectan al entorno de los productos y permite tener un

mejor conocimiento del mercado.

Factores Externos:
. Factores Politicos.-

Tratado de Paz Ecuador — Perl.- El Tratado Binacional firmado en

Brasilia en el afc de 1998, ha pemitido que la relacién entre Ecuador y
Pery sea mas pacifica. Uno de los beneficios que se logro, fue el libre
transito de personas enfre estos dos paises, permitiendo asi que el

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

Con la firna del acuerdo de paz se abren realmente posibilidades ciertas

de comercio exterior con Per(.1?

2 Factores Econémicos -

IPC.- Siglas que hacen referencia al indice de Precios al Consumidor, es
un indicador econémico que mide la evolucion del nivel general de
precios, corespondiente al conjunto de articulos ya sean bienes o
servicios de consumo adquirido por los hogares del darea urbana del pais.
Uno de los usos del IPC es para hacer observaciones de la economia en
corto plazo, medir la variacion de los precios y el ritmo de la inflacién.!
Con respecto a los precios de los edredones en la provincia de El Oro,
existié un tendencia alcista que se puede observar en las estadisticas,
(Ver grafico 2.1) desde marzo a diciembre del 2010 aumentaron los
porcentajes del 6,04 % al 14,93 %.

" palabras de Héctor Plaza Saavedra. Ministro de Comercio Exterior, Gobierno de Jamil Mahuad. (27 de
Octubre de 1998)
1 Metodologia del Indice de precios al consumidor (www.inec.gov.ec)
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Grdafico 2.1: Precios de edredones

INDICE DE PRECIOS AL CONSUMIDOR

EDREDON v |

Porcentaje / Unidad

Grafico Datos

16

14

iz

10

Porcentajes

149 1083
1LEF

58
LR

(R
zr4 | FEY | i

Har-2010 Apr-2010 May-2010 Jun-2010 Jul-2010 Auy-2010 S=p-2010 Oct-2010 Muv-2010 Det-2010 Jan-2042 Meb-2031

Fuente: [INSTITUTO MACIONAL DE ESTADISTICA ¥ CENSOS [(INEC) Guardar grafico |

Ambito | machala v |

La inflaciA®n acumulada es igual a la inflaciA*n mensual, pues, por concepto, esta muestra la variacif®n del 1PC del
mes actual (Febrera), en relaci®n con didembre del aA4o anterior,

Fuente: www.ecuadorencifras.com

Inflacién.- Se produce cuando hay un aumento en los precios de los
costos de produccion (materia prima, maquinarias, fuerza laboral,
salarios) v los costos finales de bienes y servicios, por ende afecta al
poder adquisiivo de las personas, ya que los productos también
aumentan de precio. En los dos Ultimos afos se ha presentado una alta
reduccioén en la inflacion ecuatoriana (Ver grafico 2.2, ver tabla 2.1), en el
2009 el indicador era de 6,29 %, mientras que a diciembre del 2010 bajé
su nivel al 3,33 %.

El indice del 2010 muestra niveles similares a los registrados antes de la
crisis mundial del 2008 y eso es bueno para el pais, es un afio en general

con estabilidad de precios.'?

Hasta el primer trimestre del 2011 se presenta un ligero aumento de la

inflacién, que se espera no continte de forma significativa.

1 palabras Director del INEC, Byron Villacis, 06 de Fnero de 2011.
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Graéfico 2.2: Inflacién periodo 2009 - 2011
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Fuente: Banco Central del Ecuador

Tabla 2.1: Fechas Inflaciéon 2000 - 2011

FECHA VALOR
Marzo-31-2011 357 %
Febrero-28-2011 339 %
Enero-31-2011 317%
Diciembre-31-2010 333%
Noviembre-30-2010 33 %
Octubre-31-2010 346 %
Septiembre-30-2010 3.44%
Agosio-31-2010 382%
Julio-31-2010 3.40%
Junio-30-2010 330%
Mayo-31-2010 324%
Abril-30-2010 321 %
Marzo-31-2010 335%
Febrero-28-2010 431 %
Enero-31-2010 444%
Diciembre-31-2009 431 %
Noviembre-30-2009 402%
Octubre-31-2009 3.50%
Septiembre-30-2009 3%
Agosio-31-2009 333%
Julio-31-2009 385%
Junio-30-2009 454 %
Mayo-31-2009 541 %
Abril-30-2009 652%

Fuente: Banco Central del Ecuador
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Tasa de desempleo.-

la tasa de desempleo es el

nivel

de

desocupacién entre la poblacion econdmicamente activa o la fuerza de

trabajo. En los dos Ultimos afos el nivel de desempleo en el pais bajo.
segun los reportes del INEC (Instituto Nacional de Estadistica y Censos),
para octubre del 2007 el porcentaje era del 7.5 % y a finales del 2010 fue

del 6.10 % (Ver grafico 2.3, ver tabla 2.2).

Grdafico 2.3: Nivel de desempleo periodo 2007- 2011

DESEMPLED - Ultimos dos anos

Buley

Fuente: Banco Central del Ecuador

Tabla 2.2: Fechas Nivel de desempleo periodo 2007 - 2011

FECHA
Diciembre-31-2010
Septiembre-30-2010
Junio-30-2010
Marzo-31-2010
Diciembre-31-2009
Sepliembre-30-2007
Junio-30-2009
Marzo-31-2009
Diciembre-31-2008
Noviembre-30-2008
Oclubre-31-2008
Septiembre-30-2008
Agosto-31-2008
Julio-31-2008
Junio-30-2008
Mayo-31-2008
Abril-30-2008
Marzo-31-2008
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VALOR
6.10%
7.44 %
771 %
9.10%
7.90%
9.06 %
834 %
8.0 %
7.50%
791 %
B.66 %
7.27 %
6.60 %
6.56 %
7.06 %
690%
793%
687 %



Febrero-29-2008 7.37 %

Enero-31-2008 871 %
Diciembre-31-2007 6.34 %
Noviembre-30-2007 611 %
Octubre-31-2007 7.50%
Septiembre-30-2007 7.00 %

Fuente: Banco Central del Ecuador

El INEC también informé que en el 2010 se incrementaron al menos 131 mil
empleos, lo que ayudd también para que se produjera esta reduccion.
Las provincias que reportan una fuerte disminucién de desempleos son
Guayas y El Oro. El Oro bajé de 9.5 % en el 2009 al 6 % a fines del 2010.'2

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

las personas para adquirir bienes y servicios de consumo, mediante un
intercambio monetario.'* Es decir que las personas pueden emplear sus
recursos de la mejor forma para poder obtener el beneficio mas alto
posible. Algo que a veces se ve obstruido por los precios altos de las

cosas, que frenan el poder adquisitivo de los consumidores.

Se puede observar claramente en un breve andlisis entorno a la canasta
familiar y el nivel de ingresos familiar de los ecuatorianos, siempre ha sido
mayor el precio de la canasta familiar en comparaciéon con el ingreso
que existe por familia. Para finales del afio 2007 el precio de la canasta
familiar fue de $ 472,74 y el ingreso familiar terminé con $ 317.34, en estos
Ultimos cuatro afos este margen ha sido similar, solo que ahora con
mayores cantidades monetarias. En la actualidad (Marzo 201 1), el precio
de la canasta basica 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 la cantidad real que ellos perciben. (Ver grafico 2.4).

Binec@inec gob.cc
Mwww tradeon.comar (curso de mercadotecnia)
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Grdafico 2.4: Comparacion Canasta Familiar vs. Ingreso Familiar
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Fuente: www.eluniverso.com

3. Factores Sociales.-

lona comercial.- Es el lugar en el que existen caracteristicas

econdémicas homogéneas dentro de un centro urbano, el cual atrae la
mayor parte comercial del area.

La ciudad de Huaquillas es considerada una ciudad netamente
comercial, por una extensa cantidad de negocios que realizan sus ventas
al por mayor y menor en la ciudad. La mayoria de sus habitantes de

alguna forma se dedica a esta actividad.

Desarrollo Intercultural.- Diversos aspectos sociales como la educacion,

politica vy la sociedad en si, permiten crear e impulsar contactos a nivel
nacional e interacional, de manera mas rapida con algunas dareas
cercanas del Perl, como por ejemplo Tumbes y Aguas Verdes, ya que se

ve la convivencia diaria que existe enfre peruanos y ecuatorianos.
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4. Factores Tecnolégicos.-

Tecnologia 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 estd en desventaja
frente a grandes potencias mundiales como Estados Unidos quienes
brindan tecnologia de la cual se carece y a la vez se tiene que
depender.

Los avances tecnolégicos nos ayudan a facilitar los procesos de
produccién y abaratan los costos de mano de obra, al mismo tiempo

que se redlizan 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 la indusiria ecuatoriana y que se

tenga que recunir a la importacion de maquinaria extranjera.
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3.- ANALISIS DE LA INDUSTRIA

Mercado

El mercado al que la Empresa Bordytex esta dirigida, es a la poblacién de
la ciudad de Huaquillas, en las zonas céntfricas de esta ciudad se
concentra la mayor cantidad de personas que se dedican al comercio, y
que serdn los clientes potenciales de la empresa. Segun los datos del
Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC) hasta finales del 2010, la
poblacién de la 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 (deseos,
poder, hdbitos de compra, etc.) en un mismo grupo.

El segmento de la Empresa Bordytex esta representado por hombres y
mujeres que conforman la poblacidon econémicamente activa de la
ciudad de Huaquillas (Anexo 1), quienes fienen la solvencia financiera
para adquirr los productos, asi como también los turistas nacionales y
extranjeros.

Universo: 27 729 personas (PEA - Huaquillas's)

Para el andlisis de los resultados de las encuestas se determinara el
tamano de la muestra.
La muestra es una parte representativa de todo el universo, y es

determinada con el uso de la siguiente formula:

- N
" 1+[(%EA) 2=N]

= muestra

= Poblacién Universo
= Valor constante

= Error Admisible ( 5%)

g =z 3

5 Resultados del V1I censo de Poblacion y Vivienda. www inec.gov.ec
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B 27729
mEIT(5%) 2+ (27729)]

m= 394

Se necesitara realizar la encuesta al menos a 400 personas, para poder

tener un resultado factible.

Andlisis de los datos:
Encuesta: Anexo 2.

La encuesta realizada para la obtenciéon de datos que proporcionan
informacién cuasi real, se realizd basaGndose en el PEA (Poblaciéon
econdémicamente activa) de la ciudad de Huaquillas, la cual representa
el 100 % de los clientes potenciales de productos textiles, y que de estos,
el 20 % representa el mercado al que Bordytex pretende llegar.

1ra. Pregunta: Cuantas camas hay en su casa?

Cuantas camas hay
en su casa?
m]l m2 m3 m4 mMAS

7%

28% .

18%

a'%

Los porcentajes en esta preguntqg, sirven para conocer la cantidad de
camas que fienen en sus casas las personas que fueron encuestadas,
estos datos brindan un referente de cudntos articulos (edredones,
sabanas, cojines, toallas) pueden necesitar y asi obtener una cantidad

aproximada de produccion.

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

Utiliza edredones en ‘
su casa ? '

5% wmsi mno

Los porcentajes obtenidos en esta pregunta son favorables para la
empresa, ya que el 95 % de la poblacion Huaquillense utiliza edredones

en su casa.

El 20 % del valor porcentual total que favorece a la empresa Bordytex es:
5414,

3ra. Pregunta: Al momento de comprar sdbanas y/o edredones, cudl es
la importancia que le da usted a cada 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 mas importantes para quienes respondieron la encuesta
la durabilidad (35 %), es decir el tiempo de vida de los productos, el
punto de venta (34 %), es importante para los clientes potenciales la
ubicacién del local comercial, ya que debe estar en un lugar cénfrico de
facil acceso para ellos, y la calidad (31 %), es necesario que la empresa
utilice productos de texturas suaves, comodas y confortables para la

completa satisfaccion de sus clientes.

Es importante que la empresa tenga presente estos puntos, ya que le

permitirdn mejorar su produccion, y por lo tanto aumentar sus ventas.
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Aspectos de mayor

preferencia

Porcentaje
®m Calidad ® Durabilidad = Puntode Venta

4ta. Pregunta: Con qué frecuencia compra juegos de sabanas y/o

edredones?

Frecuencia de Compra

m Cada mes m Cada 6 meses
® Cada Ano B Fechas especiales
® Otro

4%
19% 34%

g

La frecuencia de compra permite saber cada qué tiempo los
consumidores adquieren los productos. Los datos que se obtuvieron en la
encuesta muestran que el 39 % de las personas compran sadbanas y

edredones cada 6 meses.

5ta. Pregunta: Le gustaria que sus sabanas tengan un disefo bordado

propio?



Ud. compraria sabanas
bordadas ?

msi Wno

Esta cifra muestra que la mayoria de las personas encuestadas (71 %)
estan dispuestas a comprar sabanas con disefios bordados, lo que

representa valores favorables en las posibles ventas de Bordytex.

8va. Pregunta: Le gustaria obsequiar sabanas y/o edredones en fechas

especiales?

Epocas para obsequiar ?

®m SanValentin m Diade las madres
® Dia del padre ® Cumpleanos
® Matrimonios = Navidad

® Todas las Anteriores = Otros
4% 9%

8%

3%
9%

13%

7%

Segun la encuesta redlizada se determind que los dias festivos, ocasiones
especiales, son algunas fechas en las que las ventas de la empresa
pueden aumentar, por ejemplo: San Valentin, Dia de la Madre, Navidad,
Matrimonios. Segun el estudio que se hizo previamente, todas las fechas
especiales son oportunas para adquirr  los productos que ofrece

Bordytex.
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Estas temporadas representan una gran oportunidad para aumentar las
ventas de la empresa, ya que muchas personas tienden a buscar regalos
bonitos y representativos, en donde un juego de sGbanas puede ser un
muy buen obsequio.

na. Pregunta: Cuanto estaria dispuesto a pagar por productos
personalizados?

Cuanto estaria dispuesto
a pagar ?
w18 m20 W25 m30
10%

N

—

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

compradores potenciales estan dispuestos a pagar entre $ 18 y $ 25
dolares. Estos precios estan en el margen de rentabilidad de la empresa.

