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RESUMEN

En el presente trabajo tiene como objetivo disefiar un Plan de Negocio para
comercializar lycras especialmente para personas que practican la actividad de
ciclismo de forma continua y desea tener comodidad al momento de realizar su préctica
deportiva. Por tal motivo, ¢l almacén Bordados y Confecciones “Rosita” encontr6 una
oportunidad de mercado en este segmento y lanza este nuevo producto con diferentes
factores de comodidad y tranquilidad de quien las usa. La metodologia utilizada es
cuantitativa por medio de la encuesta en donde se evidencio el interés de este segmento
de mercado que tiene hacia la adquisicion de lycras especiales, por otra parte, las
herramientas de analisis evidenciaron factores de oportunidad, asi como se pudo
establecer la demanda potencial y las estrategias que se van a aplicar. De acuerdo con
los resultados de las proyecciones, se encontrd que es necesario la contratacion de un
recurso para que lleve a cabo la comercializacion del producto, y se determinaron las
cuotas de ventas con las cuales sera evaluado el equipo comercial. Al finalizar la
proyeccion se realizo la valoracion del plan, en el cual se evidencid la viabilidad de
este que se obtuvo el VAN de $16.996 y una TIR de 31%, lo cual favorece a laempresa
para incrementar sus resultados, asi como sera un beneficio para la sociedad ofreciendo

variedad y un producto de calidad.

Palabras clave: innovacion, mercado, licra, Gogatex.
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ABSTRACT

The objective of this work is to design a Business Plan to market lycras especially for
people who practice cycling activity on an ongoing basis and want to have comfort
when doing their sports. For this reason, the store Embroidery and Apparel "Rosita"
found a market opportunity in this segment and launches this new product with
different comfort factors and peace of mind of those who use them. The methodology
used is quantitative by means of the survey where the interest of this market segment
that has towards the acquisition of special lycras was evidenced, on the other hand, the
analysis tools evidenced opportunity factors, as well as the demand could be
established potential and the strategies that will be applied. According to the results of
the projections, it was found that it is necessary to hire a resource to carry out the
commercialization of the product, and the sales quotas were determined with which
the commercial team will be evaluated. At the end of the projection was made the
valuation of the plan, which showed the viability of this that was obtained the NPV of
$ 16.996 and a TIR of 31%, which favors the company to increase its results, as well
as be a benefit for society offering variety and a quality product.

Keywords: innovation, market, lycra, Gogatex.
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INTRODUCCION

En la actualidad existe un gran numero de deportistas, dentro de estos
deportistas, existe un grupo conocidos como ciclistas urbanos, estos ciclistas
no solamente circulan en bicicleta por el deporte, sino también por necesidad
de transporte, ahorra econémicamente, impacto con el medio ambiente entre

otros.

Mediante esta actividad ya forma parte de la vida diaria del ser humano, el
ciclismo a nivel nacional es reconocido en la Ley de Transito, con sus
respectivos derechos de transitar en las vias publicas, pero asi mismo con la
prohibicién de tunel y los pasos de niveles. Pueden notar que el uso de
bicicletas en la sociedad ecuatoriana es beneficioso para la salud del ser

humano.

Es decir que la fabricacion de lycras deportiva para ciclismo en Guayaquil,
se identifico la oportunidad de comercializar dicho producto la cual ingresa a
competir en el mercado tanto en innovacién, calidad y precio, junto a un
excelente equipo de trabajo, que permiten que la compafiia genere y una
rentabilidad favorable, para beneficiarnos en todo aspecto tanto para el
empleador como el trabajador y a su vez el consumidor debido a que adquiere

el producto, por mayor calidad y comodidad.

En este capitulo 1, se describe la actividad de la empresa, la situacion
actual, la variedad de productos que ofrece y en especial aguel que se enfoca

el proyecto para comercializar al segmento de ciclistas.

En el capitulo 2, se encuentran las herramientas de analisis de mercado,
empezando por las encuestas las cuales brindaron resultados sobre las
necesidades de mercado. También se encuentran los resultados del estudio
PESTA, PORTER, los mismos que fueron favorables para la introduccion del
producto, por tal razéon fue necesario establecer el FODA y CAME para

rescatar las fortalezas y oportunidades para que sean aplicadas ante las



debilidades y amenazas. Al finalizar el capitulo se establecieron las
estrategias a seqguir.

Para el capitulo 3, se establecer cuales seran los pasos a seguir mediante
las estrategias comerciales entre ellas sera la contratacion del recurso, los
beneficios que se le va a entregar, asi como los resultados que se espera

obtener, y como sera su evaluacion.

En el capitulo 4, se realizo el estudio financiero por medio de determinar la
inversion inicial, el financiamiento, los ingresos, gastos y costos que son
necesarios para llevar a cabo la ejecucion del plan de negocios, los mismos
que al ser proyectados se pudo determinar la viabilidad de este y los
resultados esperados.

Al finalizar se encuentra en capitulo 5, se detalla la Responsabilidad Social
que se realiza dentro de la investigacion y quienes son los beneficiarios del

mismo.



JUSTIFICACION

En la ciudad de Guayaquil se ha evidenciado un incremento en la practica
del ciclismo a nivel amateur, son jovenes y adultos, haciendo que la demanda
de productos relacionados a esta disciplina deportiva se incremente de forma

exponencial.

Cabe recalcar que dicha actividad ya forma parte de la vida diaria del ser
humano, el ciclismo a nivel nacional es reconocido en la Ley de Transito, con
sus respectivos derechos de transitar en las vias publicas, pero asi mismo con
la prohibicién de tanel y los pasos de niveles. Podemos notar que el uso de
bicicletas en la sociedad ecuatoriana es beneficioso para la salud del ser

humano.

Mediante la estructuracion del plan de negocios de la empresa Bordados y
Confecciones Rosita esta enfocada a una nueva posibilidad de crear lycras
para ciclismo a un precio comodo, debido que hoy en dia este producto
financieramente es costoso y por ende el mercado a nivel nacional existe muy

poca la inversion en este tipo de producto.

De acuerdo con la demanda actual de fabricacion de lycras deportiva para
ciclismo en Guayaquil, se identificé la oportunidad de comercializar dicho
producto la cual entraria a competir en el mercado tanto en innovacién, calidad
y precio. Estas cualidades junto con un excelente servicio al cliente permitiran
cada dia a la empresa generar rentabilidad de esta y mas participacion en el

mercado.

El Ecuador esta dando los primeros pasos en el desarrollo del ciclismo
en los ultimos 3 afos, ha existido un crecimiento de al menos el 200%
de nuevos negocios, dentro de la industria ha impulsado al sector
privado a participar e invertir en tecnologia para un producto como es

el caso de lycra o ropas deportivas de ciclismo. (Miranda, 2015, p.8).



En este proyecto de investigacion también abrira nuevos caminos a las
universidades y al entorno de los negocios que generen los estudiantes con
vision optima a las futuras negociaciones al momento de aplicar un negocio.
Mediante un analisis financiero muestra la posibilidad del giro del negocio, a

través de proyecciones de las ventas con la tasa de crecimiento estimado para

durante cinco anos.

La demanda en que pertenece la ropa ciclismo refleja dentro de fibras
artificiales o sintéticas elaboradas especialmente para este tipo de deporte.
En los detalles histéricos de la demanda muestra los cambios que ha

mantenido durante los Ultimos cinco afnos.
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Figura 1. Importacién de toneladas de Ecuador a Colombia. Tomado de El Universo (2018)

En la figura 1 muestra la demanda de las lycras para ciclismo, importadas

desde Ecuador para Colombia.
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Figura 2. Importacién en dolares. Tomado: El Universo, (2018)



Se observa la curva de tonelada de los dltimos cinco afios y a su vez se

aprecia un incremento relevante en el pais.

Existe un gran numero de deportistas 31% de acuerdo con INEC (2017) en
el que se destaca la participacion de los hombres que las mujeres, dentro de
estos existe un grupo conocidos como ciclistas urbanos, estos ciclistas no
solamente circulan en bicicleta por el deporte, sino también por necesidad de
transporte, ahorra de dinero, cuidado del medio ambiente, y a su vez evita
comprar lycras debido al costo muy elevado, por ende la empresa Bordados
y Confecciones “Rosita” se lanza a la elaboracion de lycras para ciclismo a un

precio comodo Y factible para el consumidor.

En el Ecuador las empresas PYMES, conforme al cronograma presentado
por la Federacion del Guayas se fomentan la cultura de emprendimiento
impulsando a sus estudiantes y egresados a la creacion de un plan de
negocios para desempefarse como actores de desarrollo y de cambio social

a nivel global.

Se define que en la actualidad existe un gran nimero de deportistas, dentro
de estos deportistas, existe un grupo conocidos como ciclistas urbanos, estos
ciclistas no solamente circulan en bicicleta por el deporte, sino también por
necesidad de transporte, ahorra econémicamente, impacto con el medio
ambiente entre otros. Este enfoque se torna en una oportunidad especifica al
concretarse un posible negocio fruto de una creacion de lycras para ciclismo
en la ciudad de Guayaquil, elaborada por la empresa Bordados vy

Confecciones Rosita.

Segun Boop (2016), observando los datos, Chile no es un pais competitivo
en la produccion de productos de ciclismo, por lo que se esperaria que la
fabricacion de este tipo de articulos siga disminuyendo, mientras aumentan
las importaciones. Esta mayor eficiencia en el mercado ha permitido que la
bicicleta sea un producto cada vez mas masivo. Un factor que también tendra
incidencia en la masividad de la bicicleta seran las obras publicas orientadas

a fomentar su uso, basta ver los casos de paises
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europeos que cuentan con amplias redes de ciclismo como Holanda y
Dinamarca. De esta forma, se espera un aumento importante en el uso de la
bicicleta, lo cual tendra impacto en la demanda. Por dltimo, la demanda de
productos de ciclismo es altamente estacional, por lo cual se hace necesaria

la implementacion de estrategias orientadas a suavizarla ( p.17).

Se ha observado el crecimiento del ciclismo y de los deportes extremos
en el pais, principalmente con las campafas de turismo deportivo
impulsadas por el estado. Sobre todo, la region sierra por su topografia,
su variedad de pistas y parques, los programas publicos deportivos
como el ciclo paseo y proyecto de movilidad como la ciclo via, han sido
causas fundamentales para catapultar al ciclismo y todas sus
modalidades como un deporte atractivo tanto recreacional como

competitivo. (Canelos, 2016, p.25)

Este tipo de deporte produce que los ciudadanos se protegan cada vez
mas, tanto del medio ambiente como en su partes genitales al ejercer este tipo
de deporte como es el caso del ciclismo , el Instituto Nacional de Estadistica
y Censos (INEC, 2017) presenta una infografia con los principales datos del

uso y tenencia en el pais de la bicicleta.

De esta manera, el INEC cumple con su papel de difusién estadistica en el
marco de la democratizacibn de la informacién y ratificando nuestro
compromiso con el pais de entregarle cifras de calidad, de manera adecuada
y oportuna. En el 2016 los habitantes en ciclismos fueron de 2481.343
personas en relacion al afio anterior que fueron de 1872.729 para el afio 2015.
(INEC, 2017, p.2).

Uno de los principales objetivos en este planteamiento del problema es el
costo elevado que mantiene este tipo de producto , como es el caso de lycras
de ciclismo, es por ende que mediante la creacion de lycras para ciclismo;
para la empresa Bordados y Confecciones Rosita en la ciudad de Guayaquil ,

busca ofrecer este tipo de producto a un precio cémodo para las



distingas clases de clientes de media y baja , para que la mayoria de los
consumidores puedan adquirir dicho producto y ejercer deporte a su gusto ,
con una vestimenta cOmoda y a su vez que protejan sus partes genitales, con

la finalidad de que el ser humano se mantenga en contacto con el deporte.

OBJETIVO GENERAL

Disefiar un plan de Negocios para la Comercializacién de lycras para
ciclismo elaborado por la empresa “Bordados y Confecciones Rosita” en la

Ciudad de Guayaquil para el afio 2019.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

o Describir las caracteristicas del producto de lycras para ciclismo de la
empresa Bordados y Confecciones Rosita.

o Elaborar una investigacion de mercado para determinar el
comportamiento de la oferta y la demanda de lycras de ciclismo en la
Ciudad de Guayaquil.

o Establecer estrategias para la comercializacion de lycras para ciclismo
en la ciudad de Guayaquil.

o Evaluar la factibilidad y viabilidad financiero del plan de negocio para la
Comercializacion de lycras de ciclismo elaboradas por la empresa
Bordados y Confecciones Rosita en la ciudad de Guayaquil para el
segundo semestre del 2019.

o Identificar los beneficios ambientales que genera la produccion de
lycras para ciclismo.



LINEAS DE INVESTIGACION

El modelo de negocio propuesto se encuadra en la siguiente linea de

investigacion:

Linea de Facultad # 01: Tendencias de mercado de Consumo final.

Linea de Carrera # 01: Estudio del comportamiento de ventas de las lycras

para ciclismo para el consumidor y a un precio comodo y confiable.

En el presente proyecto de investigacion toma como objeto de estudio un
Plan de negocios para la comercializacion de lycras para ciclismo elaboradas
por la empresa Bordados y Confecciones “Rosita” en la ciudad de Guayaquil
parta el Segundo Semestre del 2019, por ende su linea de investigacion se
relaciona porque ofrece a las empresas ubicadas en la ciudad de Guayaquil,
asi como también al consumidor final lanzar un producto indispensable para
los usuarios que practican este tipo de deporte como es el ciclismo. Por ende,
este producto aportara con la sociedad, debido que el mismo se maneje con
un moderado precio al cliente, y a su vez obtener resultados favorables para

la empresa.



CAPITULO |
DESCRIPCION DEL NEGOCIO

1.1. Actividad de la empresa

Es una empresa a nivel local y nacional en la creacion y elaboracion de
ropas confeccionadas ,uniformes para empresa y unidades educativas,
camisetas tipo polo, jersey, deportivas, porta estandartes, banderas,
disfraces, bolsos, estolas etc., y a su vez se cuenta con bordados
computarizados, también se elabora jarros sublimados, estampados de
distintas calidades con el personal capacitado, y seguir teniendo una
tecnologia méas avanzada para brindar productos y servicios de maxima

calidad para los clientes mayoristas y minoristas.

Servicios

Taller de Confecciones y Bordados "Rosita” Computarizados. Bordados
sobre prendas armadas y desarmadas, gorras, toallas, remeras, buzos

escolares, egresados, cueros, etc. También hacemos parches o apliques.

o Matriceria para terceros.

o Amplio catalogo de colores de excelente calidad y brillo.

1.2. Misién, vision
1.2.1. Misidén

Disefar y producir prendas de vestir, bordados, estampados de acuerdo
con los gustos del cliente, logrando plena satisfaccion de nuestros
consumidores, contribuyendo al desarrollo econdémico del Pais. (Bordados y

Confecciones Rosita, 2019)
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1.2.2. Visién

Ser reconocido como una empresa lider en confeccion textil, bordados,
estampados en los préximos cinco afios usando tecnologia de punta para la
satisfaccion de nuestros consumidores. (Bordados y Confecciones Rosita,
2019)

1.3. Estructura Organizacional

Gerente
Abg. 3yron Gomez

ontaaor

Subgerente ==ma  (Externo)
Angzlica Gaona Robinson Avila

Asistente

Ing.JazminPinto

i
Taller y
[ f confecciones Estampador
' ngel Chavez
— Cortador)

Belén Vargas

Denisse Pedro _
Anchundia \ Colmenares Angela Aguirre
Nathaly Balon Denys Malave Magdalena Pluas
Ana Jordan Maria Rodriguez

Alexandra Rodriguez

Figura 3. Organigrama del Almacén Bordados y confecciones “Rosita”

1.4. Descripcién del producto o servicio

Las licras para ciclismos son de excelente calidad, debido que su estructura
son pantalones funcionales ya ajustables con el gel 3D de silicon, cabe

recalcar que el tejido de la lycra es pesado, duradero y resistente para
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este tipo de deporte, sus estiramientos son mas firmes, por ende, brindan

apoyo a todos los grupos de musculos cuadruples que mantiene el cuerpo.

