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RESUMEN EJECUTIVO

Para iniciar el proyecto de inversién, Medicatlian se realiz6 un completo
estudio de mercado. Estara ubicada en el sectte derla ciudad de Guayaquil,
en la Ciudadela Kennedy. En donde se encuentsapdtenciales clientes: los
estudiantes de la universidad de Guayaquil, halsgit clinicas, Spa, centros
estéticos, y la competencia de este tipo de produtina caracteristica
diferenciadora de la empresa sera ofrecer directgat consumidor el producto,
tendiendo como herramienta un catalogo. Parardeter el grado de aceptaciéon
de este proyecto se ha tomado en consideraciormétsdos: Focus Group y

Encuestas.

La inversion que se requiere para que la empresaserativa es de $46.000, de
los cuales el 70% sera financiado por el Banco dfetide Fomento con una tasa
de interés anual del 10% y el 30%, que sera etape los inversionistas. Los
indicadores que serviran para tomar decisionefagguesta en marcha de la
empresa son: Método Valor Actual Neto, Método Tasandice del Retorno,

Método indice de rentabilidad, Método periodo éenpo de recuperacion de la
inversion, siendo este ultimo el mas importantegya la inversion inicial se la

recupera a los dos afios vy tres dias.
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“Medical Fashion, venta de ropa médica por catalogo”

INTRODUCCION

Actualmente, la confeccidn de este tipo dm@a ya esta realizando cambios
y podemos encontrar, vestimenta convencionalesn disefios y modelos
diferentes a lo tradicional; ejemplo: uniforme gamédicos segun la
especializacion, estudiantes de medicina segury a$pecializacion que cursan,
las enfermeras cuentan con disefios y estampadwsrdds, el tipo de tela que se

usa brinda la comodidad que busca el consumidor.

Elegimos este proyecto porque consideramas gqusara impacto en la
sociedad del consumidor. Pues, conocemos de lasidades de nuestros clientes
del area médica, que sienten la necesidad de weaerelacion méas amigable con
sus pacientes, les ofrecemos la alternativa dé westormes que esté acorde con
la época y especializacion que la practican. D& esanera estaremos
trascendiendo en el mercado dedicado a la confead® vestimenta de ropa

médica por catalogo.

El aporte que este proyecto dara a la sociededdmejorar la imagen personal
de los profesionales del area médica, asi misrapjoaina mayor confianza en su
relacion con los pacientes. La estrategia deuoicacion y su promocion sera
por medio de un marketing directo como es: interrtetéfono, correo directo y

visitas personalizadas.

Este proyecto nos servird de guia para laceneale una empresa que estara
dedicada a la venta de ropa médica por catalodmvés del estudio de mercado,
técnico vy financiero; esto demostrard con prexisérealidad del mercado al
cual queremos ingresar, también descubriremos <&éle las preferencias y
tendencias del consumidor de este tipo de prodpata incursionar con la

empresa Medical Fashion en el norte de la ciuda@udeyaquil.
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1.1 JUSTIFICACION

En los ultimos afios, el profesional de lagdaha adquirido nuevas tendencias
en cuanto a la moda, actualmente, el hombre sui@gr que estan relacionados
con la salud sienten la necesidad de verse y seshbien, no solo buscan
comodidad, ademas quieren verse diferente y thstalos demas profesionales.
Es por eso, que creemos importante introducir atag® un catalogo que ayude

y simplifique el proceso de compra de este producto

En nuestro pais existen pocas empresas giedgsan a la confeccion de ropa
médica, de las cuales una de ellas a parte de codori@r son distribuidores
directos de ropa por catalogo provenientes de BLE.Bl mercado actual aun no
cuenta con un portafolio extenso y diversificadd @eoducto, solamente

encontramos al producto exhibido en ciertas tieedpscializadas.

La materia prima que se usa para la elabaorad® las prendas son telas
nacionales tanto llanas como estampadas que sdtuiridas a: Textiles San
Antonio, Fabrilana, Pintex entre otras; la conféocse la realizara en talleres
especializados, lo que asegura un producto decalidad. Contaremos con
disefios exclusivos e innovadores, lo que nos peamiener una mayor

aceptacion en este mercado.

Es evidente la oportunidad de crear un cgtilde este innovador tipo de
uniformes para profesionales del area médica. Puwedualmente, la
comercializacién de estas prendas se la realizandemanera diferente, lo que
evidencia el alcance de este proyecto. Muchas a@aprese ofertan como
confeccionistas, mas no como disefiadores; es derimuestran nada diverso.

Nuestra propuesta tendra una proyeccion de impacto.
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1.2 OBJETIVOS

1.2.1 Objetivo General

Fortalecer la imagen personal y profesiondbdeservidores de la salud
durante el segundo semestre del aiflo 2011 en lactael Guayaquil.

1.2.2 Objetivos Especificos

v' Lograr en el primer afio, el 12 % de consumo dea nmédica en los

profesionales de la salud, en la ciudad de Gualaqui

v' Fomentar el cambio de la vestimenta en el sectda dalud en un 40%
con la nueva tendencia de la moda y el 60% mamese¥n los disefios

tradicionales.

v' Contribuir con cien catalogo anuales, las impress se realizaran
semestralmente; dicho catalogo contendra veintén@sig con variados

disefios y modelos.

v' Promocionar semestralmente cincuenta catalogosseypdela herramienta

de los vendedores para ofrecer los productos.

1.3 ANTECEDENTES

En la actualidad, la imagen de los profesiemale la salud ocasiona una
barrera en la relacion médico-paciente, lo cuataajue muchos de los enfermos
gue son atendidos en hospitales y centro de salblicp de Guayaquil sientan
que no hay confianza con su médico, y tengan leepeidn de que estos son
personas que solo quieren llevarlos al quiréfamogye su vestimenta actual no

inspira confianza.
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De esta manera, estamos facilitando el prodescompra a nuestros clientes
ya que el servicio sera personalizado, ademagsskrindara diferentes estilos y
disefios. El tiempo ahorrado en esta clase de compede ser utilizado en

gestiones afines a su profesion, maximizando mlgecon sus pacientes.

Segun visitas realizadas a la competencia deiddad de Guayaquil el
miércoles 20 de octubre del 2010, se pudo evidencia en el mercado existen
pocas empresas que se dedican a la confecciérntaddpesde prendas, entre los

cuales encontramos a los siguientes:

Boutique

Medical Modamed

Grafico #1

Vestimed Medika

Fuente propia

2 MARCO DE DESARROLLO

2.1 Ubicacion geografica del proyecto

El centro de atencién de Medical Fashion éstdnicado en la Republica del
Ecuador, en la Provincia del Guayas al norte @auldad de Guayaquil Parroquia

Tarqui, ubicado en la Ciudadela Nueva Kennedy ewdmida San Jorge.

La actividad de la empresa es venta de rop#cané tanto en el local como
por catalogo.

Teléfono: 042-292 120

Pagina webwww.medicalfashion.com
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Fuente propia: Aqui estara ubicada préximamente Meital Fashion V' anexo# 1

2.2 Factores geograficos

Contara con los servicios publicos de eledadi agua potable, linea
telefénica, Internet, alcantarillado; estando estesvicios a disposicion del
proyecto por ser un area comercial. La mayori@mdpresas de venta de ropa
médica se encuentra dentro de este perimetro cqgreeéambién se encuentra una
de las mejores clinicas de la ciudad siendo edtditéca Kennedy, existe en este
sector consultorios médicos y la Universidad dayaquil.

Una de las principales razones de elegiridldad de Guayaquil como
ubicacion del proyecto no solo por ser la mas ptzbtiel Ecuadorieniendo esta
16 parroquias urbanas con una poblacion aproxima@a2,5 millones de habitantes
(mas del 78% de la poblacién provincial), sino ta@nbpor ser la mayor ciudad del
Ecuador, segun datos del tltimo censo realizadnafiembre del 2010° Ademas es
un importante ambito comercial, por tal razén @snocida como “La capital
econdmica del Ecuador”.

! http://es.wikipedia.org/wiki/Portal:Guayaquil/inec
5
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2.3 Factores sociales y econémicos

Como el proyecto va relacionado con los slends de la salud estamos
seguros que nuestro compromiso es el de integraosanera social y ayudar a
desarrollar la proteccion del medio ambiente yespeto a nuestra sociedad en un
marco de calidad, responsabilidad vy viabilidadn cma contribucién activa y
voluntaria al mejoramiento social, econémico y amtal que la globalizacién en

nuestra actualidad exige.

“En nuestro pais el crecimiento de ventas por ogtdlsupera el 25% de las ventas

totales y se estima que en cinco afios el Ecuaglodré un mercado mucho mas
desarrollado”? Actualmente se ha convertido en un sistema de My

cémodo, vy el ahorro del tiempo de comprador esoitapte, convirtiéndose en
alternativa para adquirir ropa meédica sin necestadalir a buscarla, con una

gran variedad de alternativas siendo una formulaieleestar y calidad de vida.

2.4 Restricciones

Ecuador puso en vigencia la Resolucion No. 466tiéanel 22 de enero del 2009
por el COMEXI, salvaguardia efectiva de $3,46 pdo kmportado. Con esta

resolucion el Gobierno Nacional promueve la confatc de prendas de vestir
para consumo nacional a través del proyecto Proné Nuestro; lo que

constituye una oportunidad para que este proyetctmegue a la sociedad un
producto de excelente calidad hecho en talleregsarales, motivando asi el
desarrollo de la industria de la confeccion en Gagyil 2

El gobierno puso medidas que afectan direatéareela ropa importada.

2.5 Beneficios a la comunidad

Existen varios beneficios que ofrece la ropadica a la comunidad de la

salud, en el siguiente cuadro lo vamos a ver @ctioses:

? http://www.revistaemprende.com/Ing. Martha Cecilia Silva, edicién 8, (Guayaquil,2010)
? http://blog.todocomercioexterior.com.ec/2009/01/excepciones-resolucion-466-comexi.html

6
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Fuente propia

Ahorro de tiempo Seguridady confianza Buscan identidad
medico-paciente propia

3 ESTUDIO DE MERCADO

Estudio de mercado es una herramienta de mercadeopgrmite y facilita la
obtencién de datos, resultados que de una u otrandoseran analizados,
procesados mediante herramientas estadisticassy;olastener como resultados la
aceptacion o no y sus complicaciones de un prodientro del mercadd.

Con el estudio de mercado pretendemos visual& obtencion de datos

conseguidos a través de los métodos de investigdeidocus group y encuestas.

3.1 Andlisis del estudio de mercado

El area médica del sector norte de Guayadaibtro del cual se encuentran
hospitales, clinicas, centros de belleza, centsbétieos y universidad, son los
potenciales clientes de este nuevo concepto, vangar médica por catalogo a
través de la compafiia Medical Fashion, sabiendasdeecesidades de cambiar la
forma de vestir de los servidores de la salud parropa adecuada y con disefios

innovadores, colores llamativos, causara una nime&gen a sus pacientes.

* http://www.monografias.com/trabajos13/mercado/mercado.shtml

7
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Una caracteristica diferenciadora de la engpeesa ofrecer directamente al
consumidor el producto, tendiendo como herramiemacatalogo muy bien
disefiado por profesionales. Los clientes buscanatm amable y cortés, esperan
honestidad y precios justos, dependen de la cadide que la empresa piense
por ellos y se adelante a sus necesidades. Deseiir informacion precisa y
veraz de productos, asi como de precios, formas pdgo, entregas,

estacionamientos, etc.

La elaboraciéon de las prendas estaran a awrdos talleres maquiladores, la
prenda se entregara cortada, bajo patrones deadiiad, en base a los disefios y
tallas establecidas en el catadlogo, que van desi8-KI-L-XL. EI almacén se
encargara de ofrecer el producto en forma eleggnteon una adecuada
exhibicién, tanto en colores, disefios y tamafios kecaparates dentro del

almaceén provocaran el impulso de compra de lospgeiios.