Competidores:

Competidores Directos.- En el caso de la empresa “BORDYTEX", no se
presentan competidores directos, ya que el tipo de productos que
ofrecen a los clientes es innovador y en la actualidad no existe en el

mercado de la ciudad de Huaquillas.

Competidores Indirectos.- Competidores indirectos si existen, ya que
hay algunas empresas en la ciudad que se dedican a la elaboracién y
distribucién de este tipo de productos, y que pueden representar
competencia en el campo de las ventas. El problema que podrian
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 la fabricacién vy

comercializacion de utensilios de cama, como por ejemplo toldos,

cobertores y sGbanas, y la venta de camas de diferentes tamanos.

Es una empresa relativamente pequena, cuenta con 4 trabajadores para

su manejo, ademas no realiza ningun tipo de inversién en publicidad. (Ver

cuadro 3.1)
Cuadro 3.1: Informaciéon de Empresa
EMPRESA CANON
DIRECCION FISICA Machala y 19 de Octubre
TELEFONO 997154
PAGINA WEB -
DIRECCION DE CORREO | williancanon@hotmail.com
PERSONA DE CONTACTO | Willian Canon Ron
PRECIOS: PRODUCTOS Y/O PRECIO OBSERVACIONES
SERVICIOS
Camas 100,00
toldos:
toldo cuadrado 8,00
toldo de corona 8,00
toldo princesa 30,00 para tres plazas
sabana especial | 19,00 dos plazas y media
sabana normal 18,00 dos plazas
Cobertores 33,00 tres plazas
PUBLICIDAD EMPLEADA | No invierte dinero en publicidad y los visitantes que obtienen
son los generados por el boca-boca
PLUBLICO, CLIENTES O | Sus principales clientes son los habitantes de la ciudad de
SECTOR Huagquillas
PERSONAL EMPLEADO | 4 empleados: 1 encargados de la parte de comercializacion y
3 encargados de la confeccion.
VENTAJAS GENERALES: | Confeccién de sus productos al gusto de cliente.
CONTRAS o Bajo nivel de produccion
DEFICIENCIAS
ENCONTRADAS:
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COMPARATIVA
| RESPECTO AL PROYECTO

No tienen publicidad, productos con exigencias del cliente y

no cuenta con productos tipo bordado.

Fuente: Propietario Empresa Cannon
Elaborado por: Zoila Rojas y Katherine Granda

Verdnica.- La empresa “Veronica" se dedica a la venta de edredones

cobertores y saGbanas que ellos confeccionan, cuenta con un personal

de 10 empleados y su ventaja es contar con diversificacion de precios en

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

algun tipo de publicidad. (Ver cuadro 3.2).

Cuadro 3.2: Informaciéon de Empresa

EMPRESA VERONICA
DIRECCION FISICA Ciudadela el Paraiso ( Aguirre y Chiriboga)
TELEFONO 996176
PAGINA WEB =
DIRECCION DE CORREO -
PERSONA DE CONTACTO Antonio Naranjo
PRECIOS: PRODUCTOS Y/O PRECIO OBSERVACIONES
SERVICIOS
Sabanas |

sabana especial

18,00

2 plazas y media

sabana normal 17,00 | 2 plazas
sabana comercial 16,00 | 2 plazas y media
Edredones 20,00 | 2 plazas y media
Cobertores 27,00 | 2 plazas y media
sabana edredén 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 O
SECTOR Sus principales clientes son los habitantes de la ciudad de
Huaquillas
PERSONAL EMPLEADO 10 empleados: 2 encargados de la parte de comercializacion y 8
encargados de |la confeccion.
VENTAJAS GENERALES: Diversificacion en el stock de sus productos
CONTRAS o
DEFICIENCIAS Bajo nivel de produccion
ENCONTRADAS:
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COMPARATIVA RESPECTOA | No tienen publicidad, baja produccién y no cuenta con productos
NUESTRO PROYECTO tipo bordado.

Fuente: Propietario Empresa Verénica
Elaborado por: Zoila Rojas y Katherine Granda

Ninfatex.- La empresa “Ninfatex" se dedica a la comercializacién y
fabricacion de sGbanas, cobertores, edredones, cobijas y toallas. Es una
empresa mediana que maneja un personal de 15 empleados, la
desventaja es que no redliza campanas publicitarias para promover sus
productos pero tienen a su favor una diversificaciéon en el stock de sus
productos. (Ver cuadro 3.3).

Cuadro 3.3: Informacién de Empresa

EMPRESA NINFATEX
DIRECCION FISICA Ciudadela El cisne (Tnte. Ortiz Y Eloy Alfaro )
TELEFONO 510566
PAGINA WEB -
DIRECCION DE CORREO -
PERSONA DE CONTACTO Humberto Ortiz
PRECIOS: PRODUCTOS Y/O PRECIO OBSERVACIONES
SERVICIOS
Sabana especial 18,50 | 2 plazas y media
Sabana normal 17,00 | 2 plazas
Sébana edredon 18,00 | 2 plazas
Toallas 5,00 | Llana
edredones 19,50 | 2 plazas y media
cobertores 30,00 | 2 plazas y media
cobijas 6,00 | 2 plazas y media
PUBLICIDAD EMPLEADA No invierte dinero en publicidad y los visitantes que obtienen
son los generados por el boca-boca
PLUBLICO, CLIENTES O Sus principales clientes son los habitantes de la ciudad de
SECTOR Huaquillas
PERSONAL EMPLEADO
14 empleados: 2 encargados de la parte de comercializacion y
12 encargados de la confeccion.
VENTAJAS GENERALES: Oferta productos con costo bajo para el publico.
CONTRAS o DEFICIENCIAS
ENCONTRADAS: Baja calidad en las prendas, por la optimizacion de costos.
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COMPARATIVA RESPECTO A
NUESTRO PROYECTO No tienen publicidad, calidad media y no cuenta con
productos tipo bordado.

Fuente: Propietario Empresa Ninfatex
Elaborado por: Zoila Rojas y Katherine Granda

Proveedores:

Los proveedores que tendrd la empresa “BORDYTEX" son los mismos que
entregan la materia prima a la Fabrica “"KATHERINE", lo cual resulta
beneficioso para la empresa, porque ya existe una relacion laboral que
brinda confianza y seguridad. A continuacion se explicardn uno a uno los

proveedores:

Proveedor 1

CORTYVIS
(Cortinas y Visillos Cia. Lida.)
CORTYVIS. empresa que redliza su actividad econémica dentro del sector
textil. Fundada en 1982 en Ecuador. Presenta una gran variedad de
productos que estdn de acuerdo a la tendencia contempordnea de
gustos, colores y preferencias de los clientes. Tales como: Telas para
cortinas, visillos (cortina liviana), tapices, manteles y toda clase de telas
de punto y tejido plano para la confeccion (Ver imagen 3.1). Ademas de
convertir fibras de calidad en hermosas y delicadas telas para la
decoracion del hogar y una gran variedad para la confeccion en

general.

Imagen 3.1: Productos de CORTYVIS

' i ot

Fuente: http://www.cortyvis.com.ec/
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Hace 15 afos viene siendo uno de los principales proveedores de la
empresa “Katherine", la misma que cuenta con facilidades de pago en
forma de crédito con un plazo de 30 a 45 dias y de contado con un
descuento del 5 %. Se encuentra ubicada en la Ciudad de Quito,
Calderén y Duchicela, frente al Estadio de Calderdn # 536 y 9 de Agosto.

Proveedor 2

GERARDO ORTIZ E HUOS
Importadora

Gerardo Ortiz & Hijos Cia. Ltda., es un grupo empresarial cuencano, que
desde hace muchos anos viene sirviendo a la colectividad, en el pais y
fuera de él. Es una empresa lider en la importaciéon y comercializacion de
articulos para la industria y el comercio en general (Ver imagen 3.2). La
gama de productos estan relacionados con la linea de insumos para la
industria de licores, imprenta, ferreteria, maquinaria, hogar, plasticos para
el hogar, acabados de la construccion, entre ofros. A nivel nacional
cuenta con mas de 15 000 socios comerciales que han hecho de la

empresa un gran generador del desamrollo nacional.

Imagen 3.2: Productos de GERARDO ORTIZ

PRODUCTOS

Fuente: http://www.grupoempresarialortiz.com/imagenes/tituloproductos.ipg

Esta empresa distribuye a la Empresa “Katherine" productos tales como:
Bramante llano, estampado, plastico, cierre, y plumén. Las formas de

pago son: a Crédito 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 la
Ciudad de Cuenca: Av. de Las Américas é - 118 y Nicolds De Rocha.

Proveedor 3
CASA DEL VESTIDO
Importadora Cia. Lida.

La Casa del vestido, originalimente se inicid en Guatemala; hoy en dia
cuenta con varias sucursales a nivel mundial. Su principal actividad es
vesfir los hogares con texfiles de excelente calidad. Se encarga de
comercializar diferentes productos como: bramante llano y estampado,
hilos, desde hace mas de 4 anos es proveedor de la empresa “Katherine"
la misma que tiene un crédito de hasta 120 dias y en pago de contado
cuenta con un descuento del é %. Se ubica en la ciudad de Guayaquil
ciudadela ADACE calle A # 607 y Av. Novena.

Proveedor 4

GIORDANO CARRERA
Cia. lida.

Giordano Carrera es una empresa consolidada desde el 2003, se
encarga de comercializar bramante llano y estampado con acabados
de excelente calidad y variados 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 la
Empresa “Katherine" la misma que se ha ganado un crédito con un plazo
hasta de 180 dias, y los pagos a contado, gozan con un descuento
beneficio del 5 %. Se encuentra ubicada en la ciudad de Quito en lo
calles Cristobal de Acuna Oe3 - 162 y Av. América.

Andlisis de las Cinco Fuerzas de Porter

El modelo de Porter (Michael Porter - 1980), también llomado “diamante
de la competitividad", es vista como una heramienta de gestion que
permite readlizar un andlisis de la empresa en términos de rentabilidad a
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largo plazo, mediante el estudio de la industria a la que pertenece. (Ver

grafico 3.1)

El modelo plantea los siguientes determinantes de la competitividad, los
mismos que seran analizados para el contexto de la Empresa Bordytex:

1. Amenaza de entrada de nuevos competidores.
Rivalidad entre los competidores.

Poder de negociacion de los proveedores.
Poder de negociacion de los compradores.

LA

Amenaza de ingreso de productos sustitutos.

Grdafico 3.1: Modelo de las 5 Fuerzas de Porter

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

Al momento de ingresar a un nuevo segmento siempre existiran
dificultades o barreras con las que se enconfrardn las nuevas empresas
que quieran apoderarse de una porcion del mercado, entre ellas estan:
conocimientos especializados, el cuantioso capital requerido, la falta de
acceso a materias primas de excelente calidad, facil ingreso a los locales

de la empresaq.

Para Bordylex es muy poco probable la enfrada de nuevos
competidores, debido a que el capital de inversibn como se explico
anteriormente es relativamente alto, por ejemplo: la adquisicion de la
maquinaria que se utiliza, maquinarias bordadoras que
aproximadamente estan en los $ 19 000 dolares americanos, y las
maquinas de costura para los productos (maquina recta y overlock), las
cuales tiene un costo aproximado de $ 1 300 cada una.

Quienes quieran ingresar a este tipo de negocios, también deben contar
con locales amplios de buena infraestructura para poder instalar todas
estas maquinarias, y para que los empleados se encuenfren en un

ambiente cémodo.

Otro punto importante es la preparacién y capacitacion del personal
que labora en la empresa, para que puedan obtener experiencia en el
campo de las ventas y en la produccion, para que exista un trato cordial
a los clientes, y la satisfaccion de entregarles siempre el producto que
hayan pedido.

Estos puntos son algunos de los impedimentos que pueden encontrar los
nuevos competidores, al momento de implementar este fipo de

Negocios.

La tecnologia es un factor que debe estar en constante renovaciéon para
mantenerse como lideres en el mercado y disuadir a nuevos accesos al

ser siempre la mejor opcion para el cliente.



Para mantenerse dentro del mercado textil, Bordytex deberd ofrecer
siempre productos de calidad superior que el de la competencia y estar
en constante renovacién de tecnologia, infraestructura, maquinaria y el

conocimiento del personal.

2. Rivalidad entre los competidores.-

La rivalidad que existe entre las empresas es considerada una de las mas
poderosas de las cinco fuerzas. Es de mucha importancia el fipo de
estrategias que emplee la empresa, ya que podra tener éxito si es que
ofrece una ventaja competitiva, que le permita diferenciarse del resto, en

comparacion con las estrategias que empleen las empresas rivales.

Se debe de tratar de no caer en la monotonia de los productos que
elabora la empresa, para que siempre tenga un atractivo que llame la
atencion de los clientes, ya sea en cuanto a ofrecer disefios actuales, o
mejor tipo de material usado para la elaboracién de los edredones,
sabanas, etc.

En cuanto a los competidores de la empresa Bordytex, estos estan en
condiciones de disputar los precios, debido a que sus costos son mas
bajos en referencia a los costos de la empresa; debe recordarse que
Bordytex ofrece productos personalizados y no solo se ofertarian a los
clientes sdbanas sencillas, sino también 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 la competencia, no sea visto como una mala inversion.

En lo que respecta a promocion y publicidad, la competencia no redliza
mayor inversidn, solo tienen su local en donde muestran sus productos al
publico. Esta ventaja que existe por falta de publicidad, serd
aprovechada por Bordytex, ya que se redlizara diversos tipos de

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

Un mercado no sera atractivo cuando los proveedores estén muy bien
organizados gremialmente, tengan fuertes recursos y puedan imponer sus
condiciones de precio y famano del pedido, la situacién puede ser mas
complicada si los insumos que ellos suministran son claves para la

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

Bordytex cuenta con los mismos proveedores que la empresa “Katherine”
los cuales le suministran materia prima desde hace 10 anos atrds, lo que
ha permitido obtener crédito en estas empresas y garantias en sus

productos.

Estos proveedores aunque no estan aliados, mantienen una politica en
sus precios y dependiendo la temporada suben sus costos, en donde el
comprador no tienen opcion a debatir el precio final, porque todas las
empresas hacen lo mismo, la ventaja que se fiene por ser cliente antiguo
es que se obtienen descuentos por la cantidad de pedido ademas de
tener conocimiento cuando se incrementan los costos para realizar la

compra con anterioridad a precio normal.