Las lycras para este tipo de deporte tienen sus ventajas que sus
propiedades son de secado rapido e intensamente transpirables y super

comodo para la actividad mencionada anteriormente.

Figura 4. Lycra para ciclismos

RESOLUCION DE HUMEDAD Y RESPIRACION: las lycras para
ciclistas con acolchado estan hechos de 80% Licra'y 20% Spandex que
tienen permeabilidad al aire fino, absorcién de humedad y propiedades
para liberar el sudor. Por lo tanto, puede evitarle cualquier molestia,
como sensacion de grasa o adherencia, mientras conduce y puede

hacer que su piel respire libremente.

Perfecto para el ciclismo de carreras o para acampar al aire libre.

Almohadilla de proteccion 3D, 6 capas de espuma de alto impacto
ofrecen comodidad y alta proteccion contra las lesiones durante los
ciclos de larga distancia. Un disefio de alta ingenieria incluye un
estiramiento de cuatro vias y bordes redondeados cortados con laser
para una sensacion suave Yy sin irritacion. La superficie de la
almohadilla es ultra-perforada, lo que la hace liviana, transpirable y
ayuda a prevenir las llagas.
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o Proteccién a sus partes genitales.
Tres bolsillos traseros en el jersey de ciclismo para llevar algunos
elementos esenciales mientras conduce, teléfono celular, etc.

Los paneles de malla en los lugares especiales proporcionan una
excelente transpirabilidad, reduciendo la sudoracion y el roce. Las
bandas de las patas de tela de silicona antideslizante de 4,5 - 8,5 cm

de ancho no subiran ni dejardn marcas en las piernas.
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CAPITULO Il
ESTUDIO DE MERCADO Y LA EMPRESA

2.1. Poblacion, muestra

Poblacion conjunto total de individuos, objetos o medidas que poseen
algunas caracteristicas comunes observables en un lugar y en un momento
determinado. Cuando se va a llevar a cabo alguna investigacion debe de
tenerse en cuenta algunas caracteristicas esenciales al seleccionar la

poblacion bajo estudio (Hernandez, 2016)

Muestra: Una muestra es un subconjunto de la poblacién, que se obtiene
para averiguar las propiedades o caracteristicas de esta ultima, por lo que
interesa que sea un reflejo de la poblacion, que sea representativa de ella,
concepto al que volveremos més adelante (Ludewig, 2015)

DIAGRAMA ESQUEMATICO DE
GUAYAQUIL

\ INCLUYE DATOS DE LA PERIFERIA QUE NO
Ve CONSTAN EN LOS PLANOS | Y 2

7= : QuiTo 05 VERGELES |
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Figura 5. Distribucion demografica de la ciudad de Guayaquil. Tomado del Instituto Nacional de

Estadisticas y Censos 2017

Antes de establecer la unidad de analisis por el conglomerado de interes
(personas que hacen uso habitual de la bicicleta), es preciso segregar
previamente dicha unidad de analisis considerando la delimitacién
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geografica del enfoque de estudio. En este caso la investigacion se orienta
geograficamente al sector Tarqui en la ciudad de Guayaquil.

2.1.1. Determinacién de la unidad de analisis

En cuanto al analisis e identificacion de la unidad de analisis para la
determinacion de la poblacion objetivo, muestra y calculo del tamafio de
muestra, se considera que el 14,79% de la poblacion ecuatoriana, de mas de
5 afos utilizé6 una bicicleta en 2017 lo que significa un decrecimiento en
relacion con 2016 (16,42%), segun el Instituto Nacional de Estadistica y
Censos (INEC). De estos, 5 de cada 10 la utilizan con una frecuencia de al
menos una vez a la semana. La poblacion que tiene entre 5y 14 afios es la
gue mas uso bicicleta (40,42%). Segun el INEC, el principal medio de traslado
en la rutina diaria de los ecuatorianos es el transporte publico (50,68%),
seguido por caminatas (25,33%) y vehiculo particular (21,68%). La bicicleta
como medio de transporte ocupa el penultimo lugar con apenas el 1,42%. Esta

cifra también muestra un retroceso en relacién con 2016 (1,90%) (INEC, 2017,
p. 6).

Poblacion que utilizé bicicleta
POR GRUPO DE EDAD(%)
5ald avos B 252 34 afcs B 45264 anos
' 5 a24ahos BHaddanos I Més de 65 anos
3914 38,33
138 1366
11.27
| g
|llw | Illw
2015 2016 2017

Rasrte: Irg Wuto Nadondl de Estadil ica y Cangos JNEC)

Figura 6. Poblacion en Ecuador que uso bicicleta por edad — 2015 a 2017. Tomado del
Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (2017, p. 8)
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2.1.2. Determinacion de la poblacién

Para la determinaciéon de la poblacion del presente estudio, se ha
recopilado informacion de las proyecciones poblaciones del Ecuador
publicadas por el INEC en su repositorio digital, la misma refleja las
proyecciones poblacionales del pais y por canton (en este caso se delimita a
la ciudad de Gayaquil). Los datos investigados y calculos se muestran en la

tabla siguiente:

Tabla 1

Estimacion de la unidad de analisis del estudio

Estrato Poblacional 2015 2016 2017
Ecuador 16.280.859 16.530.746 16.778.994
Guayaquil 2.589.229 2.617.349 2.644.891
Guayaquil (Parroquia urbana tarqui) 44,70% 44,70% 44,70%
% que uso bicicleta segn INEC 12,70% 16,42% 14,79%

Delimitacion poblacional (Guayaguil - Sector Tarqui)  146.983  192.101  174.852

Tomado del Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (2017, p.18).

El contenido de la tabla 1 indica una estimacion basada en datos del INEC
de las personas que usan de forma habitual una biclicleta, sin embargo
mediante la recopilacion de informacion por medio de paginas web, blog
personales y redes sociales, se ha podido identificar 6 grandes
conglomerados de ciclistas en la ZONA 8 (ciudad de Guayaquil) que se

detallan a continuacion:

e Pedales del Sur (compuesto por aproximadamente 1040 ciclistas)

e Jumpry Bikers (compuesto por aproximadamente 901 ciclistas)

e Lost Biker (compuesto por aproximadamente 1317 ciclistas)

e MTB Bike (compuesto por aproximadamente 1663 ciclistas)

e Sambo Bikers (compuesto por aproximadamente 1594 ciclistas)

e Cilcistas independientes no recurrentes (se estima en

aproximadamente 416)
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Por lo anterior se define que la poblacion tiene un tamafio de 6.930
individuos, sobre los cuales se procedera a realizar el célculo del tamafio de
la muestra.

2.1.3. Calculo del tamafio de muestra

La formula usada para el calculo del tamafio de muestra es la siguiente:

72(2)gN

=

e”(N-1)+pg(Z)?

Y por consiguiente los parametros usados en el mismo se muestran a

continuacion:

e Poblacion: 6.930

¢ Nivel de confianza: 95%
e Margen de error: 5%

e P:0.50

e Tamarfo de muestra calculado: 365

El resultado dio a 365 elementos para encuestar en la ciudad de Guayaquil,
distribuidos de manera ponderada entre el conglomerado a quien va dirigido

el proyecto.
2.2. Selecciéon del método muestral

El método muestral que se toma en consideracion es el método
probabilistico debido que muestra resultados favorables y con mayor
relevancia. Se obtiene mediante técnica de muestreo aleatoria (por azar), sus
resultados son extrapolables (generalizables) a la poblacion, es decir son mas

representativas (D"Angelo, 2014).
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2.3. Técnicas de recoleccién de datos

La recoleccion de datos se refiere al uso de una gran diversidad de técnicas
y herramientas que pueden ser utilizadas por el analista para desarrollar
los sistemas de informacién, los cuales pueden ser la entrevistas, la
encuesta, el cuestionario, la observacion, el diagrama de flujo y el
diccionario de datos. Todos estos instrumentos se aplicaran en un
momento en particular, con la finalidad de buscar informacion que sera util

a una investigacion en comuan (Lebel, 2013 p.1).

La herramienta utilizada para la tecnica cuantitativa ,se establece las
encuestas unas para los profesionales que se dediquen a esta actividad y otro
para los consumidores finales que hara uso de la misma, es decir del producto
que se lanza al mercado, de tal manera que me permita cuantificar los

resultados de manera eficaz .

Dichos resultados seran tabulados en una tabla de excel para evidenciar y

cuantificarlos, con lo cual sera mas facil el analisis de los mismos.

2.4. Presentacion de los resultados

Para la presentacion de resultados se ha procedido a tabular bajo técnicas
descriptivas las cifras devueltas por la encuesta a la muestra seleccionada.

Tabla 2

Recurrencia de consumo de ciclismo

Pregunta 1. ¢ Cada cuanto tiempo Ud. compra ropa para ciclismo?
Frecuencia Frecuencia

Respuestas Absoluta Relativa
1. Una vez al mes 44 12%
2. Una vez cada 6 meses 95 26%
3. Cada afio 226 62%

Total 365 100%

18



E1.Unavezalmes m2.Unavezcada6meses = 3.Cadaafo

Figura 7. Cada que tiempo adquiere ropa para ciclismo

Mediante los resultados obtenidos en la pregunta (1) se obtuvo la
frecuencia de compra de la ropa para ciclistas. Los datos muestran que la
mayor frecuencia de compra, es decir una vez al mes, fue seleccionada por
apenas un 12% de la muestra encuestada. Esta proporcidén corresponderia a
los deportistas que practican el ciclismo casi todos los dias en los cuales el

desgaste de prendas es mas acelerado.

Un 26% de los encuestados representa la frecuencia media de compra de
ropa e indican que lo harian una vez aproximadamente cada medio afio, es
decir este tipo de clientes en el afio comprarian aproximadamente dos
prendas. Finalmente, un 62% sostiene que su frecuencia de compra seria una
vez al afio. Con los resultados de esta pregunta se compone una parte de lo

gue sera el prondstico de ventas anual.
Segun encuesta realizada se observa que la recurrencia que mantienen los

ciclistas en adquirir su vestimenta para este tipo de deporte es de cada afio,

teniendo un nivel del 62%.
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Tabla 3

Numero de dias que practican el ciclismo

Pregunta 2. ¢ Cuantos dias a la semana practica el ciclismo?
Frecuencia Frecuencia

Respuestas Absoluta Relativa
1. 1 vez por semana 197 54%
2. 2 veces por semana 84 23%
3. 3 veces por semana 80 22%
4. Toda la semana 4 1%

Total 365 100%

m 1.1 vez por semana m 2.2 veces por semana

3. 3 veces por semana 4. Toda la semana

Figura 8. Dias de practicas de ciclismo

En cuanto a los resultados de la segunda pregunta, la cual indaga acerca
de la frecuencia en la practica del deporte. Se tiene que el 54% de la muestra
encuestada lo practica al menos una vez por semana. El 23% lo practica al

menos dos veces por semana.

Una igual proporcion del 22% lo practica al menos tres veces por semana
y una muy baja proporcién representa a los deportistas dedicados todos los
dias a esta actividad con una practica casi diaria. Lo que se analiza de estos
resultados es que a pesar de que la poblacion objetivo practica muy a menudo
el ciclismo, de acuerdo a los resultados de la pregunta anterior tienen una

percepcion diferente del desgaste de sus prendas.

Este punto podria ser aprovechado para el incremento en los prondsticos

de ventas. El 54% de la poblacion practican 1 vez por semana, el 23%
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practican dos veces por semanas, a su vez el 22% también 3 veces por

semanas, mientras que el 1% practican todas las semanas.

Tabla 4
Aspecto para adquirir una licra para ciclismo

Pregunta 3. ¢ Cudl aspecto prefiere al momento de adquirir una licra
para realizar ciclismo?

Frecuencia Frecuencia

Respuestas Absoluta Relativa
1. comodidad 193 53%
2. calidad 55 15%
3. proteccioén de sus genitales 117 32%

Total 365 100%

® 1. comodidad ™ 2. calidad 3. proteccion de sus genitales

Figura 9. Aspecto para adquirir una licra para ciclismo

En cuanto a los criterios y variables de decision que el deportista aplica al

momento de seleccionar una prenda para ciclismo, los resultados de la

pregunta tres son muy claros. El ciclista siempre va a darle mayor peso de

decision a los atributos de la prenda que brinden comodidad (53%), ya que la

actividad del ciclismo ya sea de ruta o de montafia, invierte muchas horas de

recorrido por lo que tanto la bicicleta como las prendas usadas deben ser muy

cémodas.

Un menor porcentaje del 15% escogio el criterio de la calidad. Y finalmente

una proporcién media representada por un 32% siendo esta en su mayoria

hombres toma mucho en consideracion el hecho que la prenda debe brindar

proteccion a los genitales.
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Tabla 5

Como prefieren que sean las licras para ciclismo

Pregunta 4. ¢ Cudl de los siguientes modelos de lycras le
gustaria adquirir?

Frecuencia Frecuencia

Respuestas Absoluta Relativa
1. Short 150 41%
2. Capri 117 32%
3. Pantalon 99 27%
Total 365 100%

m 1. Short ™ 2. Capri 3. Pantalon

Figura 10. Modelo de licras

En cuanto a los modelos de lycras que al encuestado le gustaria adquirir,
la mayoria representada por un 41% se inclin6 por los short, seguida de un
32% que prefirio los CAPRI. Finalmente, un 27% eligié los pantalones. Los
resultados de esta pregunta mostraron proporciones muy homogéneas en
cuanto a las opciones seleccionadas es decir que no se visualiza marcada

dispersion entre los resultados obtenidos.

Tabla 6

Detalles en colores de licras para ciclismo

Pregunta 5. ¢ Cual color te gustaria para las lycras de ciclismo?
Frecuencia Frecuencia

Respuestas Absoluta Relativa
1. Negro 186 51%
2. Neodn 26 7%
3. Azul Marino 131 36%
4. Otros 22 6%

Total 365 100%
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B 1.Negro ™2 Nedtn ™ 3.Azul Marino 4. Otros

Figura 11. Colores de las licras para ciclismo

En relacion con las preferencias de colores de la prenda de ciclismo, se
puso en consideracién del encuestado cuatro opciones para que este pudiera
escoger por uno de ellos. El 36% lo hizo por el color negro. Un 7% se decidi6
por el nedn. La gran mayoria (51%) indica que prefiere una prenda de color
azul marino. Un menor porcentaje del 6% indico algun otro color diferente de

las 3 opciones anteriores.