Este estudio de mercado nos servira para eompe estan haciendo nuestros
competidores, y qué barreras de entrada nos puwddetar al incursionar en un
nuevo mercado, los locales se encuentran disfiosuen el sector norte de
Guayaquil comprendidos entre el Centro Comercidic®utro y la Universidad

de Guayaquil.

Las prendas que se ofrecen estan en un prordeds 20 a $ 60 cada una, lo
gue nos indica que se puede competir en base mpnecalidad de servicios,
considerando que la venta de ropa médica por gatd@e Unica en la ciudad de

Guayaquil.

Para determinar el grado de aceptacion de msigecto se ha tomado en

consideracion dos métodos de estudio de mercado:
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Focus group

Es una técnica de recoleccibn de datos ampliamemibzada por los
investigadores, con el fin de obtener informacamerca de la opiniéon de los
usuarios sobre un determinado producto existentelanercado o que pretende
ser lanzado, también puede realizarse con el olgetle investigar sobre la
percepcion de las personas en torno a un temaagicplar.’

Para determinar el grado de aceptacion dgkpto, se realizé focus group con
los estudiantes de medicina de la Universidad dayé&quil, edad promedio de

los estudiantes 18 y 24 afios.

El resultado de este estudio fue favorableque demostré que el lanzar al
mercado un producto como la venta de ropa médicéertdo como herramienta
el catalogo, es una nueva forma e innovadora d@@raste tipo de producto.

Encuestas

Para realizar el estudio del potencial mercsgldomé en consideracién una
muestra aleatoria de 150 encuestas, de una pabldei@éueve mil treinta y siete
estudiantes de medicina de la Universidad de GualyddESS y profesionales

médicos. Se realizaron diez preguntas, con dassatternativas/® a"ex° #2y#3

Fuente propia

> http://www.slideshare.net/DarioY/focus-grup-2854267

9
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3.2 DESCRIPCION DEL PRODUCTO

3.2.1 Materiales utilizados en la elaboracion de larenda:

Tela médica estampada y llana, colores variados.
Tela llana de colores.

Hilo de algodon de varios colores.

Botones de tagua de varios colores y tamafios.
Cortadora de tela circular.

Méaquina industrial costura recta.

Maquina semindustrial recta y zigzag.

Maquina overlock de cinco hilos.

Méaquina recubridora.

Plancha a vapor industrial.

AN N N Y U N N N NN

Fundas plasticas.

Es un producto de consumo final, tangible, pgeden tocar y apreciar sus
caracteristicas. Existen en el mercado productosilases que ya tienen
permanencia, es fungible por cuanto con el usodu@yrenovar la prenda cada
cierto tiempo siendo un producto no duradero, umdad caracteristicas de este
producto es el ahorro del tiempo de compra queitesiel usuario al conseguirlo

por medio de un catélogo.

3.2.2 Estrategia de promocion

Elmarketing directopermite crear una comunicacion personal con cadienté y
mantenerla en el tiempo gracias a la gestion derimfcion que realiza a través
de las bases de datos y del tipo de vias de cantpst es utilizada. Bhailing
personalizado representa, por volumen de negotimeelio no convencional mas
importante; y este apenas empieza su auge, pekstaos Unidos representa un
arma poderosa de comunicacién. &brreo es un canal basico para que los
anunciantes creen contactos no masivos con suscpgblOtra forma de atraer
clientes y darles a conocer las promociones esawé del aprovechamiento de
fechas especialés

6 Tecnoldgico de Monterey “Diplomado en Comercio al Detallista” 2010 México
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La comunicacion que se tendra con los consunesd es en base a un

marketing directo, mailing y correo y de esta nnarestaremos dando a conocer

el producto.

Gl’afICO # 2 Marketing
directo.

—__J>

b Correo
electronico

{

Volantes y
adhesivos ‘
Fuente propia 1k
b Exhibicion
Garantia 3 escaparate y

la prenda maniquies

3.3 Segmentacion del mercado

Se estima que la segmentacion que tenemos parapestieicto es de
aproximadamente de una poblacion de 19.000 povfakss involucrados en el
area médica; como: estudiantes universitarios, itadep, clinicas, spa y demas

especializaciones de la rama.

3.4 ANALISIS DE LA OFERTA

Es la cantidad de bienes o servicios que un ciattmero de productores estan
dispuestos a poner a disposicibn del mercado a rtetip determinado. El
propésito que se persigue mediante el andlisisadeférta es determinar o medir
las cantidades y las condiciones en que una ecan@uéde y quiere poner a
disposicion del mercado un bien o servicio. La tafedl igual de la demanda es
funcién de una serie de factores como: los preeiogl mercado del producto, los
apoyos gubernamentales a la produccion,’etc.

7 www.itescam.edu.mx/principal/sylabus/fpdb/recursos/r2567.00C
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El proposito que se persigue con el analisisadéemanda es determinar las
cantidades y condiciones que estan dispuestos & sy consumidores por un

producto, un bien o servicio.

3.4.1 Necesidades del cliente

Las prendas de vestir tienen que ser cOmattagxcelente confeccion, los
materiales a usarse tienen que ser de calidadje diedela hasta los insumos que
se necesitan para confeccionar las prendas y ¢oonpa de corte americanos. Es
lo que demanda el tipo de cliente al cual estagidimi este producto,
adicionalmente con la garantia de que la prenddaseae vio en el catalogo,
como reflejo de una alta calidad del producto. &lertanera establecemos, que
podemos ofrecer una prenda personalizada en talkmlgres para aquellas
personas que lo deseen, como caso particular lgsresuembarazadas o

servidores de la salud que quieran algo originatestir.

3.4.2 Numero de productores y localizacion

El mercado de Medical Fashion sera el nortéadeiudad de Guayaquil, en
este sector la oferta es oligopolica, por cuanistex muy pocos competidores
gue ofrecen este producto. Es importante teneuenta que la venta por catalogo
de ropa meédica no existe al momento, y estamosr@gagle va a causar una
innovacion en el producto a los clientes que demarde este tipo de prenda,
tanto los estudiantes de carreras médicas comaprofesionales que estan
dispuestos a probar un nuevo estilo de vestir anata lo actual.

3.4.3 Capacidad instalada y utilizada

Los talleres de confeccion que trabajaran aemprbduccién de las prendas
estaran establecidos en la ciudad de Guayaquigree en la Ciudadela El Recreo

Duran, y en las Orquideas, recibiran la tela certaor tallas, colores y disefios

12
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junto con los insumos; como: elastico, botones @&cencargaran de cerrar las
prendas con la maquinas industriales utilizand@nelstres de calidad en la

puntada y pulida de la prenda.

La supervisién que se realizara en cada unlodalleres estara a cargo del
gerente, teniendo en cuenta la imagen y servickol@@empresa ofrece. Se debera
controlar el buen desenvolvimiento de la produccmsm nuestro producto

garantizando su excelente calidad.

3.4.4 Inversion fija y numero de trabajadores

Para el inicio de la puesta en marcha de mstgecto se ha estimado una
inversion de $ 46.000, de los cuales el 70% fammaciado y el 30% sera aporte
de los accionistas. Esto permitird comprar: mahbdi para almacén, mobiliario
para taller de corte, materia prima como tela,nrss) compra de computadoras,
software, publicidad, gastos del personal, gaswdudcionamiento, gastos de
servicios basicos, gastos de transporte, gastesrtas, etc. En la primera etapa

se emplearan a las siguientes personas, que son:

Gerente general.

Una coordinadora de almacén.
Una disefiadora.

Asistente para la disefiadora.

Tres vendedores.

NN N N N RN

Auxiliar de servicios generales.

3.4.5 Calidad y precio del producto

La confeccibn de las prendas sera la que matgudiferencia con la
competencia, por cuanto la disefiadora que redlizare de la tela y los talleres

que los confeccionan deberan sujetarse a un codé&otalidad, el cual sera

13
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normalizado para la produccion; con ello deseamsrtel mejor producto en el

mercado, ademas de la alta calidad.

Se las elaborard con telas nacionales de &eres fabricas del pais, con
insumos que nos den el acabado ideal, ademas eleuertatalogo que invite al
cliente a ver el producto, con fotos y colores iotpates, desarrollados con
modelos y fotdgrafos profesionales que marcaraiferemicia al final de la

decision de compra.

Los precios seran establecidos bajo las ceraitnes de fijacién de precios,
tomando como referencia aspectos como: la demédiancion de los costos, y

precios de los competidores.

Considerando un estimado del promedio degsepie tiene la competencia y
que lo esté aceptando el mercado, se estima queeeb producto se encontrara
en los niveles que el cliente desee pagar poracupto que llene su necesidad,

otorgando a la vez mejor apariencia y ahorro degdae

4 ANALISIS DE LA DEMANDA

Se entiende por demanda la cantidad de producteslgs consumidores estan
dispuestos a adquirir a un precio determinado, tofinalidad de satisfacer una
necesidad especifita

Al realizar el analisis de la demanda de uadpcto debemos tomar en
consideracion varios parametros que son muy impidsal momento de decidir
la compra. En la ropa médica por catalogo debemmsocer, que son
profesionales de la salud, empleados de clinicaspitales y estudiantes, sus
habitos de consumo, la frecuencia con que canthiarprendas durante un afo;

la rotacion da un promedio de dos veces por afio.

La preferencia de adquirir un nuevo produeala por el precio y no por su

calidad y disefos, lo cual representa para la esapiMedical Fashion una

8 Richard J. Lutz y Barton A. Weitz, “Posicionamiento de la marca” 2010 Barcelona, Espafia:
Bresca
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oportunidad de cubrir una necesidad con estas asetd vestir, en un mercado
gue no ha modificado sus productos. La estacicadlglie puede tener este tipo
de ropa médica es minima por cuanto, los profemenaempleados de la salud
la demandan todo el afio, en cambio los estudidmteacen cuando ingresan a

clases.

Las expectativas creadas por tener en el mensa producto innovador que es
la venta de ropa médica por catalogo, de acuerdoraleo realizado dentro de la
poblacién que usa este tipo de prenda en sus RHd@ea es muy significativa ya
que siendo la pionera en este tipo de venta culmedemanda insatisfecha por
cuanto la oferta del producto en este tipo de cwonde tiene como principal

ventaja el ahorro del tiempo en el proceso de camprque provoca un costo-

iCi ; fico # 3
beneficio al consumidor’®" 9"ac°

5 ANALISIS DE LOS PRECIOS

El precio es el valor asignado a lo que se vendempra. En otras palabras, el
precio cuantifica el valor de productos o de sdpdcy es un importante factor
determinante de la cantidad de mercancia que ser&ida por una tienda o
departament(g.

El proceso que seguirda la empresa Medical ibiaspara fijar el precio
adecuado de sus productos sera en base al adélisisdemanda que tengan en el
mercado sus prendas, conociendo sus costos decpi@ally su rentabilidad para
los accionistas que estén acorde a su inversiohiéam se tomara en cuenta el
precio de la competencia de acuerdo al estudigzael, o cual nos permitira

tener un precio competitivo en el mercadg?@icc # 4

La empresa Medical Fashion se manejara chticgs de ventas establecidas
por sus accionistas, las cuales tomaran en cuemasfamos introduciendo al

mercado un producto nuevo y que vamos a tener rharrde nuestros

° Tecnoldgico de Monterey “ Diplomado en Comercio al Detallista” 2010 México
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competidores, sabiendo que la competencia se enausm el mercado por diez

aflos aproximadamente.

Los proveedores que son parte fundamentatetgcio, por cuanto ellos con
su calidad de productos y su entrega en momersgtssjgeran los que marquen la
diferencia en la produccion de esta prenda; lo qus da la oportunidad de la

elaboracion de un producto de alta calidad hechwuestro pais.

Las politicas comerciales de la empresa sdaflas cada comienzo de mes
para las operaciones de venta tanto del almacén danvendedor de la calle,
teniendo en cuenta que la utilidad que se necesital negocio sea minimo del

30% y maximo del 45%. Lo que cubre la inversiomdestros accionistas.

