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RESUMEN EJECUTIVO

De manera muy objetiva lo que se pretende con esteplan de negocios
esdeterminar la viabilidad para la creacion de una microempresa de confeccion
dedicada a la produccién y comercializacion de accesorios yuniformes para

instituciones de salud.

Para ello, se ha realizado un estudio de mercado el cual ha permitido detectar
los principales requerimientos con los que debe contar este plan; ademas se
permitio conocer el alto nivel de aceptacion que muestra el mercado meta ante
el ingreso de un nuevo proveedor de uniformes y accesorios para Instituciones
de salud.Todo el andlisis se fundamentd principalmente en los resultados
aportados por el estudio realizado dentro de un grupo de los posibles clientes

potenciales de los productos.

Durante el desarrollo del trabajo analizamos algunos de los factores que son
necesarios a la hora de constituir una microempresa como: el mercado, la
competencia, los proveedores, los recursos fisicos y humanos, los mecanismos
de distribucion y ventas, todos estos aspectos nos ayudaran a establecer las

operaciones para la misma.

Después de hacer los calculos respectivos sobre ventas estimadas, costos y
gastos proyectados para un horizonte de 4 afios, se obtuvo un valor presente
neto positivo de $ 7.977,69 ademas una tasa interna de retorno favorable del
27,00 %, la relacion B/C es $ 1,22. Se puede concluir, por lo tanto, que este

proyecto es rentable.



EXECUTIVE SUMMARY

Very objectively what is intended with this business plan is to determine the
feasibility of creating a micro- manufacturing company dedicated to the
production and marketing of accessories and uniforms for healthcare

institutions.

For this purpose, has performed a market which has detected the main
requirements that must have this plan , also were allowed to meet the high level
of acceptance showing the target market before the entry of a new supplier of
uniforms and health Institutions accessories . All the analysis is mainly based
on results provided by the study in a group of potential prospects of the
products.

During the development of the paper we analyze some of the factors necessary
to establish a microenterprise time as the market, competition, suppliers,
physical and human resources, sales and distribution mechanisms, all these

aspects will help us establishing operations for the same.

After making such calculations on estimated sales, costs and expenses to a
horizon of 4 years, a positive net present value of $ 7.977,69 was obtained also
an internal rate of return of 27.00 % in favor, the B/ C is $ 1.22. It can be

concluded, therefore, that the project is profitable.
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1.1. INTRODUCCION

La elaboracion y distribucion de uniformes esté estrechamente relacionada a la
satisfaccion de los profesionales del area de salud, para la misma se debe
utilizar materiales de alta calidad que garanticen la excelencia de los productos
y la fidelizacion de la marca por parte del usuario.

A medida que pasan los afios las personas cada vez buscan hospitales y
clinicas que brinden un servicio de calidad, que les garantice el cuidado de su
salud, es por esto que el modelo que debe proyectar un centro médico debe
ser pulcro, carismatico, y de mucho profesionalismo, motivo por el cual la
presentacion de su personal y cuerpo meédico debe ser muy bien distinguido;
para que no solo sea una muy buena imagen institucional sino también que sea

funcional para los profesionales que trabajan en estas instituciones.

La confeccion de vestimenta medica es un sector muy amplio pues no solo se
habla de los uniformes y accesorios médicos sino que puede ampliarse a toda
la indumentaria que necesitan los centros de salud, este campo es muy
cuantioso y se presta a tener un gran crecimiento si se lo maneja
adecuadamente atendiendo al mercado objetivo de una manera entregada y de

completamente profesional.

Todo esto conlleva a la necesidad de realizaren el canton de Quevedo un plan
de negocios que ayuden a una acertada toma de decisiones, que aseguren
dentro de un determinado rango de confiabilidad, la conveniencia financiera,
econdmica, social y ambiental de asignar los recursos de un conglomerado
grupo de inversionistas privados o de una comunidad en particular a la

produccién de un bien o a la presentacion de un servicio.



1.2. PROBLEMATIZACION

1.2.1.Diagnostico del Problema

La confeccion de vestimenta médica esta enfocada a la satisfaccion de los
profesionales de salud, que buscan uniformes de calidad que les brinde total
confianza y comodidad al momento de trabajar, asi también proyectar una
imagen pulcra para que los usuarios del servicio de salud se sientan en total

confianza de usar la vestimenta que se le ofrece en el centro médico.

La elaboracion de uniformes requiere del uso de materia prima de calidad que
garantice su excelencia, ya que no solo los médicos, enfermeras y personal de
la planta los utilizaran, sino también los usuarios de centros médicos, areas de
salud, hospitales, clinicas, laboratorios ya sea de indole publico o privado; en si
toda persona que acuda a una institucion o empresa que posea un lugar
destinado para chequeo médico en la ciudad de Quevedo, los mismos que al
vestir indumentaria optima se sentirAn comodos y esto ayudara a que tengan

una buena experiencia al usar los servicios médicos.

El presente plan de negocio estd enmarcado a la satisfaccion de los
profesionales de la salud que trabajan en la ciudad de Quevedo y de manera

indirecta para los usuarios de estos centros.

1.2.2.Formulacion del problema

cDe qué manera un plan de negocios incidirdA en la produccién vy

comercializacion de uniformes y accesoriospara Instituciones de Salud?



1.2.3.Sistematizacion del problema

Considerando que en la localidad no existen empresas que se dediquen a esta
linea de negocios, se busca sugerir una filosofia de buen servicio con los
ultimos estadndares de calidad, tal como lo demanda el mundo globalizado,
parametros que conllevan a plantear las siguientes subpreguntas de

investigacion.

¢, Como realizar una investigacion de mercado que permita analizar la oferta,

demanda y precios.

¢, Como evidenciar la oportunidad de negocio en el sector de confecciones, que

permita precisar el mercado meta y determinar sus expectativas?

¢Como disefar la estructura organizacional que permita operativizar los

objetivos estratégicos de la empresa?

¢,De qué manera se puede evidenciar la factibilidad financiera de la empresa?

¢,Cudl sera la factibilidad econdmica y financiera del proyecto?



1.3. JUSTIFICACION

En la actualidad el mercado y su estructura son factores predominantes para el
desarrollo del proyecto, es por ello, que el presente estudio tiene por objetivo
determinar la cantidad de bienes y servicios que las empresas estan en
posibilidad de producir para atender las necesidades de la poblacién a un nivel
de precio fijado por la competencia.

Es por ello que se obliga a reflexionar sobre la vital importancia que se debe
dar a la instauracién de empresas manufactureras y mas aun si el mercado no
ha sido explorado en ciertos sectores que demandan su creacion, como es el
caso del canton Quevedo, ya que no existe empresas dedicada a la produccion
y comercializacion de uniformes y accesorios para Instituciones de Salud, como
en muchas ocasiones en las que se requieren vestimenta para el personal se
opta por buscar proveedores de otras ciudades pero a costos mas elevados
debido a la distancia, estas problematicas encontradas, han hecho que se

enfatice el interésen emprender este tema de investigacion.

Por todo lo expuesto anteriormente; se pone en consideracion el presente
trabajo de investigacion, el mismo que permitiran evaluar la factibilidad del
proyecto en la creacion de una microempresa de produccion 'y

comercializacion de accesorios y uniformes para Instituciones de Salud.



1.4. OBJETIVOS

1.4.1.General

Elaborar un plan de negocios para la creacion de una microempresa de
produccion y comercializacion de accesorios y uniformes para Instituciones de

salud, canton Quevedo Afio 2013.

1.4.2.Especificos

e Realizar un diagnéstico mediante la herramienta FODA que permita

formular el plan estratégico a seguir.

e Realizar una investigacion de mercado, que permita analizar la oferta,

demanday precios.

e Elaborar el plan de mercadeo a fin de evidenciar la oportunidad del

negocio en el sector de confecciones.

e Disefiar la estructura organizacional que permita operativizar los

objetivos estratégicos de la empresa.

e Estructurar el plan financiero que indique la factibilidad financiera de la

empresa.



1.5. HIPOTESIS
1.5.1.General

Un plan de negocios determinala ejecucion del proyecto para la produccién y
comercializacién de accesorios y uniformes para Instituciones de salud en el

canton Quevedo.
1.5.2.Especificas

e Mediante la herramienta FODAse formula el plan estratégico para la

empresa.

e La investigacion de mercado permite conocer la oferta y demanda
insatisfecha de indumentaria médica en las diferentes Instituciones de

Salud del cantén Quevedo.

e El plan de mercadeo permite evidenciar la oportunidad del negocio en el

sector de confecciones.

e La estructura organizacional permiteoperativizar los objetivos

estratégicos de la empresa.

e ElI plan financiero permite determinar la viabilidad financiera del

proyecto.

1.5.3.Variables

1.5.3.1. Independiente

<+ Plan de negocios

1.5.3.2. Dependiente

< Produccién y comercializacion de accesorios y uniformes.
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2.1. FUNDAMENTACION TEORICA

2.1.1. Plan de negocios

2.1.1.1. Definiciones

El plan de negocio es uno de los méas importantes elementos en la creacion de
una empresa. Es el plan que ayuda a plasmar las ideas sueltas que se generan
por parte de un emprendedor al momento de crear el proyecto de empresa,
como el plan de negocio de un emprendedor refleja de forma concisa y precisa
los propdositos, ideas, conceptos, las operaciones los resultados y la vision en
general que el emprendedor quiere lograr con su proyecto.(Graham y Zehle,
2011).

Un plan de negocios es aquel documento que esquematiza de manera clara la
informacion necesaria para conocer el nuevo negocio para ver si es rentable o

exitosa.(Corporacion Financiera Nacional, 2013).