Tabla 7
Pago de la licra de ciclismo

Pregunta 6. ¢ Cuanto estaria dispuesto pagar por una lycra de
ciclismo? (En délares)

Frecuencia Frecuencia

Respuestas Absoluta Relativa
1. US$20 - US$39 91 25%
2. US$40 - US$50 153 42%
3. US$51 - US$61 84 23%
4. US$66 - en adelante 37 10%
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m 1. US$20 - US$39 m 2. US$40 - US$50
m 3. US$51 - US$61 4. US$66 - en adelante

Figura 12. Monto por pagar por una licra de ciclismo

La sexta pregunta indaga acerca del poder de compra del consumidor
potencial, al momento de pagar por una prenda de ciclismo. Se le ofreci6 4
alternativas en intervalos de precio de venta al publico. El 25% indico estar
dispuesto a pagar entre 20,00 y 39,00 USD. El 42% indico estar dispuesto a
pagar entre 40,00 y 50,00 USD. El 23% indico estar dispuesto a pagar entre
51,00 y 61,00 USD. El 10% indico estar dispuesto a pagar a partir de 62,00
USD en adelante.

Tabla 8
Lugares para adquirir las licras de ciclismo

Pregunta 7. ¢ En cual de los siguientes lugares adquiere sus licras
para este tipo de deporte?

Frecuencia Frecuencia

Respuestas Absoluta Relativa
1. Kao sport a4 12%
2. Marathon 142 39%
3.3T 3 20%
4. Cuba Bike /3 20%
5. Amazon 33 %

Total 365 100%
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m 1. Kao sport = 2, Marathon = 3. 3T = 4. Cuba Bike m5. Amazon

Figura 13. Adquirir licras de ciclismo en lugares preferencial

Se observa que en la séptima pregunta al consumidor se les da 5
alternativas sobre el lugar donde quisiera conseguir la prenda de vestir para
este tipo de deporte que es el ciclismo, y se observa que en KAO SPORT el
12% requieren, en Marathon 39% que equivale 142 ciclistas, mientras que 3T

solo tiene un 20%, Cuba Bike 20%, y Amazon un 9%.

Tabla 9
Lugar para recibir pedidos

Pregunta 8. ;Ddénde te gustaria recibir tus pedidos?

Frecuencia Frecuencia

Respuestas Absoluta Relativa
1. Casa 128 5%
2. Trabajo 237 o5%
Total 365 100%
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m 1. Casa =2 Trabajo

Figura 14. Preferencia de recibir el pedido

En la octava pregunta se indica que 237 ciclistas equivalen un 65% de que
requieren recibir su pedido en su lugar de trabajo, mientras el 35% en su

domicilio, equivalente a 128 personas.

Tabla 10
Personalizacion de la licra para ciclismo

Pregunta 9. ¢ Qué te gustaria que tu licra para ciclismo
personalizar de la siguiente manera?

Frecuencia Frecuencia

Respuestas Absoluta Relativa
1. Nombres 110 30%
2. Grupo de ciclismo 256 70%

= 1. Nombres = 2. Grupo de ciclismo

Figura 15. Personalizar licras para ciclismo
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Con respecto a la personalizacion de las licras para ciclismo, indican que
prefieren su vestimenta personalizada con el grupo que pertenecen ellos, por
ende, equivale un porcentaje del 70% que dicen que sea Grupal y el 30% por

Nombres.

Tabla 11
Seguridad de licras para ciclismo

Pregunta 10. ¢ Para mayor seguridad te gustaria que tu licra de
ciclismo conste con la proteccion necesaria como reflectoras?

Frecuencia Frecuencia

Respuestas Absoluta Relativa
1. Si 292 80%
2. No 73 20%

Total 365 100%

m1.Si m2. No

Figura 16. Proteccion para ciclista en prendas de vestir como cintas reflectoras

Con respecto a las normas de prevencion y seguridad del ciclista, se puede
evidenciar el marcado sentido de conciencia y prevencion de los que practican
el ciclismo. Los resultados reflejan que el 80% preferiria que su prenda de
ciclismo tenga incorporado franjas reflectivas para mayor seguridad en las
vias frente a los automovilistas. Apenas un 20% indico que no le gustaria que

tenga incorporada este nivel de seguridad.
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2.5. Analisis e interpretaciéon de los resultados

De acuerdo con la informacion levantada mediante las encuestas
realizadas se ha recopilado los aspectos de gran relevancia para la
investigacion que seran detallados a continuacion:

De acuerdo con la frecuencia de compra de ropa para ciclismo, la muestra
encuestada sostiene en su gran mayoria con un 63% que solo compra una
vez al afio, seguida de un 26% que lo hace cada 6 meses, finalmente un
minimo del 12% lo hace cada mes.

En relacion con la frecuencia semanal en la practica del deporte central de
la presente investigacion (ciclismo), se tiene que un 54% lo practica una vez
por semana, seguida en iguales medidas por aquellos que lo practican dos y
tres veces por semana con un 23% respectivamente. Finalmente se tiene un
1% que lo practica durante toda la semana.

En cuanto a los gustos y preferencias del potencial consumidor, el 53%
prefiere comodidad frente a un 32% y 15% que prefiere proteccion a los
genitales y calidad respectivamente. Mientras que en relacion con modelos de
la vestimenta la mayoria prefirid6 un short 41% frente a un 32% que prefiere
CAPRI, al final un 27% se decidié por pantalon. De lo anterior se evidencia
que existe oportunidad de introduccion de las licras porque desean adquirirds
por la comodidad que representan y cuya recurrencia de compra sera de al
menos semestralmente.

Precio

42% de $40 a $50

Calidad
-«

53% comodos

Figura 17. Triangulacion de resultados
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La triangulacion de los resultados de la encuesta se basa en las
preferencias del cliente como parte de la demanda en: Precio, Calidad y
Disefio. Dichos resultados seran contrastados con la oferta de Creaciones
Rosita con la finalidad de acceder de forma directa hacia aspectos de

comodidad y preferencia de presentacion del producto,

2.6. Anédlisis externo
2.6.1. Andlisis PESTA

Este es el analisis de oportunidades y amenazas, el cual dard una
perspectiva del prondstico econémico, politico, socio- cultural y tecnoldgico de
la empresa, los mismos que tienen una probabilidad de ocurrencia (Benavides
& Llumitaxi,2011).

Mediante este analisis permite inspeccionar el impacto de la compaiiia de
varios factores como es: politico, econdmicos, sociales, tecnoldgicos y
ambientales, para si determinar la relacion constante que se mantiene entre

ellos.

P (Politico)

* El aspecto politico en la
produccion de vestimenta
en el Ecuador es muy
apoyado por el Gobierno

A (Ambiental)

+Manejo de residuos E (Economico)
y contaminacién

ambiental « Es aguerrida en el
mercado local, con hasta
5 casas comerciales con
gran participacion en el
mercado.

T (Tecnologico) S (Socio-
Cultural)
factor diferenciador en la *Los ciclistan son un

* La tecnologia no es un

industria textil local, las
telas de mejor calidad son conglomerado Bl

importadas han tenido especial
atencion politica

Figura 18 . Analisis PESTA del proyecto
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Factor Politico

En el factor politico permite regirse a las normativas y leyes vigentes en el
Ecuador en base a los impuestos establecidos en el pais, a su vez el
establecimiento circule con normalidad cumpliendo las obligaciones vigentes.
Se observa los beneficios que son aplicados para los artesanos calificados.

BENEFICIOS
TRIBUTARIOS

3,',':.'.'.‘, Facturacion con tarifa 0% (1.V.A.) ’

RUC

—_—
RISE Declaracion semestral del I.V.A

f—l
NOIML

| IVA Exoneracién de impuesto a la exportacion de artesanias ’
Declara

 ciones
‘ Multas
<on Valor Exoneracion del pago del impuesto a la renta
Multas ‘

sin valor

o Exoneracion del pago de los impuestos de patente municipal y

— activos totales
Compro

bantes

IR Exoneracion del impuesto a la transferencia de dominio de bienes

| inmuebles destinados a centros y talleres de capacitacion artesanal
Reclamo

Figura 19. Beneficios tributarios para los artesanos calificados

Para el Servicio de Rentas Internas, Ministerio de Relaciones Laborales,
Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social y la Junta Nacional de Defensa del
Artesano han emprendido a nivel nacional una tarea conjunta de control a
empresarios que estan usufructuando beneficios tributarios y laborales que no
les corresponden y que ademas incumplen con sus obligaciones patronales y

laborales.
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Las irregularidades detectadas son de empresarios que no cumplen con los
requisitos para usufructuar de los beneficios otorgados a los artesanos, y que
estan convirtiendose en competencia desleal de los verdaderos artesanos y
contribuyentes con actividades similares. Los artesanos calificados por la
Junta Nacional de Defensa del Artesano (JNDA) tienen beneficios tributarios
como el de no llevar contabilidad y emitir comprobantes de venta con tarifa
0% de IVA. En el aspecto laboral, estan exentos de pagar décimo tercero y

décimo cuarto sueldos, asi como fondos de reserva.

Los artesanos son aquellos que practican una actividad eminentemente
artesanal con predominio de actividad manual, dirigida personalmente por el
artesano, tiene maximo un taller y maximo de comercializacién y cuenta con
un maximo de 15 operarios y 5 aprendices. “Este sector es representativo en
Ecuador, con un promedio de 48.000 artesanos, que generan en promedio

980 mil empleos” (Ministerio de trabajo, 2018)

El objetivo primordial de las acciones conjuntas es proteger este importante
sector, revocando la calidad de artesanos a los empresarios incumplidores,
gue en algunos casos cuentan con mas de 100 empleados y mas de 10

establecimientos.

A partir del 01 de septiembre se iniciara el proceso de recalificacion del
sector, que ir4 hasta el dia 31 de diciembre. La recalificacion sera realizada
en cada una de las Juntas Provinciales y Cantonales de Defensa del Artesano,
de acuerdo al ultimo digito de la cédula de identidad (Servicio de Rentas
Internas, 2018).

Normativa Tributaria

ISD - Impuesto a la Salida de Divisas: corresponde al pago de impuesto
aplicado a todas las operaciones y transacciones monetarias que se realicen
al exterior. Este impuesto aplica para todas las personas naturales,

sucesiones indivisas, y sociedades privadas, nacionales y extranjeras. El
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valor del impuesto a cancelar corresponde al 5% sobre el monto de la

operacion (Servicio de Rentas Internas, 2018).

Segun la Ley de Fomento Artesanal (2003), Indica que el ART. 9

Art. 9.- Los artesanos, personas nhaturales o juridicas, que se acojan al

régimen de la presente Ley, gozaran de los siguientes beneficios:

v Exoneracion de hasta el ciento por ciento de los impuestos arancelarios

y adicionales a la importacion de maquinaria, equipos auxiliares,

accesorios, herramientas, repuestos nuevos, materias primas Yy

materiales de consumo, que no se produzcan en el pais y que fueren

necesarios para la instalacion, mejoramiento, produccion

tecnificacion de los talleres artesanales. Para la importacion de

maquinarias, equipos auxiliares y herramientas, usados

reconstruidos, se requerira carta de garantia de funcionamiento de la

casa 0 empresa vendedora y se concedera la importacién en las

mismas condiciones establecidas en el inciso anterior.

v' Exoneracion total de los derechos, timbres, impuestos y adicionales

gue graven la introduccion de materia prima importada dentro de cada

ejercicio fiscal, que no se produzca en el pais y que fuere empleada en

la elaboracion de productos que se exportaren, previo dictamen

favorable del Ministerio de Industrias, Comercio, Integracion y Pesca.

Sin embargo, tanto en el numeral 1. como el de este numeral 2., seguira

vigente la reduccion del 35% del valor de las exoneraciones a los

impuestos a las importaciones, establecida mediante Ley No. 509 de 8

de Junio de 1983, en lo que fuere pertinente.

v' Exoneracion total de los impuestos y derechos que graven la

exportacion de articulos y productos de la artesania.

v" Exoneracion total de los impuestos a los capitales en giro.

v' Exoneracion de derechos e impuestos fiscales, provinciales y

municipales, inclusive los de alcabala y de timbres, a la transferencia

de dominio de inmuebles para fines de instalacion, funcionamiento,
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ampliacion o mejoramiento de los talleres, centros y almacenes
artesanales, donde desarrollan en forma exclusiva sus actividades.

v' Exoneracion de los impuestos que graven las transacciones
mercantiles y la prestacion de servicios, de conformidad con la Ley.

v" Nota: Numeral derogado por Ley No. 56, publicada en Registro Oficial
341 de 22 de Diciembre de 1989 , y Ley No. 56 reformada por Ley No.
72, publicada en Registro Oficial 441 de 21 de Mayo de 1990 .

v" Exoneracién de impuestos arancelarios adicionales a la importacion de
envases, materiales de embalaje y, de acuerdo con el Reglamento,
similares, cuando las necesidades de los articulos o produccion
artesanal lo justifiquen, siempre que no se produzcan en el pais.

v' Exoneracion total de los derechos, timbres e impuestos que graven los

actos constitutivos (pp.1-2).

Factor Econdmico

Se obtiene una desventaja por la competencia a nivel nacional e
internacional, también tenemos otras actividades que permite analizar el
diagrama de PESTA, como por ejemplo en el factor econémico, el caso de la

inflacion, productos chinos, inestabilidad Laboral, Producto Interno Bruto, etc.

La ministra de Industrias y Productividad, Veronica Sién, sefiald6 que el
sector artesanal es una prioridad para el gobierno, por tratarse de una
actividad productiva que involucra directa o indirectamente a 4.5 millones de
ecuatorianos, lo cual representa el 32.7% de la Poblacién Econdmicamente

Activa.
Al presentar un saludo en el Dia Nacional del Artesano que se celebra el

5 de noviembre de cada afio, la Secretaria de Estado sostuvo que los

artesanos, ademas de contribuir al desarrollo econémico del pais, son
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actores claves en la preservacion material e inmaterial del Patrimonio

cultural de nuestro pueblo.

Precisando la participacion de los artesanos en el ambito productivo,
informo que el sector esta constituido en mas del 80% por unidades basicas
familiares y, que el aporte a la generacion de empleo, llega al 12.3% de la

poblacion urbana a nivel nacional.

Como parte de los actos programados por la celebracion del Dia del
Artesano, el ministro Campana, destaco el “Festival de Artesanias de las
Ameéricas”, organizado por el Centro Interamericano de Artesanias Populares,
CIDAP, los ministerios de Industrias y el de Coordinacion de Patrimonio, con
el auspicio de la UNESCO.

La cita internacional concentréo en 89 STANDS a méas de 300 artesanos
expositores de Ecuador, Peru, Bolivia, Chile y Venezuela, alcanzando en la
comercializacion de artesanias montos superiores a los 500 mil ddlares. El
desarrollo del Festival Artesanal de las Américas cumplié con criterios de
seleccion, inclusidon y democratizacion de espacios de exhibicion y venta de
artesanias de excelencia, lo que permitié la participacion de 59 stands de
nuevas asociaciones artesanales que nunca habian tenido acceso a estos

eventos.

Anuncio6 la presentacion de una muestra Artesanal para el 9 de noviembre
préximo, en el marco de un evento de rendicion de cuentas que se realizara
por el primer aniversario del programa EXPORTAFACIL, instrumento
disefiado por el Ministerio de Industrias para promover las exportaciones de
artesanias, el cual en menos de un afio de su lanzamiento ha alcanzado 4.900

exportaciones, con envios a mas de 70 destinos o mercados.

En cuanto a la promocion de asociatividad en el sector artesanal, en el
marco del Programa Nacional de Promocion de Exportaciones que auspicia la

ONUDI, el 7 de noviembre, el Ministerio de Industrias ha previsto la

34



suscripcion del Acta de Constitucion de dos nuevos Consorcios Artesanales

de Exportacién de sombreros paja toquilla y de las tejedoras de Zuleta.