Cinco fuerzas de Potter

Grafico # 3 Demanda

Precioy
demanda
dela
prenda

Fuente propia

Grafico # 4 Precios de la competencia

Medika

Prenda cirugia
(tela nacionales)
S35

Vestimed

Prenda de cirugia
(tela nacional) $33

Modamed

Prenda de cirugia
(tela nacional) $S40

Medikal boutique

Prenda (tela
nacional) S 34
Prenda cirugia
(importada) S60 €
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Fuente propia

6 COMERCIALIZACION

6.1 Propdsito

Entre los propdsitos que tiene Medical Faiskds vender el producto directo
al consumidor sin intermediario, ya que considesanjoe de esta manera
mantendra una estrecha relacidén con el clienemad, permitirh conocer mas a
fondo sus gustos y preferencias; y la informacidare eellos nos puedan

proporcionar sera mas confiable.

6.2 Producto que comercializaremos

El producto que se ofrecera al cliente ea ropdica por catadlogo, contara con

disefios exclusivos, estampados originales, y vadiet colores y modelos.
Nuestras lineas de producto sera la siguiente:

v' Ropa para los estudiantes de las universidades;agsegun el afio y color

establecido por la institucion.

v' Linea de enfermeria y servicio doméstico (nifierap disefios vy
estampados, segun el area de trabajo; ejemplo:it&lesp infantiles

llevaran disefios de Mickey, bugs bunny, taz, pad nenos, etc.

~ Linea doctores, que serd un poco mas tradicioryat@mvencionales ya
que ellos siempre tendran que diferenciarse deddémsas ramas de la

medicina.

En la actualidad muchas de las personas, sothoe el profesional de esta area
no tiene el tiempo suficiente para realizar compeagor eso que el catalogo sera
la Unica herramienta de ventas que tendrd Medastibn.
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6.3 Seleccién del mercado objetivo y segmentacioalanercado

Seleccionar un mercado significa identificar primelas clases diferentes de
clientes que tiene ese mercado. Esto se hace astrdg un proceso conocido
“segmentacion del mercado”. Los criterios fundanzde$ para evaluar los
segmentos son: los consumidores que lo integrarerdetiener necesidades
similares, buscar beneficios similares y sentissfechos con una oferta similar
y la necesidad de esos clientes deben ser diferetiéelas que tiene otros

segmento$’

La segmentacion del mercado se identificatasapotenciales clientes

que existen en el mercado.

El mercado meta es de 19.000 profesionalda dalud y estudiantes de las
universidades de la ciudad de Guayaquil, nuestguasta es totalmente
innovadora ya que ofreceremos un catélogo quedendx duracion de seis meses
aproximadamente, con unos 80 disefios, estampadudoses innovadores y

acorde a cada necesidad y especializacion.

10 www.mercadometa.com
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7 Conclusioén del estudio de mercado

Luego de haber realizado un completo estudio deader en el sector norte

de la ciudad de Guayaquil parroquia Tarqui, eAwe Luis Plaza Dafin, a lo

largo de la Av. San Jorge, en donde se encuerdtalada la competencia de este

tipo de prenda médica, y tendiendo como potere@ientes a los estudiantes de

la Universidad de Guayaquil, hospitales, clinicBpa, etc. debemos tomar en

cuenta las siguientes consideraciones que ha doregte estudio.

El mercado se encuentra cubierto en el sector pangtesas:

Fuente propia

Medikal Boutique, ubicada en el Centro Comercial
Las Vitrinas esquina, vende ropa médica en sus
instalaciones también confecciona, ademés vende
ropa importada marca Uniform Barco, tiene en el

mercado aproximadamente 8 afos.

Modamed, ubicada en el Centro Comercial Las
Vitrinas local 6, la cual vende ropa médica, en sus
instalaciones se confecciona la ropa. Tiene en el

mercado aproximadamente 5 afos.

Medika, ubicada en la Av. San Jorge y Av. John F.
Kennedy muy cerca de la Universidad Estatal,
donde se comercializa la ropa médica, tiene en el

mercado 2 afos.

Vestimed, ubicada en la calle Libertador y Av. Del
Periodista, diagonal a la Universidad estataluia c
vende uniformes para colegios y ropa médica. Tiene

en el mercado 4 afnos.
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Fuente propia

Una vez realizado el andlisis de las encusstgmiede comprobar la viabilidad
del proyecto, considerando que el rubro (Vestimediadica) analizado se
encuentra en un mercado en etapa de crecimierggpeqmite la participacion de
nuevos competidores a fin de poder satisfacerdassidades demandadas por el
mercado objetivo.

Es decir, bajo un enfoque técnico, economsctaetible la incursion de nuevos

competidores que permitan dinamizar este mercado.

Por consiguiente, nos introduciremos en ekat con una alta tecnologia en
las maquinarias que usaremos para la confeccidmalyomcion de nuestros

productos.

También lo haremos por medio del catdlogo geea la herramienta
diferenciadora, ya que los competidores no ofrexsta servicio y sera una gran

oportunidad para dar a conocer la marca y captarmposgibles clientes.

4 ESTUDIO TECNICO

El Estudio Técnico es la reunidén y analisis deidéormacion que permita,

verificar la posibilidad técnica de fabricar el pilacto, determinar el efecto que
tienen las variables del proyecto en su rentabdiddemostrar la viabilidad del

proyecto, justificando la seleccion de la altermatipara abastecer al mercado.
Asi como la recoleccion y el analisis de informacgue permita determinar su
factibilidad y rentabilidad**

El estudio técnico permitird verificar las figlades técnicas de fabricar el
producto y de determinar el efecto que tendrarvdaimbles del proyecto en su

rentabilidad.

" www.slideshare.net/JFMayorgal/estudio-técnico. de http:/webcache.googleuserconten.com
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4.1 Localizacién 6ptima del negocio

Medical Fashion estara ubicada en Ecuadda dtrovincia del Guayas, al
norte de la ciudad de Guayaquil, Parroquia Targhicado en la Ciudadela
Nueva Kennedy en la avenida San Jorge.

Para determinar la localizacion Optima deloypcto debemos considerar
algunos factores; como los siguientes servicitestigcidad, agua potable, linea
telefonica, internet, alcantarillado; los cualedate estar a disposicion de la

compafia.

El sector en donde estara la empresa tienevignamplia y muy transitada,
ademas, esta ubicada en un lugar estratégico yaseuencuentran cerca los
posibles clientes.

Para determinar la localizacion debemos ssiguros de que la ubicacion de
la empresa satisfaga las necesidades del merctdajaebera verse reflejado en el
margen de utilidad que los accionistas esperameht’®" ©ad#1

Antes de decidir en qué lugar estard ubicadeberemos tomar en

consideracion los siguientes aspectos:
v' Geogréfico: lugar, cercanias, competencia, contaminacion, etc.

v Institucionales: analizar estrategias y planes de desarrollo can la

industrias.

v' Sociales:para el proyecto es muy importante considerar &specto, ya
que los futuros clientes estan en el area de lalsat de ello dependera el
éxito o el fracaso de Medical Fashion.

v Econdmico: en este punto se analiza mucho la parte de caigos

suministros, arriendos, agua, electricidad, etc.
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Para nuestro analisis tenemos la siguiente informamc

P=Ponderacion % de los factores
A, B, C =Seran los lugares a comparar “Norte, Sur, Centro”

p= sera la calificacion ponderada de los lugaresatizan.
En la escala del uno al diez, estos seran los pesos

10=Excelente 8= Muy bueno

6= Bueno 4=Regular

2= Malo 0=Pésimo

Cuadro#1

NO | ELEMENTO 'P®%) A i p | B ipi. C ! p
1 i Accesos a proveedores ¢ 10 : 10 : 100 : 6 :60: 10 : 100

2 iAccesosamaterias primas 10 10 100§ 6 60 10 100
i Disponibilidad de Mano de ' : : : | :

3 | Obra . ; . ; . ; !

| Calificada . 5 1 9 {45 i 2 110 2 | 10

iNo calificada 5 6 30 6 30 5 25
4 ! Costo de Mano Obra | : : : : : '

| Calificada . 6 | 9 i 54 i 4 24 4 24

 No calificada . 5 1 0 0 i 4 :2: 4 20
5 | Transporte ! ' : '

' Disponibilidad 2 8 : 16 4 8 4 8

' Costos 2 8 : 16 i 4 |8 4 8
6 |Agua 4 110 40 { 4 16 5 20
7 | Energia eléctrica 4 10 ;| 40 4 116 6 24
8 ! Combustible 2 4 8 3 6 3 6
9 | Apoyo legal 0 0! 0 0 (0! 0 0
10 | Drenaje . 2 18 |16 2 4 5 10
11 | Servicio Médicos ;15 { 10 { 250 ; 7 [175; 8 | 200
12 ! Servicio de Seguridad 4 18 1 32 7 128 7 28
13 | Educacién 12 {10 40 | 5 20! 6 24
14 | Clima . 4 {8 i 32 i 8 32! 8 32
15 Terreno : :

| Extension 0 ¢ 0 : O 0 : 0 . 0

' Costo 4 6 121 6 12! 6 | 12
16 iActitud de la comunidad 4 8 32 6 24 7 28

22



“Medical Fashion, venta de ropa médica por catalogo”

17 Restricciones Ambientales 0 0 0 0 0 0 0
18 : Otros 0 0 : 0 :0 :r0: 0 0
' Total ! 100 | 142 : 863 : 88 553! 104 ! 679 !

En la ponderacion de los factores se tom@uenta las siguientes alternativas,
ya que a esta se le dio el mayor peso porque quemssidera que para el

proyecto es mas importantes.
v" Acceso a proveedores (10)

Para la empresa, el acceso a los proveedores psnio importante,

debido a que el proceso de produccién lo realidasamaquiladores y
uno de esos talleres esta ubicado en el nori@ cdladad, especificamente,
en las orquideas. EI segundo taller maquilad@nseentra en Duran y el
acceso desde nuestras oficinas a dicho taller spodavias rapidas y
principales.

v' Acceso a las materias primas (10)

La actividad comercial de Medical Fashion es etfilisy la venta de ropa
médica, por eso es importante tener un mejor etiasento de las telas y

demas insumos.
v' Servicios médicos (15)

Decidimos dar el mayor peso a este elemento, deladaue
comercialmente este sector es estratégico parpoeti¢ producto que se
esta comercializando ademas esta cerca a la cemepet EI lugar en

donde funcionara la empresa debera estar cervaspétales y clinicas.
v' Educacion (12)

En este elemento su peso también es representafpr la siguiente
razon, como el producto es ropa meédica, el Idebera estar cerca de

universidades de la competencia y de los poterscidilentes.

23



“Medical Fashion, venta de ropa médica por catalogo”

Segun el analisis realizado en la localizadptima de la empresa dio como
resultado que el sector norte es el mas apropiadblp empresa, ya que tendra

cerca a la competencia, clinicas, spa, dispensamdgersidades.

4.2 Descripcidn del proceso productivo

Para obtener los productos terminados que imiatizara Medical Fashion, se
seguiran puntos especificos que seran detallados! esistema de flujo de
operaciones que se ha disefiado para optimizarelmgsos y tiempos, siendo
estos los factores mas importantes dentro del poode la produccién, asi como
el ahorro de materias primas (tela, hilo, botore#s,). Estos procesos van en

funcién de la maquinaria que se utilizan en la pootn de las prendas.

4.2.1 Tipo de Sistema de Produccién

Medical Fashion utilizard el sistema integnte, en donde las materias

primas pasan por diferentes puntos especifico® cam:

1) Disefio- Patronaje. 2) Talleres de confeccion.|&)akenaje.

4.3 Flujo de operaciones en el disefio

1) Se disefa la prenda de acuerdo a las necesidddasrdado.

2) El siguiente paso es la compra de la tela e ins@nes proveedores.

3) Establecer las medidas de las prendas que seamrt

4) Realizar el molde en papel.