El plan de negocios es la herramienta mas poderosa que puede utilizar
unaempresa que se inicia u opera en la actual economia globalizada, ya que
éste esun documento que en forma ordenada y sistematica detalla los

aspectosoperacionales y financieros de una empresa.(Weinberger, 2009).

2.1.1.2. ¢Para qué sirve un plan de negocios?

Un plan de empresa es concretar la viabilidad y rentabilidad de un proyecto a
medio y largo plazo. Esto nos permitira llegar a conclusiones y decidir si
finalmente debe constituirse la empresa, asumiendo unos riesgos controlados,
o si debe desecharse la idea de negocio, evitando de esta manera un fracaso
seguro. Tanto en uno como en otro caso, el plan de empresa habra sido una

herramienta de gran utilidad.(Galindo, 2011).
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El plan de negocios internamente permite saber la viabilidad del proyecto,
desde unaperspectiva técnica, econdémica Yy juridica, mientras que
externamente el plan de empresa es una carta de presentacion de
nuestroproyecto, Util a diversos niveles: obtener financiacion, optar a
posiblessubvenciones, convencer a un posible socio para que participe, captar

los primerosclientes. (Galindo, 2011).

2.1.2. Estructurade un plan de negocios

No existe una Unica estructura de plan de negocios, aunque algunos apartados
si son imprescindibles y comunes en todos los documentos. Su contenido,
tamafio e importancia dependera del modelo de negocio elegido para el

desarrollo de la empresa. (Gil, 2013).

Una estructura del plan de negocios contiene la definicion del proyecto,
presentacion del equipo humano, plan de marketing, plan operativo, plan de

recursos humanos y plan econémico financiero. (Gil, 2013).

Para la elaboracion de un plan de negocios se adoptara la estructura que crea
conveniente de acuerdo a sus objetivos, pero siempre asegurandose de que
ésta le otorgue orden al plan, y lo haga facilmente entendible para cualquier

gue lo lea.(Crece Negocios, 2013).

La siguiente estructura planteada por (Crece Negocios, 2013), cuenta con las
siguientes partes como son el resumen ejecutivo, la definicién del negocio, el
estudio de mercado, el estudio técnico, la organizacion, el estudio de la

inversion y financiamiento, el estudio de los ingresos y egresos y la evaluacion.

Son varias las estructuras propuestas por diferentes autores, pero se debe
comprender que el plan de negocios es una herramienta ajustable a las
necesidades de los inversionistas, siempre y cuando mantengamos Sus

caracteristicas correctas, el de ser claro, conciso e informativo. (Borello, 2006).
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Una acertada estructura de un plan de negocios podra contener un resumen
ejecutivo, idea del negocio, investigacién de mercado (estudio de la oferta y la
demanda), plan estratégico, plan de mercadeo, plan organizacional y plan
financiero.(Borello, 2006).

2.1.3. Resumen Ejecutivo

El resumen ejecutivo es un documento breve que destaca las variables mas
importantes del plan, que ademas debe servir para llamar la atencion y
despertar el interés del lector, por consiguiente,debedescribir en pocas
palabras la definiciéon del negocio, el mercado, tipo de organizacion propuesta,
bases de crecimiento, los resultados esperados, las necesidades

de financiamiento y las conclusiones generales.(Miranda, 2008).

2.1.4. Analisis del entorno

El entorno de marketing de una organizacion es el conjunto de fuerzas directas
e indirectas y controlables e incontrolables que son susceptibles de ejercer
influencia, desde un ambito micro y macroeconémico, en todas sus acciones,

decisiones y resultados. (Schnarch, 2010).

7

« Microentorno

El microentorno son los intereses de la empresa se orientan hacia la
obtencibn de materias primas para la produccion y comercializacion
de bienes y servicios, la produccion de los mismos y su distribucién a los
clientes, de tal manera que se genere satisfaccion del consumidor, todo ello
para obtener beneficios. Por este motivo, las empresas establecen relaciones
con proveedores e intermediarios que forman parte de su entorno de gestion
para acceder al publico objetivo. (Kloter y Armstrong, 2009).

*

< Macroentorno
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El macroentorno sonlas fuerzas que actian en el macro ambiente ocupan una
posicion mas alejada del ambito de influencia de la empresa, muy importante
ya que obliguen y condicionan a la empresa a replantearse su gestién y
actuacion.(Rivera,2013).

Segun(Rivera,2013)los principales factores que se deben tener en cuenta son:

+ Factores econémicos (ingreso promedio familiar, capacidad de ahorro,
etc.)

<+ Factores Socio-culturales (Tamafio de mercado, nivel de educacion-
cultura, porcentaje de pobreza, habitos de consumo, etc.)

+ Factores Politicos-Legales (Impuestos, leyes de mercado monopolio,
oligopolio, etc.)

<+ Factores Tecnoldgicos (nivel de inversion en investigacion, disponibilidad
de tecnologia, etc.)

<+ Factores Medioambientales (Impacto ambiental de la produccién del

negocio).

2.1.5. Sondeo de mercado

El sondeo de mercado es una técnica que los empresarios deberian utilizar
frecuentemente para saber con mayor certeza qué es lo que su mercado quiere
comprar, qué le gusta y qué no le gusta, qué modificaciones puede hacer a su
producto o para comprobar que sus ideas tendran éxito en la poblacion.
Ademas los sondeos de mercado son la recopilacion, registro y analisis
sisteméatico de datos relacionados con problemas del mercado tanto de bienes

como de servicios.(Malhotra, 2008).
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2.1.5.1. Investigacion de mercado

La investigacion de mercado es el proceso de recopilacién, procedimientos y
analisis de informacién, respecto a temas relacionados con la mercadotecnia,

como clientes, competidores y mercado.(Hair y Ortinau , 2008).

Segun (Hair y Ortinau , 2008)este estudio debe incluir los siguientes puntos:

»= Un estudio de la demanda, esto es la cantidad de bienes y servicios que el

mercado requiere a un precio determinado para satisfacer una necesidad.

= Un estudio de la oferta y la competencia, o, la cantidad de bienes y
servicios que se ponen o pondran a disposicion del mercado a un precio

dado, y su participacién del mercado.

= Un estudio de precios, en donde se debera incluir la elasticidad, vy

pendientes de los mismos.

= Estudio de politicas de comercializacion, que incluyen canales de
distribucion, niveles de descuentos, margenes en la cadena, politicas de

crédito, etc.

= Un estudio de los proveedores, que debera de incluir la disponibilidad,
calidad y precio de los insumos, cantidad y tipo de proveedores y el poder

de control que estos proveedores puedan tener sobre el proyecto.

2.1.5.2. Mercado

Un mercado es el area dentro de la cual los vendedores y los compradores de
una mercancia mantienen estrechas relaciones comerciales, y llevan a cabo
abundantes transacciones de tal manera que los distintos precios a que éstas

se realizan tienden a unificarse.(Kloter y Armstrong, 2009).
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2.15.2.1. Andlisis del consumidor

Este andlisis estudia el comportamiento de los consumidores para detectar sus
necesidades de consumo y la forma de satisfacerlas, y averiguar sus habitos
de compra (lugares, momentos, preferencia), etc. Su objetivo final es aportar
datos que permitan mejorar las técnicasde mercado para la venta de un
“producto o de una serie de productos que cubran la demanda no satisfecha de
los consumidores.(Kume, 2013).

2.1.5.2.2. Andlisis de la competencia

El analisis de la competencia estudia el conjunto de empresas con las que se
comparte el mercado del mismo producto. Para realizar un estudio de la
competencia, es necesario establecer quiénes son los competidores, cuantos

son y sus respectivas ventajas competitivas. (Kloter y Armstrong, 2009).

El plan de negocios podria incluir una planilla con los competidores mas
importantes y el analisis de algunos puntos como: marca, descripcion del
producto o servicio, precios, estructura, procesos, recursos humanos, costos,

tecnologia, imagen, proveedores.(Miranda, 2008).

2.1.5.3. Proveedores

Los proveedores son un eslabon importante del sistema total de entrega de
valor a los clientes de la empresa. Ellos proporcionan recursos que la empresa

necesita para producir sus bienes y servicios. (Merino, 2008).

2.1.5.4. Clientes

Los clientes son personas, empresas u organizaciones que adquieren o
compran de forma voluntaria productos o servicios que necesitan o desean

para si mismo o para otras personas; por lo cual, es el motivo principal por el
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gue se crean, producen, fabrican y comercializan productos y servicios.(Mesa,
2012).

2.1.6. Plan Estratégico

El plan estratégico de una empresa comienza con una relacion de las variables
gue pudieran representar las fortalezas, oportunidades, debilidades vy
amenazas (FODA).(Weinberger, 2009).

La planificacion estratégica constituye un sistema gerencial que desplaza el
enfasis en el "qué lograr" (objetivos) al "qué hacer" (estrategias). Con la
planificacion estratégica se busca concentrarse en aquellos objetivos factibles
de lograr y en qué negocio 0 area competir, en correspondencia con las

oportunidades y amenazas que ofrece el entorno.(Armijo, 2011).

2.1.6.1. Mision

La mision es la razon de ser de la empresa; identifica los propdsitos y limites
de la organizacion, es decir, la declaraciéon fundamental que le da el caracter

constitutivo a la organizacion y a su accion. (Eugene, 2009).

Segun (Eugene, 2009)la mision de una organizacion deberia contener los

siguientes elementos:

1. Naturaleza del negocio

2. Razdén para existir

3. Mercado al que sirve

4. Caracteristicas generales de los productos o servicios
5. Posicién deseada en el mercado

6. Principios y valores.
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2.1.6.2. Visién

La vision es la formulacién de cémo deberia ser y actuar la empresa en
elfuturo, basada en los valores y convicciones de sus integrantes. (Benjamin y
Fincowsky, 2009).