También se resaltdé que en las siguientes semanas se creara el Centro de
Fomento Productivo Artesanal en coordinacion con el Municipio de Otavalo en

conjunto con las asociaciones de artesanos de Imbabura.

Las politicas del gobierno con una visién integral buscan eliminar la
informalidad, incrementar los volimenes de produccion, elevar la
asociatividad y procurar un mayor acceso al crédito productivo. Se esta
trabajando, en mejorar las capacidades productivas, en posicionar la
artesania ecuatoriana, en capacitacion e intercambio de experiencias y
creacién de nuevas tendencias artesanales, en ampliar las oportunidades
de promocion y la busqueda de mercados para la exportacion (Ministerio

de Industria y Productividad, 2018).

PIB enfoque de la Produccion sk
Miles de dolares (= BCE

-7
» .
3 Banco Central de

-

=

Variable 2011 2012 2013 2014 2015 (sd**) 2016 (p*)
Produccién 135.052.983 | 148.157.563 | 161.144.967 | 172.653.423 | 165.474.717 | 162.923.156
- Consumo Intermedio 58.516.768 64.301.392 | 70.611.105 75.758.682 73.432.212 | 71.048513
= VALOR AGREGADO BRUTO 76.536.215 | 83.856.171 | 90.533.862 96.894.741 92.042.505 | 91.874.643
+ Otros Elementos del PIB*** 2.740.449 4.068.373 4,595,797 4.831.590 7.247.876 6.739.329
= PRODUCTO INTERNO BRUTO 79.276.664 | 87.924.544 | 95.129.659 | 101.726.331 99.290.381 | 98.613.972

Figura 20. Enfoques generales de la producciéon. Tomado de Banco Central del Ecuador,

(2018)

En la figura 20 se evidencia el crecimiento del PIB de produccion esto va
asociado al incremento del crédito de consumo pues a mayor demanda de

productos, se debe producir al mismo ritmo para satisfacer al mercado.
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Evoluciéon y participacion en el PIB de
la industria manufacturera
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Figura 21.Valor agregado del PIB. Tomado de Banco Central del Ecuador (2018)

El valor generado del PIB del sector manufacturero se evidencia en el
transcurso del tiempo que se encuentra estabilidad para los afios 2017 y 218
ese sector es uno de los mas importantes para el pais, porque permite la
elaboracion de productos con valor agregado y con menor volatilidad en los
precios. El desarrollo de este sector fortalece al pais, ya que mas alla de lo

mencionado, también genera fuentes de empleo calificadas y formales.

Mientras que en las actividades de Servicios se registran 4.054
establecimientos, de los que el 56% se dedican a la Reparacion de calzado
y articulos de cuero, y el 44% restante se dedica al Lavado y limpieza de
productos textiles y de piel (INEC, 2012).

Por sector econémico

”‘,

Personal Ocupado

comc'()o _—
MJnU'JClU(" _-
Servicios .I 4%

Figura 22.Actividades de Manufacturas textiles. Tomado de la INEC( 2012).
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2018.1, CONTRIBUCION DELVABPORINDUSTRIAALA
VARIACION INTER-ANUAL (t't-4) DEL PIB

10 05 nn 0.5
-1.u -U, (URY U,

1.0

015 Aguiculturay pesca de camaron

Bl 013 Alojamiento y servicios de comida

I 0.21 Suministro de electricidad y agua
. Corrso y Comunicaciones
I © 55 Comercio

B 0.17 Actividades ce servicios financieros
P 0.38 Ensefianza y Servicios sociales y de salud

0.28 Agncultura

§ 003 Refinacion de Petroleo

B 0,15 Transporte

0,22 Manufactura (exc. refinacion de petroleo)

0.08 Otros Servicios *

0,02 Actividades profesionales

£.03 Construccion
0,08 Administracion piblica y cefensa
0,00 Servicio doméstico
-0,50 Petroleo y minas
-0,05 Pesca (exceptocamaron)

Figura 23.Porcentaje de la evolucion del PIB

Factor Socio —Cultural

En el factor sociocultural en relacion con la presente investigacion se tienen
los siguientes aspectos como ejemplo: la cultura es uno de los puntos, en
especial el desarrollo de la cultura deportiva en el Ecuador y en la ciudad de
Guayaquil. Otro de los aspectos asociados fuertemente con el deporte es la
salud, en la actualidad estos temas no pueden ser desligados porque uno de
los principales objetivos del desarrollo de una vida deportiva es la salud y la
prevencion de enfermedades posteriores, otro de los aspectos de la poblaciéon
moderna y juvenil es el desarrollo de la cultura fitness, en la actualidad este
es uno de los aspectos que se ubica entre los principales objetivos de vida de

la poblacion.
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Factor Tecnoldgico

Este factor tecnolégico es muy favorable para todo tipo de negocios, en
este caso es indispensable el uso de redes sociales y paginas web para la
difusion y desarrollo de la marca del producto, la tecnologia forma parte de
una de las principales estratégicas de posicionamiento del producto creado.

En la ciudad de Guayaquil posee estrategias y métodos en el area textil,
impulsando productos de vestir con una tecnologia avanzada que hoy por hoy

esta fomentada a través de la ciencia tecnologia.

Figura 24. Maquinaria utilizada

En el Ecuador existen tres grandes grupos de actividades que componen
el sector textil, de acuerdo con los datos arrojados por el Censo Nacional
Econdémico 2010: Manufactura, Comercio y Servicios. (Ecuador en cifras,
2012)

Las actividades de Manufactura cuentan con 11.006 establecimientos, de
los cuales el 74,2% corresponde a la fabricacion de prendas de vestir, excepto
prendas de piel; el 8,2% a fabricacion de articulos confeccionados de
materiales textiles, excepto prendas de vestir; el 8,2% a fabricacion de calzado
y el 9,5% restante a otras actividades de manufactura. (Ecuador en cifras,
2012)

Se define que la evolucion de la tecnologia en otros tipos de campos, no se

escapa de la moda ante esta evolucion. En el campo textil se toma como
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alternativas de tecnologias innovadoras y adaptables para el beneficio del
usuario. Mediante el desarrollo tecnol6gico permite facilitar y agilitar procesos
de produccion, debido que las materias primas dependen del uso de
maquinarias de diversos sectores en el area textil, cada sector se encarga de
culminar con cada proceso establecidos. Gracias al desarrollo tecnoldgico se
puede acceder a multiples canales de pago que facilitan y agilizan procesos

de recaudacion.

Factor ambiental

Contaminacioén de la industria textil

La industria textil es uno de los generadores de contaminacion mas
grandes del medio ambiente, ya sea por los residuos que se desprenden en

el agua y también en el consumo de energia.

Los principales problemas medioambientales de la industria textil estan
relacionados directamente con el vertido de aguas residuales con una alta
carga de contaminante, el consumo eléctrico, residuos sélidos y olores que

llegan a ser molestos (Resitex, 2017)

De lo anterior, los desechos de las telas muchas veces no tienen
segundas opciones para ser utilizadas, por tal razén van hacia el area de
desperdicios, pero pueden ser utilizadas como retazos o como parte de
nuevas prendas, esto se realiza con la finalidad de disminuir la cantidad de

tela que se vaya hacia las areas de deshechos.

Niveles de contaminacion

Segun la Real Academia de la Lengua Espafiola, contaminar es alterar
nocivamente la pureza o condiciones normales de una cosa por agentes
quimicos o fisicos. “La industria textil es la segunda mayor contaminadora del
mundo” (Sanchez, 2017). Otro aspecto importante que considerar es “Las

fibras naturales o las semi sintéticas creadas a partir de
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celulosa, actuan como si fueran basura alimentaria produciendo gas metano,

responsable del efecto invernadero.” (Sanchez, 2017)

Por lo anterior, se comprende que de la produccién de industria textil
guedan residuos en el ambiente lo cual afecta a la salud de los seres
humanos. Este es un aspecto negativo para el proyecto, debido a que no
existe una adecuada recoleccion de residuos entre sus proveedores

costureras.

Tabla 12
Evaluaciéon del PESTA

valoracién

Muy MP

positivo
Positivo PO Poco Importante 0-5
Indiferente IN Importante 06-10
Negativo NE Muy Importante 11-15
Muy MN

negativo

VALORACION TRASCENDENCIA
VARIABLES MP PO IN NE MN A M B

POLITICO

Defensa del artesano 15 3

Beneficios tributarios 15 2
Calificacion como 10 1
artesano

ECONOMICO

Mercado Artesanal 10 2

PIB Produccién 15 3

Inflacién 10 2
SOCIAL

Cultura deportiva 10 2
Estandares de vida 7 1
TECNOLOGICO
Grupos del sector
textil

Prendas de vestir con
tecnologia avanzada.
Productos
Innovadores
AMBIENTAL

Manejo de Residuos 10 3
Niveles de

contaminacion

15 3

10 2

60 60 15 8 0O 9 6 1
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Figura 25. Diagrama ambiental

En el grafico se aprecia que la puntuacion obtenida del PESTA es alta,
en especial los aspectos muy positivos como la defensa del artesano,
beneficios tributarios, el PIB de produccion y grupos textiles. Los cuales
benefician al proyecto porque se encuentran oportunidades que la normativa

actual brinda a los artesanos.

Al realizar el andlisis del PESTA se encuentran dos factores, la
oportunidad y amenazas del sector al cual se desea llegar. Se ubica como
oportunidad, los beneficios que se brindan a los artesanos por medio de su

calificacion artesanal.

2.6.2. Estudio del sector y dimensién del mercado

El sector en el que se desarrolla Confecciones Rosita es la ciudad de
Guayaquil, es muy competitivo ya sea por la importacion de ropa, asi como
también, de los talleres locales que se encuentran en la ciudad. El incremento
de consumo de ropa deportiva se debe que existen mas personas que realizan
deporte. “El crecimiento del comercio de prendas de vestir, calzado y equipo
de deporte ha estado relacionado con la mayor promocion y practica deportiva

evidenciada en el pais en los ultimos afios” (Alvarado, 2016, p.5).
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Competidores

En la encuesta realizada, la mayor parte de las personas manifesté que
Marathon es la empresa que esta como su primera opcion para realizar la
compra, le sigue 3T, Cuba Bike que se encarga especificamente de ropa
deportiva.

De la investigacion realizada en la pagina de la Superintendencia de
Compaifiias sobre los niveles de ventas de estas empresas, se encuentra que
Marathon es la institucion que tiene el mayor nivel de venta, seguido de 3T,
Cuba Bike, Kao Sport, Amazon y otros.

m Kao Sport
m Marathon
m3T

Cuba Bike
m Amazon

m Otros

Figura 26. Ubicacién de la competencia por nivel de venta

A pesar que Marathon es la empresa de mayor nUmero de venta, para

la comparacion de competencia directa se considera a 3T y Cuba Bike, debido

a gue se encuentran al mismo nivel de Creaciones Rosita.

Posicién de la empresa

Los servicios artesanales si dividen en varias coberturas, se encuentran

bajo la supervision de la Junta Nacional de Defensa del Artesano.
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Tabla 13

Servicios artesanales

DETALLE TOTAL POBLACION
CAPACITACION Y TECNIFICACION 1.789
TITULACION CENTROS DE FORMACION 6.279
ARTESANAL

TITULACION PRACTICA PROFESIONAL 6.862
TITULADOS PRO PROPIOS DERECHOS 48
CALIFICACION TALLERES ARTESANALES 22.745
ATENCION AL USUARIO 47.503
ASESORAMIENTO 7.019
TOTAL 92.245

Tomado de Direccién de Planificacion y Proyecto, (2017)

Como se aprecia en la tabla 13 el nivel de talleres artesanales es de 22,745
y los centros de atencion son los de mayores agencias a Nivel Nacional en el
afo 2016. El afio anterior habia 8.610 dedicados a talleres y comercializacion,
lo que se evidencia que ha existido un incremento de talleres con relacién al

ano anterior.

Tabla 14

Total de talleres a nivel nacional

Total Talleres

31355
100%

Tomado de Direccion de Planificacion y Proyecto, (2017)
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Los talleres artesanales se dividen en dos areas de produccion con el
27% y de Servicio el 73%.

Tabla 15

Taller por areas
(

Talleres por areas.

6234
27%

= Produccion
» Servicios

2745

Tomado de Direccion de Planificacion y Proyecto, (2017)

Opciones de posicionamiento

El mercado que va direccionado el proyecto es hacia los deportistas de
ciclismo, cuyo interés de adquisicion es anual con el 62%y semestral con el

26%, practican ciclismo a nivel general el 54%.

Tabla 16

Estimacion de dimensién del mercado

Estrato Poblacional 2015 2016 2017
Ecuador 16.280.859 16.530.746 16.778.994
Guayaquil 2.589.229 2.617.349 2.644.891
% que uso bicicleta segun INEC 12,70% 16,42% 14,79%
Delimitacion poblacional
(Guayaquil) 328.832 429.769 391.179

Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC), 2017

Si bien es cierto se ha usado en secciones anteriores una cifra calculada

con base al computo de participantes y grupos de ciclismos en la ciudad de
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Guayaquil, pero existe una gran proporcion de individuos en el mercado que
no han sido considerados en dicho computo. A estos individuos se los puede
catalogar como ciclistas no habituales.

La suma de los ciclistas habituales y no habituales compone la estadistica
mencionada en la tabla 12. En ella el Instituto Nacional de Estadisticas y
Censos considera que de acuerdo con sus estimaciones indica que en el 2017

el 14% aproximadamente de la poblacion ecuatoriano, uso bicicleta.

Matriz grupo estratégico

Esta matriz permite evaluar a la competencia directa bajo criterios
relacionados a su actividad, en la cual se asign6 un peso para cada uno con
la ayuda de deportistas elegidos aleatoriamente que escogieron como Ssu

proveedor de ropa deportiva al momento de realizar la encuesta.

Tabla 17
Matriz de grupo estratégico

Indicadores de evaluacion:

Muy Mala 1

Mala 2

Regular 3

Buena 4

Muy buena 5

Criterios 3T Cuba Bike

Ropa variada 4 4

servicio post venta 3 4

Convenios con mayoristas 3 3

Abastecimiento 4 5

Precio 4 5

Imagen de la marca que ofrecen 4 4
Total 22 25

Promedio 3,67 4,17

En el resultado del grupo estratégico, se obtuvo que Cuba Bike tuvo
4,17 puntos y cuya tabla de indicadores se encuentra en la posicion de buena

siendo el abastecimiento y precio los de mayor peso en comparacion con 3T.
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2.6.3. Competencia - Analisis de las Fuerzas de Porter

La cultura del uso de la bicicleta esta tomando fuerza en Ecuador debido,
en parte, a las discusiones sobre la probleméatica medioambiental. A lo largo
del pais, varios colectivos ciudadanos se han formado para posicionar el uso
cotidiano de la bicicleta como medio de transporte. (El Universo, 2018)

El presente analisis realiza una breve revision del posicionamiento de la
bicicleta en Ecuador apoyandose en datos provenientes de encuestas,
estudios y articulos de prensa. De esta forma, se pretende continuar el dialogo
y abrir nuevas lineas de investigacion en temas relacionados con el uso de la

bicicleta, la movilidad y el desarrollo urbano en Ecuador (El Universo, 2018).