5) Se corta la tela sobre una mesa de corte seguallas que se vayan a

confeccionar, esta operacion se la hace con utsadooa de tela industrial

circular para cortes pequefos; y para cortes aftasortadora vertical.
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El bosquejo y corte de la prenda se realiearél departamento de disefio, aqui
se almacenaran telas e insumos. Luego de quersalimado el corte, se procede
a entregar las prendas que se van a confecciammasicrespectiva ficha técnica

en la cual se indica cantidad, modelo, tallas, tilgoacabado; a los talleres
magquiladores’®" anex#4y s

Méaquina cortadora para el disefio de la prenda

Fuente: Tac-tac

4.4 Tipo de instalaciones a utilizarse

La empresa Medical Fashion,
trabajard con dos talleres satélites de
confeccién, que se encargaran de la
produccion de las prendas. Los talleres
se encuentran ubicados estratégicamente
en lugares de facil acceso.
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Los talleres calificados, cuentan con laae$tructura y maquinaria necesaria,

para realizar la elaboracion del producto.

Fuente propia

4.5 Flujo de operaciones en los talleres

1)

2)

3)

4)

5)

6)

7)

Una vez recibidas las prendas cortadas, segun tiédméca entregada por
el supervisor de produccién, se comienza con dogacion de las

prendas solicitada¥> 2" #4¥>

La maquina overlock de 5 hilos cierra la espalda parte delantera, es

aqui a donde se coloca la etiqueta de lavado.

Sigue con la maquina de costura recta que se enadgrealizar el
pespunte de la prenda en la parte del cuello, dsaleoloca la etiqueta.

Asi también en la pechera, mangas, hilvan sezeealipespunte.

Cuando la prenda requiera de ojales, se pasa lain@acpcta zigzag, y la
misma se encarga de colocar los botones; si lalarerequiere.

La funcidon mas importante es la pulida de la prepdacuanto se procede
al cortado de los hilos sobrantes, lo que nos pertaner un control de
calidad de cada prenda terminada.

El planchado se lo realiza con una plancha de vapmhrstrial, lo que

garantice que la prenda llegue a la venta en opteuoadiciones.

El doblado se lo hace cuando se entrega la prena@ntida.

4.6 Determinacion del equipo de produccion

La maquinaria que se va a utilizar en el pgoade produccion de las prendas

ha sido escogida con el debido cuidado, pensarefopse en la calidad de

confeccion que se va a entregar al mercado; tanéb eorte del disefio como en
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la calidad del terminado, que van en relacionctireon la maquinaria empleada

en el proceso.

4.6.1 Departamento de Disefio y Corte

En este departamento se realiza el disefiortg e la prenda, para ello se

emplearan las siguientes cortadoras de tela:

v" Una cortadora circular de 4”, marca ZOJE RC100y110
v" Una cortadora vertical de 6” marca ZOJE 3550, 110v

v" Un maniqui, para disefio de la prenda

4.6.2 Talleres de confeccion maquiladores

Los talleres tienen la capacidad y la infraestmachecesaria para soportar la

demanda que solicite la empresa. Los mismos queilda calificados, luego de

CAPACIDAD MAXIMA DE PRODUCCION

un proceso de seleccion. En el cuadro adjunto,empod ver que la capacidad de

produccion va acorde a las necesidades de la empres

Cuadro # 2
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Talleres Unidades Unidades Unidades
maquiladores producidas por | producidas por producidas por
dia (8H) semanas (40H) mes (160H)
Confecciones RB 88 440 1.760
Confecciones 44 220 880
Prince
Capacidad mensual de los dos talleres 2.640

Fuente propia

Los talleres que prestaran los servicios de conféo de ropa médica deberan
contar con lo siguiente:

v' Cinco maquinas industriales rectas.
Marca Sunstar modelos KM 250 A con matstante, tablero industrial.
v' Dos maquinas industriales overlock.

Overlock de 5 hilos con puntada de seguridad, m&uwastar modelo
9005C32, con motor, estante, tablero industrial.

v Dos overlock de 3 hilos.
Marca Sunstar modelo 9003M16, con mastante, tablero industrial.
v' Una maquina industrial recubridora.
Marca Yamata modelo GK31016, con maetante, tablero industrial.
v Una maquina industrial semindustrial recta zigzag.
Marca Zoje 20U93, con motor, estaragbldro industrial
v" Una maquina bobinadora de hilo.
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Marca Quintex

v" Una maquina cortadora circular de 4 pulgadas.
Marca Yamata modelo L40

v" Una plancha Oster.

v/ Un maniqui para probar las prendas.

Gréfico #5
-
3 Infraestructuray equipc yduccion de la pi
= v I
<
zr
<
-
Retiros de
talleres
maquiladores
\

Actividades primarias

Fuente propia

29



“Medical Fashion, venta de ropa médica por catalogo”

Maquinas que usan los talleres para la confecciéa lds prendas

Fuente propia

4.7 Planeacion de espacios

Cada tienda tiene espacios con funciones distintaiebe identificar cada uno de
ellos: Espacio de ventas, mercancias, de persongbara la clientela. La

productividad de ventas del espacio, te puede ayadastimar las ganancias e
incluso los margenes de un competidor, que no aewgbrmacion financiera y

sirve como una referencia inicial en el estableeimd de una tienda nueva

La productividad de ventas del espacio puegedanos a estimar la

rentabilidad por metro cuadrado de un local.

4.7. 1 Distribucion del local

El almacén en donde se exhibird y comere@gdidas prendas tendra dos

plantas distribuidas de la siguiente manera:

2 Tecnoldgico Monterey “ Diplomado en Comercio al Detallista” 2010 México

30



“Medical Fashion, venta de ropa médica por catalogo”

v' Planta baja, la cual abarca una extension de 42cuo#drados, y esta

destinada a la exhibicion del producto termingdal, servicio al cliente.

v' Planta alta, contara con 42 mts cuadrados, erselencuentra la bodega
de productos terminados, mesa de corte y disdimjega de telas e

insumos, oficina de gerencia y de ventas.

El almacén esta disefiado para exhibir lasda® de ropa médica, de forma
diferente. Por lo tanto, se optimizaran los espacitlizados con el fin de

aprovecharlos al maximo.

Lo que se persigue es que los departamentokigrados tengan la comodidad

necesaria para realizar sus labores cotididigf§e*°#©. 7. 8 9.

5 Conclusioén del estudio técnico

A través del estudio técnico realizado a lpmsa Medical Fashion se pudo

obtener las siguientes conclusiones:

v' Para la ubicacién del negocio se realizara un Estdd localizacion
Optima entre tres posibles lugares: norte, surireaede la ciudad de
Guayaquil, a través de un cuadro de ponderaciégpscielementos
importantes son: acceso a proveedores, mateti@agpr mano de obra,
costo mano de obra, transporte, energia eléctgeajicios medicos,
educacion, costo; para lo cual se elabor6 una tblauntaje del 1 al 10,
para calificar cada uno de los parametros a medir.

v Tomando en cuenta que la ponderacién en el seott® fue de un 100%,

siendo éste el de mayor calificacion, 863 puntgsiniportante considerar
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gue en este sector se encuentran: competidoregquiares, y potenciales

clientes.

5 ESTUDIO ORGANIZACIONAL

Toda empresa consta necesariamente de una estauchganizacional, o una
forma de organizacion de acuerdo a sus necesidé@esendo en cuenta sus
fortalezas), por medio de la cual se pueden orddsm@actividades, procesos y en
si el funcionamiento de la emprééa

El recurso humano es muy importante en unaesaplo cual nos proyectara a

tener una eficiente actividad laboral.

5.1 Estructura de Medical Fashion

El organigrama considerado en el proyectaet@mo personeros principales a
los accionistas, el gerente general sera el erdargbke tomar decisiones
importantes dentro de la empresa. El personal de &eea trabajara de acuerdo a
sus funciones especificas, y hacia el logro detigbgy metas generales. A través
de la matriz FODA se pretende analizar algunas topiolades y riesgo del

negocio.ver anexo# 10y 11

5.2 Mision
Mejorar el ambiente de la salud, entregandiacgmes en el vestuario, siendo

innovadores, revolucionarios y dindmicos, sin desr nunca la calidad y
comodidad. De tal manera generar una relacion erégama trabajador-cliente.

5.3 Vision

B http://www.gestiopolis.com/recursos4/docs/ger/estrorgorg.

32



“Medical Fashion, venta de ropa médica por catalogo”

Mantener en el tiempo una posicion de lidevazg la industria de venta de
ropa médica por catalogo. A fin de buscar, en tadmento, establecer relaciones
duraderas con sus clientes mediante la genera@odisiios y texturas con

calidad y de la moda actual.

Departamento # Personas Cargo
Gerente General 1 Gerente general, Supervisior iy,
coordinadora de compras

Organigrama de la empresa

Grafico # 6

Accionistas

Gerente
General

Coordinadora
de ventas vy Disenadora

Administrativa

Asistente de
disefio

Servicios
Vendedores

generales

5.4 Recursos humanos

El personal necesario para el funcionamiento @enpresa es el siguiente:

Cuadro# 3
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Equipo de ventas 4
Equipo de produccién 2
Servicios generales 1
Total de R.R.H.H 8

Un coordinador de ventas, y tres
vendedores externo

Una Disefiadora y un auxiliar

Encargado de conserjeria
Personas

5.4.1 Descripcion de Funciones y Responsabilidades

Las funciones y responsabilidades del persape actian de manera directa

en las actividades se presentan a continuacion:

Gerente General
Cuadro # 4

Perfil
Edad de 30 a 45 afios.
Sexo indistinto.
Estado civil indistinto.

Estudios profesionales en
administracion o carreras afine

Experiencia en las actividades d
puesto minimo 3 afios
comprobados.

Experiencia

Establecer metas y objetivos, calcular
la demanda y pronosticar las ventas.

Determinar el tamafio y la estructura de
la fuerza de ventas, seleccion y
capacitacion de los vendedores.

Delimitar territorio y establecer cuotas
de ventas.

Acostumbrado a trabajar en equipo.
Ser objetivo y analitico.
Actitud de lider y don de mando.

Iniciativa propia, capacidad para tomar
decisiones.

Descripcidon de funcionesSera responsable de planificar, organizar, digigir

controlar los procesos de ventas, operaciones lguiga accion encaminada a la

obtencion de resultados positivos para el centropdmluccion. Tendra un

determinado numero de personas a su cargo (seganigrama aprobado),

realizara el control de la gestion de los equipesvdntas y produccién, se

encargara de la formacién del personal del arahpedra informes cuantitativos y
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cualitativos con respecto a las operaciones. Aardizl material soporte para las

ventas y operaciones para el disefio de estrategias.

Sera responsable de la generacién de nuewgeqhos orientados a mejorar el
nivel de rentabilidad de Medical Fashion.

Cuadro #5

Actividades del gerente general DIS|Q |M[T A

Formula normas, politicas y procedimientos parm@ueiplimiento de X
las actividades.

Supervisa la ejecucion y evaluacion del presupuwesial de ventad. X

Determina las cuotas de venta de los miembrosqigbe. X

Control de caracter de clientes (atencion espédilizacion). X

Supervisa, ejecuta y evalla del plan maestro diupoddn. X

Supervisar el adecuado manejo del Presupuesto asigahdo. X

Supervisién de las actividades de cobranzas y éguio de X
clientes. Es responsable de mantener limpia tereade clientes.

Investigacion de mercado y bdsqueda de informaac@ica de los X
clientes potenciales y actuales competidores.

Control de tareas administrativas: reportes, in&snejecutivog,X
contratos, cobranza, manejo de reclamos, objetlegsroduccion y
ventas.

D

Supervisa la gestion logistica. Es responsabladetuado flujo dgx
las operaciones de las unidades del negocio caas raimaximizar
su rentabilidad.

Entrega de informacion de la empresa hacia loseseptantes deX
ventas.

Supervision y control del personal a su cargo. K

Elaboracion de informes de la actividad del equipo. X

Motivacién a los integrantes del equipo de trabajo. X

Planificacién, organizacién, direccién y control ttes distintog X
proyectos abiertos bajo su cargo.