Los elementos clave de una vision son la posiciébn en el mercado, tiempo,

ambito del mercado, productos o servicios, valores y principio organizacional.

2.1.6.3. Objetivos

Un objetivo, se refiere a un resultado que se desea o necesita lograr dentro de
un periodo de tiempo especifico. Es un valor aspirado por un individuo o un
grupo dentro de una organizacion; una clase especifica de un propésito
fundamental de los fines a alcanzar, medibles en el tiempo y factibles de
lograr. Permiten fijar prioridades. (Galindo, 2011).

2.1.6.4. Analisis FODA

Elanalisis FODA es una herramienta estratégica que se utiliza para conocer la
situacion presente de una empresa. Es una estructura conceptual que identifica
las amenazas y oportunidades que surgen del ambiente y las fortalezas y

debilidades internas de la organizacion. (Borello, 2006).

» Fortalezas.-Son todos aquellos elementos internos y positivos que
diferencian al programa o proyecto de otros de igual clase.

» Oportunidades.- Son aquellas situaciones externas, positivas, que se
generan en el entorno y que una vez identificadas pueden ser
aprovechadas.

» Debilidades.-Son problemas internos, que una vez identificados vy

desarrollando una adecuada estrategia, pueden y deben eliminarse.
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» Amenazas.- Son situaciones negativas, externas al programa o proyecto,
gue pueden atentar contra éste, por lo que llegado al caso, puede ser
necesario disefar una estrategia adecuada para poder sortearla. (Merino,
2008).

2.1.6.5. Estrategias

Las estrategias son la determinacién del propésito (o la misién) y los objetivos
basicos a largo plazo de una empresa y adopcién de cursos de accion y
asignaciéon de los recursos necesarios para lograr estos propésitos.
(Estupiian, 2007).

2.1.7. Plan de Marketing

El plan de marketing es una estructuracion detallada de las estrategias y
programas de marketing elegidos, que incluye un conjunto de téacticas y
acciones sucesivas destinadas a alcanzar los objetivos comerciales
definidos.(Meza, 2012).

2.1.7.1. Concepto de marketing

Elconcepto de Marketing “hace hincapié en la orientacion del cliente y en la
coordinacion de las actividades de marketing para alcanzar los objetivos de

desempeno de la organizacion”.(Stanton, Etzel y Walker, 2007).

El concepto de marketing es una “filosofia de direccion de marketing segun la
cual el logro de las metas de la organizacion depende de la determinacion de
las necesidades y deseos de los mercados meta y de la satisfaccion de los
deseos de forma mas eficaz y eficiente que los competidores”.(Kotler y
Armstrong, 2009).
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2.1.7.2. Objetivos de marketing

Todo plan debe contener objetivos y el primer objetivo del plan de marketing es
el de ventas.

Este objetivo de ventas debe establecerse en funcion a la demanda estimada
en el sondeo de mercado, a las expectativas del empresario y a la capacidad
de produccién y endeudamiento de la empresa, este objetivo debe plantearse
en términos monetarios y unitarios.(Weinberger, 2009).

2.1.7.3. Oferta

indica que la oferta es la cantidad ofrecida de un bien es la cantidad que los
productores esta dispuestos a vender en un periodo dado a un precio en
particular. La cantidad ofrecida no es la que a una empresa le gustaria vender,

sino la que en definitivamente esta dispuesta a vender.(Malhotra, 2008).

2.1.7.4. Demanda

La demanda de un bien o servicio se puede definir como la cantidad que el
consumidor esta dispuesto a comprar a distintos precios de mercado. En la
medida que el precio sea mas alto, la cantidad que se esta dispuesto a adquirir

sera menor y viceversa.(L6pez, 2010).

2.1.7.5. La mezcla de la Mercadotecnia (Las «Cuatro P»)

La mezcla de la mercadotecniaes “El conjunto de herramientas tacticas
controlables de mercadotecnia que la empresa combina para producir una
respuesta deseada en el mercado meta. La mezcla de mercadotecnia incluye
todo lo que la empresa puede hacer para influir en la demanda de su

producto”.(Kotler y Armstrong, 2009).
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A mediados del siglo XX, el Dr. Jerome McCarthy, lo llamd la teoria de las

“Cuatro P’s”, ya que utiliza cuatro variables, cuyas iniciales empiezan por p:

e Producto
e Precio
e Plaza o Distribucion

e Promocién o Comunicacion

2.1.75.1. Producto

El producto es cualquier bien, servicio, idea, persona, lugar, organizacion o
institucion que se ofrezca en un mercado para su adquisicion, o uso que
satisfaga una necesidad. La politica de producto incluye el estudio de 4
elementos fundamentales:la cartera de productos, la diferenciacion de

productos, la marca y la presentacion.(Malhotra, 2008).

2.1.7.5.2. Precio

El precio es el valor de intercambio del producto, determinado por la utilidad o
la satisfaccion derivada de la compra y el uso o el consumo del
producto.(Schnarch, 2010).

2.1.7.5.3. Plaza o Distribucion

sostiene que la distribucidon como herramienta del marketing recoge la funciéon
gue relaciona la produccién con el consumo. Es decir, poner el producto a
disposicion del consumidor final o del comprador industrial en la cantidad
demandada, en el momento en el que lo necesite y en el lugar donde desea

adquirirlo.(Monferrer, 2013).

Segun (Schnarch, 2010)intervienen cuatro elementos con la politica de

distribucion:
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= Canales de distribuciéon. Los agentes implicados en el proceso de mover los
productos desde el proveedor hasta el consumidor.

» Planificacion de la distribucién. La toma de decisiones para implantar una
sistematica de cdmo hacer llegar los productos a los consumidores y los
agentes gue intervienen (mayoristas, minoristas).

= Distribucion fisica. Formas de transporte, niveles de stock, almacenes,
localizacion de plantas y agentes utilizados.

= Merchandising. Técnicas y acciones que se llevan a cabo en el punto de
venta. Consiste en la disposicion y la presentaciéon del producto al
establecimiento, asi como de la publicidad y la promocién en el punto de

venta.

2.1.7.5.4. Promocion

La promocion es "uno de los instrumentos fundamentales del marketing con el
gue la compafia pretende transmitir las cualidades de su producto a sus
clientes, para que éstos se vean impulsados a adquirirlo; por tanto, consiste en

un mecanismo de transmision de informacion. (Mesa, 2012).
La promocion es el programa total de comunicacion de la gestion de marketing
en una entidad formado por la combinacién especifica de publicidad,
Promocion de ventas, relaciones publicas y ventas personales utilizadas para
alcanzar los objetivos planteados. (Palao y Gomez, 2009).

2.1.8. Plan de Operaciones
El plan de operaciones, tiene como fin establecer:
1) Los “objetivos de produccion” en funcion al plan de marketing.

2) Los “procesos de producciéon” en funcion a los atributos del producto o

servicio.
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3) Los “estandares de produccién” que haran que la produccion sea eficiente,
se logre satisfacer las demandas de los clientes y la rentabilidad esperada
por los accionistas.

4) El “presupuesto de inversion” para la transformacion de insumos en

productos o servicios finales.(Weinberger, 2009)

2.1.8.1. Objetivos de Operaciones

Los objetivos del proceso de produccién deben establecerse en funcién a la
demanda estimada y a la capacidad de produccion disponible. Para ello, se
estableceran procesos e indicadores que permitan programar las operaciones

de la empresa.(Graham y Zehle, 2011).

2.1.8.2. Localizacion del proyecto

La localizacion 6ptima de un proyecto es la que contribuye en mayor medida a
gue se logre la mayor tasa de rentabilidad sobre el capital (criterio privado) u

obtener el costo unitario minimo (criterio social).(Baca, 2010).

El estudio de localizacion se orienta analizar las diferentes variables que
determinan el lugar donde finalmente se ubica el proyecto, buscando el todo
caso una mayor utilidad de una minimizacion de costos. Comprende niveles
progresivos que van desde una integracion al medio nacional o regional (macro
localizacion), hasta identificar una zona urbana o rural (micro localizacién), para

finalmente determinar el sitio preciso.(Miranda, 2008).

2.1.8.3. Tamario del proyecto

El tamafio es la capacidad de produccion de bienes o la cobertura de los
servicios que tendra el proyecto en un periodo de referencia. Técnicamente la
capacidad es el maximo de unidades (bienes o servicios) que se puede obtener

de unas instalaciones productivas e la unidad de tiempo. (Murcia, 2009).
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Eltamafio de una nueva unidad de produccién es una tarea limitada por las
relaciones reciprocas que existen entre el tamafio y la demanda, la
disponibilidad de las materias primas, la tecnologia, los equipos y el

financiamiento.(Baca, 2010).

2.1.8.4. Proceso de produccién

El proceso de produccion se define como la forma en que una serie de insumos
se transforman en productos, mediante la participacién de una determinada
tecnologia, es decir, “la transformacién de una serie de materias primas para

convertirla en articulos”.(Cordova, 2009)

2.1.9. Plan de Recursos Humanos

El recurso humano es una pieza fundamental para el éxito de su empresa, por
lo tanto, destine los recursos necesarios para atraer, desarrollar y retener una

fuerza laboral competitiva y talentosa.(Weinberger, 2009).

Elplan de recursos humanostrata de analizar y determinar todos los elementos
relacionados con la politica de personal: la definicion de capacidades, la
organizacion funcional, la dimension y estructura de la plantilla, la seleccion,
contratacion y formacion del personal, y todos aquellos aspectos relacionados
con la dimension humana de la empresa desde la deteccion de conflictos hasta

el desarrollo de estrategias de solucion.(Santos, 2012).