El poder de negociacion casi siempre estd en manos de los proveedores
porque ellos son los que deciden si les conviene vender a la empresa, de
lo contrario si no les beneficia no lo hacen y los afectados son los
compradores porque fienen que buscar nuevos proveedores con la
desventaja de ser nuevos y por lo tanto no tener créditos ademas de no
conocer las politicas del nuevo proveedor y estar expuesto a cormer
diversos riesgos en la calidad del producto , la entrega y la eficiencia del

servicio.

Los proveedores como grandes empresas establecidas, manejan sus
precios y deciden su mercado (el que sea mas atractivo), lo que vuelve
vulnerable a pequenas y nuevas empresas compradoras que estan a
expensas de las decisiones de las mismas.

Algunas empresas textiles proveedoras son firmes en sus negociaciones al

no ceder facimente frente a sus compradores porque gozan de tener
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productos exclusivos y de calidad. reconocidas por los clientes que le
permiten aprovechar estas oportunidades.

4. Poder de negociacion de los compradores.-

Los consumidores son quienes disponen de lo que necesitan, requieren
comprar y a quienes deciden comprar. Por lo tanto, el precio estd en
manos 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
ofra opcién que satisfaga su necesidad, entonces el precio es
establecido por la empresa pero se basa en cuanto el consumidor esté
dispuesto a pagar por el producto.

Ademads de los precios es importante la calidad y la buena atencion que
recibird por parte de los frabajadores de la empresa a la que asistira a
hacer las compras.

Si estos puntos bdsicos no son atendidos por la empresa, con mucha
seguridad no obtendrd un alto nUmero de ventas, y tendrd que quedarse
con la mercaderia sin vender, sin ningun tipo de ganancia. Si se realizan o
se cubren estos importantes puntos, se dice que se fiene una ventaja

diferencial es decir exclusividad en los productos.

El costo de la sdbana bordada es de $ 13,30 dblares americanos y el
precio de venta al publico es de $ 21 ddlares americanos, tomando en
cuenta que la empresa debe obtener una rentabilidad en cada
producto y también de la cantidad que los consumidores puedan pagar.

Entonces la contribucion marginal para la empresa sera de $ 7,70 ctvs.

5. 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 la competencia.

Para el caso de Bordytex no existen productos sustitutos, porque si no se
utiliza sébanas no existe otra opcion que se pueda utilizar para cubrir esta

necesidad., solo existen alternativas diferentes de sGbanas como sabanas
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llanas y estampadas, pero este fipo de productos también son parte de
los articulos que ofrece la 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 algin producto sustituto porque son
exclusivos en la ciudad de Huaquillas, e incluso en toda la Provincia de El
Oro.

Stakeholders

El Andlisis del stakeholder es un modelo que se utiliza frecuentemente
para identificar e investigar el campo de poder.

Este andlisis identifica las maneras en las cuales los stakeholders pueden
influenciar a la organizacién o pueden ser influenciados por sus

actividades, asi como su actitud hacia la organizacion y sus metas.'é

Algunos de los principales organismos de confrol involucrados en el

comercio de la empresa Bordytex son:

Aduana del Ecuador

-

i

“J \DUANA

Fuente: aduana.gov.ec

El Servicio Nacional de Aduana del Ecuador es una empresa estatal,
orientada al servicio. Su funcién es administrar los servicios aduaneros en
forma agil y tfransparente, orientados hacia un cobro eficiente de tributos,
a la facilitacién y control de la gestion aduanera en el comercio exterior

actual.

' www.12manage.com
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Servicio de Rentas Internas

SRi

..le hace bien al pais!

Fuente: elnuevoempresario.com

El Servicio de Rentas Internas (SRI) es una entidad técnica y auténoma
que fiene la responsabilidad de recaudar los tributos internos establecidos
por Ley mediante la aplicacion de la normativa vigente. Su finalidad es
la de consolidar la cultura tributaria en el pais a efectos de incrementar
sostenidamente el cumplimiento voluntario de las obligaciones tributarias

por parte de los contribuyentes'’.

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

Fortalezas:
e La experiencia de conocer 15 anos el mercado.

¢ Contar con una marca reconocida.
« Ofrecer un producto con un estilo diferente en la calidad del servicio.

¢ Magquinaria basica y conocimientos para la fabricacién de sabanas y

edredones.
e Poseer créditos con proveedores

e Bajos costos en la obtencion de materia prima.

Oportunidades:
e Existe un gran nUmero de turistas nacionales y extranjeros

* Mercado en gran parte es comerciante y muy poco productor.

www.sri.gov.e ¢
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Debilidades:

¢ Depender de una sola maquina bordadora.

Amenazas:
e Precios bajos de la competencia.
¢ Inestabilidad econémica en ambos paises.
¢ Que existan Inundaciones en la ciudad.
¢ Devaluaciéon de la moneda peruana.

e Leyes politicas del Perd que impiden el ingreso de mercaderia

Ecuatoriana.

e La existencia de otras marcas que cuentan con un posicionamiento

actualmente en el mercado meta.
¢ Altos precios de materia prima en temporadas.
* Presencia del contrabando.
* Ineficiencia del Estado para manejar problemas sobre el comercio.

* Que no exista la entrega oportuna de los materiales por parte de los
proveedores.
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Ciclo de Vida del Producto - Matriz BCG

fip

Grdéfico 3.2: Matriz Boston Consulting Group

i

Venias ﬁ ‘J -~

T -

Elaborado por: Zoila Rojas y Katherine Granda

\_

La matriz BCG'® permite entender de mejor manera la participacion en el
mercado de las empresas, con lo que se puede planificar estrategias de
marketing y desarrollarias acorde a las necesidades para poder optimizar
la cartera actual.

La Empresa Bordytex se encontrarG en la etapa de Introduccion (Ver
grdfico 3.2) por considerarse un producto nuevo en el mercado, teniendo
en cuenta un factor clave que es el de diferenciacién. Si bien es cierto
que el mercado de los edredones y sGbanas es conocido en el medio, el
valor agregado que se le dard 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 la puede
determinar como un proceso de ingreso a nivel de crecimiento, en el
cual debe haber una alta inversion en estrategias de Marketing del

producto.

" Desarrollado por The Boston Consulting Group - 1970
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Se puede indicar entonces que tiene una alta tasa de crecimiento y una
baja participacion 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

Imagen 3.3: Esquema de la Cadena de Valor

thraestlx:twa de la empresa—l
& - L]
: 34 '
Actividades Direccion iﬁ recursos I':\manos '
do speye [ Desarrollo de latecnologia |
L]

Realzaci

Actividades primarias

Fuente: 4.bp.blogspot.com

La cadena de valor permite describir el desarrollo de las actividades de
una organizacion empresarial, generando valor al cliente final.'? (Ver

imagen 3.3).

Si todas las areas de la empresa frabajan en conjunto realizando con
cumplimiento y responsabilidad cada actividad encargada, la
compania puede mejorar su acfividad interna, que se reflejarG en el

aumento de su margen de ingresos.
Las principales actividades que constan en la cadena de valor son:

e La logistica intema, comprende las diversas operaciones en las que

estd la materia prima (recepcion, alimacenamiento y distribucion), si

" Obra: Competitive Advantage: Creating and Sustaining Superior Performance. Michael Porter
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existe un buen manejo de la logistica interna, sera es la base para que
el resto de actividades se redlicen de forma exitosa.

Las operaciones, la comrecta direccion en el procesamiento de las
materias primas conduce a la elaboracién de buenos productos

finales.

La logistica externa maneja el aimacenamiento de los productos
terminados de forma ordenada, en el caso de Bordytex se puede
utilizar una lista de los pedidos terminados desde la base de datos, e ir

agrupando en orden de entrega.

Marketing y Ventas, aqui ingresan todas las actividades que se readlicen
para dar o conocer los productos de la empresa, dentro de estas
actividades es muy importante el mercadeo en las temporadas en las
que no haya mucha demanda, para redilizar diversas promociones de
los articulos; y en fechas especiales como el dia de la Madre o
Navidad ofrecer de igual manera promociones y descuentos.

El servicio, es un punto importante, porque ya interviene la relaciéon
entre empresa - cliente, la misma que no se debe malograr porque los
clientes son quienes permiten el crecimiento de la organizacién. El
trato que se le dé a los clientes, la forma en cémo se interactia con
ellos favorece a la empresa, algunos resultados son: clientes
satisfechos, clientes frecuentes, la recomendacion de los productos
que han adquirido los clientes a sus conocidos, y por lo tanto aumento
en las ventas. Algunos de los principios basicos que se pueden aplicar
para los beneficios de la empresa son:

- Buena actitud de servicio, tener siempre en cuenta que es un
honor servir.

- Satisfaccién de los clientes, es la intencién de suplir la necesidad y
complacer los gustos de cada comprador.

- No dejar esperando al cliente por su servicio, porque todo lo
demds pasar@ desapercibido por él, ya que estard molesto e
indispuesto a cualquier sugerencia o aclaracién, sin importar lo

relevante que ésta sea.
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Es importante para la empresa en general hacer de la calidad un hdbito
y un marco de referencia, que serd el punto base del valor agregado en
la venta de los productos y el manejo de Bordytex.



Debilidades:

o Depender de una sola maquina bordadora.

Amenazas:

Precios bagjos de la competencia.
Inestabilidad econémica en ambos paises.
Que existan Inundaciones en la ciudad.
Devaluaciéon de la moneda peruana.

Leyes politicas del Perd que impiden el ingreso de mercaderia

Ecuatoriana.

La existencia de ofras marcas que cuentan con un posicionamiento

actualmente en el mercado meta.

Altos precios de materia prima en temporadas.

Presencia del confrabando.

Ineficiencia del Estado para manejar problemas sobre el comercio.

Que no exista la entrega oportuna de los materiales por parte de los

proveedores.
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Ciclo de Vida del Producto - Matriz BCG

fom.

Grdafico 3.2: Matriz Boston Consulting Group
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Elaborado por: Zoila Rojas y Katherine Granda

-

La matriz BCG'® permite entender de mejor manera la participacion en el
mercado de las empresas, con lo que se puede planificar estrategias de
marketing y desarroliarias acorde a las necesidades para poder optimizar

la cartera actual.

La Empresa Bordytex se encontrarG en la etapa de Introduccion (Ver
gréfico 3.2) por considerarse un producto nuevo en el mercado, teniendo
en cuenta un factor clave que es el de diferenciacion. Si bien es cierto
que el mercado de los edredones y sabanas es conocido en el medio, el
valor agregado que se le dard 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 la puede
determinar como un proceso de ingreso a nivel de crecimiento, en el
cual debe haber una alta inversion en estrategias de Marketing del

producto.

" Desarrollado por 7he Boston Consulting Group - 1970
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Se puede indicar entonces que tiene una alta tasa de crecimiento y una
baja participacion 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

Imagen 3.3: Esquema de la Cadena de Valor

| Infraestuctura de la empresa |

Direccién de recursos humanos

Actividades
de apoyo

| Desarrolo de latecnologia |

* -+

Reslizacion

Actividades primarias

Fuente: 4.bp.blogspot.com

La cadena de valor permite describir el desarrollo de las actividades de
una organizacion empresarial, generando valor al cliente final.’? (Ver

imagen 3.3).

Si todas las areas de la empresa frabajan en conjunto realizando con
cumplimiento y responsabiidad cada actividad encargada, la
compania puede mejorar su actividad interna, que se reflejara en el

aumento de su margen de ingresos.
Las principales actividades que constan en la cadena de valor son:

e La logistica intemma, comprende las diversas operaciones en las que

estd la materia prima (recepcion, aimacenamiento y distribucién), si

¥ Obra: Competitive Advantage: Creating and Sustaining Superior Performance. Michael Porter
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existe un buen manejo de la logistica interna, sera es la base para que

el resto de actividades se realicen de forma exitosa.

Las operaciones, la correcta direccion en el procesamiento de las
materias primas conduce a la elaboracion de buenos productos

finales.

La logistica externa maneja el almacenamiento de los productos
terminados de forma ordenada, en el caso de Bordytex se puede
utilizar una lista de los pedidos terminados desde la base de datos, e ir
agrupando en orden de enfrega.

Marketing y Ventas, aqui ingresan todas las actividades que se realicen
para dar a conocer los productos de la empresa, dentro de estas
actividades es muy importante el mercadeo en las temporadas en las
que no haya mucha demanda, para realizar diversas promociones de
los articulos; y en fechas especiales como el dia de la Madre o

Navidad ofrecer de igual manera promociones y descuentos.

El servicio, es un punto importante, porque ya interviene la relacién
entre empresa - cliente, la misma que no se debe malograr porque los
clientes son quienes permiten el crecimiento de la organizacion. El
trato que se le dé a los clientes, la forma en cdémo se interactia con
ellos favorece a la empresa, algunos resultados son: clientes
satisfechos, clientes frecuentes, la recomendacién de los productos
que han adquirido los clientes a sus conocidos, y por lo tanto aumento
en las ventas. Algunos de los principios bdsicos que se pueden aplicar

para los beneficios de la empresa son:

- Buena actitud de servicio, tener siempre en cuenta que es un
honor servir.

- Satisfaccion de los clientes, es la intencion de suplir la necesidad y
complacer los gustos de cada comprador.

- No dejar esperando al cliente por su servicio, porque todo lo
demds pasard desapercibido por él, ya que estarG molesto e
indispuesto a cualquier sugerencia o aclaracién, sin importar lo

relevante que ésta sea.
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Es importante para la empresa en general hacer de la calidad un habito
y un marco de referencia, que serd el punto base del valor agregado en
la venta de los productos y el manejo de Bordytex.
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4.- LA EMPRESA

‘BORDYTEX"

Descripcion General.-

El comercio es una actividad que consiste en el intercambio de
mercancias, con el objetivo de obtener algun tipo de ganancia o
beneficio. La actividad comercial es un componente importante en el
proceso de crecimiento de los pueblos, y mucho mdas en este tiempo de
globalizacién en donde surge como medio ineludible la tecnologia.