Simbologia de Actividades D=Diario; S=Semanal; Q=Quocenal; M=Mensual;
T=Trimestral; A=Anual

Coordinadora de ventas

Cuadro # 6

Perfil Experiencia

Edad 25 a 30 afos. Soélidos conocimiento en atencion al

cliente.
Sexo femenino.
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Ing. Comercial, Capacidad de trabajo en equipo y
Administracion o Marketing. bajo presion, enfocada a resultados.
Experiencia dos afios, Realizar labores administrativas

conocimientos administrativos (reportes, andlisis, etc.) y operativas.

supervision, manejo de

personal.

Descripcidon de Funciones.Asesoramiento al cliente, utilizando los medios y
técnicas a su alcance para conseguir que ésteeaalceli producto y servicio
ofrecido, mediante el punto de ventas o por meditadbagina Web o catalogo,
responsable directo de los vendedores y la ejetw®da estrategia en el campo,
ademés de llevar la parte administrativa del locahtrol a la disefiadora y al

auxiliar.

Reporta a: Gerencia General

Cuadro # 7
Vendedor
Cuadro # 8

Perfil Experiencia

Actividades de laardinadora D S Q M T A

Ejecucion y seguimiento del proceso de ventas. X
Control y seguimiento de pedidos o solicitudesalapra X
via Internet.

Revisar y validar la documentacion necesaria de los X

pedidos y requerimientos hecho por los Clientes.

Supervision a vendedor de campo por visitas atelge X
Argumentacion y cierre de ventas suficiente paraptin X
con las cuotas asignadas.

Ejecucion de Ventas que se realizan por medio d&/déd. X

Tratamiento de reclamos con respecto a ventasntel X

Elaboracion de informes cualitativos que recogen lo X
movimientos de la competencia.
Preparacion de promociones. X

Simbologia de Actividades D=Diario; S=Semanal; Q=Qocenal; M=Mensual;
T=Trimestral; A=Anual
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Edad 25 a 30 afios. Experiencia en el mercado de textiles.
Sexo indistinto.
Servicio y atencion al cliente, ventas y

Facilidad de palabra. cobranzas.
Estudios Ing. Com., Adm. Manejo de conflictos, capacidad de trabajo
Marketing. en equipo y bajo presion.

Enfocado a resultados.

Capacidad de comunicacion.

Descripcién de Funciones.Personas a cargo de la venta de los productos o
servicios de la compaiiia, tendran rutas definidasrgeradas y distribuidas por

dias de trabajo; segun las directrices marcadala fiowordinadora de Ventas.

Reporta a: Coordinadora de Ventas

Cuadro# 9

—————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————

' Ofrecer sugerencias o alternativas de los disefieseg X
.comercializan.
' Su trabajo consiste en realizar visitas a clientes. X

'Visitas de campo tiene que mostrar muestras yaggial X |
. que describen la calidad de la tela y da a corloser Lo

precios. bbb
 Participacion en actividades de marketing, organiza :
‘eventos, reuniones conclientes. X
'Es la persona encargada de retroalimentar a lalicaolora; | | | | | |
de ventas de situaciones que se presentan encdadvoer X

_________________________________________________________________________________________________________

' Elabora reportes diarios de sus visitas con lagddsb
;observamones que se presenten con cada uno de tos

—————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————

1 Simbologia de Actividades D=Diario; S= Semanal Q= Qucenal M Mensual
r T=Trimestral; A=Anual

Disefadora
Cuadro # 10

Perfil Experiencia
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Edad 25 a 30 afios. Comprobada, minimo dos afos.
Sexo femenino. Ser creativa.
Estudios en disefio y moda Ser innovadora, proactiva.

Trabajo a presion.
Pertil EXxperiencia

Descripcién de Funciones Debera generar disefios en las cantidades que
demande el mercado, en las lineas que estratégitamaeempresa haya decidido
incursionar. Estos disefios se enfocan tanto erbajodcomo en el analisis de
factibilidad técnica. También es responsable dege acciones encaminadas a
la obtencién de resultados positivos para la erapres

Reporta a: Coordinacion de Ventas
Cuadro # 11

N Actividades de ladisefima 'D'S'Q M ' T A’

-Formulaypropone a la coordinadora normas, pabtly- o I

1
.procedimientos para el mejor cumplimiento de ,las, | |
| actividades relauonadas con Ios proceso de cdobfecc !

! Presenta mensualmente disefios preparados y alagliza
'. parasuaprobacion. . o
' Coordina con el jefe de taller (maquilador) acosid |,
'tecnlcos encaminados a maximizar el flujo de opems' :
. ' minimizando el desperdicio en los distintos dlsqmssto& i
.en produccion. !
'Elaborar prospeccion de proveedores de telas enms:u !

. necesarlos para que la produccion de las prendas. 1+ X .

,Apoyo en la elaboracion de sistemas de contr¢| y,
Iadmlnlstrauon de la informacién de disefios (flcrhmas-
.de ruta, procesos etc.). |

'Slmbologla de Actividades: D=Diario; S=Semanal; Q=Qncenal, M=Mensual;
1 T=Trimestral; A=Anual !

Servicios generales
Cuadro # 12
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Edad entre 18 y 25 ar. Comprobada, minimo un a
Sexo masculino. Trabajo a presion.
Estudios minimo secundarios.

De preferencia con licencia de
conducir.

Dinamico.

Demostrar honorabilidad y presencia

Descripcién de Funciones Sus funciones estan relacionas a los varios
servicios que se presente en la empresa la misemaajuesde la apertura del

local hasta el cierre del mismo.
Reporta a: coordinadora de ventas

Cuadro # 13

——————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————

______________________________________________________________________________________________________________

' Realizara encargos y recados siempre y cuandorﬁea e
1 funcion de la empresa.

. Recogida y entrega de correspondencia.

Aperturay cierre de laspuertas. X
Limpieza y mantenimiento del local comercial i~ @ & . ¢
‘Ayuda a la vigilancia y cuidado del local en haras:

laborables. X
. Ayuda a recibir mercaderia, material de IlmpleZacLo

lo que tenga que ver con el negocio. i X
'Ayuda a custodiar el traslado de la mercaderla del A
' proveedor como la del Cliente. X

——————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————

' Estar dispuesto a ayudar en tareas afines dedgcmﬂ
1 del puesto en caso de que sean encomendadas por DUS

ES|mboIog|a de Actividades D=Diario; S=Semanal, Q Qucenal M= Mensual
' T=Trimestral; A=Anual

5.5 Aspectos legales

Los aspectos legales son considerados clargelpajecucion de un proyecto, que
son la constitucién legal de la empresa y el registel nombre comercial. La
Superintendencia de Compafiias y el Instituto Ecisato de Propiedad
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Intelectual son las instituciones estatales queallay estos procesos, y exigen el
auspicio de un abogado para realizar los respestivémites legale¥’

La parte legal, de un negocio es de vital igmzia para el buen
funcionamiento, ya que se pone en regla con laisuci®nes del estado.

Cuadro # 14 Para la Inversion deb | Duracion| Plazo constitucion
constitucion | 350 no incluye| tramite | de la empresa hasta

legal tasas 30 dias | 50 afios

1) Poseer uno o dos nombres de la empresa para haesetva del nombre;

el trdmite es de inmediato.

2) Conformacién de una cuenta de integracién de alapide la compaifiia,
la misma que tiene que ser habilitada con $ 206¢gdBo minimo de un
capital total de $ 800,00. Para proceder con tedigite se requiere el
certificado original de la reserva del nombre ahoiti por la
Superintendencia de Compafias y copia de la céthlmlentidad del

accionista.

3) Consiste en realizar las escrituras de la emgnesaa de las notarias del

Canton de Guayaquil, tramite que dura 2 dias cannurersion de $ 50.

4) Se ingresa por lo menos cuatro testimonios eretaetaria General de la
Superintendencia de Compaiiias; una vez aprobaglabiiea un extracto
en un diario, luego la compaiiia tiene que afiliarama de las Camaras

de la Produccion.

Una vez afiliada la empresa a la Superintecidede Compafiia tiene que
proceder a obtener el RUC (Registro Unico Contrémig), cumplir con este paso

tiene un costo de $ 127.

Y http://www.supercias.gov.ec/Paginashtm/Societario/servicios20en20linea/consulta_cias.htm
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5.5.1 Regqistro del nombre comercial

Se procede a registrar el nombre de la empresaldnséituto Ecuatoriano de
Propiedad Intelectual, cuya gestion estd a cargaudebogado, el valor de dicha
gestion es de $ 350, y el tiempo que se demoragizemerlo es de 8 meses; cada
10 afos tiene que ser actualizado. Se recomienddizae una solicitud de
bdsqueda de nombre, la misma que va a permitir égte sea registrado y
comprobado si no ha sido realizado por otra persesa esta natural o juridica;
trdmite que tiene un valor de $ 16. Posteriormesgeprocede a registrar el
nombre de la compafiia, lo que tiene un valor déd.3Ebsiguiente paso es solicitar
la respectiva emision del titulo, que tiene un v $ 28"°

El nombre de Medical Fashion sera regularizatbmtro del Instituto
Ecuatoriano de Propiedad Intelectual, con lo caahigtizaremos que el nombre

sea Unico en el mercado

Desglose de gastos por aspectos legales

Cuadro # 15
Registro del nombre legal Valor

Servicios Legales $ 350,00
Integracion de capitales $ 200,00
Notarizacion de escritura $ 50,00
Publicacion de extracto en diario 26,88
Obtencion del RUC $ 127,00
Servicio legal por inscripcion del nombre de la ezsp $ 350,00
Solicitud por busqueda del nombre $ 16,00
Registro del nombre de la empresa $ 54,00
Emision del titulo del nombre de la empresa $@28,0

Total gastos legales $1.201,88

5.5.2 Aspectos tributarios

Una vez obtenido el RUC, el primer permiso tribistaa obtener es el del
Benemérito Cuerpo de Bomberos, para adquirirlo @eente se solicita una
inspeccion, en la que se debe cumplir con la adjais de los extintores de

B http://www.supercias.gov.ec/Paginas_htm/Societario/servicios20en20linea/consulta_cias.htm
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incendios, el costo de este permiso es de $ 8,00aywez obtenido se lo tiene que
renovar anualment®.

El segundo permiso a obtener es el del Mualiaie Funcionamiento, para
conseguirlo hay que llenar una solicitud de coasdé uso del suelo, esta tiene
un costo de $ 2, junto a ésta se envia una caitiddi al Director de Aseo
Cantonal de Mercados y Servicios Especiales, tdim €e que se otorgue un
certificado de recoleccién de desechos sélidosa Wz obtenida la aprobacion
de estas dos solicitudes se procede a obtenerrelsgemunicipal, éste tiene un
costo de $ 32 para oficinas de hasta 80 Bsta concesion tiene que ser renovada
anualmente, para este tipo de negocio no se necpsitmiso de salud, pero si se
tiene que sacar carnet de salud por cada emplehdealor de cada carnet es de
$ 6.

Desglose de gastos por aspectos tributarios

Cuadro # 16

___________________________ Aspectos tributaso .
Permiso del cuerpo de bomberos ¢ . $ 8,00
Solicitud por uso delsuelo & $2,00

 Permiso Municipal & . $32,00
Carnet de Salud a razéon de $ 6,00 C/U $ 48,00

——————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————

6 Conclusion del Estudio Organizacional

El que inicia las actividades del negocio y ezlcargado de llevar la

administracion de la empresa es el gerente, eltieued una comunicacion directa

¢ http://www.supercias.gov.ec/Paginas_htm/Societario/servicios20en20linea/consulta_cias.htm

42



“Medical Fashion, venta de ropa médica por catalogo”

con la coordinadora de ventas y administrativau@ supervisara el trabajo de la

disefiadora, vendedores y auxiliar, éstos swta@n directamente a ella.