7

Proveedores:
Alta

Clientes:
Alta
Sustitutos:
Alta

Figura 27. Cinco fuerzas de Porter

Entrantes: Alta

El poder de los nuevos entrantes es alta, debido a que el crecimiento
de talleres se ha incrementado de forma acelerada, conforme se detecté en el
informe de rendicion de cuenta de la Junta Nacional de Defensa del Artesano,
por lo tanto, se denota que los emprendimientos y en especial los talleres

siguen en aumento, creando una alta competencia directa.
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Para tal efecto, se debe establecer barreras de entrada, las mismas

gue se proponen las siguientes:

e Economia de escalas

e Diversificacion

e Inversion en maquinaria de alta tecnologia
e Diferenciacion de productos

e Know how de ropa deportiva para ciclistas

Poder de Clientes: Alta

Este poder es alto debido a que las personas tienen acceso a diversos
productos y toman la decision de compra en el que les conviene, ademéas de
ser una caracteristica principal de decision, también se destaca el uso
adecuado de las prendas especificamente para realizar deporte ciclistico. De
acuerdo con las encuestas, el 53% de las personas indicaron que entre los
aspectos que prefieren es la comodidad. De color negro con el 51% vy tipo
short con el 41%.

Por lo anterior, la prenda deportiva no solo debe ser agradable a la
vista, sino que debe tener calidad en tela y acabados que le den confianza al
consumidor sobre la comodidad.

Sustitutos: Alta

Los productos sustitutos son de amenaza alta, porque las personas que
practican este deporte pueden optar por otra ropa deportiva, que no
necesariamente sea para el ciclismo. La adquisicion suele ser cada afio y
cada semestre, por lo que puede ser sustituido con facilidad, ya que no es un
producto de primera necesidad.

Poder de proveedores: Alta
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El poder de proveedor es alta porque se cuenta con costureras que
trabajan outsourcing cociendo las prendas y agregando etiquetas, etc., las
mismas gue llevan muchos afios en el taller, pero con la debilidad que al dejar

de trabajar se lleven los conocimientos adquiridos hacia la competencia.

Existe contrato de por medio, sin embargo, genera debilidad en la
empresa en el momento de la transicion al comenzar a traspasar

conocimientos a otro proveedor.

Competidores

Los competidores que se van a desarrollar en el proyecto son 3T y
Cuba Bike, cuya caracteristica principal para definirlos como competencia es
la venta de ropa deportiva, los demas aspectos se lo desarrollan en los

siguientes cuadros:

Tabla 18
Matriz EFI de competencia

PESO CALIFICACION PONDERADO

FORTALEZA
Ropa variada 0,20 3,00 0,60
Precios competitivos 0,20 3,00 0,60
imagen de la marca 0,10 3,00 0,30
DEBILIDADES
Falta servicio post venta 0,25 1,00 0,75
No mantiene convenio con mayoristas 0,25 1,00 0,75
F-D 1,00 11,00 3,00
PESO CALIFICACION PONDERADO
FORTALEZA
Logistica dinamica 0,25 4,00 1,00
Precio competitivo 0,25 4,00 1,00
Ropa variada 0,20 3,00 0,60
DEBILIDADES
No tiene servicio post venta 0,10 2,00 0,20
Baja publicidad de la marca 0,10 2,00 0,20
Carece de convenio con mayoristas 0,10 1,00 0,10
F-D 1,00 16,00 3,10
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La ponderacién de resultados dio a Cuba Bike el 3,10 por encima de

3T confirmando que es la primera competencia de Talleres Rosita.

COMPETENCIA CUBABIKE; 3,10

3,12
3,10

3,08
3,06
3,04
3,02
3,00 3T;3,00
2,98

0 0,5 1 1,5 2 2,5

Figura 28. Analisis de competencia
2.6.4. Estimacion de mercado potencial y demanda global

Bajo las condiciones ideales de demanda, el producto reflejaria un 100%
de aceptacién sin embargo de acuerdo con estudios de mercado realizados
anteriormente el 85% de los consumidores de ropa deportiva no estarian

dispuestos a abandonar sus marcas habituales en primera instancia.

Lo que dejaria al producto con una participacion de 15% que al multiplicarse
por la cantidad de ciclistas habituales en Guayaquil (58.677) da como
resultado un total de 117.354 potenciales clientes que estarian dispuestos a
comprar una prenda al menos una vez al afio. Esto deja el prondéstico de venta

mensual en aproximadamente 4.889 prendas al mes. (INEC, 2017)

Por otra parte, para definir el mercado real al cual se puede llegar solo en
base a la poblacién que practica ciclismo, se estima que deben ser 1,048
personas aproximadas que estarian interesadas en adquirir prendas

deportivas.
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MPMT = Mercado potencial maximo 6.930 Poblacién Guayaquil

tedrico

MPMR = MPMT X Tasa de desarrollo 2772  Mercado de Cuba
Bike y 3T

MPMA = MPMR X Tasa de difusion 1.940 Diferenciacion

De”.‘a”‘?"?‘ alielsel) = LlFik ot TEER 8l 1.048 Practican ciclismo

realizacion

Desarrollo:

e Mercado potencial Maximo tedrico: se parte del total de la poblacion
con 6,930 ciclistas en la ciudad de Guayaquil.

e Mercado potencial Maximo realizable: se escoge el 40% que
corresponde a los encuestados que manifestaron que prefieren adquirir
prendas en 3T y Cuba Bike. (6,930 x 40%= 2772)

e Mercado potencial Maximo alcanzable: Por medio de la diferenciacién
del producto que el publico escogi6 temas personalizados con el 70%,
el resultado anterior se multiplica con este porcentaje. (2772 x 70%=
1940)

e Demanda global: comprende a aquellos deportistas que salen por lo

menos una vez a la semana a realizar ciclismo, el cual corresponde al
54% de acuerdo con la encuesta. (1940 x 54%=1048)

Proyeccion de la demanda
Para realizar la proyecciéon de la demanda se toma de base la poblacion

de 6930 y se lograra una demanda potencial de 1048 para el primer afio. Para

el afio 2019 el crecimiento poblacional sera en base al PIB comercial.
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Tabla 19

Proyeccién de demanda

Afio Poblgcién PIB Errgcyier;cigr?tr; ngﬁré?aell
2019 6.930 5,50% 7.311 1.048
2020 7.311 5,50% 7.713 1.105
2021 7.713 5,50% 8.137 1.166
2022 8.137 5,50% 8.585 1.230
2023 8.585 5,50% 9.057 1.298
2023 9.057 5,50% 9.555 1.369

Tomado de: PIB de crecimiento del sector comercio de cifras del Banco Central del Ecuador

Alcanzara una demanda al cierre del 2023 de 1369 personas que se

va a llegar a cubrir el mercado.

2.6.5. Mercado meta

En Ecuador, la construccibn de vias y senderos para bicicletas es
competencia del Gobierno Nacional y de los Gobiernos Autonomos
Descentralizados Provinciales y Cantonales en sus respectivas jurisdicciones
(Asamblea Constituyente, 2008: Art. 209). En efecto, el Gobierno Nacional a
través del Ministerio de Transporte y Obras publicas ha iniciado el Plan
Nacional de Ciclo vias que consiste en la construccion de rutas segregadas y
de espaldon para promover el derecho de las personas de movilizarse de
forma segura en bicicleta (Ministerio de Transporte y obras Publicas, 2013).
Actualmente, existen 17 ciclo vias en el pais. Por lo anteriormente expuesto
el mercado meta deberia reflejar relacién con todos los lugares en donde

existen ambientes e infraestructura para la practica del ciclismo.

2.6.6. Perfil del consumidor

El pdblico que se desplaza en bicicleta es diverso y, por lo tanto, las

demandas y expectativas son multiples. De modo general, se distingue entre
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aquellos que utilizan la bicicleta para movilizarse de manera frecuente y
aquellos que la utilizan ocasionalmente, dando prioridad a otros tipos de

transporte. A continuacion, se detalla el perfil del consumidor.

Tabla 20

Perfil del consumidor

Geograficas
Pais
Region
Provincia
Canton
Clima
Demogréficas
Profesion
Actividad
Nacionalidad
Socioeconémica
Ingresos
Instruccion
Ocupacion
Psicograficos
Clase social

Estilos de vida y
valores

Personalidad
Conductuales
Beneficios buscados

Tasa de uso

Nivel de lealtad

Datos
Ecuador
Costa
Guayas
Guayaquil
Tropical/humedo
Datos
Indiferente
Deportista
Indiferente
Datos
Relacién de dependencia o negocio propio
Indiferente
Varias profesiones
Datos
Medio
Estilo de vida moderno.
Valores: calidad, salud, servicio
Sociable, ordenado
Datos
Buen producto, buena calidad

Compra semestral

70% preferencia estilos personalizados
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2.7. Anélisis interno

2.7.2. Cadenade valor

La cadena de valor para la fabricacion y difusion de venta de los

pantaloncillos para ciclistas reflejaria la siguiente secuencia de acciones de

Estrategias

acuerdo con su cadena de valor.

Ingresos y operativas
cobranza de
Marketing

Difusion de
productos

Figura 29.Esquema de la cadena de valor del producto

Actividades de apoyo:

Infraestructura: corresponde a la instalacion del taller artesanal, en
donde se encuentran las maquinas y el personal que hace uso de las
mismas.

e Recursos Humanos: El taller tiene distribuida las funciones entre el
personal en Administrativo, Contable, y Comercial.

e Desarrollo tecnolégico: las maquinas que dispone son de alta
tecnologia en cortado, bordados, estampados, esto le ha permitido
diversificacion.

e Aprovisionamiento: La adquisicién de materia prima basicamente es la

tela e hilos, existe relacion muy cercana con los proveedores para

buscar estratégicamente beneficios.
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Actividades principales:

Logistica: Posee camionetas que se encarga del traslado de la
mercaderia hacia los clientes, por lo tanto, la entrega es directa.
Operaciones: La parte operativa son las costureras cuyo servicio es
externo, sin embargo, forma parte de la cadena de valor, puesto que
son parte importante ya que de su dinamismo depende la rapida
distribucion de los productos.

Ventas: Se dedica a la comercializacion de los productos, esta a cargo
del propietario del negocio, quien se encarga de buscar nuevos
contratos.

Servicio: existe un area dedicado a la atencion de los clientes para
receptar novedades y reposiciones, asi como de dar informacion sobre

los productos.

Valor agregado:

2.7.3.

Servicio post venta
Prendas personalizadas

Logistica propia.

Benchmarking

Se trata de un atuendo caracteristico del deporte, basado en una fibra

artificial que con el paso de los afios ha trascendido del area meramente

competitiva y se ha convertido en un elemento popular para muchas

actividades deportivas, la licra. Peter Reynolds, quien escribe sobre el disefio

y estilos de ropa para ciclismo en el sitio Discerning Cyclist, considera que la

opinion de Hoy no esta lejos de la verdad y que se trata de un problema mas

cultural.

Taller artesanal Rosita se compara con 3T y Cuba Bike, para lo cual se

asigno la puntuacion respectiva siendo 1 la mas baja y 5 la mas alta. A

continuacion, se presenta los resultados.
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Tabla 21

Benchmarking

CRITERIOS 3T %‘fﬁ’: Rosita Aygg&%gﬁ j .
Calidad 4 5 5 Mantener
Canal de distribucion 4 5 4 Mejorar
E}ﬁigggma en el 4 4 3 Ampliar mercado
Imagen reconocida 3 4 3 Mejorar
Precios competitivos 4 4 5 Mantener
Servicio post venta 3 4 Mejorar
Variedad de productos 4 4 4 Mejorar

total 23 29 28

Promedio 3,83 4,14 3,97

Criterio: 1

muy bajo / 5 muy alto

A cada criterio de la tabla 21 se va asignando puntuacion con la
finalidad de establecer el puntaje con el cual va a determinar cual es la
competencia mas fortalecida. El resultado de la tabla ubica a Cuba Bike com

el de mayor puntuacion con 4,14 seguido de taller Rosita con 3,97 y en tercer

lugar 3T.

4,20
4,15
4,10
4,05
4,00
3,95
3,90
3,85
3,80
3,75

-

. 4,14
‘ 3’83

0 0,5 1 2 2,5

° ge%es1

W

Figura 30

. Benchmarking
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2.8.
2.8.2. Analisis DAFO

Diagndstico

Tabla 22

Anélisis FODA

DEBILIDADES

AMENAZAS

Poca atencién a la promocion de
los productos.

Cambios normativos que afecten
al sector artesanal.

Pérdida de recursos al no tomar
correctamente los pedidos.

Competencia a nivel de confeccion
artesanal

Alta rotacion de personal interno.

FORTALEZAS

OPORTUNIDADES

Instalaciones propias para la
produccion

Cultura deportiva en aumento

Contratos con proveedores directos.

Variacion del PIB en el sector de
comercio.

Producto Unico de forma
personalizada

Garantia de productos de fibra de
vidrio.

Mano de obra especializada

Precios competitivos

Canales de ventas tradicionales

Por medio de esta herramienta se establecen criterios internos y
externos que tienen relacion con el proyecto, los mismos que van a contribuir
para mejorar el desarrollo del taller, asi como también se lograra enfocar

cuales son los aspectos que hay que prestar atencion para mejorarlos e ir

mejorando la actividad con relacién a la competencia.
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Tabla 23

Matriz EFI
DETALLE PESO
Debilidad menor 1
Debilidad Mayor 2
Fortaleza menor 3
Fortaleza Mayor 4
MATRIZ EFI PESO | CALIFICACION | PONDERADO
FORTALEZA 50%
Instalaciones propias para la 0
produccion 10% 4 0,40
Contratos con proveedores directos. 5% 4 0,20
Producto Unico de forma personalizada | 10% 4 0,40
G_-ar_antla de productos de fibra de 50 3 0.15
vidrio.
Mano de obra especializada 10% 4 0,40
Precios competitivos 10% 4 0,40
DEBILIDADES 50%
Poca atencion al tema de publicidad. 20% 2 0,40
Pérdida de recursos aI_ no tomar 15% 0,30
correctamente los pedidos.
Alta rotacion de personal interno. 15% 1 0,15
F-D 100% 28 2,80
Tabla 24
Matriz EFE
DETALLE PESO
Nada Importante 1
Poco Importante 2
Importante 3
Muy Importante 4
MATRIZ EFE PESO CALIFICACION | PONDERADO
OPORTUNIDADES 50%
Cultura deportiva en aumento 20% 3 0,60
Variacion del PIB en el sector
. 0,
de comercio. 20% 3 0,60
Canales de ventas tradicionales 10% 4 0,40
AMENAZAS 50%
Cambios normativos que 25% 3 0.75
afecten al sector artesanal.
Competencia a nivel de 0
confeccion artesanal 25% 4 1,00
O-A 100% 17 3,35
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Resultados de matriz EFI: 2,80

Indica que se encuentra ubicado en una fortaleza menor, en la cual debe

afrontar sus debilidades utilizando estratégicamente sus fortalezas.

Resultados de matriz EFE: 3,35
Indica que se encuentra ubicado en la oportunidad muy importante, en la cual

debe aprovechar las oportunidades que se presentan para enfrentar las

amenazas.

2.8.3. Anédlisis CAME

Tabla 25
Andlisis CAME
OPORTUNIDADES AMENAZAS
La fortaleza de la
Mejorar los canales de
personalizacion de
distribucién dando a
FORTALEZAS disefios puede mitigar en
conocer los diferentes
gran medida las
disefios que se ofrecen.
amenazas existentes.
La oportunidad solo
Hay que evitar la
puede ser aprovechada si
competencia directa en
DEBILIDADES | se supera la debilidad del

poco conocimiento del

producto.

puntos de distribucion

habituales.
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2.8.4. Matriz de crecimiento de Ansoff

La matriz Ansoff permite ubicar al producto que se comercializara en un
punto de partida, el mismo que servira para tomar decisiones y elaborar

estrategias con la finalidad de que taller Rosita crezca en sus ventas.