El desarrollo tecnolégico sigue perfeccionando lo gama de tejidos
fabricados por la industria textil y aumenta su productividad.

La industria textil contribuye al crecimiento del sector manufacturero con
un valioso aporte, mejorar la competitividad es el principal desafio de la
industria, hacerlo permitira ingresar y posicionarse en mercados foraneos,
incentivar la produccion y por lo tanto generar importantes plazas de
empleo.®

Proyecto BORDYTEX:

El presente proyecto se redlizard en la ciudad de Huaquillas - Provincia
de El Oro, (Ver imagen 4.1), que por ser frontera con el Perd se la
considera altamente comercial, lo que da un alto porcentaje de
viabilidad al proyecto.

* Diagnostico del Sector Textil: Estudios Sectoriales INEC
48



Imagen 4.1: Provincia de El Oro

;J(

Fuente: www.visitaecuador.com

Descripcion General de la Empresa

Bordytex S.A.. es una empresa que desarrolla diferente tipo de productos
en el area textil, destacandose de las demas empresas que realizan este
fipo de prendas. por sus acabados. y por la implementacion de
estampados que son escogidos por los clientes, es decir, productos
personalizados.

Misién

Es una empresa competitiva e innovadora, que fabrica y comercializa,
productos de textiles (normal y bordado) como: sGbanas, edredones,
cojines y toallas mediante el uso de maquinaria de Ultima fecnologia,
materia prima con estampados en variados disenos e hilos de excelente
calidad, con un personal capacitado para brindar un buen servicio tanto
a clientes minoristas y mayorista de manera eficaz y eficiente.

Visién

Consolidarse como una empresa lider a nivel provincial y nacional, que
sea reconocida como un fabricante confiable, y con interés en
proyectarse, elaborando productos innovadores de muy buena calidad.
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Objetivos de la empresa
Objetivo general:

e Brindar una opcién diferente a las amas de casa, padres de
familia, y demas personas quienes decidan adquirir sabanas,
edredones y cojines con atractivos terminados, novedosos disefios,

modelos y colores a su gusto y eleccion.

Objetivos especificos:

« Ser Lider en Nuestro Mercado:
Estudio de la competencia
« Brindar un producto de calidad y un servicio eficiente:

Contratar el suficiente personal para dar un servicio agil y rapido.
Capacitar al personal.
+ Incrementar las ventas:

Ofrecer variedad en los productos.
Precios coOmodos
« Lograr una mayor participaciéon en el mercado:
Infroducir productos nuevos.
« Crear una Ventaja competitiva:
Ofrecer productos personalizados.
« Fidelizar a los clientes actuales:

Realizar formas de descuentos y convenios.
+ Promocionar la empresa en el Oro:
Hacer anuncios publicitarios, televisivos y radiales.
Contactar a los principales medios de comunicacion.
Contactar con un disefiador Grafico para la elaboraciéon Vallas.

Averiguar el costo de los diversos anuncios.

« Generar una rentabilidad justa.

50



Ventaja Competitiva del Proyecto

Lo que marca la diferencia de la empresa “BORDYTEX" del resto de
empresas que se dedican a la venta de este tipo de textiles, es que los
clientes podran adquirir sus prendas con sus propios disefios bordados, es
decir; tendran la posibilidad de escoger los dibujos, letras © nombres que
ellos deseen para ser elaborados en las saGbanas, toallas, o edredones
que ellos compren. Esto permite crear un mayor valor para los

compradores y obtener mayor beneficio para la empresa.

Mercado

La empresa “BORDYTEX" esta dirigida al mercado local de la ciudad de
Huaquillas - Prov. De El Oro, en donde se venderan los productos desde
un local comercial en la parte céntrica de esta ciudad.

Posteriormente se quiere llegar a nuevos mercados, dentro de la
provincia y del pais, para asi ser reconocidos como una empresa de
prestigio.

El mercado al que esta enfocado la empresa estd compuesto por todas
las personas que deseen una acogedora y elegante linea de hogar en
sus casas: Edredones, sGbanas, cojines, toallas.

Recursos de la empresa

La empresa “BORDYTEX" contard con los siguientes recursos fisicos y

humanos:

* Infraestructura propia
e Capacidad de produccion
* Grupo humano capacitado

Infraestructura propia.- La Empresa Bordytex tendrd dos locales que
permitirGn brindar un mejor servicio a sus clientes. El primer local estd
ubicado en la zona céntrica y comercial de la ciudad, (12 de Octubre E /
Eloy Alfaro y Chiriboga) en donde se brindard una atencién
personalizada a los compradores que lleguen al local por parte de los
vendedores, asi como también por parte de los disefiadores, los mismos

que estaran listos para brindar asesoramiento en la creacién de los
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modelos de sus productos. En este mismo local funcionaran los
departamentos del Gerente General, Jefe de Ventas, Asistente
Administrativa, Vendedores, Disenadores.

En la parte frontal del local comercial, se podrd observar un letrero con el
logo de la empresa (Ver grdafico 4.1), dentro del local se ubicaran las
vitrinas con algunos de los disenos de los edredones, sabanas, toallas,
cojines. También habra un bano para el uso de los clientes y una bodega
en la parte posterior en donde se aimacenaran los productos que estén
por entregar asi como también documentos y demas objetos de oficina.
(Ver grafico 4.2, grafico 4.3).

En el segundo local, que estad ubicado en Machala E/ Gonzalo Cardenas
y Arenillas, se encontrard el drea de producciéon (Jefe de Produccién,
Operador Auxiliar y Bordadores), aqui es donde se almacena la materia
prima, se fabrican los productos, y se obtienen los articulos terminados.
Una buena organizacion en la logistica de ambos locales permitira
brindarles a los clientes productos de excelente calidad, obteniendo asi
la confianza y la fidelidad de los compradores.
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Grdfico 4.1: Fachada de Empresa Bordytex
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Elaborado por: Loila Rojas y Katherine Granda
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Grdafico 4.2: Plano Local Comercial







Imagen 4.2: Maquinarias.

Fuente: articulo.mercadolibre.com

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

y 5 a continuacion:

Tabla 4.1: Modelos y Precios de Maquinarias

CANT. MODELO P. UNIT P.TOTAL
1 Maquina bordadora pequena 6 000 6 000
] Maquina bordadora grande 19000 | 19000
6 Maquinas Overlock 1 300 7 800
15 Magquinas Costura Recta 800 12 000
2 Maquinas Repulidoras 1 400 2 800
2 Cortadoras 650 1 300

Elaborado por: Zoila Rojas y Katherine Granda

Tabla 4.2: Capacidad de Produccion

CAPACIDAD DE PRODUCCION

JUEGOS POR  DIARIA

MODELO C/MAQUINA TOTAL MENSUAL
] Mdaquina bordadora 200 200 5200
pequena

56



| Maquina bordadora 800 800 20 800
grande

6 Maquinas Overlock 200 1 200 31 200

15 Maquinas Costura 100 1 500 39 000
Recta

g |hsaqunas 300 600 15 600
Repulidoras

2 Cortadoras 300 600 15 600

Elaborado por: Zoila Rojas y Katherine Granda

Capacidad de Produccion de Maquina Bordadora Grande:
Motor Japonés

Corta Hilo Automdatico

Sensor de Bobina

Area de Bordado de 550 X 400 Y (55 cm x 40 cm)
Velocidad de Bordado de 850 rpm (puntadas por minuto).
Electrénica y Computadora

Grupo humano capacitado.- La experiencia que fiene la Empresa
Katherine por su trayectoria serG aplicada a Bordytex, lo que permitira
preparar e instruir al personal para que aprenda el manejo de los
procesos de confeccion, bordados, etc. y asi tener un producto de

calidad elaborado de manera eficaz y eficiente.

Procesos de Produccion

El proceso de elaboraciéon de las prendas (Ver grafico 4.4), incluyen
diversas actividades para poder obtener el producto final, a
continuacion se detallan las etapas del proceso productivo y sus

respectivas actividades.
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Gréfico 4.4: Procesos

Diseno | s i Corte de
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Elaborado por: Zoila Rojas y Katherine Granda

El diseno de las prendas es una de las
operaciones principales en todo el proceso de
produccion, ya que en este se basa el nivel de
satisfacciéon de los clientes, por ser ellos quienes
eligen o plasman las ideas que irdn en sus

articulos.

El disefiador, atenderd directamente las peticiones de los clientes, y le
proporcionard un amplio stock de prototipos, los cuales podra utilizar
para crear un mejor producto final. Para esto el disenador debera realizar
un andilisis previo de las tendencias de la moda, y proponer a los clientes

disenos exclusivos de la empresa.

Luego, el disenador redliza un boceto del producto pedido y se podra
saber cudles son los materiales necesarios para su elaboracion. El disefo
que el comprador escogid, se guardard en una base de datos, ya que
servird como muestra para préximos clientes.

Luego de haber redlizado el disefo, se procederd a la seleccion de

iNsSUMOS.

58



Seleccion de insumos En el proceso de seleccion de insumos, estan
inmersas algunas actividades, como por ejemplo
la seleccion del tipo de tela, enfre las que el
cliente puede elegir si desea que su producto se
confeccione con bramante (tela) llano, que es
lo que normalmente se usa o también fiene la
opcién de elegir, el bramante tipo estampado;
los cuales cuentan con diversos disenos, cabe

recalcar que también existe la posibiidad de que se combine el
bramante llano o estampado si el cliente asi lo desea ,seguido se busca
combinar los vuelos de las sGbanas, edredones segun el caso 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 importancia reconocer que el fipo de tela para la confeccion
de los productos es 40 % algodén y 60 % poliéster lo que asegurar@ una
excelente calidad en el producto final. Los hilos que se utilicen van de

acuerdo a los colores de las telas que inicialmente fueron seleccionadas.

Tomar en cuenta todos estos articulos, permitira tener una idea mas clara
de qué materiales son los que se debera tener en mayor volumen. Luego
de tener listo todo lo que ser@ necesario para la realizacion del producto
se puede proceder al corte de las telas.

Corte de Tela En primer lugar depende de los pedidos que
hayan hecho los clientes en el local, en
donde definieron que fipo de producto
desean ellos adquirir. El proceso comienza al
tenderse las capas de las telas escogidas en
los moldes, y utilizando la méaquina cortadora,

se procede a seccionar el numero de
prendas necesarias. Después de tener todas las prendas cortadas en su

debido orden, se procede a enviar a la secciéon de confeccion.

59



Confeccion Una vez cortadas las telas con las medidas
respectivas que el cliente solicite, se procede
de la siguiente de la manera: Si la prenda
elegida es una sabana, el primer paso es
realizar un dobladillo con la maquina de linea
recta a la dos capas de tela, luego se toma
una de las capas de tela y se le pega elastico

con la maqguina recubridora en todo el
contorno de la tela hasta que las puntas del elastico se unan
conjuntamente con la tela, posteriormente se toma la ofra capa de tela
y se la envia directamente a la maquina bordadora para que esta

respectivamente realice el disefio escogido.

En el caso de elegir un edreddn se realiza lo siguiente: Se toman las dos
capas de tela estampadas cortadas respectivamente, las cuales pasan a
la maquina bordadora para elaborar el disefio que el cliente optd,
después se toman dos cabeceras de las mismas medidas que son
pedazos de tela llana, para unirfos con las telas estampadas
anteriormente seleccionadas, quedando las mismas en la parte superior,
luego se unen estas dos prendas; las cuales son cosidas en el extremo de
cada uno, formando un cuadrado pero dejando una abertura el parte
superior, a esta prenda se le cose el vuelo en todo el contorno de la
misma, cabe mencionar que el vuelo es un pedazo de tela llana cortada

segun la medida elegida.

Cuando ya se redliza este paso, lo que continba es pegar el plumén,
para lo que se requiere cortar un pedazo de plumoén de la medida que
se escogio al inicio, el cual se cose a la prenda que se tiene hasta ahora,
pero se tiene que coser el plumén de lado contrario al disefio, luego se
procede a dar la vuelta, cosemos la abertura que dejamos
anteriormente y vemos que el plumon queda en la parte interior, cuando
ya estamos en esta parte de la confeccion. la prenda pasa a la maquina
acolchadora, la misma que se encarga de darle terminado en forma de
ondas en toda la parte de la prenda para finalmente pasar al proceso

de etiquetado.



Si el cliente se decide por cojines lo primero que se hace es bordar el
disefio en la maquina bordadora, para luego unir los dos pedazos de tela
en la maquina recta de lado confrario al diseno, formando un cuadrado
o segun el modelo del cliente, dejando una abertura en cualquier lado y
luego se cose el plumon para después dar la vuelta y pasar la maquina
recta cerrando completamente.

En esta parte se llega al final de la parte de confeccion para luego ser

etiquetado comrespondientemente.

Etiquetado El efiquetado comresponde a colocar en el filo
inferior derecho un pequefio distintivo de
nuesira empresa con el logo de la misma,
seguido con las indicaciones para el cuidado
de las prendas, el mismo que se colocard en la
etiqueta del empaque. Después de haberse

realizado este proceso se puede proceder a la

revision de acabados.

Revision de Acabados Después de haberse realizado la confeccién del
producto, pasan a esta seccion en donde antes
de reqlizar los acabados en las prendas, se
realiza un chequeo general de las mismas, para
verificar que no existan fallas que se hayan
pasado por alto en el proceso de confeccion.

Dentro de este proceso, se derivan dos

operaciones que son necesanas para poder

definir al producto como “producto final”, estas

operaciones son:

Acabados con maquinarias: Remallado.

Acabados Manuales: Deshilachado, planchado, doblado.
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Consiste en colocar el producto que previamente ha
sido doblado, dentro de un forro plastico justo a su
medida. En la parte superior, denfro de la funda se
coloca una hoja en donde se encuentra el nombre
de la empresa y se explica el tamano del producto,
por ejemplo si es de 2 plazas, 2 y media, o0 mas.

Al momento de haber terminado el proceso
completo del producto, se procede a
' P almacenar, para luego ser llevado junto con el
resto de articulos pedidos al local comercial,
en donde los clientes podran recibir sus

productos.

Organigrama Funcional

Gerente

General

Jefe de

Elaborado por: Zoila Rojas y Katherine
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El personal de la empresa, tiene asignadas tareas especificas de acuerdo
al area que este maneja, tratando de alcanzar sus objetfivos y metas,

como se puede observar en el organigrama.