2.1.9.1. Organigrama
El organigrama es la representacion grafica de la estructura de una

organizacion se puede conocer como se han agrupado las tareas y cuales son

los niveles jerarquicos en laorganizacion.(Galindo, 2011).
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2.1.9.2. Estrategias de reclutamiento, seleccion y contratacion de

personal

Para realizar un adecuado proceso de contratacion de los trabajadores de una
empresa, es necesario cumplir con los requisitos exigidos, ya que de estos se
selecciona el personal idéneo para el cargo. El procedimiento es reclutar,
seleccionar, y finalmente se realiza la contratacion del personal.(Miranda,
2008).

El proceso de reclutamiento y seleccién de personal es un conjunto de etapas o
pasos que tienen como objetivo el reclutar y seleccionar al personal mas
idoneo para un puesto de trabajo en una empresa.Se debe establecerse la
necesidad de un puesto determinado y describir las tareas que tiene que

cumplir la persona que se encargue de él.(Kume, 2013).

2.1.9.3. Politicas de remuneraciones y compensaciones

La politica de remuneraciones y compensaciones es el programa que
implementa la empresapara el pago de remuneraciones @y
beneficios.(Weinberger, 2009).

La remuneracion el integro de lo que el trabajador recibe por sus servicios
en dinero o en especie por parte del empleador, por causa del contrato de trabajo
siempre que sea de su libre disposicién. Por lo general, las remuneraciones se
fijan de acuerdo al mercado laboral, al tipo de tarea asignada y al nivel de

responsabilidad otorgado.(De la Vega, 2012).

2.1.10. Plan Financiero

El plan financiero permite medir la rentabilidad y liquidez del negocio. En esta
etapa del proyecto se tiene por objeto ordenar y sistematizar la informacién de

caracter monetario que proporcione las etapas anteriores como es elaborar los
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cuadros analiticos y antecedentes adicionales para la evaluacién del
plan.(Sapag, 2009).

Elplanecondémico constituye la sistematizacion contable y financiera de los
estudios realizados anteriormente. Consiste en determinar cual es el monto de
los recursos econémicos necesarios para la elaboracion del plan de negocios,
cual sera el costo total de la operacién de la planta, asi como otra serie de
indicadores que servirAn como base para la parte final y definitiva del
plan.(Estupifian, 2007).

2.1.10.1. Proyeccion

La proyeccion se basa en la informacion primaria de primera mano de donde se
obtiene parametros de oferta, demanda, comercializacion y precios.(Galindo,
2011).

2.1.10.2. Costos

Los costosson el valor sacrificado para obtener bienes o servicios.Usualmente
se define el costo como un recurso que se sacrifica 0 al que se renuncia para
alcanzar un objetivo especifico. Por ahora, consideremos a los costos medidos
en forma convencional contable, como cantidades monetarias (dodlares) que

tienen que pagar para adquirir bienes o servicios.(Torres,2010).

2.1.10.3. Estado de resultados

El estado de resultados es la proyeccién de costos e ingresos con el fin de

determinar la utilidad neta.(Zapata, 2011).
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2.1.10.4. Flujo de caja

El flujo de caja son las entradas y salidas de dinero se proyecta el flujo de caja,
a fin de determinar el superavit o déficit.(Mallo, 2009).

2.1.10.5. Inversion

Las inversiones tienen por objeto determinar las necesidades de recursos
financieros para ejecutar el proyecto, y ponerlo en marcha garantizando su
financiamiento.(Lawrence, 2009).

2.1.10.6. Inversion total inicial

La inversion total inicial comprende la adquisicion de los activos fijos o
tangibles y diferidos o intangibles necesarios para iniciar la operacion de la
empresa.(Rodriguez y Carvajal, 2009).

2.1.10.7. Ingresos

Los ingresos son la cantidad de dinero producto de las ventas mas todos los
demas ingresos de otras fuentes, como intereses, dividendos vy
rentas.(Lawrence, 2009).

2.1.10.8. Egresos

Los egresos son el costo por generar ingresos. El estado de resultados incluye
dos tipos de costos: el costo de los bienes vendidos y los gastos de
operacion.(Zapata, 2011).

2.1.10.9. Depreciacion

La depreciacion es un reconocimiento racional sistematico del costo de bienes,

distribuido durante su vida util estimada, con el fin de obtener los recursos
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necesarios para la reposicion de los bienes, de manera que se conserve la

capacidad operativa o productiva del ente publico.(Sarmiento, 2009).

2.1.10.10. Valor actual neto.

Este es un método de clasificar las propuestas de inversion usando el valor
presente neto, el cual equivale al valor presente de los futuros flujos netos de
efectivo, descontando el costo del capital.(Sarmiento, 2009).

2.1.10.11. Tasainternade retorno

La tasa de descuento que hace que el valor presente de los ingresos de un

proyecto sea igual al de sus costos.(Lawrence, 2009).

2.1.10.12. Relacién beneficio / costo

El analisis de costo-beneficio es una técnica importante dentro del ambito de la
teoria de la decision. Pretende determinar la conveniencia de un proyecto
mediante la enumeracién y valoracién posterior en términos monetarios de
todos los costos y beneficios derivados directa e indirectamente de dicho

proyecto.(Meza, 2010).

Para su calculo simple, se deben determinar tanto los ingresos totales cuanto
los costos totales del flujo de caja y luego relacionarlos de modo que los
beneficios son el numerador y los costos son el denominador. La relacion costo
beneficio toma los ingresos y egresos presentes netos del estado de resultado,
para determinar cudles son los beneficios por cada dolar que se sacrifica en el

proyecto.(Meza, 2010).
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2.1.10.13. Punto de Equilibrio

El punto de equilibrio sirve para determinar el volumen minimo de ventas que la
empresa debe realizar para no perder, ni ganar. En el punto de equilibrio de un
negocio las ventas son iguales a los costos y los gastos, al aumentar el nivel de

ventas se obtiene utilidad, y al bajar se produce pérdida.(Sapag, 2009).

Se emplea la siguiente ecuacion:

Ventas Netas — Costos Variables Totales — Costos Fijos Totales = Punto de
Equilibrio

2.1.11. Produccion

Laproduccion es la actividad economica que aporta valor agregado por
creacion y suministro de bienes y servicios, es decir, consiste en la creacion de
productos o servicios y al mismo tiempo la creacion de valor, mas
especificamente es la capacidad de un factor productivo para crear

determinados bienes en un periodo de tiempo determinado.(Wikipedia, 2013).

2.1.12. Comercializacion

La comercializacion es determinar cuales son los canales de distribucion mas

eficientes para hacer llegar el producto a los puntos de venta en tiempo y

forma, y qué medidas tomar para incentivar a los distribuidores.(Malhotra,
2008).
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2.2. FUNDAMENTACION CONCEPTUAL

2.2.1. Actividad

Es el conjunto de acciones que se llevan a cabo para cumplir las metas de un
programa o subprograma de operacion, que consiste en la ejecucion de ciertos
procesos o tareas (mediante la utilizacion de los recursos humanos, materiales,
técnicos, y financieros asignados a la actividad con un costo determinado), y

gue queda a cargo de una entidad administrativa.(Diccionario Aula, 2011).

2.2.2. Activos

Activo es un sistema construido con bienes y servicios, con capacidades
funcionales y operativas que se mantienen durante el desarrollo de cada

actividad socio-economica especifica.(Zapata, 2011).

2.2.3. Calidad

Conjunto de valores humanos, éticos, econdmicos y sociales que dan sentido
al trabajo. También se denomina calidad al conjunto de propiedades
inherentes a un objeto que le confieren capacidad para satisfacer necesidades

implicitas o explicitas.(Marcuse, 2009).

2.2.4. Cliente

Entidad o persona que recibe un resultado determinado de un proceso directa o
indirectamente. Los clientes pueden estar dentro de la organizacion (cliente
interno) o fuera de ella (cliente externo) o estar de las dos maneras.(Merino,
2008).
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2.2.5. Competencia

Conjunto de conocimientos, habilidades, destrezas y actitudes de una persona
para desempefarse en un puesto de trabajo.(Weinberger, 2009).

2.2.6. Competitividad

Es la capacidad para identificar oportunamente cambios en las necesidades y
expectativas del cliente dar respuestas concretas a estas cada vez a mayor
velocidad.(Marcuse, 2009).

2.2.7. Costo

Los contadores definen al costo como un recurso sacrificado o pedido para

alcanzar un objeto especifico.Valor en dinero de los recursos.(Mallo, 2009).

2.2.8. Definicion de Uniforme

Un uniforme es un conjunto estandarizado de ropa usado por miembros de una

organizacion mientras participan en la actividad de ésta.(Wikipedia, 2013).

2.2.9. Depreciacion

La depreciacidon en si consiste en la pérdida gradual del valor de un activo fijo
(como un edificio, automaviles, etc.) En un periodo determinado por razones de
desgaste, deterioro, y/u obsolescencia. La depreciacion contable consiste en
cargar anualmente como gasto el monto estimado necesario para compensar la
pérdida gradual de valor de dichos activos fijos durante su vida util.(Marcuse,
2009).
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2.2.10. Efectivo

Dinero fisico (palpable) en forma de billetes de banco o de monedas.
Generalmente, una operacién liquidable en efectivo excluye la concesion de

cualquier forma de crédito.(Diccionario Aula, 2011).

2.2.11. Estrategia

Un plan de accion preparado para alcanzar un conjunto de metas
preestablecidas. Una estrategia puede comprender un namero de tacticas
coordinadas e integradas para formar un todo coherente. No existe ninguna
posibilidad de improvisar en el establecimiento de una estrategia.(Merino,
2008).