Tabla 26
Matriz de crecimiento ANSOFF
PRODUCTOS
ACTUALE
NUEVOS
S
A pesar de ser un producto ya
existente en el mercado, la
personalizacion del mismo agrega
valor al disefio y desarrollo por lo que
es catalogado como nuevo producto
(Iﬁ No esun |que debe ser difundido en mercado
3 < producto | actual:
)
<D( '5 existente en | Se debe apostar a la diferenciacion de
©)
% < el mercado |las marcas ya existentes, dichas
= estrategias podrian afianzarse en
precio, calidad y medios de distribucién
a mas de la personalizacién de marca
propia per-
se
o No se trata
C>> de un
L No se trata de un mercado NUEVO
= mercado
p
NUEVO
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2.8.5. Mapa estratégico de objetivos

~

1. Posicionar el producto en la mente de
los potenciales consumidores

J
N
2. Incursionar en nuevos Y eficientes
medios de difusion
J
B

3. Fortalecer la marca del producto
apalancandose en la identidad grupal del
ciclista

J
N
4. Estructurar medios eficientes y
sostenibles de produccion
J
N

5. Estructurar metodos y procedimientos
de identificacion de gustos y
necesidades del consumidor

Figura 31. Mapa estratégico de objetivos del proyecto

2.8.6. Conclusiones

De acuerdo con los datos recopilados hasta el momento el producto resulta
muy viable en cuanto a su distribuciéon y venta. Sin embargo, compite con
grandes tiendas deportivas que cuentan con alto grado de fidelizacién de sus
clientes por lo que la compafia debe apalancarse en el valor agregado de la

diferenciacion hasta que llegue al mercado con efectivos canales de difusion.

Los resultados sobre los factores externos brindan oportunidades respecto
de las leyes que respaldan la actividad artesanal, lo cual representa un
incentivo para las personas que se dedican a elaborar productos localmente,

en especial para este estudio prendas de vestir deportivas, que

60



de acuerdo con los analisis revisados, es un mercado poco explorado pero
que ha venido en crecimiento por el interés que tienen las personas en realizar

practicas deportivas en el cuidado de su salud.

A nivel sectorial existen cadenas deportivas de confeccion industrial, cuyo
nombre comercial es referente en la ciudad, sin embargo, Confecciones
Rosita fue evaluada con pares de iguales caracteristicas como 3T y Cuba bike
quienes presentan mayor peso en la variedad de ropa que ofrecen y en la

Imagen que proyectan al mercado.

La fortaleza de Confecciones Rosita radica en que cuenta con instalaciones
propias para la produccion de prendas, la mano de obra especializada e
inteligenciada con cada prenda que se produce, asi como la garantia de los
productos, dichos aspectos son los que se aplicaran para hacer frente a las

amenazas en especial a la competencia.

Al finalizar el capitulo se evidencia que entre sus estrategias es posicionar
el producto en la mente de los potenciales consumidores, mediante la
estructura de métodos y procedimientos de identificacion de gustos y

necesidades del consumidor.
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CAPITULOQ Il

PLAN ESTRATEGICO

3.1. Estrategia, metas y objetivos comerciales

Para la estructuracion de los objetivos comerciales, se ha tomado en cuenta
el mapa de objetivos estratégicos, ya que los objetivos comerciales obedecen
a la estrategia general. Y cada uno de los objetivos estratégicos esta

asociados a uno o mas objetivos comerciales.

Objetivo General:

Incrementar las ventas en un 10% en las ventas de ropa deportiva en

especial ciclista en la ciudad de Guayaquil.

Objetivos Especificos:

1. Posicionar el producto en la mente de los potenciales
consumidores

2. Incursionar en nuevos Yy eficientes medios de difusion

3. Fortalecer la marca del producto apalancandose en la identidad
grupal del ciclista
Estructurar medios eficientes y sostenibles de produccion
Estructurar métodos y procedimientos de identificacion de gustos y

necesidades del consumidor

Para las estrategias comerciales tomaremos los objetivos de la seccion

anterior y se procedera en la especificacion de cada una de las estrategias:
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Objetivos comerciales
a. Difusion del producto que se ofrece
al menos al 40% de la poblacion
objetivo.

b. Segregar las herramientas de
difusion y clasificandolas entre
tradicionales e innovadoras. Las
herramientas tradicionales
corresponderan a un tercio del uso
del presupuesto (33%) y las
herramientas innovadoras usaran
dos tercios del presupuesto de
venta (67%).

c. Promover convocatorias masivas

acerca del ciclismo colectivo,
colaborativo, ordenado y eco
amigable.

d. Destinar una parte del presupuesto
al auspicio de deportistas
profesionales.

e. Organizar competencias de
velocidad y de resistencia tanto en
ciclismo de ruta como de montafia
(MTB).

f. Las telas que se usaran para la
produccion de las licras
personalizadas deberan ser de
fabricacion nacional al menos en un
80%

g. Uso de herramientas de social media
para la constante evaluacion del
comportamiento del consumidor.
Esto se traduce en al menos dos
estudios de mercado por afio y
recopilacion constante de datos
actualizados de los
clientes y potenciales clientes.

ASANENE NN

oo

v
v
v
v
v
v

Estrategias de ventas

. Para asegurar este objetivo estratégico

se debe garantizar un instrumento de
medicion en todas las herramientas de
difusién, ya sean tradicionales (2) o
innovadoras (3)

Entre las herramientas tradicionales
estan: la TV, la radio, el diario impreso,
las volantes impresas.

Entra las herramientas innovadoras se
tiene en la actualidad: los fans Page en
Facebook, Instagram, canal de
YouTube, promociones mediante la
publicidad de influenciar, videoclip, uso
de grupos de Whatsapp, uso de blog.

Para ello se promocionaran mediante
los diferentes grupos de ciclismo las
estrategias adecuadas y acordes a este
objetivo.

Se sumara el apoyo el departamento
de difusién deportiva de los Gobiernos
Provinciales y Municipales.

Este objetivo se lo lograra en
comunicacion y colaboracion directa
con la Federacion Deportiva del
Guayas.

Para ellos se tomara en cuenta las
siguientes rutas:

Las lojas

Km 22 via a la costa

Ruta Diamante

Ruta chongon

Ciclo via (via a la costa)

Senderos del parque samanes

. Se promovera alianzas estratégicas con

las siguientes empresas de capital
ecuatoriano:

Textiles la Escala

Nilotex

Textil Padilla

Neymatex

Textiles Ecuatorianos S.A.

Lafayette Ecuador

9. Este objetivo de venta se complementa

con la estrategia realizada en el punto

®)

Fuente: Desarrollo de contenido en el proceso investigativo
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3.2. Plan comercial

3.2.1. Mezcla de mercadotecnia

Producto

Los tipos de productos de acuerdo con los objetivos estratégicos y de las

ventas del proyecto, se detallan a continuacion.

1. Culotte
el pantalon del ciclista es una de las
prendas mas importantes de su

indumentaria. Lleva una pieza acolchada
llamada badana en la zona de contacto con
el sillin que incrementa la comodidad, y
puede ser corto para verano o largo para
invierno

3. Chaqueta

«de manga larga, es una prenda térmica,
corta-vientos y resistente a la lluvia fina.

y )

Figura 32. Marketing del producto
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2. Maillot

+Son las camisetas que se emplean para
montar en bicicleta. Deben de ser ajustadas
e impedir cualquier tipo de entrada de aire
por los pufios de las mangas y el cuello.
Aunque también llevan una cremallera
hasta medio pecho o bien corridas hasta
abajo, dependiendo del modelo.

——

4. Chaleco

prenda corta-vientos, muy util en tiempo
fresco y desapacible.



Marca: Gotatex

Slogan: “La licra que se ajusta a ti”

Precio

Para obtener el precio de venta de cada prenda se toma en
consideracion el costo de venta para cada producto con un margen de
ganancia del 20% a cada prenda, el mismo que puede ser variable para
diferentes épocas o por efectos de promocion para algun evento, sin embargo,
para efectos del desarrollo del proyecto se considerd un solo precio para el
primer afio y la variacion para el siguiente afio sera dependiendo del

incremento de mano de obra, materia prima y gastos indirectos de fabricacion.

Tabla 27

Precio de productos
PRODUCTOS PVP
Culotte $29.00
Maillot $ 38.00
Chagueta $51.00
Chaleco $ 46.00

Fuente: Desarrollo de contenido en el proceso investigativo

Plaza

De la entrega directa
La plaza de ventas es por medio de las redes sociales y las ventas

directas se realizaran mediante los siguientes puntos de reunién de ciclistas:

Las lojas

Km 22 via a la costa
Ruta Diamante
Ruta chongon

Ciclo via (via a la costa)

AN N N N RN

Senderos del pargue samanes
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De la distribucion:

Se utilizara un furgon pequefio que sera adquirido como parte de la
inversion del proyecto, para que se atienda exclusivamente a este segmento

de mercado.
Del almacenamiento:

El taller Rosita cuenta con un espacio destinado para bodega, sin embargo,
al ingresar nueva produccion por la linea de ropa deportiva para ciclista se va

a ampliar el espacio para asignar un area destinada para su almacenamiento.
Promocién
Las promociones seran evaluadas con el equipo de ventas de acuerdo
con la evolucion del cumplimiento del presupuesto a partir del segundo
semestre del 2019.
Para clientes:
e Se evaluard a los clientes para entregar presentes al finalizar el afo.

e A clientes que compren en el mes de febrero, marzo, agosto y
diciembre se entregara detalles con la marca de la ropa deportiva.

Relaciones publicas:

Una de las debilidades detectadas en el DAFO fue la falta de promocion
del taller y las marcas que se fabrican, por tal razon se realizara dos eventos

de relaciones publicas entre grupos de deportistas que practiquen ciclismo.

3.2.2. Gestion de ventas
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La gestion de venta se determin6 que sea horizontal, debido a que el
taller Rosita y las confecciones de ropas deportivas para ciclistas sera
destinada para este segmento del mercado. Con esto, la finalidad es
incrementar la cartera de clientes, asi como alcanzar un crecimiento de la

facturacion con relaciéon al mes anterior.

3.3. Organizacion y funciones de la estructura de ventas
3.3.1. Estructura organizacional y funcional

Con la finalidad de estructurar al equipo comercial, primero se van a
establecer los lineamientos a seguir en la estructura del taller Rosita, las
mismas que fueron definidas en: Nivel de ventas, alianzas estratégicas y

gestion del cliente. Cada una explica a continuacion su contenido:

* Precautelar el cumplimiento del
presupuesto de venta.
* Revision del cumplimiento de
NIAEIL BIE WIERI-= estrategias de venta
» Seguimiento del cumplimiento de
los objetivos de ventas.

* Promover el comercio justo
mediante la gestion sostenible con

ALIANZAS . groveedortles. |' ate
ESTRATEGICAS romover las alianzas estrategicas

con externos a la gestion que
canalicen el incremento o
cumplimiento del nivel de ventas.

* Analizar y dar seguimiento a los
cambios en las tendencias de
mercado y comportamiento del
consumidor.

» Promover las relaciones a largo
plazo y la fidelizacién con el
cliente.

GESTION DEL
CLIENTE

Figura 1. Funcion de la direccion de ventas
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3.3.2. Organizacion de la estructura de ventas

La estructura del area comercial se encuentra encabezado por el
gerente, un analista del mercado y vendedores asignados por zonas. Para
efectos del estudio propuesto, se realizar4 la contratacion de un nuevo

colaborador.

GERENCIA DE

VENTAS

Figura 2. Funcion de la direccione de ventas

3.3.3. Funcién de los cargos en el area comercial

Gerente de Ventas:
v Establecer estrategias a seguir
Realizar el presupuesto
Realizar seguimiento de presupuesto
Visitar a clientes corporativos
Disefiar plan de ventas a clientes puntuales

Realizar control de cumplimiento

AN N N N SN

Revisar resultados del mes vs. presupuesto

Analista de ventas:
v Distribuir zonas y asignacion de clientes
v Llevar control de pizarra de cumplimiento
v Evaluacion de los vendedores
v

Control de reclamos y devoluciones
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Definir rutas a seguir
Back up de vendedores en ausencia de alguno
Realizar reportes sobre el cumplimiento del equipo de ventas.

Elaborar reportes varios

Vendedores:

v

AN N NN

3.4. Mercado, previsiones, cuotas, previsiones y presupuesto de ventas

Conseguir nuevos clientes

Visitar a clientes de base

Tomar pedidos y llevar control hasta el despacho
Comunicar situacién del mercado — hechos importantes
Atencion personalizada al cliente en caso de requerirlo

Elaborar reportes varios

3.4.1. Dimensionamiento del mercado

El mercado actual esta definido por 6930 personas que se dedican a |
ciclismo revisadas en el punto 2.1.2 en el cual se determin6 que el proyecto
empezaria con este nimero de personas. Se proyecta un crecimiento del PIB

del sector comercial basados en la informacién histérica del Banco Central del

Ecuador, (2017) del 5.50%. La demanda potencial definida en el

2.6.4 se establecié en 1048 personas que adquiririan equipo deportivo.

Tabla 28

Dimensién del mercado

Mercado actual 6930
Crecimiento - PIB 5.50%
Demanda del mercado 1048
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Tabla 29
Proyeccion de la demanda

Proyeccion Demanda

Ano crecimiento  Potencial
2019 7,311 1,048
2020 7,713 1,105
2021 8,137 1,166
2022 8,585 1,230
2023 9,057 1,298
2024 9,555 1,369

La proyeccion del plan del negocio es a cinco afios con lo cual se
estima un crecimiento de la demanda de 1369 hasta el afio 2024.

3.4.2. Procedimiento para las previsiones

Para calcular las previsiones se consideran las cifras expuestas en los

siguientes cuadros:

Tabla 30
Procedimiento de previsiones

PRODUCTOS

Unidades
compradas
Licras hombres corto
088
Licras hombres largo
1,517
Licra mujeres corto
592
Licra mujeres largo
592
TOTALES 3.688

Fuente: Desarrollo de contenido en el proceso investigativo

3.4.3. Determinacion de las previsiones

El método empleado es de tipo cuantitativo. Los métodos cuantitativos se

basan en métodos estadisticos, ventas histdricas y algunos otros datos
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como incrementos de precios y promociones. Basicamente se alimenta el
método estadistico (que se compone de una o varias férmulas) con los datos
disponibles y el método generara una prevision de ventas. A pesar de que
estos métodos se utilizan para pronosticar ventas de productos de los que se
tienen cifras historicas, también se pueden utilizar para pronosticar ventas de
productos nuevos (sin cifras historicas) si es que tienen alguna semejanza con
productos existentes pues sus datos se pueden utilizar para obtener un

prondéstico de ventas para un producto nuevo.

Obviamente este tipo de métodos cuantitativos no se pueden utilizar en el
caso de productos complementarios nuevos y sin ninguna semejanza a
productos existentes, en este caso solo se deberan utilizar métodos

cualitativos.