Descripcion de las funciones:

Gerente General.- Es el responsable de organizar, dirigir y controlar los
procesos de produccion y venta; y cualquier accién que conlleve a
obtener resultados positivos en la empresa.

Es quien confrola la gestion del gerente Comercial v el Jefe de
Produccion, y dependiendo del tipo de operaciones realiza informes

cuantitativos o cualitativos.

A continuacién se detfallan las actividades que cumple el Gerente

General:

Cuadro de Actividades N° 1

Actividades D S Q M T

Supervisa la ejecucion y evaluacion del
presupuesto anual de ventas

Formula y propone normas y politicas, para el
mejor cumplimiento de las actividades

Supervision de tareas administrativas: reportes,
informes, contratos

Desarrolla estrategias orientadas a mejorar la
eficiencia

Motivacion individual de los miembros de la
empresa

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

Elaborado por: Zoila Rojas y Katherine Granda

Jefe de Ventas.- Tiene la responsabiidad maxima en todas las
actividades de ventas de la empresa. Su principal funcién incluye las
actividades de direccién y seguimiento de las ventas, promocién y
distribucion de los productos.

A continuacién 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 propone a la Gerencia General los objetivos .
y politicas comerciales de la empresa.
Planifica las ventas, las organiza y determina los .
canales de distribucion.
Asigna objetivos de venta por productos y zonas N
geograficas.
Disefia, aplica y supervisa las politicas de precios y las 2
condiciones de venta.
Dirige y supervisa el buen funcionamiento de la red y
comercial a su cargo.
Establece metas para cada uno de los vendedores. X
Evalia la gestion 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

Jefe de Produccién.- La seccion de produccion en la industria textil se
puede considerar como una de las mas importantes, y si la actividad en
esta drea se viera afectada, toda la empresa dejaria de ser productiva.

El Jefe de Produccion 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
produccién. Tiene a su cargo a los operadores de la planta, controla las

operaciones y la calidad de todos los procesos realizados.

A continuacién se detallan las actlividades que cumple el Jefe de

Produccion:

Cuadro de Actividades N° 3

Actividades D|s/QmMT|A

Elabora y dirige los planes de produccion, y la logistica de
materias primas

Coopera con el Jefe de Ventas para adaptar la produccién a
las necesidades del cliente.

Planifica la fabricacion segun las especificaciones de
materiales, procesos, plazos e instalaciones.
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Organiza al personal para cumplir con el programa de
produccién en tiempo, cantidad y calidad.

Realiza los reportes de solicitud de materia prima y material 2
de empaque.

Maneja el control de Calidad. X

Coordinar con anticipacion cualquier requerimiento de
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

Asistente Administrativa.- La Asistente administrativa tiene un peso
importante en la toma de decisiones estratégicas de la empresa, por lo
que la persona que esté encargada de este puesto debe poseer una
serie de cualidades profesionales y personales que le permitan cumplir

con éxito sus funciones.

Por ser la organizacion una microempresaq, la asistente cumple diversas
funciones relacionadas a su labor, las mismas que le permiten
proporcionar una estructura empresarial eficiente, tener empleados
capaces, brindar un frato equitafivo, safisfaccion en el trabagjo vy
oportunidades de progreso, en beneficio de la compafiia.

Como asistente administrativa, es la responsable de redactar, programar
reuniones, confrolar la agenda y mantener los archivos de la Gerencia
Comercial, en el area de contabilidad el manejo de datos econémicos
(Compra, ventas, sueldos, pagos de servicios), por parte de Recursos
Humanos debe prestar ayuda al Gerente Comercial al momento de
escoger personal idoneo y capacitado para poder enfrentar al mercado
que cada vez es mas exigente y competitivo. El equipo humano que
conforma la empresa, es el elemento clave sobre el cual se ve el éxito o
el fracaso de la misma. A confinuacion se detallan las actividades que
cumple la Asistente Administrativa:
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Cuadro de Actividades N° 4

Actividades D|IS|Q|M|T|A

Controla la agenda del Gerente Comercial, dando seguimiento a X
los pendientes, trabajos en cola y trabajos por recibir.
Recibe, clasifica y distribuye la correspondencia. X

Prevenir a tiempo las necesidades basicas de las diferentes areas
como: Material de escritorio.

Acompafiar al Gerente Comercial en las reuniones. X
Coordina y supervisa el buen funcionamiento en el proceso de
seleccion, contratacion, capacitacién, control y movimiento del X
personal.

Vigila el proceso de emision de ndminas, pagos de sueldos, salarios
y otras prestaciones sociales.

Lograr que todos los puestos sean cubiertos por personal idoneo.

Coordina eventos culturales, deportivos y festejos sociales.

Recibe, examina y clasifica el registro contable. X

Elabora y verifica relaciones de gastos e ingresos. X

Emite un informe de resultados economicos. X

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

Elaborado por: Loila Rojas y Katherine Granda

Operador Auxiliar.- Es el responsable de cada equipo que se utilice en el
manejo de la planta. A continuacién se detallan las actividades que

cumple el Operador Auxiliar.

Cuadro de Actividades N° 5

Actividades D S Q M T A

Desarrolla el reporte del muestreo de control de calidad
de la planta.

Participa en los comités de seguridad, mantenimiento y
calidad de la empresa.

Revisa las maquinarias y el buen mantenimiento de la
materia prima.

Diversas tareas dadas por el Jefe de Produccién. X

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

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

dentro del local comercial. Son los comunicadores directos entre la

empresa y el cliente.
A continuacion se detallan las actividades que cumple el Vendedor:

Cuadro de Actividades N° é
Actividades D S Q| ™ T A
Vender de modo beneficioso para la empresa. X
Dar servicio antes y después de la venta. X
Manejar quejas junto con funcionarios de operaciones. X
Llevar registros de distintos tipos. X

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

Elaborado por: Zoila Rojas y Katherine Granda

Disefiadores.- Es el responsable de elaborar disefios modernos, actuales
que permitan atfraer la atencion de los clientes, obtener resultados
positivos para la empresa que estén dentro de su competencia.

A continuacion se detallan las actividades que cumple el Disefiador:

Cuadro de Actfividades N° 7
Actividades D S Q M T A
Elabora disefios y evalua su factibilidad técnica. X

Elaborar el informe para los proveedores de telas para
que la produccion de las prendas fluya sin X
interrupciones.

Elaboracion de catdlogos digitales para manejo de
archivos.

Apoya en la gestion de calidad de las prendas disefiadas. X

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

Elaborado por: Zoila Rojas y Katherine Granda
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Bordadores.- Son aquellos que manejan las maquinarias que realizan los
disefios en los diversos articulos, después de recibir la orden del pedido
(Qué producto, tamano, colores, etc.) empieza la elaboracion de cada

uno de ellos.

Marco Legal: BORDYTEX S.A.

Bordytex serd constituida bajo la razén social de Sociedad Andnima,
donde su caracteristica 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 minimo de dos socios sin
tener un maximo. Esta especie de companias se administra por
mandatarios amovibles, Socios o no.

Los principales requisitos para constituir este tipo de compania son los

siguientes:

El nombre.- cuya denominacion puede ser objetiva o de fantasia, el
mismo que debe ser aprobado por la Secretaria General de la Oficina
Matriz de la Superintendencia de Companias, o por el funcionario que

para el efecto fuere designado en las intendencias de companias.

Solicitud de aprobacién.- Es la presentacion al Superintendente de
Companias, de tres copias certificadas de la escritura de constitucion de
la compania, adjuntando la solicitud correspondiente, la misma que tiene
que ser elaborada por un abogado, pidiendo la aprobacién del contrato
constitutivo.

Socios y Capital.- La compania se constituird con un minimo de dos

socios, sin tener un maximo de socios.

Capital.- El capital minimo con que ha de constituirse la Compania de
Andénima, es de ochocientos dolares, segun dicta la ley. Bordytex tendra
un capital de $ 20 000,00 ddlares. El capital deberd suscribirse
integramente y pagarse al menos en el 25 % del capital total. Las
aportaciones pueden consistir en dinero o en bienes muebles o inmuebles

e intangibles, o incluso, en dinero y especies a la vez. En cualquier caso
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5.- PLAN DE MARKETING:

Estrategia de Marketing:

La estrategia de Marketing de la empresa “BORDYTEX", tiene como
objetivo captar consumidores que deseen un ambiente agradable en sus
hogares, especificamente en sus dormitorios, utiizando edredones,
sabanas, etc., de excelente calidad, y para esto les ofrece una atractiva
variedad de modelos que pueden escoger y ademas disefiar y modificar

a su gusto, los cuales seran bordados en su producto final.
Estrategia Genérica:

La estrategia genérica que se aplicara en el proyecto, estd basada en la

diferenciacion.
Diferenciacion:

Se debe buscar formas de generar mas beneficios para los consumidores,
para asi poder obtener ventaja competitiva en el mercado. En cuanto a
la forma de aumentar la diferenciacion de los productos, hay algunas

maneras de lograrla:

e Lo que se debe hacer es lograr una mayor fluidez de los procesos
que aplica la empresa, basado en una relacion directa entre
departamentos, por ejemplo: buscar la innovacion de disenos, buena
administracion de inventarios, buena logistica en tramites de pedido
y entrega, buen servicio al cliente.

e Se debe crear fidelidad en los clientes, no solo se debe quedar
conforme con el hecho de que le haya gustado el producto que
adquirid, sino también que se convierta en un cliente que cada vez
que tenga la necesidad de adquirr este tipo de productos busque a
la empresa, siendo renuente a comprar los productos de la

competencia.
Las imagenes que fienen los clientes de los productos de una empresa,

influyen en sus decisiones de compra?!

? www.gestiopolis.com/.../fidelidad-del-cliente.htm
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Por esta razén se debe hacer que los productos safisfagan las
necesidades de los clientes.

Marketing Mix:2

Precio:

- \*]H-SQ.‘:

Productos: -

Fdredones Plaza:

cat

Sibanas Huaquillas
T \El Oro

romocion:
Frecuencia
de compra
Fechas
spe ciales

Elaborado por: Zoila Rojas y Katherine Granda

Producto: Es cualquier cosa que puede ofrecerse a un mercado para su
USO O consumo, y que podra satisfacer una necesidad, o un deseo.

El producto ideal es aquel que se mantiene en la mente del consumidor,
por medio del posicionamiento.

Productos que elabora la empresa:

Los productos que ofrece la empresa se basan especificamente en una
sola linea de produccion, como es la “Linea de Hogar”, en la que

n(?orwtptm de Marketing Mix: ACS€ Consultores Empresariales.
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constan: Edredones, juegos de sabanas, cojines y toallas. Y los disefios
que elabora son disenados para ninos y adultos.

Estas prendas se diferencian por el tipo de disefio y acabado de las
mismas, ya que los clientes tienen la opcion de escoger los disefios
bordados en sus articulos, para lo cual se frata de ufilizaor insumos

especiales, como por ejemplo la buena calidad de la tela.

Marca

Nombre del Local Comercial: “BORDYTEX"
Slogan: “Mucho mejor hecho por tilll"
El slogan se lo realizé con el referente de que los clientes son quienes

elaboran sus propios disenos.

Logo:

Elaborado por: Zoila Rojas y Katherine Granda

El logo de Bordytex fue creado en colores llamativos, los mismos que
captan la atencién de los clientes. En la parte del fondo se plasmé una
paleta con los colores del arcoiris el cual representa la diversidad de
tonos que podrdn encontrar en los disefios. El color lila que lleva el
nombre de la empresa, fue escogido para que produzca un confraste
con los colores del fondo, también se observa que las lefras llevan un filo
blanco entrecortado y al final una aguja que en conjunto representa a

los bordados.

73



Detalles.- Los atributos de los productos de la empresa “BORDYTEX" giran
en tomo a la decoracién vy la elegancia, lo que proporciona un
ambiente de descanso y tranquilidad. Estos se diferencian por ser suaves,
acogedores y agradables a la vista, ya que se trata de elaborar los

productos con tejidos de calidad superior.

Descripcion de los productos:

La linea de productos que elabora la empresa “BORDYTEX" es la

siguiente:

Edredones, sdabanas, cojines y toadllas. Los mismos que son
confeccionados en tejido bramante? llano y estampado, los materiales
con los que son fabricados permiten que los productos puedan ser

lavados a maquing, sin que se dane o se deteriore.
Lista de Prendas:

e Edredones: Consta de una prenda de una sola vista en tela
estampada o llana (Ver imagen 5.1), relleno de plumoén, sujetado

por el contorno para asegurar su durabilidad.

Imagen 5.1: Edredones: Liano y Estampado

Fuente: okdecoracion.com

e Juego de Sabanas: Incluye una saGbana interior (Ver imagen 5.2),

una sabana superior con bordes y una funda de almohada.

y .
* Hilo grueso
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Imagen 5.2: Sabanas Estampadas y Lianas

Fuente: okdecoracion.com

* Cojines: En diversos colores y en 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 manos.

(Verimagen 5.4)

Imagen 5.4: Toallas

Fuente: decoracioninteriores.net
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Empaque:

El empaque de los productos es un factor muy importante, no sélo es el
que contiene y protege los productos, sino que cumple con la funcién de
nexo comunicador entre el cliente y la empresq, la cual se puede dar por
diferentes medios, por ejemplo: con una etfiqueta, con la forma, con la
calidad del material que se use, por su funcionalidad y ofros aspectos
propios del envase.

Si se reaqliza de forma correcta y eficiente este proceso, el empaque
puede afadir un valor considerable al producto final. El propésito del
empaque consiste en proteger los productos para que no se ensucien, se
estropeen o sufran otros danos al momento de su compra o simplemente

al tenerlos en casa.

Los empaques que se utilizaran en los productos de la empresa Bordytex
serdn de plastico 0,10 fransparente, de forma rectangular de 37 cm de
largo x 28 cm de ancho, con un espesor de 5 cm; el contorno es
recubierto con un filo en color turquesa, la misma que le da seguridad y
mejor presentacion al empaque. Al costado derecho lleva el cierre en
linea recta para dar facilidad al momento de abrir el producto.