Para poner en marcha el proyecto se debe ®meuenta los aspectos legales,
los cuales son importantes para el funcionamidatmegocio. Por consiguiente,

en diferentes instituciones, hay que seguir cigras®s; como son:
v' Superintendencia de Compafias.
v Registro del nombre comercial.
v' Registro unico de contribuyentes (RUC).
v" Permiso de funcionamiento, Municipio y Bomberos.

Una vez que cumpla con estos requisitos queeatifican como empresa,

estara lista para iniciar las actividades comegsial

6 ESTUDIO ECONOMICO

6.1 Definicion

Con el estudio econdémico realizado a Medi@dhton se ha determinado la
cantidad necesaria de recursos econémicos parangterdimiento de este
proyecto. Siendo conocedores del costo total de @stracion, asi como otros
indicadores que nos sirven de base para poner eshande forma confiable el
proyecto de la venta de ropa médica por cataldgoado al norte de la ciudad de

Guayaquil.

6.2 Analisis del estudio econémico

Los directivos de Medical Fashion, desean uaralque tan viable es el

proyecto de la venta de ropa médica por catalogmétodo que se utilizé para
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realizar el estudio de mercado fue mediante unaesta a una poblacién de 150
personas entre profesionales y estudiantes de madauyo resultado es viable
para establecer la empresa, teniendo una opoanlinié crecimiento que lo

detallamos en los siguientes cuadros:

Cuadro # 17: Participacion del mercado al que geyecta Medical Fashion

En esta tabla podemos ver cifras respectosavdmtas anuales que se ha
impuesto la compafiia. La estrategia de precio @enjaresa nos indica que cada
prenda sera vendida a un promedio de $25, indepetednente de nuestro
volumen de ventas.

Aio0 Afol Afio2 Afo3 Afio 4 Afo 5

Demanda mercado 15.000 18.000 21.600 25.920 31.104
Participacion del

mercado 0% 12% 14% 16% 19%
Demanda empresa 9.504 10.644 12.135 14.076 16.751
Talleres

maquiladores 31.680 31.680 31.680 31.680 31.680
Precio $25,00 $25,00 $2500 $2500 $25,00

Cuadro # 18 Produccién mensual y anual

Medical Fashion disefiara las prendas y praeede cortar los modelos,
posterior a eso se las entregard a los tallergsiifadores. En el cuadro adjunto

se detalla la produccién de cada taller. Con mstduccion se cubrira la demanda

del mercado.
Produccion talleresaquiladores
Taller Mensual Anual
RBCONFECC 1.760 21.120
PRINCE 880 10.560
Total 2.640 31.680

6.3 Estructura del estudio econdmico

El estudio econ6mico de este proyecto se campe los siguientes puntos:
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v Determinacion de los costos.

v' Inversion inicial.

v' Cronograma de inversiones.

v’ Elaboracién de los flujos de caja proyectada siarfciamiento.
v Financiamiento de la inversion.

v Elaboracioén de los flujos de caja proyectada caanftiamiento.

6.3.1 Costos de materia prima y mano de obra por ushad

Cuadro # 19 Insumos Costo Unitario
Tela 3,75
Otros 0,5
Maquila 3,5
Total 7,75

Para la determinacién del costo de la prenda se comercializara se
estableceran los costos de telas, mano de olirag/(botones, elastico, etc.) y de

los talleres que entregaran el producto terminadoun costo total dg 7,75.

6.3.2 Inversién del proyecto

Para iniciar el presente proyecto se necaésitaa inversion de $46.000, de los

cuales se ha establecido que se financiara dguieiste manera:

Cuadro # 20 % ‘ Monto de la Inversion ‘ $ 46.000
70% ‘ Banco Nacional de Foment‘ $32.200

30% ‘ Inversionistas ‘ $13.800

En Junta Directiva se establecerd que se procedaliaar préstamo al Banco
Nacional del Fomento, ya que actualmente presart@sh mas baja de interés en
el mercado, siendo esta del 10% anual, tambiéstablecio que dicho préstamo

se lo realizara a cinco afos plazos.

La inversion que se requiere para que la esapsea operativa es de $46.000,

de los cuales el 70% sera financiado por el Barnacidwal de Fomento con una
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tasa de interés anual del 10% y el 30%; constidgeun aporte de los
inversionistas. Adicionalmente, se aclara que g@a$as cinco aflos se realizara
un nuevo estudio en donde podriamos determinainetemento de un taller
magquilador, o en su lugar se podria pensar ewndbiidad de implementar un

taller propio para la confeccion de las prendas

6.3.3 Cronograma de inversiones

Para el control de los activos fijos se tomawrecuenta la implementacion del
diagrama de GANTT, con el cual se podra considesplazos y tiempos que se
utilizaran en cada uno de los procesos de impleaEm del almacén, y la
elaboracion de la prenda en los talleres. Asi ceinmicio de las actividades

comerciales y la seleccidon del personal de vemdssesiguientes afios.

Cuadro # 21 Diagrama de GANTT

Actividad Duracion |2 0 1 1 |2012 |2013 |2014 |2015
Creacion de disefios de blusas 9 dias
Compra de telas 6 dias
Seleccidon empresa de maquila 6 dias
Corte y confeccion de blusas 1lldias
Seleccion de vendedor de calle 12 dias
Elaboracion de catalogo 8 dias
Construccion de pagina web 12 dias
Solicitud de Funcionamiento 15 dias
Solicitud al SRI facturas 4 dias
Inicio de ventas almacén 0 dias
Ajuste plan financiero 5 dias
Contratacion nuevos vendedores 15 dias

6.3.4 Elaboracion de flujos de caja proyectada siiimanciamiento

Cuadro # 22 Proyeccion de ventas

ARos # Unidades Precio Ventas en dolares
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1 9.504 $ 25,00 $ 237.600,00
2 10.644 $ 25,00 $266.112,00
3 12.135 $ 25,00 $ 303.367,68
4 14.076 $ 25,00 $ 351.906,51
5 16.751 $ 25,00 $ 418.768,75

63.110 $1.577.754,93

Con el inicio de las operaciones, en el priaBo se desea vender 9.504
unidades llegando a un total de $237.600, de talemaase espera que las
proyecciones implementadas y las estrategias deayeicancen una venta de
16.751 unidades al quinto afio; para lograr asiran tptal de $418.768,75. Con
estos indicadores el proyecto a lo largo del tiem@odra un crecimiento

sostenido.

Cuadro # 23 Proyeccion de costos de materia prima

Afio 1 Afo 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5
Costo Costo Costo Costo Costo Costo

Insumos: Unitario : Cantidad ' total ' Cantidad ' total ' Cantidad ' total ' Cantidad ' total ' Cantidad @ total

Tela 3,75 9.504 35.640° 10.644 :39.917. 12.135 45505 14.076 :52.786 16.751 ' 62.815
Otros 0,5 9.504 | 4752 10.644 1 10.645 12.135 ' 6.067. 14.076 . 7.038 . 16.751 . 8.375
Maquila 35 9.504 |33.264! 10.644 :10.648 12.135 | 42.471 14.076 ' 49.267. 16.751 | 58.628

Total 7,75 35.640 39.917 45.505 52.786 62.815

Los costos de la compra de materia prima,sgjwen para la elaboracion de la
prenda en el primer afio, da como resultado queodupto ya terminado tiene un
costo déeb 7,75,cuya proyeccién se mantendra durante los cince, afimeniendo

como margen un 45% de rentabilidad.

Costo de mano de obra directa

Para el proyecto el costo de mano de obratdirgo aplica, ya que la empresa

elaborara sus prendas a través de talleres magrekad
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Cuadro # 24: Remuneracion de personal administratiy ventas

La empresa ha considerado iniciar las actiledacomerciales con un personal

minimo con el fin de optimizar los recursos ecomds) para lo cual contara con

ocho personas.

# Personas Remuneracion
a contratar Cargo mensual
1 Gerente General 450,00
1 Coordinadora de ventas y Adm. 320,00
3 Vendedores 240,00
1 Disefiadora 300,00
1 Asistente de disefio 240,00
1 Servicios Generales 240,00

Cuadro # 25: Inversidn Inicial (Activos Fijos)

Remuneracion

Anual
5.400,00
3.840,00
8.640,00
3.600,00
2,68
2880

La inversion inicial que se requiere para paremarcha a la empresa son las

siguientes:

v' Magquina cortadora, maquina overlock, maquina zigparp la disefiadora.

v" Vehiculo, para traslado del corte de tela a Iderzd de maquila y demas

Servicios.

v' Equipo de computo y de oficina, el proceso de \went@actura.

v' Muebles y enseres para la adecuacién de almacén.

Descripcion Cantidad Costo Unitario
Méaquina cortadora de tela 1 $ 640,00
Maquina Overlock de 5 hilos 1 $ 650,00
Maquina recta 1 $ 450,00
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Maquina zigzag 1 $ 560,00 $ 560,00
Vehiculo (camioneta) 1 $ 15.000,00 $ 15.000,00
Equipo de computo 3 $ 600,00 $ 1.800,00
Muebles oficina y enseres 1 $ 7.800,00 $ 7.800,00
Total de la inversion $ 26.900,00

Cuadro # 26: Depreciacion de Activos Fijos

Los bienes que seran adquiridos tienen secéisp tabla, que indicara en qué

medida se depreciaran anualmente.

Costo de i % DepreC|aC|on DepreC|aC|on Valor Neto

Descripcion | ' Adquisicion DepreC|aC|on Anual Acumulada en libros I

'Médﬁihéir’ué’s""""""'"""735'2"@,66'06 """"" 10% | éé"éé()'b'd """ $ 1. 'Jﬂ';b"(j"'s's""i'i's'b'b'o

‘Vehiculo | $15.00000 20% | $ 3.000, '0'0 """ $15.000 'Ob' s -
'E'quib'dé'd'e' computo 'r""é'i'éb'()'b'd """"" 33% T ~ $ 594, b'd """ 9%®R00 | $ (1.170, (')'0)
'Mu'e'b' ‘oficina y enseres  $7.800,00 10% $ O®O, $3.90000 . $  3.900,00

""""""" T b't'ail""""""'"""""""""""""""""""$§'4'6(')'4'06""é'2'3'62'0'60""éé'éé’d'db

Cuadro # 27: Inversion de capital de Trabajo

Periodos | Costos Variables : Capital trabajo . Capital adicional |
o -  .$18.414,00
1 $ 73.656,00 $ 18.414,00 $ 3.540,37

2 $ 87.817,46 $21.95437 $1556,63
3 $94.043,98 $2351100 $24269

4 | $ 95.014,76 | $23.75369 | -$8.700,89 |
$129.818,31 | $32.45458 | $32.45458

6.3.5 Financiamiento de la inversion
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Se determina solicitar un préstamo al Bancd-dmento por $32.200, por
cinco afios plazo con una tasa del 10% anual. Szandala forma rentable para

la empresa de acuerdo a los cuatro métodos deiaawidh, que a continuacion
se detallan:

Forma #: Pago de capital e intereses al final déhzo de la deuda

VF= VP (1+i)™n

Inversion inicial $ 46.000

Banco Nacional de Fomento

Plazo: 5 afios (60 meses)

Tasa: 10%
VP= $ 32.200,0(
Interés mensual
i= 10,00% 0,83%
n= 5 60 meses
VF= ($52.978,95

En este cuadro se determina cudl sera et figlaro a pagar por los $32.200,
con una tasa del 0,83% mensual y proyectado a 8@sndando como resultado

que al término del préstamo, la empresa desembdisaantidad de $52.978,95.