2.2.12. Financiamiento

Es el conjunto de recursos monetarios financieros para llevar a cabo una
actividad econdmica, con la caracteristica de que generalmente se trata de
sumas tomadas a préstamo que complementan los recursos propios.(Murcia,
2009).

2.2.13. Flujo de caja
Es el dinero realmente recibido o pagado por una compafia, durante cierto

tiempo, o el documento que registra cronolégicamente el movimiento contable

correspondiente.(Marcuse, 2009).

2.2.14. Indicadores

Dato o conjunto de datos que sirvan para medir objetivamente los resultados de

un proceso.(Merino, 2008).
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2.2.15. Insumos

Elementos provenientes de un proveedor que seran transformados en un

proceso.(Diccionario Aula, 2011).

2.2.16. Inversién

Es lacolocacion de dinero con el propésito de obtener un rendimiento
satisfactorio o una ganancia de capital. Invertir presupone la compra de algo
con la intencion de guardarlo sélo mientras resulta beneficioso, o para venderlo

en una fecha posterior para hacer una ganancia.(Flores 2008).

2.2.17. Mercado

Conjunto de compradores reales y potenciales que tienen una determinada
necesidad, dinero para satisfacerla y voluntad para hacerlo (demanda), y
vendedores que ofrecen productos o servicios que pueden satisfacer dichas

necesidades (oferta).(Weinberger, 2009).

2.2.18. Microempresa

Una microempresa puede ser definida como una asociacion de personas que,
operando en forma organizada, utiliza sus conocimientos y recursos: humanos,
materiales, econémicos y tecnolégicos para la elaboracién de productos y/o
servicios que se suministran a consumidores, obteniendo un margen de utilidad
luego de cubrir sus costos fijos variables y gastos de fabricacion. (Monteros,
2009).

2.2.19. Mision

Describe el papel o rol que pretende desempeiiar la organizacién, en el sector

en que participa, para el logro de su Visién.(Cérdova, 2009).
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2.2.20. Objetivos

Resultados especificos que pretende alcanzar una organizacion por medio del
cumplimiento de su misién béasica. Los objetivos son esenciales para el éxito de

una organizacion.(Eugene, 2008).

2.2.21. Organizacion

La organizacion es el establecimiento de la estructura necesaria para la
sistematizacion racional de los recursos, mediante la determinacion de
jerarquias, disposicion, correlacion y agrupacion de actividades, con el fin de
poder realizar y simplificar las funciones del talento humano.(Palao y Gomez,
2009).

2.2.22. Pasivos
Es una deuda o un compromiso que ha adquirido una empresa, institucion o
individuo, es el financiamiento provisto por un acreedor y representa lo que la

persona o empresa debe a terceros, como el pago a bancos, proveedores,

impuestos, salarios a empleados, etc.(Zapata, 2011).

2.2.23. Proceso
Actividad o grupo de actividades que emplean un insumo organizacional

(entrada), le agregan valor a éste (generan una transformacion) y suministran

un producto (resultado) para un cliente interno o externo.(Marcuse, 2009).

2.2.24. Producto

Bien o servicio que posee un conjunto de atributos e intangibles que satisfacen

las necesidades de un segmento de consumidores. (Weinberger, 2009).
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2.2.25. Plan de Negocios

Un plan de negocios es una declaracion formal de un conjunto de objetivos de
una idea o iniciativa empresarial, que se constituye como una fase de
proyeccion y evaluacion. Se emplea internamente por la administracion para la
planificacion de la empresa y complementariamente, es util para convencer a
terceros, tales como bancos o0 posibles inversores, para que aporten

financiacion al negocio. (Wikipedia, 2013).

2.2.26. Proveedor

Los proveedores son un eslabén importante del sistema total de entrega de
valor a los clientes internos o externos de la empresa. Ellos proporcionan
recursos que la empresa necesita para producir sus bienes y servicios. (Kloter
y Armstrong, 2009).

2.2.27. Publicidad

Actividad destinada a la promocion de productos mediante el uso de varios
medios de difusion como la prensa, la radio, la television, el Internet, los
afiches.(Hair y Ortinau , 2008).

2.2.28. Punto de equilibrio

En un negocio o un proyecto, el punto de equilibrio es el nivel que tiene que
alcanzar una variable para obtener que los ingresos y los gastos se compensen

(o sea, que no haya beneficio ni perdida).(Estupifian, 2007).

2.2.29. Recursos

Medios que el capital pone a disposicion de la empresa para la realizacion de
sus actividades, a través de estos se puede adquirir recursos humanos,

materiales Yy tecnoldgicos.(Sapag, 2009).
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2.2.30. Servicio

Un servicio es el resultado de la aplicacién de esfuerzos humanos o mecanicos
a personas u objetos. Los servicios se refieren a un hecho, un desempeiio o un

esfuerzo que no es posible poseer fisicamente. (Stanton y Walker, 2007).

2.2.31. Sistema

Conjunto de elementos intimamente relacionados o0 que interactian para
alcanzar un objetivo. Un sistema también puede considerarse como un
conjunto de métodos, procedimientos o técnicas unidos por una interaccién
regulada para formar un todo organizado con un objetivo determinado.
(Lawrence, 2009).

2.2.32. Valor

Ttransformacion minima necesaria que satisface la necesidad o expectativa del

cliente y por la cual estaria dispuesto a pagar.(Diccionario Aula, 2011).

2.2.33. Valor Agregado

Es el resultado del incremento de valor (tangible o intangible) por la ejecucion
de una actividad o proceso sobre un producto durante su

construccién.(Marcuse, 2009).

2.2.34. Visién

La visibn es un conjunto de ideas generales, que proveen el marco de
referencia de lo que la empresa es y desea ser en un futuro previsto. La vision
es el ideal de la empresa, debe ser de alcance amplio e inspirador, y conocida

por todas las personas de la empresa.(Miranda, 2008).
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2.3. FUNDAMENTACION LEGAL

Ley de Promocion y Formalizacién de la Micro y Pequefia Empresa Ley
N° 28015

2.3.1. Disposiciones Generales

Art. 1° Objeto de la Ley.- La presente ley tiene por objeto la promocion de la
competitividad, formalizacién y desarrollo de las micro y pequefias empresas
para incrementar el empleo sostenible, su productividad y rentabilidad, su
contribucion al Producto Bruto Interno, la ampliacion del mercado interno y las

exportaciones y su contribucion a la recaudacion tributaria.

Art 2° Definicibn de Micro y Pequefia Empresa.- La micro y pequeia
empresa es la unidad econdmica constituida por una persona natural o juridica,
bajo cualquier forma de organizacion o gestion empresarial contemplada en la
legislacién vigente, que tiene como objeto desarrollar actividades de extraccion,
transformacion, produccién, comercializacion de bienes o prestacion de

servicios.

2.3.2. Marco Institucional de las Politicas de Promocion y Formalizacién

Art. 4° Politica Estatal.- El Estado promueve un entorno favorable para la
creacion, formalizacién, desarrollo y competitividad de las MYPE y el apoyo a
los nuevos emprendimientos, a través de los Gobiernos Nacionales,
Regionales y Locales y establece un marco legal e incentiva la inversion
privada, generando o promoviendo una oferta de servicios empresariales
destinados a mejorar los niveles de organizacion, administracion, tecnificacion
y articulacion productiva y comercial de las MYPE, estableciendo politicas que
permitan la organizacion y asociacibn empresarial para el crecimiento

econdmico con empleo sostenido.
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2.3.3.

Instrumentos de Promocidn para el Desarrollo y la Competitividad

Art. 14° Rol del Estado.-El Estado fomenta el desarrollo integral y facilita el

acceso a los servicios empresariales y a los nuevos emprendimientos, con el

fin de crear un entorno favorable a su competitividad, promoviendo la

conformacién de mercados de servicios financieros y no financieros, de calidad,

descentralizado y pertinente a las necesidades y potencialidades de las
MYPE.!

2.3.4.

Requisitos para la constitucién de una Microempresa

Solicitud de Aprobacion dirigida al sefior Ministro de Trabajo.

Acta de la asamblea constitutiva, suscrita por todos los miembros

fundadores dela misma que debera contener expresamente:

a) La voluntad de los miembros de constituir la misma

b) La ndmina de la directiva provisional

c) Los nombres completos, la nacionalidad, nimero de documentos
deidentidad y domicilio de cada uno de los miembros fundadores vy;

d) La indicacién del lugar en que la entidad en formacion tendra su
sede.

Dos ejemplares del correspondiente estatuto que debera incluir la

certificaciondel Secretario provisional, en la que se indique con exactitud

la o las fechas deestudio y aprobacion del mismo.

Deberan acreditar por cualquier medio que al tiempo de la aprobacion

delestatuto cuentan con un patrimonio minimo de USD 600 délares.

Todas las solicitudes previstas deberan tener el patrocinio de un

abogado.

Ihttp://blog.pucp.edu.pe/item/119548/ley-n-28015-ley-de-promocion-y-formalizacion-de-la-micro-y-

pequena-empresa
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2.3.5. Requisitos para registrar la microempresa en la camara de

microempresarios

e Copia del acta de constitucion de la microempresa.

e Copia de la cédula de ciudadania de representante legal de la
microempresa

e Copia del Ruc.

e Comprobante de pago de registro y pago de la cuota social anual de
$200.00.

e Dos fotografias tamafio carnet de representante legal.

2.3.6. Registro unico de contribuyentes

El RUC permite que el negocio funcione normalmente y cumpla con las normas
gue establece el cédigo tributario en materia de impuestos. Los requisitos para

la obtencion del RUC son los siguientes:?