Dentro del empaque ird una esquelita con una breve descripcion del
producto a adquirr, por ejemplo el tamano y su contenido, ademas de
los datos de la empresa, por ejemplo, ubicacion, direccion, etc. (Ver

grafico 5.1).

Grdfico 5.1: Empaque de los Productos

Elaborado por: Zoila Rojas y Katherine Granda
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Descripcion: Es preferible que sea de material transparente porque asi se
puede apreciar directamente el producto, por ejemplo, los colores, su
textura, etc., el disefio del empaque que se readlizard, serd para darle un
toque que diferencie de los empaques habituales de los edredones, con
lo que se podra captar la atencién de los clientes y a la vez mantener por

un poco mas de tiempo el aspecto del empaque.

Etiqueta: Se utilizardn dos tipos de etiquetas dentro de los productos
finales. Ambas etiquetas son necesarias para brindar un mejor producto.
Una de ellas va en el empaque y otra en el articulo.

A continuacion se dard una breve descripcion de cada una de ellas:

1.- La primera efiqueta estarG ubicada en la parte superior derecha de
todos los productos que elabora la empresa, la misma que serd
confeccionada en un material especial en el que se puede pintar las
etiquetas en la tela con el logo de la empresa, (Ver gréfico 5.2). En los
productos no ira ningun ofro distintivo.

Grdfico 5.2: Etiqueta de los productos

Elaborado por: Zoila Rojas y Katherine Granda

2.- En el empaque es en donde estard la otra efiqueta, en forma de
esquelita, en la que se explicara no solo el tamano que tiene la prenda,
sino también el cuidado que debe tener sobre las mismas, es decir, como
debe ser lavado, secado, etc. En esta etiqueta también se colocara los
datos bdsicos — importantes de la empresa, como son la ubicacion,
direccién, teléfonos. (Ver grdfico 5.3), con el nombre de la empresa, pero

en letras pequenas, que sirva solo como referencia.



Gréfico 5.3: Etiqueta del empaque

el Bordytex
8 Incluye:
Mmsabmamﬁ&ca,zhndudeﬂmohada
Contenido de Fibra: 100 %
2Plazas [] 2Plazas% ] 3Plazas [J
Instrucciones de lavado

B X AU

Huagquillas - El Oro - Ecuador
Direccién: 12 de Octubre
Teléfono: 2909584 - 098154439

Elaborado por: Zoila Rojas y Katherine Granda

Explicacién de Simbologia:

Los simbolos que aparecen en la etiqueta, indican las restricciones que se
deben respetar durante el proceso de limpieza, para el mejor
mantenimiento de las prendas. A continuacion se dard una breve

descripcién de las mismas.

Maxima temperatura de agua indicada (30 °).

No secar a maquina.

No blanquear.

Planchar a baja temperatura.

Lavadora ciclo normal, agitacion media.

g R XE

Elaborado por: Zoila Rojas y Katherine Granda
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Plaza:

La empresa Bordytex se ubicard en la ciudad de Huaquillas, Provincia de
El Oro, en la siguiente direccion: Ciudadela Miraflores, calles 12 de
Octubre entre Eloy Alfaro y Chiriboga, zona céntrica comercial (Ver

imagen 5.5, gréfico 5.4).

Imagen 5.5: Zona Central de Huaquillas

Fuente: eloro.gov.ec

Grafico 5.4: Croquis de la Empresa

BANCO
MACHALA

12 De Octubre 12 De Octubre

HOTEL
et [ CIFA

11

Elaborado por: Zoila Rojas y Katherine Granda
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Promocién: La promocién representa todas las acciones para que
el consumidor conozca las ventajas del producto, y a través de la
misma incentive su actitud de compra. Aqui se puede realizar:
Publicidad, propaganda, promociones de ventas. Para los
productos de la empresa “BORDYTEX" se redliza las siguientes

actividades:

Publicidad; Mediante la participacion pagada en medios de
comunicacién: radio, diarios, revistas, vallas publicitarias, banners e
internet.

En la publicidad que se mostrard en los diarios, revistas y volantes (Ver
grdfico 5.5) se encontrard la informacién bésica y necesaria acerca de la
empresa, por ejemplo que productos ofrece, y los datos como direccion,
e - mail, teléfonos; redlizado en colores que combinen con el logo de

Bordytex y que sean agradables a la vista.



Grafico 5.5: Anuncio Publicitario 1

Personalizados

» Edredones
» Sabanas
* Toallas

* Cojines

Elaborado por: Zoila Rojas y Katherine Granda

La publicidad que se colocard en los banners en el local comercial, asi
como también en las diferentes ferias en las que se pueda dar a conocer
a la empresa; se puede observar en el grafico 5.6, también se incluye los

datos de los productos, pero tiene un disefo diferente.
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Grdafico 5.6: Anuncio Publicitario 2

Elaborado por: Zoila Rojas y Katherine Granda

Oftra forma de dar a conocer la empresa es mediante las tarjetas de
negocios (Ver grafico 5.7), es decir, tarjetas un poco mas personales que

se brinda a los clientes al momento de realizar su compra.

El beneficio de entregar estas tarjetas a los compradores por este medio
es que pueden tener presente a la empresa, e incluso llegar a
recomendar a personas que aun no conocen de este tipo de productos
con bordados persondlizados, las mismas que podrian interesarse en

adquirir algun modelo.
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Grdafico 5.7: Tarjeta de Presentacion

Bordados
/' Personalizados

Elaborado por: Zoila Rojas y Katherine Granda

La valla publicitaria (Ver grdfico 5.8), se enconfrard en las principales
calles comerciales de Huaquillas para que sea una vista por todos los
turistas que llegan a la ciudad. De la misma forma, se encuenira

informacion basica e importante de la empresa.
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Grdafico 5.8; Valla Publicitaria

~ 1588

7 Bordados
Personalizados

e Edredones
* Sabanas

o

Dire;c;_a::ndeOaubrcyEbnyzro. e Toallag
Teléfonos: 2510004 — 098154439 aq
um!m ___.'&;

Elaborado por: Zoila Rojas y Katherine Granda

Publicidad Radial.- La publicidad que se realizarGd de manera radial, sera

colocada en los programas de mayor sintonia, en todas las radios de la

provincia, para que poco a poco la marca se posicione en la mente de

los compradores.

Propaganda Radial:

“BORDYTEX, empresa especializada en confecciones y bordados en los

mejores bramantes nacionales e importados, ofrece productos para el

hogar como: edredones, juegos de sabanas, cojines y toallas. Contamos

con una amplia gama de acabados para nifnos jovenes y adultos, donde

puedes elegir tus propios disenos. Ven y visitanos, seran atendidos por un

personal altamente capacitado. Estamos ubicados en las calles 12 de

Octubre y Eloy Alfaro, para mayor informacion teléfonos 2510 - 004, o a
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nuestro comreo electrénico bordytex@hotmail.com, Huaquillas - El Oro -

Ecuador. BORDYTEX, mucho mejor hecho por fi."

Internet: La publicidad por internet, se puede reqlizar por medio de
pdaginas sociales, como es el caso de “Facebook” (Ver grdfico 5.9),
“Twitter”, que son redes sociales conocidas por un alto numero de

personas.

Grdfico 5.9: Disefio en Facebook

Bordytex

w’

Elaborado por: Zoila Rojas y Katherine Granda

".,.2

Promociones de Ventas: Consiste en la redlizacion de descuentos,

sorteos, cupones, que los clientes puedan ufilizar para acceder a un
beneficio extra de su compra.

Las promociones son las siguientes:

Cliente Frecuente.- Al momento de que se haya realizado la compra, los

clientes quedan registrados en una base de datos, con lo que de manera
sencilla se podra saber quiénes adquieren los productos de forma usual,
a los que se les obsequiard algun producto con el distintivo de la empresa

(Ver gréfico 5.10), como por ejemplo: Jarros, gorras, camisetas, llaveros.

Grdafico 5.10: Obsequios con el distintivo de Bordytex

Elaborado por: Zoila Roias y Katherine Granda
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Segundo o mitad de precio.- En las fechas en las que haya menor
demanda de los productos de la empresa, se puede realizar este tipo de

promociones para que atraiga a los posibles compradores.

Precios de Venta: Los precios de venta de los productos se detallan a
continuacion.

Edred6n Bordado 2 P 15,35 24
Edred6n Bordado 2 1/2 P 16,35 26
Sabana Bordada 2 P 13,3 21
Sébana Bordada21/2P 14,15 23
Sabana Bordada 3 P 16,2 26
Cojines Peq. 2,83 5
Cojines Med. 3,33 6
Cojines Gde. 4,3 7,5
Toalla Peq. 1,58 2,8
Toalla Med. 3,44 6
Toalla Gde. 55 9
Presupuesto para publicidad.-

A continuacién se detalla el presupuesto de estrategias de
promocion:



Presupuesto de Publicidad

Mes 1 |Mes 2| Mes 3 Mes 4 Mes 5| Mes 6 | Mes 7 | Mes 8 | Mes 9 | Mes 10 | Mes 11 | Mes 12 | Anual

Cufas 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 250 250 250 750

Spot publicitario en tv local 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
Impulsadoras 270 270 270 810

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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.- ESTUDIO FINANCIERO

Para poner en marcha la empresa BORDYTEX se requiere adquirir algunos

muebles, enseres y diversas maquinarias que son necesarios para la

actividad del negocio. A continuacién se muestra lista de los activos a

adquirirse:
Inversis :
Muebles y Equipos de Oficina 5.250
Escritorios para oficina 5 250| 1.250
Telefax 2 150 300
Teléfonos 2 70 140
Archivadores 4 130 520
Sillon Gerente General 1 120 120
Sillas para secretarias 4 70 280
Sillas para Escritorios 8 50 400
Mueble para clientes 1 220 220
Cama ] 170 170
Perchas de Exhibicion 9 160 800
A.C. Splits 2 400 800
Ventilador ] 40 40
Mesas de Corte 2 60 120
Dispensadores de agua 2 45 90
Equipos de Computacién 4.053
Computadoras 7 559| 3.913
Impresoras 2 70 140
Maquinaria, Planta 48.900
Magquina bordadora pequefia 1 6.000| 6.000
Magquina bordadora Grande 1 19.000| 19.000
Magquinas 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 Comercial 1 15.000| 15.000
Local Produccion 1 25.000| 25.000
Edificios 60.000
Local Comercial 1 25.000| 25.000
Local Produccion 1 35.000| 35.000
Gastos Constitucion 1 400 400 400
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Gastos Pre Operacionales 1.380
Instalacion de medidores I 150 150
Agua 1 50 50
Teléfono I 50 50
Baterias Higiénicas ] 100 100
Instalaciones Eléctricas 1 300 300
Publicidad Pre Operacional 730
Radio | 30 30
Revistas 5 50 250
Television | 70 70
Volantes 2000 0 200
Letrero 1 180 180

Capital de trabajo 58.105

TOTAL 218.088

Como se observa en el cuadro anterior, la inversion inicial asciende a
$ 218 088 ddlares, los mismos que seran financiados por capital propio y
con un financiamiento externo, por ende la estructura de capital queda

como se muestra a continuacion:

ACTIVOS PASIVOS

Caja Bancos 58.105| | Préstamos Bancarios 198.088
Muebles de Oficina 5.250
Equipos de Computacion 4.053 PATRIMONIO
Magquinaria, Planta 48.900| | Capital 20.000
Terrenos 40.000
Edificios 60.000
Gastos Constitucion 400
Gastos Pre Operacionales 1.380

Total Activos 218.088| | Total Pasivo y Patrimonio 218.088
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Dicho préstamo se amortizarG en 10 pagos semestrales a una tasa de

10,50 % segun consta en la siguiente tabla:

Monto: 198.088 INTERES : 10,50 % ANUAL # PLAZO: 5 ANOS

1 198.088 10.400 15.566 25.966 182.522
1 2 182.522 9.582 16383 25966 166.139
3 166.139 8.722 17.243 25966 148.895
2 4 148.895 7817 18.149 25966 130.747
5 130.747 6864 19.102 25966 111.645
3 6 111.645 5861 20.104 25.966 91.541
7 91.541 4806 21.160 25966 70.381
4 8 70.381 3.695 22271 25966 48.110
9 48.110 2526 23.440 25966 24.671
5 10 24.671 1.295 24.671 25966 0

Dado que los diferentes activos que se necesitan comprar como
‘inversion inicial' se encuentran agrupados segun la naturaleza de los
equipos y, que estos deben asi mismo depreciarse en el franscurso del
tiempo, a continuacién se muestra el porcentaje anual de depreciacién
por cada tipo de activos y el comespondiente tiempo de vida Gtil.
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Tabla de Depreciacién y Amortizacién

VALOR |VIDA |, o s ION/ DEPRECIACION/
DESCRIPCION AMORTIZACION AMORTIZACION
Muebles de Oficina 5250( 10 10% 525
Equipos de Computacion 4053| 3 33% 1.351
Magquinaria, Planta 48900( 10 10% 4.890
Edificios 60.000( 20 5% 3.000
Gastos Constitucion 400 5 20% 80
Gastos Pre Operacionales 1380 5 20% 276
TOTAL 10.122

Sueldos y Salarios

Los colaboradores de BORDYTEX S.A, comprometidos con la empresa

tendr@n una némina que asciende a $ 59 720,38 anual. El desglose de los

mismos se muestra en la siguiente tabla:

X XV Vaca- Aporte Aporte Fondos Total
Cargo Suveido
Sveldo Sveido ciones Patronal | Personal de
Administrativo Reserva

Gerente General 450,00 37,50 22,00 18,75 54,68| 42,08 37,50| 6204:
Jefe Produccion 350,00 29,17 22,00 14,58 42,53 32,73 29,17| 4874
Jefe de Ventas 350,00 29,17 22,00 14,58 42,53 32,73| 29,17| 4874
Asistente

Administrativo 300,001 25,001 22,00 12,50 36,45 28,05| 25,00 4209
Vendedores (2) 540,00 45,00( 22,00 22,50 65,61 50,49| 45,00( 7401
Disefiadores (3) 810,00| 67,50 22,00 33,75 98,42 75,74| 67,50| 1.099,1
Bordadores(2) 540,00 45,00 22,00 22,50 65,61 50,49 45,00 740,1
Operador Auxiliar 270,00 22,50 22,00 11,25 32,81 25,25 22,50| 3810
Totales Mensuales 3.610,00| 300,83| 176,00 150,42| 438,62| 337,54| 300,83| 4.976,7
Totales Anuales 43.320,00 | 3.610,00 | 2.112,00| 1.805,00| 5.263,38 | 4.050,42 | 3.610,00 | 59.720,3
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Proyeccién De Ventas Mensuales

Basados esfrictamente en el estudio realizado, existe un mercado
potencial para la venta de estos productos. Los costos de cada uno de
los productos se encuentran en el Anexo 3.