Forma # 2: Pago del interés al final de cada perdd capital al final del pago

Meses Renta Interés Amortizacion Saldo Insdlito
0 $ 32.220,00
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1 $ 268,50 $ 268,50 $ 0,00 $ 32.220,00
2 $ 268,50 $ 268,50 $ 0,00 $ 32.220,00
3 $ 268,50 $ 268,50 $ 0,00 $ 32.220,00
4 $ 268,50 $ 268,50 $ 0,00 $ 32.220,00
5 $ 268,50 $ 268,50 $ 0,00 $ 32.220,00
6 $ 268,50 $ 268,50 $ 0,00 $ 32.220,00
7 $ 268,50 $ 268,50 $ 0,00 $ 32.220,00
8 $ 268,50 $ 268,50 $ 0,00 $ 32.220,00
9 $ 268,50 $ 268,50 $ 0,00 $ 32.220,00
10 $ 268,50 $ 268,50 $ 0,00 $ 32.220,00
20 $ 268,50 $ 268,50 $ 0,00 $ 32.220,00
30 $ 268,50 $ 268,50 $ 0,00 $ 32.220,00
40 $ 268,50 $ 268,50 $ 0,00 $ 32.220,00
50 $ 268,50 $ 268,50 $ 0,00 $ 32.220,00
51 $ 268,50 $ 268,50 $ 0,00 $ 32.220,00
52 $ 268,50 $ 268,50 $ 0,00 $ 32.220,00
53 $ 268,50 $ 268,50 $ 0,00 $ 32.220,00
54 $ 268,50 $ 268,50 $ 0,00 $ 32.220,00
55 $ 268,50 $ 268,50 $ 0,00 $ 32.220,00
56 $ 268,50 $ 268,50 $ 0,00 $ 32.220,00
57 $ 268,50 $ 268,50 $ 0,00 $ 32.220,00
58 $ 268,50 $ 268,50 $ 0,00 $ 32.220,00
59 $ 268,50 $ 268,50 $ 0,00 $ 32.220,00
60 $ 32.488,50 $ 268,50 $ 32.220,00 $ 0,00

$48.330,00 $16.110,00

Renta= Capital * Tiempo * Interés
Renta=$32.200 * 60 * 0,83% = 16.110

Interés anual = Interés / tiempo
"Interés anual = $16.110 / 60 = 268,50

El segundo método es pagar el interés al fieatada periodo y el capital al
final del pago, indicando que al final del peric#odesembolsaria la cantidad de
$ 48.330, por lo tanto no es aconsejable reatizpago a través de este método.

Forma # 3: Pago de cantidades iguales a final deouthe los afios mientras dura
el plazo de la deuda

Meses Renta Interés Amortizacion Saldo Insdlito
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0 $ 32.200,00
1 $ 684,15 $ 268,33 $ 415,82 $31.784,18
2 $ 684,15 $ 264,87 $ 419,29 $ 31.364,89
3 $ 684,15 $ 261,37 $ 422,78 $30.942,11
4 $ 684,15 $ 257,85 $ 426,30 $30.515,81
5 $ 684,15 $ 254,30 $ 429,86 $ 30.085,95
6 $ 684,15 $ 250,72 $ 433,44 $ 29.652,51
7 $ 684,15 $ 247,10 $ 437,05 $29.215,46
8 $ 684,15 $ 243,46 $ 440,69 $28.774,77
9 $ 684,15 $ 239,79 $ 444,37 $ 28.330,40
10 $ 684,15 $ 236,09 $ 448,07 $27.882,34
20 $ 684,15 $ 197,32 $ 486,84 $23.191,07
30 $ 684,15 $ 155,19 $ 528,96 $ 18.093,87
40 $ 684,15 $ 109,42 $574,74 $ 12.555,62
50 $ 684,15 $ 59,69 $ 624,47 $ 6.538,15
51 $ 684,15 $ 54,48 $ 629,67 $5.908,48
52 $ 684,15 $ 49,24 $ 634,92 $5.273,57
53 $ 684,15 $ 43,95 $ 640,21 $ 4.633,36
54 $ 684,15 $ 38,61 $ 645,54 $3.987,81
55 $ 684,15 $ 33,23 $ 650,92 $ 3.336,89
56 $ 684,15 $ 27,81 $ 656,35 $ 2.680,54
57 $ 684,15 $22,34 $ 661,82 $2.018,73
58 $ 684,15 $ 16,82 $ 667,33 $ 1.351,39
59 $ 684,15 $ 11,26 $ 672,89 $ 678,50
60 $ 684,15 $ 5,65 $ 678,50 $ 0,00

$41.049,29 $8.849,29 $ 32.200,00

Método para calcular la renta mensual

A=VP*i(1+i)”An
(1+i)An-1
VP= S 32.200,00
I= 0,83%
n= 60
A= (S 684,15)

Segun este método, al final del préstamo seetaria un interés de $ 8.849,29,
lo que da un total de $ 41.049,29

Forma # 4: Pago de intereses y una parte propor@omlel capital al final de
cada uno de los periodos
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Mes Renta Interés Amortizacion Saldo Insdlito
0 $32.200,00
1 $ 805,00 $ 268,33 $ 536,67 $31.663,33
2 $ 800,53 $ 263,86 $536,67 $31.126,67
3 $ 796,06 $259,39 $ 536,67 $30.590,00
4 $791,58 $ 254,92 $536,67 $30.053,33
5 $ 787,11 $ 250,44 $ 536,67 $29.516,67
6 $782,64 $ 245,97 $536,67 $28.980,00
7 $ 778,17 $ 241,50 $ 536,67 $28.443,33
8 $773,69 $237,03 $536,67 $27.906,67
9 $769,22 $232,56 $ 536,67 $27.370,00

10 $764,75 $ 228,08 $536,67 $26.833,33
20 $ 720,03 $ 183,36 $ 536,67 $ 21.466,67
30 $675,31 $ 138,64 $ 536,67 $16.100,00
40 $630,58 $93,92 $536,67 $10.733,33
50 $ 585,86 $49,19 $ 536,67 $5.366,67
58 $ 550,08 $13,42 $536,67 $1.073,33
59 $ 545,61 $8,94 $ 536,67 $ 536,67
60 $541,14 $ 4,47 $536,67 $0,00
$40.384,17 $8.184,17 $32.200,00

Método para calcular amortizacion sobre el capital

VP= S 32.200,00

i= 0,83%
n= 60
Amort capital = $536,67

Con este método el total de interés a carsmks de $ 8.184,17, de modo que
en los cinco afios la empresa terminara pagando.384lQ7. Analizando los
métodos anteriores, se concluye que con este métdws rentable endeudarse

por tener menor pago de interés del capital al ieda deuda.
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6.3.6 Elaboracion de los flujos de caja proyectadacon financiamiento

Cuadro # 28

Descripcion
Ingresos
Ventas ropa médica
Costos variables
Tela
Otros
Mano de obra directa
Agua
Luz
Teléfono
Internet
Costos Fijos
Arriendo
Gastos Financieros
Obligaciones bancarias
Remuneraciones Administrativas
Gerente General
Coordinadora de ventas y
administrativa
Vendedor
Disefiadora
Asistente de disefio
Servicios Generales
9,35% Aporte personal
13er sueldo
14avo sueldo
Fondos de reserva
Vacaciones
12,15% Aporte patronal
Gastos Administrativos
Utilidad antes de la Participacion
de Trabajadores

15% Participacion de Trabajadore:

Utilidad del Impuesto a la Renta
25% Impuesto a la Renta
Magquinarias

Vehiculo

Equipos de computo

Equipos de Oficina

Inversion de Capital de Trabajo
Recuperacion capital de trabajo

Flujo Neto

Afo O

(2.300,00)
(15.000,00]
(1.800,00)
(7.800,00)
(18.414,00)

(45.314,00)
54

Aol Anfo2 Ano3 Afo4

Afo 5

237.600 266.112 303.368 351.907 418.769

-35.640 -39.917 -45.505 -52.786
-4.752 -10.645 -6.067 7.038

-33.264 -37.256 -42.471 -49.267
-72 -72 -72 -72
-300 -300 -300 -300
-240 -240 -240 -240
-360 -360 -360 -360
-4.800 -4.800 -4.800 -4.800
-8.077  -8.077 -8.077 -8.077
-5.400 -5.400 -5.400 -5.400
-3.840 -3.840 -3.840 -3.840
-8.640 -8.640 -8.640 -8.640
-3.600 -3.600 -3.600 -3.600
-2.880 -2.880 -2.880 -2.880
-2.880 -2.880 -2.880 -2.880
-2.547 -2547 -2547 -2.547
-2.270 -2.270 -2.270 -2.270
-1.680 -1.680 -1.680 -1.680
-2.270 -2.270 -2.270 -2.270
-1.135 -1.135 -1.135 -1.135
-3.310 -3.310 -3.310 -3.310
-4.800 -4.800 -4.800 -4.800

104.844 119.194 150.223 197.791

-15.727 -17.879 -22.533 -29.669
89.117 101.315 127.690 168.123

-22.279 -25.329 -31.922 -42.031
-3.540 -1.557 -243 -8.701
63.297 74.430 95.525 117.391

-62.815

-8.375

-58.628

-72
-300
-240
-360

-4.800

-8.077

-5.400

-3.840
-8.640
-3.600
-2.880
-2.880
-2.547
-2.270
-1.680
-2.270
-1.135
-3.310
-4.800

229.850
-34.478

195.373
-48.843

32.455

178.984
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Con una inversién en libros de $46.000 serbggutado un flujo de caja con
financiamiento para los cinco afios, en el cuadtereomm podemos observar que en
el primer afio es de $63.297; el segundo afio increnae$74.430 alcanzando en
el quinto afio un flujo de caja neto de $178.984, loocual podriamos reinvertir

en el negocio al final de este ciclo.

7 Conclusioén del estudio econdémico

En el estudio econdmico realizado a la emppesa poner en marcha sus
actividades comerciales, dio como resultado unge@@ue se debe seguir para
iniciar cualquier actividad comercial. La elabodacimplica la determinacién de
los costos del producto que se va a vender, laidegm de todos los costos que
hay sobre el producto, en este caso de la prehdago la inversion inicial que
tendra el proyecto se financiara por medio deak$onistas y los bancos, y se
proyectara esta deuda a cinco afos.

Ademas se disefio un cronograma de tiemposlgaudiferentes actividades a
realizarse, para iniciar la venta en su almacéjui&nos ayudara a controlar los
plazos a cumplirse por cada uno de los departasmémiolucrados en este inicio
de actividades.

Se ha considerado una proyeccion de ventasireo afios, dando como
resultado un flujo de caja neto que nos sirve taErar en cuenta un control de las
operaciones administrativas, ventas y producci@alyer con el dinero que se

cuenta en caja para el funcionamiento de la empresa
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7 ANALISIS Y EVALUACION DEL PROYECTO DE
INVERSION

7.1 Definicion

Entre los indicadores que serviran para todegisiones en la puesta en
marcha de la empresa se han considerado variosloséte analisis y evaluacion,
los cuales son muy necesarios para tener una eenpdiida en el inicio de sus

actividades. Los resultados de estos analisisdtzldmos a continuacion:

7.2 Métodos de evaluacion y seleccion de proyectos

‘ler. Metodo Valor Actual Neto (VAN)

VAN 10% $ 427.452,89
VP INGRESOS $382.138,89
'VP EGRESOS (45.314,00)

Regla de decision para el primer método dice

El valor presente neto debe ser mayor a Osdipn. Para determinar el VAN
se procedera a realizar la siguiente operacionaswas los ingresos totales del
flujo de caja de los cinco afios con la tasa del #i8%nterés, que es la establecida
en el mercado; y como egresos tomamos el capitalinhacemos la sumatoria
de los dos valores y nos da como resultado goeogécto es viable.

‘2do. Método Tasa de indice del Retorno (TIR) |
TIR 158,57%

Regla de decision del segundo método

La tasa interna de rentabilidad (TIR) debemsayor a la tasa del mercado.
Luego que se analiz6 el flujo neto de caja durbogesinco afios, se determino el
158,57% que es mayor a la tasa de interés del dwerca
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3er Método indice de rentabilidad (IR)
IR 8,43

Regla de decision del tercer método

El indice de rentabilidad debe ser mayor @ ml cien por ciento; lo que se
realizo a través de la division de nuestros ingresossus egresos y que dio como
resultado una tasa del 8,43%; de tal manera selidulapegla de decision en este

método para que nuestro proyecto sea viable.