% Presentar el documento original del registro de la sociedad.

% Copia de planillas en las que aparezca la direccion donde funcionara la
compaiiia.

% Copia certificada de la escritura de constitucion y nombramiento del
representante legal.

% Copia de la cedula de ciudadania y certificado de votacion del representante
legal.

% Carta de Autorizacion a la persona que va a realizar el tramite.

e

*

El trdmite para la obtencion del registro Unico de contribuyentes no tiene

ningln costo monetario.

El plazo para la obtencion del RUC es de 30 dias posteriores a la iniciacion de

actividades o constitucion de una compafia. De acuerdo con la ley, éste

2www.sri.gob.ec
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deber& constar en matriculas, facturas, planillas de sueldos, declaraciones de

tributos, etiquetas, envases, entre otros.

Ademas, el numero de registro del RUC sera exigido para conceder permisos
de importacion, polizas de exportacion, pedimentos de aduana, actuaciones
ante notarios y registradores, concesion de matriculas de comercio, industrias o
agricultura, tramitaciones de préstamos en instituciones financieras, concesiéon

de visas, recepcion de declaraciones y pago de tributos, entre otras diligencias.

2.3.7. Permisos y patentes municipales

Todo negocio sin importar su finalidad debe cumplir con lo que dispone la ley
en los ambitos legales, tributarios, sanitarios, etc., para que sus operaciones
sean reconocidas por las Autoridades y especialmente por los clientes. Entre
estos puntos procedemos a desglosar los parametros a cumplirse para su

funcionamiento. 3

Este permiso o documento se lo obtiene en las oficinas de la muy ilustre

municipalidad del cantén.

Apertura de patentes municipales

% Balance de apertura

% Fotocopia del RUC

% Contrato de alquiler del Local

% Papeleta de Pago del impuesto inmobiliario

% Escritura de constitucion inscrita en el registro publico

% Inspeccion del local y control de sistemas de seguridad, salubridad, impacto
ambiental y sondeo vecinal.

% Posterior aprobacion se abonara el patente en forma semestral o anual.

Shttp://www.quevedo.gob.ec/Site/Archivos/ordepatentes.pdf
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2.3.8. Inscripcion en el registro de marcas

% Solicitud de registro de la marca en el IEPI. El tramite se realizar4 mediante
un agente de la propiedad intelectual de un abogado matriculado IEPI.

% Pasaré a la secretaria de marcas donde se realizara a busqueda que no
haya sido registrado.

% Posteriormente se ordenara la publicacién del registro de la marca, luego

transcurrido los 60 dias no habiendo oposicién se concede el registro. *

2.3.9. Instituto ecuatoriano de seguridad social

Estan sujetos al régimen del Seguro General Obligatorio los empleados
privados bajo relacion de dependencia por lo tanto es obligacion del patrono
registrarse en el IESS, para obtener el nimero patronal con el cual podran

asegurar a sus trabajadores desde el primer dia de labores.®

Algunas obligaciones y tramites:

» Solicitar su cédula de Inscripcidén Patronal.

» Enviar el “Aviso de Entrada” de cada trabajador desde el primer dia de
labores y/o “Aviso de Salida”.

> Notificar al IESS las modificaciones de sueldos y salarios de los accidentes
de trabajo, de las enfermedades profesionales, y demas condiciones de
trabajo de los asegurados.

» Solicitudes correspondientes en cada tramite en formularios entregados
gratuitamente por el IESS.

» Certificacion de aportes, formulario entregado gratuitamente por el IESS.

» Cédula de Identidad y copia con la firma original.

» Carnet de afiliacion con los certificados patronales correspondientes y

copia.

“http://www.propiedadintelectual.gob.ec/
Shttp://www.iess.gob.ec/
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CAPITULO 1lI

METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION



3.1. MATERIALES Y METODOS

3.1.1. Materiales

Se utilizaron los siguientes materiales para la realizacion del proyecto.

Equipos de Oficina

= Computadora

= |mpresora

= Copiadora

= Camara digital fotografica

Materiales
= Hojas
= Lapiz
= Esferogréficos
= Carpetas
= Pendrive
= Copias
= Servicio de Internet
= Libros

3.1.2. Métodos

Para el desarrollo del tema de la investigacion se aplicaron los siguientes

métodos:

3.1.2.1. Método Deductivo

Mediante ella se aplican los principios descubiertos a casos particulares, a
partir de un enlace de juicios, la investigacion requiere un analisis argumentado
y justificado aplicAndose al revisar la informacién documental y demas fuentes

utilizadas en este estudio.
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3.1.2.2. Método de Anéalisis

Se distinguen los elementos de un fendémeno y se procede a revisar
ordenadamente cada uno de ellos por separado, aplicando como instrumento
encuestas a los involucrados para determinar y analizar las diferentes fases

empleadas en la investigacion.

3.1.2.3. Método de Sintesis

Es un proceso mediante el cual se relacionan hechos aparentemente aislados y
se formula una teoria que unifica los diversos elementos, se empled para la
determinaciéon de la veracidad o nulidad de la hipétesis planteada dentro de la

investigacion

3.2. TIPOS DE INVESTIGACION

3.2.1. Investigacion Descriptiva

Su preocupacion primordial radica en describir algunas caracteristicas
fundamentales de conjuntos homogéneos de fendmenos, utilizando criterios
sistematicos que permitan poner de manifiesto su estructura o comportamiento.
Por cuanto a través de la informacion obtenida se va a clasificar como en este

trabajo en elementos y estructuras para caracterizar una realidad.

3.2.2. Investigacion Explicativa

Son aquellos trabajos donde muestra preocupacion, se centra en determinar
los origenes o las causas de un determinado conjunto de fendmenos, donde el
objetivo es conocer por que suceden ciertos hechos a través de la delimitacién
de las relaciones causales existentes o, al menos, de las condiciones en que

ellas producen.
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3.3. DISENO DE LA INVESTIGACION

3.3.1. Técnicas

3.3.1.1. Entrevista

La entrevista es una técnica de recopilacion de informacion mediante una
conversacion profesional, con la que ademas de adquirirse informacién acerca
de lo que se investiga, los resultados a lograr en la misiébn dependen en gran
medida del nivel de comunicacion entre el investigador y los participantes en la

misma.

3.3.1.2. Encuestas

La encuesta es una técnica de adquisicion de informacion de interés
sociologico, mediante un cuestionario previamente elaborado, a través del cual
se puede conocer la opinién o valoracion del sujeto seleccionado en una
muestra sobre un asunto dado, se utilizé un cuestionario de encuestas que
respaldara la formulacion de los objetivos determinando resultados que

defenderan lainvestigacion.

3.3.2. Instrumentos de Investigacion

Para la realizacion de la investigacion y en el afan de alcanzar los objetivos

propuestos se utilizaron los siguientes instrumentos de investigacion:
3.3.2.1. Formulario
El formulario es un instrumento basico de la observacién en la encuesta y en la

entrevista. En el cuestionario se formula una serie de preguntas que permiten

medir una 0 mas variables.
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Posibilita observar los hechos a través de la valoracion que hace de los mismos
el encuestado o entrevistado, limitAndose la investigacion a las valoraciones

subjetivas de éste.

3.4. POBLACION Y MUESTRA

3.4.1. Poblacién

El canton Quevedo cuenta con varias casas de salud tales como hospital,

Subcentros, clinicas, maternidades, laboratorios por lo que se procedi

arealizar la investigacion respectiva, para determinar la poblacion.

Cuadro 1.Salud Publica: Hospital y Subcentros

N° Hospital /Subcentros Médicos Enfermeras
1 | Sagrado Corazon de Jesus 99 56
2 | Centro Urbano 3 2
3 | Siete de Octubre 3 2
4 | Santa Rosa 3 2
5 | Galo Plaza 2 1
6 | Venus del Rio Quevedo 3 2
7 | Nicolas Infante Diaz 3 2
8 | 20 de Febrero 3 2
9 | Viva Alfaro 3 2
10 | San Camilo 4 3
11 | Pro mejoras 4 3
12 | Lalsla 3 2
13 | Baldramina 2 1
Total 135 80

Fuente: Direccién de Salud de Los Rios
Elaboracién:autora
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Cuadro 2.Salud Privada: Clinicas, Consultorios y Laboratorios

Z
S

Clinicas / Consultorios / Laboratorios

Médicos

Enfermeras

Clinica Santa Marianita

N

Clinica Ciglena

Clinica Guayaquil

Clinica Sudamericana

Clinica Santa Cecilia

Clinica Revelo Grey

Clinica Chalen

Clinica Moderna

OO (N[O |OA[W[IN |-

Clinica Argudo

Clinica San Camilo

Clinica San Francisco

Clinica y Maternidad Bravo

Clinica de Mujer a Mujer

Clinica Guayacan

Clinica Galaxia

AWINWIA|AlAPWWO|OIW| MW

Total

al
N

Consultorio Dr. Ibarra Guillermo

Consultorio Dr. Eberth Castro

Consultorio Dr. Joffre Rada

Consultorio Dra. Nancy Baquero

Consultorio Dra. Martha Jacho

Consultorio Dr. Mario Mueckay

Consultorio Dr. Carlos Onofre

Consultorio Dr. Mauro Ramos

Consultorio Dra. Janeth Benavidez

Consultorio Dr. Gerardo Piedra

Consultorio Dr. Eduardo Pazmifio Guerron

Consultorio Dr. Luis Soria

Consultorio Dra. Inés Calderén

Consultorio Dr. Luis Sevilla

Consultorio Dr. César Izquierdo

RlRrRRRIRPRRRIRPRRIRR|R|R

Total

=
(&)