Segin el estudio de mercado, hay un mercado potencial para la venta
del producto. Para el primer afio estamos considerando una produccion
y venta de 70 % de la capacidad instalada, para el segundo 75 %,
tercero a 80 % y desde el cuarto afo en adelante el 85 %. El precio
unitario de venta y sus costos por cada uno de los items se encuentra
detallado en el siguiente cuadro (pronéstico de ventas mensuales para el
primer afo).
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Afo 1 PVP C.U.

NUmero de pedidos (capacidad 50%) 1.748 1.748 1.748 1.748 1748 1,748 1,748 1.748 1748 1748 1748 1.748
Edredén Bordado 2 P 24 1535 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 1/2 P 26 1635 6% 2727 2727 2727 2727 2727 2727 2727 2727 2727 2727 2727 2727
Sabana Bordada 2 P 21 1330 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 Bordada2 1/2 P 23 14,15 21% B.443 8.443 8.443 B8.443 B.443 B8.443 B.443 B.443 B.443 B.443 B.443 8443
Sabana Bordada 3 P 26 1620 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. 5 283 5% 437 437 437 437 437 437 437 437 437 437 437 437
Cojines Med. 6 333 5% 524 524 524 524 524 524 524 524 524 524 524 524
Cojines Gde. 75 430 5% 656 656 656 656 656 656 656 656 656 656 656 656
Toalla Peq. 28 1,58 3% 144 144 144 144 144 144 144 144 144 144 144 144
Toalla Med. 6 344 3% 315 315 315 315 315 315 315 315 315 315 315 315
Toalla Gde. 9 55 3% 472 472 472 472 472 472 472 472 472 472 472 472 406.462
Costos Edredon Bordado 2 P 2,147 2147 2.147 2.147 2.147 2,147 2.147 2.147 2147 2.147 2147 2.147
Costos Edredén Bordado 2 172 P 1,718 1715 1715 1.715 1715 1.715 1.715 1715 V.715 1715 1715 1715
Costos Sabana Bordada 2 P 4882 4882 4882 4.882 4.882 4882 4.882 4882 4882 4882 4882 4882
Costos Sabana Bordada2 1/2 P 5.194 5.194 5.194 5.194 5194 5194 5194 5194 5194 5194 5194 5.194
Costos Sabana Bordada 3 P 5.664 5664 5664 5664 5664 5664 5664 5664 5664 5664 5664 5664
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 Cojines Gde. 376 376 376 376 376 376 376 376 376 376 376 376
Costos Toalla Peq. 83 83 83 8 83 83 8 8 8 83 83 83
Costos Toalla Med. 180 180 180 180 180 180 180 180 180 180 180 180
Costos Toalla Gde. 288 288 288 288 288 288 288 288 288 288 288 288 251791'




33.871.87

3387187

33.871.87

406.462,44

Ventas 3387187 3387187 3387187 3387187 3387187 3387187 3387187 3387187 33.871.87

Costo de Produccion 2106593 2106593 2106593 2106593 2106593 2106593 2106593 2106593 2106593 2106593 2106593 2106593 | 252.791,22
Utilidad Bruta 1280594 1280594 1280594 1280594 1280594 1280594 1280594 1280594 1280594 1280594 1280594 1280594 | 153.671,22
Gastos

Sueldos y Salarios 497670 497670 497670 497670 497670 497670 497670 497670 497670 497670 497670 497670 | 59.720,38
Servicios Basicos 300,00 30000 300,00 30000 30000 300,00 30000 30000 300,00 30000 30000  30000| 3.600,00
Suministros 10000 10000 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 10000 100,00 100,00 100,00 10000 | 120000
Gastos de Promocion 277000  2250,00 2.250,00 600,00 600,00  2.320,00 600,00 600,00 850,00  2.070,00 600,00  1.B00,00 17.310,00
Varios 10000 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 10000 10000 100,00 10000 100,00 10000 | 120000
Depreciacion Muebles Oficina 4375 4375 43,75 43,75 43,75 43,75 4375 43,75 43,75 4375 4375 4375 525,00
Depreciacion Equipo de Computacion 1258 1258 L2558 258 N258 1258 11258 1258 1258 n258  N258  1238| 1351,00
Depreciacion Maquinaria 40750 40750 407,50 40750 40750 40750 40750 40750 40750 40750 40750 40750 [ 4.890,00
Depreciacion Edificios 25000 25000 250,00 25000 25000 250,00 25000 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 | 3.000,00
Total Gastos 9.060,53 854053 854053 689053 689053 861053 689053 689053 714053 836053 689053 809053 | 9279638
Utilidad Operativa 374540 426540 426540 391540 591540 419540 591540 591540 566540 444540 591540 471540 | 60.874,84
Gastos Financieros 10.399,63 958241 19.982,05
Utilidad antes de RUT ¢ Impuestos 374540 426540 426540 591540 591540 -620423 591540 591540 566540 444540 591540 -4867,01| 4089280
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Proyeccién A Cinco Anos (sin financiamiento)

Para los proximos anos, se ha considerado proyecciones de ventas en un

escenario bastante conservador.

Ano0  Asol  Ano2  Ano3  Ano4  AnoS
Ventas 406462 467.432 537547 618179  710.905
Costo de Produccion 252791 290710 334.316 384.464 442133
Utilidad Bruta 153671 176722 203230 233715 268772
Gastos
Sueldos y Salarios 59.720 68678  7B980 90827 104.451
Servicios Basicos 3600 3888 4199 4535 4898
Suministros 1.200 1380 1.587 1825 2099
Gastos de Promocion 17310 17310 17310 17310 17310
Varios 1.200 1320 1.452 1597 1757
Depreciacion Muebles Oficina 525 525 525 525 525
Depreciacion Equipo de Computacion 1.351 1351 1.351 0 0
Depreciacion Maquinaria 4890 4800 4890 4890  4.89
Depreciacion Edificios 3.000 3.000 3.000 3000  3.000
Amortizacion Pre operacionales 356 356 356 356 356
Total Gastos 93152 102342 113294 124509 138930
Utilidad Operativa 60519 74379 89936 109205 129.842
Gastos Financieros
Utilidad antes de RUT e Impuestos 60519 74379 89936 109.205 129842
Pago Utilidades ¢ Impuestos 21938 26963 32602 39587  47.068
Utilidad Neta 38581 47417 57334 69618 82774
Mis Depreciaciones 10122 10122 10422 8771 877
Pago Capital de Préstamo
Recuperacion Capital de Trabajo 58.105
Recuperacion Activos 112,075
Flujos Nominales 218088 48703 57539 67456 78389 261.726
Flujos Actuales 42152 43102 43735 43987 12711
Valor Actual Neto (V.A.N.) 81.999




Tasa Interna de Retorno (T.LR.) 2%
Tiempo de Recuperacion 4 anos 5 meses

Para los costos de ventas se ha considerando un incremento del 15 %, para los
suministros 15 %, para los servicios basicos 8 %. Si bien es cierto que la inflacion,
segun cifras oficiales es menor, esto permite cierta holgura en el manejo de las

finanzas de la empresa.

Con los datos mencionados se ha proyectado la Utilidad Operativa (Ventas -
Todos los gastos Operativos). Luego, se han considerado los Gastos Financieros,
esto es, el pago de los intereses y, posteriormente el pago de ufilidades (10 % y
5 % respectivamente), asi como el impuesto a la renta (25 %).

VAN y TIR (Proyecto Global)

Para una comrecta evaluaciéon del proyecto y poder aplicar la heramienta de
VAN y TIR, se ha sumado a la Utilidad Neta, las Depreciaciones ya que estos
valores no constituyen salida real de efectivo.

Dichos flujos nominales se los ha traido a Valor Actual considerando una tasa
minima aceptable de rendimiento (T.M.A.R.), cuyo cdiculo se muestra a

continuaciéon:

Inflacion 9,00 %

Tasas Pasivas

(Costo de Oportunidad
bancaria)

Sumados los valores actuales de los cinco anos y restando a esta sumatoria la
inversion inicial nos da como resultante el Valor Actual Neto (VAN), cuyo
monto ascendié a $ 81 999, lo que genera una tasa interna de retormno (TIR) de
27 %.
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Revisado el cuadro anterior se deduce que la recuperacion de la inversion

inicial es en 4 anos 5 meses aproximadamente.

Ahora bien, los porcentajes de VAN y TIR se han obtenido partiendo de una

inversion inicial de $ 218 088, valor total de la inversion en el proyecto, sin

considerar el financiamiento. Esto es, que el valor $ 198 088, que se consigue

mediante financiamiento y que se paga en su totalidad capital mas intereses

a la institucién financiera, no constituye parte de la inversion que redlizan las

accionistas, por lo que es necesario obtener el VAN y TIR pero partiendo de

que la inversion inicial de los accionistas es $ 20 000.

A continuacion se muestran las cifras correspondientes:

Proyeccién a cinco aiios (con financiamiento)
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Aflo0 Aol Afo2 Afo3 Afod4 AfoS
Ventas 406.462 467432 537547 6I8179 710905
Costo de Produccion 252791 290710 334316 384464 442133
Utilidad Bruta 153.671 176.722 203.230 233.715 26B.772
Gastos
Sueldos y Salarios 59.720 65692 72262 79488 B7.437
Servicios Basicos 3.600 3780  3.969 4167 4376
Suministros 1.200 1.320 1.452 1.597 1.757
Gastos de Promocion 17310 17310 17310 17310 17310
Varios 1.200 1.320 1452 1.597 1L.757
Depreciacion Muebles Oficina 525 525 525 525 525
Depreciocion Equipo de Computacion 1351 1.351 1.351
Depreciacion Maquinaria 4.890 4.890 4.890 4.890 4.890
Depreciacion Edificios 3000 3.000 3.000 3.000 3.000
Amortizacion Pre operacionales 356 356 356 356 356
Total Gastos 03152 99188 106.211 12575 121051
Utilidad Operativa 60519 77533 97020 121140 147.721
Gastos Financieros 19982 16539 12726 8.501 3.821
Utilidad antes de RUT e Impuestos 40537 60994 84204 112639 143.900
Pago Utilidades e Impuestos 14.350  21.073 28407 37959 48494
26187 39921 55887 74680 95405




Utilidad Neta

Mas Depreciaciones 10122 10122 10122 8.771 8.771
Pago Capital de Préstamo 31949 35392 39206 43431 48110
Recuperacion Capital de Trabajo 58.105
Recuperacion Activos 112.075
Flujos Nominales 20.000 4.359 14.651 26803 40.020 226246
Flujos Actuales 3954 12055 20006 27.097 138959
Vailor Actual Neto (V.A.N.) 182.072

Tasa Interna de Reforno (T.L.R.) 96%

Tiempo de Recuperacién 2 afos 3 meses

Nétese como han variado los porcentgjes de VAN, TIR y su Tiempo de
Recuperacion, haciendo sumamente atractiva la decision de poner en

marcha esta empresa.

El objefivo de evaluar el proyecto sin financiamiento y con financiamiento es
que el lector del documento compruebe la conveniencia de financiar el
proyecto. Por otro lado, algunas personas creen que para montar una
empresa se requiere una cantidad considerable como capital propio, pero la
realidad es diferente. Es mas rentable apalancar el proyecto como se lo esta

demostrando.

Punto de Equilibrio

El punto de equilibrio es una herramienta financiera que permite determinar el
momento en el cual las ventas cubrirGn exactamente los costos. Es un punto
de referencia a partir del cual, un incremento en los volumenes de venta

generard utilidades, pero también un decremento ocasionara perdidas
El cdlculo del punto de equilibrio se realiza aplicando la siguiente férmula:

Costo Fijo Total
Q= B

Costo Unitario/Precio de Venta

El resultado expresa la cantidad de unidades minimas a vender para que la

empresa no tenga pérdidas ni ganancias.




CONCEPTO COSTO/MES
Sueldos y Salarios 4977
Servicios Basicos 300
Suministros 100
Gastos de Promocion 2.770
Varios 100
Depreciacion Muebles Oficina 44
Depreciacion Equipo de Computacion [113
Depreciaciéon Maquinaria 408
Depreciacion Edificios 250
TOTAL 9.061

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 0,43

3,33 0,45

43 7.5 0,43

1,58 2.8 0,44

3,44 6 0,43

55 9 0,39
Total 4,42
% Promedio 40 %

9601
Punto de Equilibrio = 355 = 22566




Esto significa que la empresa debe vender un minimo de $ 22 566 ddlares
mensuales para que no existan pérdidas en la empresa.
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Conclusiones

En el presente trabajo, luego de haber realizado la investigacién y el andlisis
comespondiente se obtuvo como resultado que en términos pragmdticos el
proyecto de la puesta en marcha de la empresa Bordytex es totalmente viable
y rentable.

En la ciudad de Huaquillas Provincia de El Oro existe un mercado potencial
para la comercializacion de productos textiles, segun las encuestas realizadas
en este proyecto las personas prefieren comprar sGbanas bordadas con
disefios personalizados y los precios son asequibles al presupuesto de los
posibles consumidores.

Por la alta inversidbn necesaria para la realizacion de este negocio es dificil que

compefidores directos e indirectos logren llegar a este mercado.

Los objetivos planteados en el proyecto se pueden cumplir de manera exitosa
debido a que la frecuencia de compra proyecta resultados positivos para la
rentabilidad de Bordytex.