Tabla 31

Cantidad de clientes distribuido por grupos

CICLISTAS PS\QI'TI'I-I;I:IDPAA[?\I?IIEES DISTRIBUCION GRUPOS
MTB Bike 1663 24% A
Sambo Bikers 1594 23% A
Los Biker 1317 19% B
Pedales del sur 1040 15% B
Jumpry Bikers 901 13% C
Independientes 416 6% C
6931 100,00%

Esta distribucion sirve para el vendedor con la finalidad de optimizar
sus recorridos y establecer fechas de visitas, asi como determinar la cantidad,
de esta manera facilita también el seguimiento del analista de venta para

evidenciar el cumplimiento de sus actividades.

3.4.4. Presupuestos y cuotas de ventas

El presupuesto se realizd en cantidades y en ddlares asignado a cada mes

dependiendo de la evolucién del mercado y su comportamiento.
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Tabla 32
Presupuesto de ventas

ESTACIONALIDAD Mes Monto délares Cantidad de prendas
9% Enero $13,447 327
11% Febrero $16,490 443
9% Marzo $13,477 353
10% Abril $13,841 341
10% Mayo $14,306 366
10% Junio $14,700 366
6% Julio $8,447 220
6% Agosto $8,617 224
7% Septiembre $9,417 243
6% Octubre $8,302 208
7% Noviembre $10,014 256
9% Diciembre $12,712 342

100% TOTAL $143,771 598

Adicionalmente se incorporo la cuota por cada grupo con la finalidad de
definir cuél es el rango que debe seguir el vendedor en cada segmento de
cliente. Estan ordenados en grupo A los de mayor cantidad de ciclistas, el

grupo B son los de menos participantes y el grupo C principalmente por los

individuales.

Tabla 33

Prevision por cuotas

CANTIDAD DOLARES
Mes GRXPO GREPO GRgPO GRUPO A GRUPOB

Enero 154 111 62 $6,319 $4,573
Febrero 208 151 84 $7,749 $5,608
Marzo 166 120 67 $6,333 $4,583
Abril 160 116 65 $6,504 $4,707
Mayo 172 124 69 $6,723 $4,865
Junio 172 124 70 $6,908 $4,999
Julio 103 75 42 $3,969 $2,873
Agosto 105 76 42 $4,049 $2,930
Septiembre 114 83 46 $4,425 $3,202
Octubre 98 71 40 $3,901 $2,823
Noviembre 120 87 49 $4,706 $3,405
Diciembre 161 116 65 $5,974 $4,323
TOTAL 1733 1254 701 $67,561 $48,892

GRUPO C

$2,555
$3,133
$2,561
$2,630
$2,718
$2,793
$1,605
$1,637
$1,789
$1,578
$1,903
$2,416
$27,319
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3.5. Disefio de la compensacién para el area comercial

3.5.1. Estructura fija y variable

El vendedor contratado tendra sueldo base de $400 + $50 de almuerzo.
Tabla 34

Estructura fija

Numero de vendedores 1
Nomina fija $400
Gasto de némina al primer afio $4.800

Fuente: Desarrollo de contenido en el proceso investigativo

La estructura variable sera considerada dependiendo de las cuotas de
ventas que concrete en el mes. En la tabla siguiente se evidencia el porcentaje

asignado por concepto de comision.

Tabla 35
Estructura variable
Cumplimiento de la cuota COMISION
de venta
50% - 70% 1.5% Ganancia Neta (por prenda)
71% - 90% 5% Ganancia Neta (por prenda)
91% - 100% 7.5% Ganancia Neta (por prenda)
101% - 120% 9% Ganancia Neta (por prenda)
mayor a 120% 9% Ganancia bruta (por prenda)

Fuente: Desarrollo de contenido en el proceso investigativo

3.5.2. Primas e incentivos

Los incentivos aplicados para el vendedor seran estructurados de la

siguiente manera:
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e Bono semestral de $500 si cumplié por lo menos tres meses la meta
del semestre analizado.

e Bono de $100 si logra incrementar cartera de cliente, trayendo nuevos
clientes ademas de los definidos en la base.

3.5.3. Gastos de movilizacién y viaticos

e Si el vendedor tiene auto se entregara una tarjeta para consumo en
gasolineras Primax que se tiene convenio por $150.

e Si el vendedor no tiene auto se entregard $100 mensuales.

3.6. Control de la gestion comercial

3.6.1. Control de las ventas

El control del vendedor sera supervisado por el Analista de Venta, quien
de manera semanal supervisara su gestién. Para lo cual se propone el
siguiente control, para que le permita comparar las ventas reales versus el

presupuesto planeado.

Tabla 36
Control de ventas

Control / Medicién

Grupos Venta semanal Venta mensual
Vendedor Vendedor Cantidad Délares
A $ 1,580 $6.319 Cumple 100%
B $1.143 $4.573 Cumple menos de 80%
C $ 639 $ 2,555
- —= -9
Total $ 3,362 $ 13,447

De esta manera, lo que se quiere lograr es establecer un semaforo de
control de medicion de la gestion comercial que realice el vendedor. Con la

finalidad de que sea el soporte para entregar la comision planificada.
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3.6.2. Control de otras dimensiones de las ventas

Otras dimensiones en el proyecto seran las nuevas rutas que en base
a su recorrido de campo pueda proponer con un segmento adicional al cual

llegar, como, por ejemplo:

e Deportistas que se encuentran en gimnasios

e Deportistas que realicen recorridos particulares en parques

Si efectlia nuevas propuestas se entregara el bono de $100 de esta

manera se estimulard econémicamente para que consiga mas mercado.

3.6.3. Evaluacién del equipo comercial

Ademas de realizar control en su cumplimiento de metas de
presupuesto, asi como la de otras dimensiones, existen parametros
adicionales que deben ser evaluados al vendedor, como es su desarrollo

personal y el cumplimiento de politicas internas del taller.

Tabla 37

Evaluacion equipo de ventas

Evaluacion de desarrollo

Relaciones interpersonales

Iniciativa para crear valor en la empresa
Actualizar conocimientos y estudios
Comprometido con la empresa

Evaluacién de politicas

Imagen
Puntualidad

Visibn compartida / trabajo en equipo
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Por medio de esta evaluacion se incentivara al vendedor a que no descuide
el compromiso con el cumplimiento de las politicas de la empresa, y el objetivo

gue sigue.

3.6.4. Cuadro de mando del area comercial

A nivel general el gerente comercial realizara la supervision de la gestion
del equipo comercial, mediante la utilizacion y analisis de los indicadores del
cuadro de mando, debido a que esta herramienta le permite conocer a nivel
macro como va evolucionando el equipo con relacién a los propésitos del

taller.

Tabla 38

Cuadro de mando del area comercial

INDICADORES ALTO MEDIO BAJO
Cumplimiento de : o
presupuesto de ventas mas de entre 60%
100% y 100%
Nivel de clientes 80% entre 50%
fidelizados clientes y 80% clientes
permanentes permanentes
Margen neto de mas de 10
nuevos clientes por cada mes entre 5y 10
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CAPITULO IV
ESTUDIO ECONOMICO Y FINANCIERO

4.1. Hipotesis de partida

La inversion es un factor determinante en la viabilidad del proyecto. En donde la
hipdtesis radica en la variable independiente de la Inversién y la variable dependiente
viabilidad del proyecto.

4.1.1 Capital inicial
El capital inicial estd compuesto por la inversion que debe desembolsar

el taller con la finalidad de que contar con los equipos y maquinarias
necesarias para la comercializacion de la ropa deportiva.

Tabla 39
Inversion inicial proyecto
Concepto [ ] Inicial
Equipos de CoOmputo
Laptop 1.500
Total Equipos de Computo 1.500
Arreglo piso bodega nueva 1.700
Instalacién eléctrica nueva bodega 600
Total Edificios e Instalaciones 2.300
Mesa de cortado 400
Méaquina de cortar 550
Escritorio 250
Silla 150
Gavetas 150
Perchas 360
Total Equipos y maquinarias 1.860
Furgoneta pequefia reparto 14.000
Total vehiculos 14.000
Patentes 150
Capital de trabajo 6.000
Total Pre-operacionales 6.150
Total 25.810
Total sin Pre-Operacionales 19.660
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4.1.2 Politica de financiamiento

El proyecto sera financiado por medio de aportacion de propietarios con
el 30% vy la diferencia del 70% sera mediante un préstamo solicitado a Banco

del Pacifico (emprendedores) con tasa del 8,50%.

4.1.3 Costo de Capital

El costo de capital esta desarrollado por medio de la férmula WACC
en la que consta del capital propio (Margen Neto) que genera el proyecto,
combinado con la tasa de préstamo y como sera financiada la inversion. El

resultado para aplicar en la valoracion del proyecto es de 9%.

Tabla 40
Costo de capital

FORMULA %
WACC = (kg) * (E/v) + kg * (D/V)
En donde:
Kg= Costo del capital propio 9%
Kp= Costo de la deuda 9%
E/V= Relacion objetivo capital propio del total de financiamiento 30%
D/V= Relacion objetivo de deuda a total de financiamiento 70%
WACC 9%

4.1.4 Impuestos

Los impuestos que se aplican en el proyecto corresponden al impuesto
a la renta con el 25%, por ser un taller artesanal la aportacion corresponde al
0,35% patrono y 0,35% colaborador, esta exento de cancelar décimo tercero,

décimo cuarto y utilidades.
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4.2  Presupuesto de Ingresos

4.2.1 Volumenes

El volumen de venta corresponde a las unidades que se van a colocar
en el mercado en los cuatro productos propuestos en el proyecto, con un
crecimiento constante anual del 5%, con lo cual las unidades para el primer
afio son de 3,688 hasta llegar al afio 5 con 4,085 de acuerdo con el siguiente
pronostico de ventas.

Tabla 41

Proyeccién de cantidad de ventas

Productos
Cantidades (En
Unidades)
Licras hombres corto 988 1.014 1.043 1.072 1.101
Licras hombres largo 1.517 1.552 1.587 1.623 1.661
Licra mujeres corto 592 610 626 642 661
Licra mujeres largo 592 610 627 644 662

Total 3.688 3.786 3.883 3.981 4.085

4.2.2 Precios

El precio de venta es el que se entrega al distribuidor, siendo la
chaqueta el de mayor valor, pero no es precisamente el que mayor cantidad
se vende y lo mismo sucede con el chaleco. Los de mayor volumen son las
licras para hombres. Para el proyecto el precio cuenta con margen de
ganancia del 20%, sin embargo puede variar dependiendo de las condiciones

del mercado.

Tabla 42
Precio de productos

Precio Unitario (en

US$)

Licras hombres corto 29 30 17 17 32
Licras hombres largo 38 39 19 19 41
Licra mujeres corto 51 52 23 23 55
Licra mujeres largo 46 50 53 57 64
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4.2.3 Ventas esperadas

Las ventas esperadas corresponden al calculo de precio de venta a los
clientes y las unidades proyectadas de venta. El resultado en dolares para el

primer afio $143,771 con proyeccién de crecimiento del 5%.

Tabla 43
Ventas proyectadas

Productos 1 2 3 4 )
Ingresos (En USY)
Licras hombres corto 28.643 30.009 31.000 32.534 34.686
Licras hombres largo 57.752 60.322 61.722 64.437 68.673
Licra mujeres corto 30.225 31.790 32.589 34.112 36.621
Licra mujeres largo 27.151 30.363 32.954 36.871 42.452

Total 143.771 152.483 158.265 167.954 182.432

4.3 Presupuesto de Costos

4.3.1 Tangibles e Intangibles

Para determinar el costo en este primer cuadro se detallan la materia
prima, es importante recalcar que el taller trabaja en maquila, puesto que este
costo se encuentra el valor de telas, apliques, estampados y demas articulos

gue son necesarios para entregar a las costureras externas.

Tabla 44

Materia prima

Licras hombres corto 15.808 16.548 17.362 18.202 19.068
Licras hombres largo 34.880 36.410 37.976 39.614 41.352
Licra mujeres corto 19.531 20.533 21.493 22.483 23.611
Licra mujeres largo 17.164 19.434 21.995 24.897 28.095
Total Costos MD 87.383 92.927 98.826 105.195 112.126

4.3.2 Servicios y/ o Manufacturas

En el siguiente punto se describe la necesidad de mano de obra, en
este caso se considera 1 vendedor para la comercializacion del producto hacia

el mercado que se desea llegar, explicado en el capitulo anterior. La
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comision sefalada en el proyecto es del 3% fija para el célculo, sin embargo,
esta comisién varia de acuerdo con el cumplimiento de las metas (Ver

estructura fija y variable, capitulo 3).

Tabla 45
Mano de obra

Vendedores 12 12 12 12 12

Licras hombres corto 857 898 529 553 1.038
Licras hombres largo 1.729 1.806 889 925 2.056
Licra mujeres corto 905 952 432 451 1.097
Licra mujeres largo 813 909 215 231 1.272

4.3.3 Costos Indirectos de Fabricacion

Los costos indirectos de fabricacién corresponden a los gastos que el
taller debe asumir con la finalidad de que funcionen las diversas areas y
actividades que son necesarias para que el proyecto se encamine. En estos
costos ademas de incluir los servicios basicos, también se considera los
gastos de publicidad y posicionamiento del producto en el mercado. El

crecimiento considerado es del 5%.

Tabla 46

Costos Fijos

Energia eléctrica 2.400 2.520 2.646 2.778 2.917
Consumo agua 360 378 397 417 438
Internet 420 441 463 486 511
Uniforme 50 53 55 58 61
Movilizacion vendedor 1.800 1.890 1.985 2.084 2.188
Campafia comercial 1.800 1.890 1.985 2.084 2.188
Publicidad redes sociales 900 945 992 1.042 1.094
Relaciones publicas 1.440 1.512 1.588 1.667 1.750
Maquila 9.600 10.080 10.584 11.113 11.669
Combustible furgoneta
despacho 3.600 3.780 3.969 4.167 4.376
Mantenimiento furgoneta
despacho 960 1.008 1.058 1111 1.167
Total CIF 23.330 24.497 25.721 27.007 28.358
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4.3.4 Costos esperados

El costo esperado es la relacion de los valores descritos en los puntos
anteriores: Mano de obra, Materiales y Gastos indirectos de fabricacion, la
suma estos se distribuye de forma proporcional conforme sea la cantidad de
produccion para determinar el costo que se aplica a cada producto. Este costo

servird de base para determinar el precio de venta.

Tabla 47
Costos esperados
Productos 1 2 3 4 5

Costo Unitario (en uss$)

Licras hombres corto 23 24 24 24 25

Licras hombres largo 30 31 31 32 33

Licra mujeres corto 41 42 42 43 44

Licra mujeres largo 37 40 42 46 51
Total 131 136 139 144 154

Costos (En us$)

Licras hombres corto 22.915 24.007 24.800 26.027 27.749

Licras hombres largo 46.201 48.258 49.377 51.550 54.939

Licra mujeres corto 24,180 25.432 26.072 27.289 29.297

Licra mujeres largo 21.721 24.290 26.363 29.497 33.962

Total 115.017 121.987 126.612 134.363 145.946

4.4 Presupuestos de Gastos

4.4.1 Tangibles Intangibles

Como parte de los gatos que también deben estar involucrados en el
proyecto, son aquellos valores que el area administrativa tiene injerencia para
toma de decisiones y direccion del proyecto. En este punto se consider6 que
sea el gerente y subgerente, debido al conocimiento que tienen del producto
y el tiempo que dedican de sus actividades hacia este segmento. Por lo tanto,

el sueldo que figura en la siguiente tabla es lo proporcional.
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Tabla 48

Gastos administrativos

R.R.H.H (unidades

Gerente General 1 1 1 1 1

Subgerente 1 1 1 1 1

US$)

Gerente General 360 367 375 382 390

Subgerente 700 714 728 743 758
Total 151 154 158 161 164

4.4.2 Servicios y/ o Manufacturas

En concordancia del punto anterior, también se incluyen los gastos de
servicios béasicos involucrados de las areas de apoyo que no precisamente
forman parte del costo de venta o actividades principales, pero que deben ser

consideradas en la proyeccion de gastos.