Laboratorio Clinico La Nube

Laboratorio Clinico Basvell

Laboratorio Clinico Popular

Laboratorio Clinico Siglo XXI

Laboratorio Clinico CEPAC

Laboratorio Clinico Chan Haon

Laboratorio Clinico “Ledn Maldonado”

Laboratorio Clinico Sagrado Corazén de Jesus

O N|oOOA|WINF

Laboratorio Clinico Bravo

=
o

Laboratorio Clinico San francisco

RIRRRIRPRRRPRIRRP|R

Total

RN
o

'C‘D‘I\Jl—\NHHNNNHN@HNHHHHHNl—\l—\NHl—\l—\Mgwmmmwwwmmg‘bmwmw

Fuente: Direccién de Salud de Los Rios
Elaborado:autora
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3.4.2. Muestra

Cuadro 3. Seleccion de Muestra

Médicos 135 79 214
Enfermeros (as) 80 81 161
Total 215 160 375

Fuente: Direccion de Salud de Los Rios
Elaborado:autora

Para el calculo del tamafio de la muestra se aplico la siguiente formula:

_ N
T (E2(N-1D+1

n

Donde:

N = Poblacion

n = Tamafio de la muestra
E = Error (0,05)

B 375
~ (0,052 (375—-1) +1

n

B 375
~ (0,0025)(374) + 1

n

375
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CAPITULO IV

RESULTADOS Y DISCUSION



4.1. RESULTADOS

4.1.1. Encuesta aplicada a las instituciones destinadas a brindar servicio
de salud en la ciudad de Quevedo (Demanda)

1. ¢Su institucion dota de uniforme al personal para iniciar sus
actividades laborales?

Cuadro 4. Dotacién de uniformes

ftem Detalle Frecuencias .
Absoluto Relativo %
A. | Si 1 2
B. | No 40 98
Total 41 100

Fuente: encuesta
Elaborado: autora

m Si

m No

Grafico 1. Dotacion de uniformes

Fuente: encuesta
Elaborado: autora

Analisise interpretacion

Segun la encuesta realizada se pudo determinar que el 98% de las
instituciones no dotan de uniformes al personal médico, mientras que el 2% si

lo hacen al momento que inician sus actividades laborales.
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2. ¢Sus empleados cuentan con un uniforme adecuado para

desempefiar su trabajo?

Cuadro 5. Uniforme adecuado para el trabajo

ftem Detalle Frecuencias -
Absoluto Relativo %
A. Si 6 15
B. No 35 85
Total 41 100

Fuente: encuesta
Elaborado: autora

@ Sj
= No

Gréfico 2. Uniforme adecuado para el trabajo

Fuente: encuesta
Elaborado: autora

Analisise interpretacion

Segun lo manifestado en la encuesta por las instituciones de salud el 85%
argumentaron que no cuentan con un uniforme adecuado para el desempefio
de sus funciones, yun 15% que si.Esta establecido que la empresa podra
conquistar facilmente el mercado, ya que tanto las instituciones que dotan el
uniforme asi como aquellas que no lo hacen, exigen a sus colaboradores del

area médica que porten uniformes adquiridos por su propia cuenta.
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3. ¢El uso de uniformes en su Institucion es para el personal masculino
o femenino?

Cuadro 6. Uso de uniforme

ftem Detalle Frecuencias
Absoluto Relativo %
A. Masculino 8 20
B. Femenino 33 80
Total 41 100

Fuente: encuesta
Elaborado: autora

m Masculino
w Femenino

\§

Grafico 3. Uso de uniforme

Fuente: encuesta
Elaborado: autora

Analisise interpretacion

Analizando la gréafica se puede observar que el 80%, sefial6 que el uso del
uniforme en instituciones de salud es para elpersonal femenino y el 20%
restante es para el sexo masculino. En resumen, el negocio de la confeccion de
uniformes para el area de salud se presenta como una empresa factible, cuya
vialidad esta probada en la presente encuesta.
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4. A la hora de comprar uniformes, ¢qué aspecto considera el mas
importante?

Cuadro 7. Aspecto importante en la compra de uniformes

ftem Detalle Frecuencias .
Absoluto Relativo %
A. Calidad 30 73
B. Precio 11 27
Total 41 100

Fuente: encuesta
Elaborado: autora

m Calidad
H Precio

Gréfico 4. Aspecto importanteen la compra deuniformes.

Fuente: encuesta
Elaborado: autora

Analisise interpretacion

Segun la encuestael 73% considera que al aspecto mas importante al momento
de comprar uniformes esla calidady el 27% opina que es el preciode la
indumentaria.El mercado esta sujeto a la economia de los clientes es decir que
los productos deben ser llamativos de excelente calidad y a un precio que

permitan tener grandes ventas.
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5. ¢Su institucion tiene un proveedor local de uniformes para el

personal de salud?

Cuadro 8. Proveedor local de uniformes para el personal de salud

ftem Detalle Frecuencias
Absoluto Relativo %
A. Si 13 30
B. No 28 70
Total 41 100

Fuente: encuesta
Elaborado: autora

m Si
= No

Gréfico 5. Proveedor local de uniformes para el personal de salud

Fuente: encuesta
Elaborado: autora

Analisise interpretacion

En esta pregunta el 30% indicé que tiene un proveedor local de uniformes para
el personal que labora en instituciones de saludy el 70% no lo tiene. Existe una
demanda importante, por lo que es necesario establecer un plan para

conquistar el mercado objetivo.
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6. Seleccione dos aspectos que considere importantes en su proveedor.

Cuadro 9. Aspectos importantes en el proveedor

item Detalle Frecuencias .
Absoluto Relativo %
A. Seriedad 13 30
B. Tiempo de entrega 24 60
C. Trayectoria 4 10
Total 41 100

Fuente: encuesta
Elaborado: autora

u Seriedad
® Tiempo de entrega
= Trayectoria

Grafico 6. Aspectos importantes en el proveedor

Fuente: encuesta
Elaborado: autora

Analisise interpretacion

El resultado de las encuestas pone en evidencia que el 60%de las instituciones
de salud consideran que los aspectos mas importantesen su proveedores el
tiempo de entrega, el30% opina que se debe proyectar seriedad empresarial y
el 10%su trayectoria.De igual manera, la empresa podra conquistar facilmente
el mercado, mejorando los servicios que los proveedores actuales ofrecen a las

instituciones de salud.
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7. ¢éCual es laforma de pago al adquirir sus

Cuadro 10. Forma de pago

uniformes?

item Detalle Frecuencias .
Absoluto Relativo %
A. De contado 41 100
B. Pago al final 0 0
Total 41 100

Fuente: encuesta
Elaborado: autora

0%

H De contado

M Pago al final

Gréfico 7. Forma de pago

Fuente: encuesta
Elaborado: autora

Analisise interpretacion

En esta pregunta, el 100% manifestaron que la forma de pago es 50% a la

firma del contrato y el saldo a la entrega.Se presenta la oportunidad de realizar

visitas para realizar acuerdos de negocios con lasinstituciones de salud.
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8. ¢Estd Usted de acuerdo con la creacion de una microempresa
productora y comercializadora de accesorios y uniformes para
Instituciones de salud en la ciudad de Quevedo?

Cuadro 11. Aceptacién para la creacién de una microempresa.

ftem Detalle Frecuencias -
Absoluto Relativo %
A. Si 41 100
B. No 0 0
Total 41 100

Fuente: encuesta
Elaborado: autora

w Sj
No

Grafico 8. Aceptacion para la creacion de una microempresa.

Fuente: encuesta
Elaborado: autora

Analisise interpretacion

Segun la encuesta realizada se pudo determinar que el 100% estan de acuerdo
con la creaciébn de una microempresa productora y comercializadora de

accesorios y uniformes para Instituciones de salud en la ciudad de Quevedo.
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4.1.2. Encuestas aplicadas al personal médico que laboran dentro de
instituciones de salud (Demanda).

1. ¢La institucién dota de uniforme al momento que Usted inicia sus
actividades laborales?

Cuadro 12. Dotacién de uniformes.

ftem Detalle Frecuencias
Absoluto Relativo %
A. Si 58 30
B. No 136 70
Total 194 100

Fuente: encuesta
Elaborado: autora

30%
\ “’T

m Sj
mNo

Grafico 9. Dotacion de uniformes.

Fuente: encuesta
Elaborado: autora
Analisise interpretacion

En relacion de la pregunta planteada sobre la dotacion de uniformes el 70%
manifiesta que no reciben uniformes para cuando inician las labores dentro de
las casas de salud y el 30% si reciben.
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2. ¢Los empleados de esta casa de salud cuentan con un uniforme
adecuado para desempefiar su trabajo?

Cuadro 13. Uniformes para el desempefio del trabajo

ftem Detalle Frecuencias .
Absoluto Relativo %
A. Si 58 30
B. No 136 70
Total 194 100

Fuente: encuesta
Elaborado: autora

R

1 2 a
= o [ 0
5 ||
A

u Si
# No

Grafico 10. Uniformes para el desempefio del trabajo

Fuente: encuesta
Elaborado: autora

Analisise interpretacion

Segun lo manifestado en la encuesta el 70% no cuentan con un uniforme
adecuado para el desempefio de su trabajo, mientras el 30% que si.Existe un
gran mercado para atraer, por lo que es necesario continuar con la creacion de
la microempresa para la produccion de indumentaria médica el cantén

Quevedo.
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3. ¢Con qué frecuencia Ud. adquiere uniformes?