4to.Método periodo de tiempo de recuperacion dleersion

Afios Flujo Flujo acumulado
0 -45.314,00 |
1 63.297,41 63.297,41
2 74.429,61 137.727,02
3 95.524,64 212.156,63
4 117.391,08 329.547,71
5 178.983,95 508.531,66
Fraccion -0,97
Tiempo de Recuperacion 3,00
Tiempo de Recuperacion 2,03

Para poner en marcha el proyecto se estabjeeicel tiempo de recuperacion
maximo de la inversion sea tres afos. Los resudtaaorelacion al flujo neto
acumulado determinan que la recuperacion de lasitrese dara en dos afios con

tres dias. Por lo tanto, lo establecido por adsias se cumple.
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8 Conclusion de la aplicacion de los métodos de é&wacion y

seleccién del proyecto

Para la determinacion de la viabilidad delypaoio se escogid cuatro métodos
gue no son otra cosa que los filtros de factibididae se debe seguir para conocer

si el proyecto es viable, y el tiempo en que sage la inversion.

Método uno VAN: Con este método el proyecto resultdé que los ingresm
mayores a los egresos y el capital inicial devialsres tomados del cuadro de
flujo neto, por lo que se determind que este prioyes viable y sustentable a

través de cinco afnos.

Método dos TIR: Con este método la empresa tiene que financiae phartsu
inversion, debe tomar en cuenta los valores dadircude flujo neto para saber si
su proyecto tiene al final una tasa de interés maya que existe en el mercado
en ese momento. En este proyecto es mayor al 16fticsel segundo filtro por el

cual el proyecto pasaria a ser viable.

Método tres IR: Con este método tomamos en cuenta el total dentpregos
versus el total de los egresos, y nos arrojo uogmbaje mayor a uno, en este caso

de 8,43%, indicandonos que el proyecto es confiable

Método cuatro Tiempo de recuperacion:El tiempo de recuperacion es muy
importante, por cuanto los accionistas desean saequé tiempo su dinero
invertido sera recuperado. Luego de elaborar g iscumulado durante los cinco
anos, y con las indicaciones de los accionistagarsion sera recuperada en
maximo tres afos. En este proyecto esta se dagadms afios y tres dias, lo que

satisface el pedido realizado por los accionistas.
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GLOSARIO

Tela médica:Nombre comercial del tipo de tela que se usalpatanfeccion de

los uniformes médicos.

Calidad: Es herramienta basica para una propiedad inleedentualquier cosa,

gue permite que esta sea comparada con cualgrasieosu misma especie.

Oligopolio: Del griegooligo = pocos polio = vendedoy es un mercado el cual
es dominado por un pequefio nimero de vendedoresstagores de servicio
(oligopdlicos-oligopolistas). Debido a que hay mearticipantes en este tipo de
mercado, cada oligopdlico esta al tanto de laaeside los otros. Las decisiones
de una empresa afectan o causan influencias emetasiones de las otras. Por
medio de su posicién ejercen un poder de mercaodopando que los precios
sean mas altos y la produccion sea inferior. Estagresas cuidan dicho poder

colaborando entre ellas evitando asi la competencia

Maquila: Forma de produccion en la que un individuo o grdpandividuos se
comprometen a disefiar un articulo para un tercgtien es el que comercializa el

producto con su marca propia.
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Anexo
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Anexo 1. LOCALIZACION GEOGRAFICA DEL NEGOCIO
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Anexo # 2 PERSONAL MEDICO Y ESTUDIANTES DE MEDICIN A

---------------------------------------------------------------------------------------------------

Estratos | Muestra @ Total de la poblacion _
Estudiantes de Medicina . 25 1.500
 Estudiantes de Odontologia} 25 4 1500
‘Meédicos o 100 o 6.037 .
Total 150 9.037

Estudiantes de
Medicina, Odontologia, Enfermeria y

Veterinaria
Estudiantes de Estudiantes de
Veterinaria Medicinay
5% Odontologia
32%
Estudiantes de
Enfermeria
63%
Médicos Especialistas y Generales 5084
Médicos Postgradistas, Residentes y Rurales 953
Personal Médico que trabaja en
establecimientos de Salud
Meédicos
Postgradista,
Residentes
v Rurales
16%
Meédicos
Especialistas
y Generales
84%
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Anexo 3. ENCUESTAS

1.- ¢ Le gustaria comprar ropa médica por catalogo?

Compra por Catalogo .
Compra por Catalogo

Si 135 No
10%
No 15
Total 150

El 90% de las personas encuestadas deseiiasiguestimenta por medio de
compras por catalogo ya que les ahorraria el veep visitar algun local

comercial. En cambio el 10% quieren hacerlo de fopersonal.

2.- ¢, Sus prendas las adquiere en?

Adquisicion Adquisicion
Modamed 56 Otros
Medika 34 =) N~
Vestimed 25 37%
Otros 35
Total 150 Medika Vestimed
23% p—

El 37% las adquiere en local Modamed y el Effel local Vestimed. El 23%
las adquiere en Medika. El 23% adquiere su vestanerédica en otros lugares.
Decimos otros lugares, ya que en este grupo maradaonfeccionar sus

vestimentas con personas especializadas.
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3.- ¢ Sus prendas le da la comodidad que usted netz3

Comodidad del vestuario

Si 80 _ _
Comodidad del vestuario
No 70
Total 150

El 53% se sienten satisfechos de sus ved@menEl 47% desean algo

innovador en cuanto tiene que ver a los estildisgnios.

4.- ¢ Cada qué tiempo renueva su uniforme?

Renovacion de Uniforme » .
Renovacion de Uniforme

6 meses 74 7 afios 6 meses

0, _-‘M"“ ] 0,
1 afio 56 . 2%
2 afos 20
Total 150
lafio

37%

El 50% cambia o renueva su uniforme cada $eseel 37% lo hace cada afio;
en este ubicamos a los estudiantes universitayagjue por cada afo lectivo
varia el color de uniforme segun el nivel que est&ando. El 13% efectla su
cambio de vestimenta cada dos afios, ya que sofesipnales médicos y no

tienen la necesidad de hacerlo muy seguido.
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5.- ¢ Su decisién de compra se da por?

Decision de Compra

Decision de Compra
Precio 90
Diseno Precio
% 60%
Disefio 60 =
Total 150

El 60% realiza su compra de acuerdo al preeocada prenda. EI 40%

compran sus uniformes, debido al impulso que sreat ver los disefios de los
mismos.

6.- ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por un unifare médico?

Precios Precios

Entre $20-$530 79 mENte$20-$30 mEntre$30-540  m Entre $50- 560
Entre $30-S40 46
Entre $50- S60 25

Total 150

El 52% demuestra que estara dispuesto a pata $ 20 a $ 30, ya que ellos
adquieren sus uniformes mandandolos a confeccidila81% indica que si esta

dispuestos a pagar entre $30 a $40,y el 17% $rifea $ 60, debido a su calidad
y acabados de las prendas.
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7.- ¢ Le gustaria disefiar su propia ropa?

Disefaria su propia ropa R .
propiarop Disefiaria su propia ropa

Si 145 NO
3%

NO 5

Total 150

Al 97% si le gustaria diseflar su propia vestita. Esta es una buena
oportunidad para que se sientan a gustos y cOmaxos su uniforme en el
momento de realizar su actividad.

8.- En el lugar donde adquiere su ropa, cuantos ddde dan de garantia

Tiempo de garantia Tiempo de Garantia
1-7 dias 42
15 dias 19
30 dias 0
Ninguno 89
Total 150

30dias
0%

El 59% desconoce que le den alguna garant#l% nos dijo que le dan un
tiempo determinado para alguna devolucion o casnlile sus prendas por algun
problema en lo que se refiere a tallas.
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9.- ¢ En qué lugar le gustaria encontrar nuestras gndas?

Catalogo 8 Lugar donde encontrar la prenda
" Catalogo
Almacén 38 Internet 529%
, -\ —
23%
Internet 34 4
Total 150

Almacén
25%

El 52% de clientes tiene su decisién de camairmomento de observar las
prendas por el catalogo, el 25% dijeron que lesagiasque las vestimentas estén
expuestas en el Almacén, y el 23% nos dijo quelp@rnet, por ahorro de
tiempo.

10.- ¢ El catalogo de Medical Fashion va acorde asnecesidades?

Catalogo Medical Fashion Catalogo Medical Fashion
Si 148
No 2
Total 150

Si
99%

El catdlogo ha tenido una buena aceptaciopatie de los futuros clientes.
Les llam6 mucho la atencion la diversidad y wdages de productos que se les
esta ofreciendo, esto refleja el 99% de aceptailadkl catalogo.
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Entrega

Dibujar figurines
Tallar muestra
|

3 Patronar

Entrega

de tela

Extender tela

ﬂ Cortar tela

Anexo 4. Flujo operacién
de la prenda

E] Ensamblar prenda muestra

.l

—

Revisar patrdn vy tallaje

Patréon Prenda Final

Patrones finales - Revisar cantidad a producir
Confeccion en maquina recta

S
BB

Confeccion en maquina

overlock

10 Poner etiquetas

Producto terminado [ .
terminado

Revisidn producto }

Entrega producto final
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Anexo 5. T T T T m oo e oem e .
I FICHA TECNICA PARA LOS TALLERES |
L e e e e e e e e e e e = = - -

Tabla # 1 #ﬂiﬁ /4

REF:1305E CUADRO DE MEDIDAS TERMINADAS
DESCRIPCION: BLUSA LLANA CIRUGIA TURQUESA
TALLAS S M L XL TOTAL |INC

1/2 contorno de busto

Ancho de espalda

1/2 Contorno cintura

1/2 Contorno de ruedo

1/2 Contorno de sisa

1/2 Contorno de cuello

Ancho hilvan manga

Largo de manga

1/2 Contorno de pufio

Largo de cartera

Ancho de cartera

Largo de corddn

Largo de costado

Ancho hilvan dobladillo

Observaciones:

Costura en overlock 5 hilos. Tejido plan
Separacion entre cada ojal es de 4.5 cr

Tinturar el boton de acuerdo al color de la prendz

TABLA DE
INSUMOS

DESCRIPCION DESGLOCE | TOTAL ‘

Etiqueta Instalada Lavad

Marquilla bordada

Etiqueta Tallas

Botén 20

Fuente propia
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Anexo 6.DISTRIBUCION DEL LOCAL

PRODUCED BY AN AUTODESH EDUCATIONAL PRODUCT
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Anexo 7. PORTAFOLIO DE PRODUCTOS
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Anexo 8. EXHIBIDORES DE ROPA METALICOS
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Anexo 9. INTERIOR DEL LOCAL
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Anexo # 10 FODA

Fortaleza

Primeros en ofrecer catalogc
de ropa médica.

Disefos innovadores, para
profesionales de este tipo de
prendas.

Variedad de telas y colores.
Atencion personalizada.

Calidad en la produccion del
producto.

Amenaza

Imitacion del nuevo conceptt
de venta.

Poca atencion de los
consumidores.

Oportunidades

Tener un mercado amplio en
Guayaquil.

Ofrecer nuestro producto a
clientes potenciales en forma
directa.

Conseguir que la empresa se
dé a conocer en ferias y
eventos de moda.

Cubrir un segmento de
mercado de los profesionales
y servidores de la salud.

Debilidades
Marca con poca trayectoria.

No contar con recursos
suficientes para abarcar mas
mercados.
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Anexo 11. IMAGEN CORPORATIVA

Para que un logo y nombre de la tienda sean egitesalebe tener en cuenta
gue debe ser simple, para poder replicarlo enflaléca dentro de la tienda y en
toda la identidad de la compaiia. También deberdegible, que el tipo de
tipografia no sea muy rebuscado para que el codsundd pueda leer, sin
embargo debe de ser emocionante para que jalet&iét del consumidor y
guede grabado en su memoria como el simbolo quesanta la tienda.

Este mismo simbolo debe de encontrarse en todo ajeeqgsie enviemos al

consumidor dentro de la tienda, para reforzar na@siagen y posicionamiento.

Medical
Fashi &

ESLOGAN

i] cambio que imPresiona!!!
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