En cuanto al estudio financiero, los resultados obtenidos fueron por demas
elocuentes, en cuanto a la rentabilidad resultante se obtuvo un TIR del 96 % lo
que representa ganancias para la empresa, ademas de tener una utilidad
favorable para los socios, lo que convierte a la presente investigacion un

proyecto totalmente rentable.
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Recomendaciones

Para la empresa Bordytex, se cree necesario el planteamiento de estrategias
para mantener el nivel de ventas durante todo el afio, de manera especial en
temporadas bajas y después de Navidad y Fin de afo, para lo que se puede
ofrecer descuentos afractivos en algunos productos y asi captar la atencién
de los clientes.

También aplicar envios gratis como la entrega a domicilio lo cual es un buen
aliciente para quienes compren mercaderia seleccionada de temporada
baja, ademas se puede emplear ofras formas como obsequiar regalos por la
compra de determinados productos, ofrecer descuentos por canfidad, o
descuentos por temporadas, crear sorteos o concursos entre los clientes,
anuncios en los principales medios de comunicacion con mayor intensidad.

Es aconsejable para la empresa Bordytex la innovacion de los disefios de los
productos, de igual forma ofrecer nuevas gamas de colores, para que el
cliente perciba que la marca esta en continuo mejoramiento, lo que permite
posicionarse en la mente del consumidor, ya que lo asocia y lo refuerza contra

la competencia.

Se debe mantener la calidad del producto, con el objetivo de que el cliente
se lleve una buena impresion desde el inicio y sea quien recomiende a mas

personas a consumir estos articulos.

Es necesario estar a la vanguardia en cuanto a tecnologia porque facilita la
capacidad de produccién y mejora la fabricacion de los productos,

Es de vital importancia que la empresa como grupo humano de frabgjo se
comprometa con los objetivos empresariales en la medida que se les incentive
con recompensas por sus logros para de esta manera los trabajadores estén

motivados a realizar de mejor manera sus tareas.

Crear un ambiente de trabgjo confortable es fundamental para lograr que el
grupo de trabajo se desenvuelva de forma eficaz y eficiente desarrollando
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su imaginacién, creatividad e ingenio que permitird dar solucion a los

problemas de la organizacion.
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Anexo: |

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 activa del afo

T

GRUPOS OCUPADOS ki
TECNICOS 615
EMPLEADOS DE
OFICINA i
TRAB. DE LOS SERVICIOS 3988
AGRICULTORES 948
OPERARIOS Y
OPERADORES DE
MAQUINARIAS 3049
TRAB. NO CALIFICADOS A0
OTROS 1565
TOTAL St




PROYECCION DE LA POBLACION ECONOMICAMENTE ACTIVA

TASA DE CRECIMIENTO= 3.40%
POBLACION FUTURA = Poblacion Actual (1+r)An

GRUPOS OCUPADOS |ANO 2001 ANO 2010 [ANO 2011
TECNICOS 615 831 1161
EMPLEADOS DE
OFICINA 526 711 993
TRAB. DE LOS SERVICIOS 3988 5388 2807
AGRICULTORES 948 1281 1789
OPERARIOS Y
OPERADORES DE
MAQUINARIAS 3049 4119 5755
TRAB. NO CALIFICADOS 4026 _— p—
OTROS 1565 2114 2954
TOTAL 14717 19884 27779




Anexo?2: Encuesta

i Universidad Catdélica de Santiago de Guayaquil

Encuesta a aplicar:

Por favor, dedique un momento a completar esta pequefia encuesta, la informacién que
nos proporcione serd fratada de forma confidencial, con el objefivo de mejorar nuesiro
producto.

Esta encuesta dura aproximadamente 10 minutos. Gracias!
|. Cudntas camas hay en su casa.
() 2 {1 3 () 4 () Mas ()Cuantase
2. Utiliza edredones en su casa.
Si() Nof)

3. Al momento de comprar sabanas y/o edredones, cudl es la importancia
que le da usted a cada uno de los siguientes aspectos:

in’np?d”unle inipetanie lm:::;ﬂe Im:mle

Precio O O O O
Tamano O O O O
Disefio O O O O

| Comodidad O O O O
Calidad O O O O
Funcionalidad O O O O
Durabiiidad O O O O
Vea O O O _©

4. Con qué frecuencia compra juegos de sdbanas y/o edredones?

Cadames ( ); Cada 6 meses [ ); Cadaano ( );
Fechas especiales ( ); Otfro [ )

5. Le gustaria que sus sébanas tengan un disefio bordado propio?
Si () No ()

6. Conoce de algin lugar de venta de sdbanas y/o edredones con
bordados personalizados? (Hechos por usted)

Si{) No ()



/. Usted compraria sdbanas bordadas con modelos personalizados?
(Colores, dibujos, nombres, efc.)

Si () No ()

8. e gustaria obsequiar sabanas y/o edredones preferentemente en:

San Valentin ( )

Dia de las Madres ( )
Dia del Padre ( )
Cumpleanios ( )
Matrimonios ( )
Navidad ( )

Todas las anteriores ( )
Otros ( )

9. Cudnto estaria dispuesto a pagar por productos personalizados?
$22 ()
$25 ()
$30 ()
$35 ()



X= Posibles respuestas

Ni= Numero de Veces de Seleccidn por respuesta

Hi= Porcentaje de Respuesta

RESULTADOS DE ENCUESTAS

PREGUNTA 1
1 17 4,25|%
2 74 18,5(%
3 170 42,5|%
4 111 27,75|%
MAS 28 71%
Total 400 100|%
PREGUNTA 2
si 380 95|%
no 20 5(%
Total 400 100|%

Cuantas camas hay en

28%"'

su casa?

7% 4%

1 m2 23 m4 = MAS

18%

su casa ?

5% wm1m2

Utiliza edredones en

95%




PREGUNTA 2

- .y
LT )

X

Precio 175 43,75 55,5 3 0,75 0 0
Tamano 177 44,25 218 54,5 5 1,250 0 0
Disefio 187 46,75 210 52,5 3 0,75 0 0
Comodidad 204 51 192 48 - 1 4 0 0
Calidad 246 61,5 149 37,25 3 0,75 0 0
Funcionalidad 244 61 146 36,5 5 1,25 5 1,25
Durabilidad 275 68,75 122 30,5 2 0,5 1 0,25
Punto de Venta 267 66,75 125 31,25 6 1,5 2 0,5
Total Ni 400 Total Hi 100 %
| Precio Tamafio

¥ muy importante M importante
" poco importante ® nada Importante
0% 1%

|

¥ muy importante ® importante
W poco importante ® nada Importante

1% 0%

\




Diseno

® muy importante ® importante

¥ poco importante @ nada Importante

0%

1%

Calidad |
® muy importante ®importante

» poco importante ™ nada Importante

1% 0%

o>

Comodidad

¥ muy importante ® importante

¥ poco importante ® nada Importante

1%0%

‘ Funcionalidad

® muy importante ®importante
¥ poco importante ® nada Importante

0% 1%

- S~

\
j




Durabilidad Punto de Venta

® muy importante M importante ® muy importante ® importante

4 |
# poco importante ® nada Importante ¥ poco importante ® nada Importante ‘

1% 1%

1

‘ 1% o

Frecuencia de Compra

135 3'? ® Cada mes ® Cada 6 meses
Cada 6 meses 157 39,25|% » Cada Afio ¥ Fechas especiales
Cada Afio 15 3,75|% " Otro
Fechas especiales 76 19|% 19% 4% 3%
Otro 17 4,25/% . ‘
Total 400 100|%




PREGUNTA 5

359

8975

si
no 29 7,25
Total 400 100

PREGUNTA 6

si

Le gustaria que sus
sabanas tengan bordados
?

Wsi @no

7%

55
no 345 86,25
Total 400 100

Comnoce algun lugar de venta
de sabanas bordadas? ?

msi Mno

14%




Ud. Compraria sabanas

PREGUNIAZ : - p bordadas ?
X P Rany . S e i _
si 284 71{% si ®no
no 116 29(%
Total 400 100|%

Epocas para obsequiar ?
PREGUNTA 8
X ni At ; m ® San Valentin # Dia de las madres
San Valentin 50 8,83|% W Dia del padre ® Cumpleafios
Dia de las madres 44 7,77|% % Matrimonios W Navidad
Dia del padre 18 3,18|% Todas las Anteriores = Otros
Cumpleafios 50 8,83|% 4% 9% -
Matrimonios 76 13,43|% . 3%
Navidad 37 6,54(% % 9%
Todas las Anteriores 268 47,35|% | 47%
Otros 23 4,06|% \
Total 566 100|% ‘



PREGUNTA 9

18 164 41

%
20 57 14,251%
25 141 35,25(%
30 38 9,5|%
Total 400 100|%

Cuanto estaria dispuesto
a pagar ?

m18 m20 m25 m30

10%




Anexo: 3

COSTOS DE EDREDON
cabeceras 1fm 2 2
tela Llana 2m 2 4
buelo 1fm 1,5 1S
almohada 0,3|cm 2 0,6
bordado 1 3 3
plumon 1| kilo 2,5 2,5

COSTOS DE EMPAQUE
Empaque 1fu 0,9 0,9
stickers 1ju 0,05 0,05
Etiqueta 1fu 0,04 0,04

COSTOS VARIOS

Doblada 1 0,05 0,05
Enfundada 1 0,05 0,05
hilos 0,01 0,01

COSTOS DE MANO DE

OBRA >

Costura 1 0,65 0,65
15,35




COSTOS DE EDREDON
Cabeceras 1,20m 2 2,4
tela llana 2,51m 2 5
Vuelo 1,5(m 1.5 2,25
Almohada 0,6cm 2 ;
plumon 11/2 | kilo 2,5 3,75
COSTOS DE EMPAQUE
Empaque 1jfu 09 0,9
Stickers 1fu 0,05 0,05
Etiqueta 1ju 0,04 0,04
COSTOS VARIOS
Doblada 1 0,05 0,05
Enfundada 1 0,05 0,05
Hilos 0,01 0,01
COSTOS DE MANO DE
OBRA
Costura 1 0,65
16,35




DESCRIPCION UNIDADES PRECIO EN RESULTADO
DOLARES * unidad
COSTOS DE SABANA
sabana elastico 1,8 m 2 3,6
sabana normal 1,8 m 2 3,6
Almohada 06 | cm 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 i | 0,05 0,05
Hilos 0,01 0,01
COSTOS DE MANO DE
OBRA
Costura 0,45 0,45
COSTO DE
PRODUCCION 13,3




DESCRIPCION UNIDADES PRECIO EN RESULTADO
DOLARES * unidad
COSTOS DE SABANA
sabana eldstico 2 m 2 4
sabana normal 2 m 2
almohada 06 | cm 2 1,2
bordado 1 jue_go 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
hilos 0,01 0,01
COSTOS DE MANO DE
OBRA
Costura 1 0,5 0,5
COSTO DE
PRODUCCION 14,15




DESCRIPCION UNIDADES PRECIO EN RESULTADO
DOLARES * unidad
COSTOS DE SABANA
sabana elastico 2,4 m 2 4.8
sabana normal 2,4 m 2 4,8
almohada 085 cm 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
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
hilos 0,01 0,01
COSTOS DE MANO DE
OBRA
Costura 1 0,45 0,45
COSTO DE
PRODUCCION 16,2




DESCRIPCION UNIDADES | PRECIO EN DOLARES | RESULTADO
* unidad
COSTOS DE ALMOHADA
tela llana 0,3 2,7 0,81
plumon 0,25 3,7 0,925
bordado 1 1.5 1.5
COSTOS DE EMPAQUE
Empaque 1 0,25 0,25
Etiqueta 1 0,04 0,04
COSTOS VARIOS
Enfundada 1 0,05 0,05
hilos 0,01 0,01
COSTOS DE MANO DE
OBRA
Costura 1 0,05 0,05
COSTO DE
PRODUCCION 2,825




DESCRIPCION UNIDADES | PRECIO EN DOLARES |  gesyiTADO
* unidad
COSTOS DE ALMOHADA
tela llana 04 |cm 2,7 1,08
plumon 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
hilos 0,01 0,01
COSTOS DE MANO DE
OBRA
Costura 1 0,05 0,05
COSTO DE
PRODUCCION 3,325




DESCRIPCION UNIDADES | PRECIO EN DOLARES |  ResuLTADO
* unidad
COSTOS DE ALMOHADA
tela llana 0,6 || cm 2,7 1,62
plumon 0,50 | k 3.7 1,85
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
hilos 0,01 0,01
COSTOS DE MANO DE
OBRA
Costura 1 0,1 0,1
COSTO DE
PRODUCCION 4,3




COSTO DE TOALLA PEQUENA

DESCRIPCION UNIDADES| PRECIO ENDOLARES * | gesyiTADO
unidad
COSTOS DE TOALLAS
tela llana 0,3|cm 0,75 0,225
bordado 1fu 1 L §
COSTOS DE EMPAQUE
Empaque 1ffu 0,25 0,25
Etiqueta 1ju 0,04 0,04
COSTOS VARIOS
Enfundada 1 0,05 0,05
hilos 0,01 0,01
COSTOS DE MANO DE OBRA
Costura 1 0,05 0,05
COSTO DE PRODUCCION 1,575




COSTO DE TOALLA MEDIANA

PRECIO EN DOLARES *

DESCRIPCION UNIDADES RESULTADO
unidad
COSTOS DE TOALLAS

tela llana 0,8)cm 1.5 1,2
bordado 1fu 1.5 1.5

COSTOS DE EMPAQUE
Empaque 1fu 0,25 0,25
Etiqueta 1fu 0,04 0,04

COSTOS VARIOS
Enfundada 1 0,05 0,05
hilos 0,01 0,01
COSTOS DE MANO DE OBRA

Costura 1 0,1 0,1
COSTO DE PRODUCCION 3,44




COSTO DE TOALLA GRANDE ' ]
DESCRIPCION uniDADEs| PRECIO ENDOLARES® | gequytapo
unidad
COSTOS DE TOALLAS
tela llana 1,5]cm 2 3
bordado 1ju 2 2
COSTOS DE EMPAQUE
Empaque 1ju 0,25 0,25
Etiqueta 1jfu 0,04 0,04
COSTOS VARIOS
Enfundada 1 0,05 0,05
hilos 0,01 0,01
COSTOS DE MANO DE OBRA
Costura 1 0,15 I 0,15
COSTO DE PRODUCCION 5,5