Tabla 49

Gastos de Servicios administrativos

Energia Eléctrica 180 184 187 191 195
Agua 60 61 62 64 65
Teléfono 360 367 375 382 390
Internet 180 184 187 191 195
Arriendo 3.600 3.672 3.745 3.820 3.897
Otros Gastos
Administrativos 4.380 4.468 4.557 4.648 4.741

45 Analisis de Punto de Equilibrio

El punto de equilibrio es el calculo en base a los costos fijos, variables
y precio aplicado a cada producto, para determinar cual es la cantidad minima
gue se debe vender para cubrir precisamente estos costos, sin obtener una

utilidad adicional.
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Tabla 50

Punto de equilibrio

Licras hombres corto 1 2 3 4 )

Precio Unitario (En US$) 29 30 30 30 32

Costo Variable Unitario (En US$) 17 17 17 17 18

Costo Fijo Total (En US$) 6.250 6.561 6.909 7.273  7.643

Punto de Equilibrio (unidades -
afio) 516 530 550 566 578

Punto de Equilibrio (unidades -
mes) 43 44 46 47 48

2 3 4 5

Licras hombres largo

Precio Unitario (En US$) 38 39 39 40 41
Costo Variable Unitario (En US$) 24 25 24 25 26

Costo Fijo Total (En US$) 9593  10.042 10512 11.011 11.531

Punto de Equilibrio (unidades -
afio) 689 706 730 748 759

Punto de Equilibrio (unidades -
mes) 57 59 61 62 63

1 2 3 4 5

Licra mujeres corto
Precio Unitario (En US$) 51 52 52 53 55
Costo Variable Unitario (En US$) 35 85 35 36 37

Costo Fijo Total (En US$) 3.744 3947 4147 4355 4589

Punto de Equilibrio (unidades -
afio) 227 234 244 251 255

Punto de Equilibrio (unidades -
mes) 19 20 20 21 21

2 3 4 5

Licra mujeres largo
Precio Unitario (En US$) 46 50 53 57 64
Costo Variable Unitario (En US$) 30 33 35 39 44

Costo Fijo Total (En US$) 3.744 3.947 4.153 4.369 4.596

Punto de Equilibrio (unidades -
afio) 242 241 243 240 233
Punto de Equilibrio (unidades -
mes) 20 20 20 20 19




4.6. Estados Financieros Proyectados

Los estados financieros principales que se presentan son: Balance
General y Estado de Resultados, ambos se encuentran proyectados a cinco

anos.

Tabla 51

Balance General proyectado

1 2 3 4 5
Activos
Efectivo 6.965 22.769 30.613 38.718 57.421
Cuentas por Cobrar 11.817 12.533 13.008 13.804 14.994
Inventario 10.773 11.457 12.184 12.969 13.824
Total de Activos
Corrientes 29.555 46.759 55.805 65.492 86.240
Propiedades, Planta 'y
Equipos, neto 22.209 18.608 15.007 11.906 8.805
Gastos de Constitucion
de la empresa
Amortizacion Gastos
Preoperacionales - - - - -
Total Activos 51.764 65.367 70.812 77.398 95.045
Pasivos y Patrimonio )
Cuentas por Pagar 14.364 15.276 16.245 17.292 18.432
Deudas de corto plazo 3.296 3.588 3.905 4.250 -
Total de Pasivos a
corto plazo 17.661 18.863 20.150 21.542 18.432
Deudas de largo plazo 11.742 8.155 4.250 - -
Otros pasivos de largo
plazo - - - - -
Total de Pasivos a
largo plazo 11.742 8.155 4.250 - -
Total de Pasivos 29.403 27.018 24.400 21.542 18.432
Utilidades retenidas 14.618 30.606 38.669 48.112 68.870
Capital pagado 7.743 7.743 7.743 7.743 7.743
Total Pasivos y
Patrimonio 51.764 65.367 70.812 77.398 95.045

85



Tabla 52

Estado de resultados proyectado

1
Ventas 143.771
Costos de Ventas -115.017
Utilidad Bruta 28.754
Gastos
Administrativos y de
Ventas -7.844
Utilidad Operativa 20.910
Ingresos por
Intereses =
(Gastos por
Intereses) -1.420
Utilidad antes de
impuestos 19.490
Impuestos a la Renta -4.873
Utilidad Neta 14.618

2 3
152.483 158.265
-121.987 -126.612
30.497 31.653
-8.027 -20.042
22.469 11.611
-1.152 -860
21.318 10.751
-5.329 -2.688
15.988 8.063

4
167.954
-134.363
33.591

-20.456
13.135

-543

12.591
-3.148
9.443

5
182.432
-145.946
36.486

-8.612
27.875

-198

27.677
-6.919
20.757

4.7 Factibilidad Financiera
4.7.1 Andlisis de Ratios

Las razones financieras son relaciones que se realizan entre los

estados financieros, con la finalidad de que sea una herramienta de apoyo

para los gerentes en la evaluacion del negocio sobre los resultados obtenidos.

Tabla 53
Razones financieras

Razones financieras
Margen Bruto
Margen operativo
Margen neto
Razd6n Corriente
Capital de Trabajo
Prueba Acida
Ciclo de Efectivo
Raz6n de Endeudamiento
ROE

ROI

20%
15%
10%
1,67
11.894

1,06
15,00
0,29
65%
28%

20%
15%
10%
2,48
27.896
1,87
15,00
0,18
42%
24%

3
20%
%
5%
2,77
35.655
2,16
15,00
0,12
17%
11%

4
20%
8%
6%
3,04
43.949
2,44
15,00
0,05
17%
12%

5
20%
15%
11%
4,68

67.808
3,93
15,00
27%
22%

e Se evidencia que el margen bruto se mantiene en el tiempo, esto se

debe a que el crecimiento de venta es constantes con el 5%.
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e El margen operativo decrece al consumo de los activos que se
invierten.

e La razon corriente es atractiva porque es superior a $1, lo cual indica
gue mantiene suficiente liquidez para cancelar las obligaciones mas
cercanas.

e El capital de trabajo es positivo, el taller cuenta con liquidez en cuenta
para cancelar obligaciones a la vista. El capital crece, debido al
incremento de venta en el tiempo.

e El ciclo de efectivo es de 15 dias, el cual representa un tiempo para
maniobrar entre lo que se compra y lo que se vende.

e EI ROE decrece porque las utilidades son retenidas mientras dure el
proyecto y se va fortaleciendo el patrimonio.

4.7.2. Valoracion del Plan de Negocios

La valoracion del proyecto se basa en traer a valor presente los flujos
gue se generan en los cinco afios, una vez determinado los ingresos y gastos
contemplados. Aplicando la tasa de descuento del 9% se obtiene una VAN
de $16,996 y una TIR del 31%, es decir los propietarios a la fecha pueden
obtener 31% del retorno de la inversion y se recupera dicha inversion en 3

afios aproximadamente.

Tabla 54

Evaluacion del proyecto

Flujos de caja -$25.810| $6.965| $15.805| $7.844| $8.105| $18.703
Flujo de caja

acumulado -$18.845| -$3.041 $4.803| $12.908| $31.611
Valor de Salvamento $ 8.805 |

Flujo de caja
acumulado + Valor de

Salvamento -$25.810 -$18.845 -$3.041 $4.803 $12.908 $40.416
Tasa de Descuento 9%

VAN 16.996

TIR 31%

Afio de recuperacion 3
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4.7.3. Andlisis de Sensibilidad

Para realizar la proyeccion en el andlisis de sensibilidad se escogio

los siguientes escenarios:

Optimista: Incrementar las ventas anuales en un 7% manteniendo el precio.
Pesimista: Decrecer en ventas anuales en un 3% manteniendo el precio y el

margen de ganancia en el precio decrece en un 5%.

Tabla 55
Andlisis de sensibilidad

NORMAL OPTIMISTA  PESIMISTA

Tasa de Descuento 9% 9% 8%
VAN 16.996 37.768 4.546
TIR 31% 48% 13%
Afio de recuperacion 3 3 3
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CAPITULO V
RESPONSABILIDAD SOCIAL

5.1. Base Legal

Reglamento General de la Ley del artesano
Decreto Ejecutivo 1061 Registro Oficial 255 de 11-feb.-1998 Ultima
modificacion: 25-may.-2004

Articulo 1 tiene por objeto aplicar las disposiciones de la Ley de
Defensa del Artesano, regulando la estructura y funcionamiento de los
organismos creados en virtud de dicha norma, y la forma en la que han
de otorgarse los beneficios legales previstos en la misma para la clase

artesanal.

Art. 8.- Taller Artesanal: Es el establecimiento en el cual el artesano
ejerce habitualmente su profesion, arte, oficio o servicio, y cumple con
los siguientes requisitos:

a) Que la actividad sea eminentemente artesanal;

b) Que el nimero de operarios no sea mayor de quince y el de
aprendices no mayores de cinco;

c) Que el capital invertido, no sobrepase el monto establecido en la
Ley; d) Que la direccion y responsabilidad del taller esté a cargo del
Maestro de Taller; y,

e) Que el taller se encuentre calificado por la Junta Nacional de
Defensa del Artesano.

Art. 40.- Las calificaciones de los talleres artesanales tendran una
duracion de tres afios, transcurridos los cuales, sera necesario que se
solicite la respectiva recalificacion a la Junta Nacional de Defensa del
Artesano.
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5.2. Medio Ambiente

El tiempo de degradacion de las telas es de 1 afio 5 meses, y causan
dafio ambiental con relacion a los residuos que estas desprenden en el
ambiente. Ya sea para cuando son producto de una elaboracién de prendas
nuevas o cuando son prendas en uso y se van degradando lo cual queda en

ambiente residuos que perjudica la salud.

El sector textil es uno de los grandes contribuyentes al deterioro del
entorno. Los principales impactos ambientales relacionados con esta
industria tienen que ver con las aguas residuales que genera y en la
carga quimica que las mismas contienen. Otros problemas importantes
son el consumo de agua y energia, los malos olores, los residuos
sélidos, los ruidos y la generacion de emisiones atmosféricas. (Farriols,
2017)

El sector textil es uno de los grandes contribuyentes al deterioro del
entorno. Los principales impactos ambientales relacionados con esta
industria tienen que ver con las aguas residuales que genera y en la
carga quimica que las mismas contienen. Otros problemas importantes
son el consumo de agua y energia, los malos olores, los residuos
sélidos, los ruidos y la generacion de emisiones atmosféricas. (Cordero,
2016)

5.3. Beneficiarios directos e indirectos de acuerdo al Plan del Buen

Vivir

Desde la presidencia de Lenin Moreno, pas6 a denominarse Plan
Nacional de Desarrollo comprendido para los afios 2017 a 2021, que para la
realizacion de este proyecto se enfoca en el eje No. 1, Derechos para todos
durante toda la vida, con el objetivo 1 garantizar una vida digna con igualdad
de oportunidades para todas las personas, por tratarse de un emprendimiento

gue aportara beneficios a la sociedad.
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5.4. Politica de responsabilidad corporativa

Entre los puntos que al interior del Taller Rosita se deben implementar
para la responsabilidad corporativa, se definen los siguientes, en conjunto

con los gerentes.

e Establecer politicas de procedimientos.
¢ Incluir campafas de prevencion de riesgos
e Politica para comunicacion interna y relaciones interpersonales

e FEtica en las operaciones.
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CONCLUSIONES

Confecciones Rosita es un taller artesanal que desea comenzar con la
comercializacion de ropa deportiva, porque ha visto una oportunidad de
mercado debido al crecimiento de deportistas que se pueden apreciar en la
ciudad, especificamente encuentros con ciclistas. Considera que es un
mercado en auge porque cada vez mas el publico desea estar en movimiento

para evitar el sedentarismo.

Las licras para ciclistas estan realizada bajo los estandares de calidad
debido a que esta conformada por tejido de licra que es pesado, duradero y
resistente para este tipo de deporte, de secado rapido y demas componentes
que para los deportistas que practican este deporte sera de gran beneficio.

De acuerdo con el estudio de mercado, el taller Rosita tiene una
oportunidad de crecer, debido a las leyes que facilitan a las actividades que
realizan los artesanos, ademas de que, lo que busca el cliente, es precio,

calidad y disefios llamativos.

La competencia no significa una amenaza relevante, debido a que taller
Rosita mantiene un Know How del negocio que es intransferible y que lo
disponen a los propietarios los mismos que visionan que vender ropa
deportiva e va a permitir generar mas ingresos que los logrados el afio

anterior.

El valor agregado que dispone la empresa es el Servicio post venta e
inclusive el de cara al cliente cuando necesita asesoria sobre las prendas de
vestir que viene a ser un componente mas del valor agregado, y por ultimo

dispone de movilizacidn propia para la entrega de los productos.

Las estrategias desarrolladas se basan en los resultados del estudio de

mercado, entre ellos, los principales son: el crecimiento en ventas y ampliar
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la cobertura de mercado, porque el proyecto desea crecer en captacion de

nuevas personas en la ciudad de Guayaquil.

Entre las estrategias se encuentra la contratacion de un vendedor que
realizard el recorrido en la ciudad con la finalidad de captar nuevos clientes
del segmento propuesto, el mismo que se lo dividid en tres grupos cuyos
integrantes tienen similares caracteristicas con la finalidad de facilitar la

gestién del vendedor, asi como el de seguimiento y control de los propietarios.

Se realiz6 un disefio estructural de provision de ventas, el mismo que fue
utilizado como parte del andlisis de viabilidad del proyecto, para lo cual Taller
Rosita tiene que invertir $25,810 financiados con capital propio y con banco,
al proyectar los flujos de caja se obtuvo una VAN de $16,996 y una TIR de

31%, respaldando la viabilidad del proyecto.
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GLOSARIO

Culotte: el pantaldn del ciclista es una de las prendas mas importantes de su
indumentaria. Lleva una pieza acolchada llamada badana en la zona de
contacto con el sillin que incrementa la comodidad, y puede ser corto para
verano o largo para invierno, aunque ultimamente ha salido una variante que

son entre medias y que se les llama tipo “pirata”.

Maillot: basico en la ropa de ciclismo. Son las camisetas que se emplean para
montar en bicicleta. Deben de ser ajustadas e impedir cualquier tipo de
entrada de aire por los pufios de las mangas y el cuello. Aunque también
llevan una cremallera hasta medio pecho o bien corridas hasta abajo,

dependiendo del modelo.

Mono de triatldn: suele ser de neopreno, para conseguir maximo aislamiento
térmico junto con maxima aerodindmica en la prueba de bicicleta. Suelen ser
de dos piezas, una soélo para la natacién, y luego se quita para seguir con la
interior en la prueba de bici y a pie.

Impermeable: Que no permite el paso de la humedad, el agua u otro liquido.
Jersey: Prenda de punto elastico, manual o mecanico, de lana, algodén o
alguna fibra sintética, cerrado o abierto por delante, con escote o cuello de

distinto tipo y generalmente manga larga, que cubre el cuerpo hasta la cadera

o0 medio muslo.
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