Cuadro 14. Frecuencia que se adquiere uniformes

item Detalle Frecuencias
Absoluto Relativo %
A. Mensual 0 0
B. Trimestral 2 1
C. Semestral 2 1
D. Anual 190 98
Total 194 100
Fuente: encuesta
Elaborado: autora
0% 1%
m Mensual
® Trimestral
= Semestral
= Anual

Gréfico 11. Frecuencia que se adquiere uniformes

Fuente: encuesta
Elaborado: autora

Analisise interpretacion

Segun la encuesta realizada a 194personas del cuerpo médico se pudo
determinar que el 98%adquieren anualmenteuniformes, el 1% lo realiza
semestralmente y trimestralmente. Existe una demanda considerable, por lo

gue es necesario establecer un plan para cautivara los potenciales clientes.
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4. ¢En qué lugar adquieresus uniformes?

Cuadro 15. Lugar que se adquiere uniformes

ftem Detalle Frecuencias .
Absoluto Relativo %
A. Suaper Pato 58 30
B. Modistas - Sastres 136 70
Total 194 100

Fuente: encuesta
Elaborado: autora

m SUper Pato
m Modistas-Sastres

Gréfico 12. Lugar que se adquiere uniformes

Fuente: encuesta
Elaborado: autora

Analisise interpretacion

El 30% de los encuestados adquierenlos uniformes en el Almacén Super Pato y
el 70% lo confeccionan en diferentes modistas — sastres. Para captar el
mercado meta se debera plantear estrategias que permitan atraer a los clientes
gue aun confeccionan sus uniformes en pequefios talleres de sastres y

modistas.
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5. ¢Cuantos uniformes adquiere en el afio?

Cuadro 16. Numero de uniformes que se adquieren al afio.

ftem Detalle Frecuencias
Absoluto Relativo %
A. Dela3 190 98
B. Ded4 a6 4 2
C. De 7 en adelante 0 0
Total 194 100

Fuente: encuesta
Elaborado: autora

mpDela3
mDe4ab
= De 7 en adelante

Gréfico 13. Numero de uniformes que se adquieren al afio.

Fuente: encuesta
Elaborado: autora

Analisise interpretacion

Segun la grafica el 98% adquieren de 1 a 3 uniformes durante al afio, asi
también se identifica que el 2% tienden a comprar de 4 a 6 uniformes. Es muy
notable que exista un gran mercado ya que los colaboradores de salud
emplean uniformes para sus actividades y esto permitira un margen de

oportunidad para introducir el producto propuesto en el estudio.
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6. ¢Le gustaria encontrar catalogos o figurines para escoger los disefios

para sus uniformes y accesorios?

Cuadro 17. Catalogo o figurines de uniformes y accesorios.

ftem Detalle Frecuencias
Absoluto Relativo %
A. Si 194 100
B. No 0 0
Total 194 100
Fuente: encuesta
Elaborado: autora
Si
= No

Grafico 14. Catalogo o figurines de uniformes y accesorios.

Fuente: encuesta
Elaborado: autora

Analisise interpretacion

En esta pregunta, la totalidad de los encuestados indicoé que si legustaria tener
de donde escoger ya sea los disefios y colores para cada uno de sus uniformes
y accesorios, por lo tanto es de mucha importancia que existan los diferentes

catalogos o figurines dentro de la microempresa para captar el mercado.
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7. ¢En qué mes o meses del afio usted realiza la adquisicion de
uniformes?

Cuadro 18. Mes que realiza la adquisicion de uniformes.

item Detalle Frecuencias _
Absoluto Relativo %
A. Enero- Marzo 117 60
B. Abril-Junio 67 35
C. Julio-Septiembre 10 5
D. Octubre-Diciembre 0 0
Total 194 100

Fuente: encuesta
Elaborado: autora

= Enero- Marzo

= Abril-Junio

= Julio-Septiembre

u QOctubre-Diciembre

Grafico 15. Mes que realiza la adquisicion de uniformes.

Fuente: encuesta
Elaborado: autora

Analisise interpretacion

Segun la encuesta se pudo determinar que el 60%realizan la adquisicién de
uniformes en los meses de enero a marzo, el 35% entre los meses de abril a
junio y el 5% lo hacen en los meses de julio a septiembre, sin embargo esto
varia segun las necesidades de cada persona en la adquisicibnde vestimenta

médica.
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8. A la hora de comprar uniformes, ¢qué aspecto considera el
masimportante?

Cuadro 19. Aspecto importante en la compra de uniformes.

ftem Detalle Frecuencias .
Absoluto Relativo %
A. Precio 29 15
B. Disefo 20 10
C. Calidad 106 55
D. Comodidad 39 20
Total 194 100

Fuente: encuesta
Elaborado: autora

H Precio

m Disefio

= Calidad

m Comodidad

Grafico 16. Aspecto importante en la compra de uniformes.

Fuente: encuesta
Elaborado: autora

Analisise interpretacion

EI55% de los encuestados al momento de comprar uniformes consideran que
el aspecto mas importante es la calidad, el 20% comodidad, un 15% precio y el
10% para disefio de la indumentaria médica. La microempresa se encuentra
ante el reto de conquistar este mercado, que los uniformes confeccionados
sean con telas de calidad yduraderos con los cuales se sienten

comodosofreciendo facilidades al cliente potencial.
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9. Dentro de que rango regularmente se encuentran sus gastos por la

adquisicién de su uniforme, considerando precio, talla, modelo y color.

Cuadro 20. Aspecto importante en la compra de uniformes.

ftem Detalle Frecuencias
Absoluto Relativo %
A. De $10,00 a $ 50,00 29 15
B. De $51,00 a $ 100,00 156 80
C. De $101,00a $ 150,00 7 4
D. Mayor a $ 150,00 2 1
Total 194 100

Fuente: encuesta
Elaborado: autora

4% 1%

mDe$ 10,00a $50,00
EDe$ 51,00a $ 100,00

De $101,00a $ 150,00
= Mayor a $150,00

Grafico 17. Gastos por la adquisicion de uniformes.

Fuente: encuesta
Elaborado: autora

Analisise interpretacion

Segun las estimaciones de egresos el 80%considera que gastande $51,00 a $
100,00 por la adquisicion de los uniformes, el15% de $10,00 a $50,00 por la
misma, el 4% lo haria por los valores de $ 101,00 a $ 150,00, y el 1% estaria
de acuerdo cancelar mas de $150,00 considerando precio, talla, modelo y

color.
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10.¢Esta Usted de acuerdo con la creacion de una empresa productoray

comercializadora de accesorios y uniformes para Instituciones de

salud en la ciudad de Quevedo?

Cuadro 21. Catalogo o figurines de uniformes y accesorios.

ftem Detalle Frecuencias
Absoluto Relativo %
A. Si 194 100
B. No 0 0
Total 194 100
Fuente: encuesta
Elaborado: autora
0%
uS|
mNO

Gréfico 18. Aceptacion para la creacionde lamicroempresa

Fuente: encuesta
Elaborado: autora

Analisise interpretacion

Segun la grafica el 100%estdn de acuerdo con la creacion de una
microempresa productora y comercializadora de accesorios y uniformes para
Instituciones de salud en la ciudad de Quevedo, porgue existe un mercado

potencial a la cual estaria enfocado nuestro servicio.

67



4.1.3. Entrevista al gerente general del almacén super pato, principal

competencia dentro de la ciudad de Quevedo.(Competencia- oferta).

1. ¢Cuédl es el nivel de ventas de mandiles y uniformes para médicos y

enfermeras?
El nivel de ventas de mandiles y uniformes para el personal de salud
esrazonable,al ser la Unica empresa que comercializaindumentaria médica en

la ciudad de Quevedo.

2. ¢Cudles son sus potenciales clientes, dentro de la ciudad de

Quevedo?

Los potenciales clientes en la ciudad de Quevedo son: las instituciones de

salud publica y privada.

3. ¢Qué mes o0 meses del afio obtiene mayor nivel de ventas?

Los meses del afio con mayor nivel de ventas es entre enero a marzo, ya que
las instituciones y colaboradores de saludrenuevan su vestimenta al comienzo

de cada afio.

4. ¢Los mandiles y uniformes para el personal de salud son

adquiridos por ellos o por las entidades de salud?

Por lo general son adquiridos por el personal médico de las instituciones de

salud por su propia cuenta.

5. ¢Cuales son las caracteristicas principales de la indumentaria

meédica que prefieren los médicos y enfermeras?

Al momento de elegir entre las principales caracteristicas prefieren la calidad

de la tela, comodidad y el precio.
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6. ¢Qué requerimiento hacen de manera especial los médicos y

enfermeras respecto a mandiles y uniformes?

De manera especial requieren que los mandiles y uniformes sean de buena

calidad.

7. ¢Donde consigue la materia prima para la confeccién de los

uniformes?

Se la obtiene de almacenes que distribuyen tela en la ciudad de Guayaquil
como Fabrilana, la Barata, Almacén City, Mundo Tela, entre otros.

8. ¢Qué calidad de tela prefiere los uniformes sus clientes?

Los clientes prefieren que sus uniformes sean de la tela de algodén fina.

Analisis de entrevista

Una vez realizada la entrevista al Gerente Propietario del Almacén Super Pato,
principal competencia, se conoci0 que los potenciales clientes son los
colaboradores de las casas de salud publica y privada de la ciudad de
Quevedo, teniendo como requerimiento que la indumentaria médica sea
confeccionada con tela de alta calidad siendo de preferencia tela de algodén
fina, la misma que garantice la excelencia de los productos, obteniendo la
materia prima de grandes almacenes de la ciudad de Guayaquil permitiendo a
este proyecto enfocar sus productos con caracteristicas de primera calidad

para aumentar el nivel de ventas.
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4.1.4. Plan de negocios

4.1.4.1. Ideade negocio

Quevedo es un cantén que ha demostrado un crecimiento comercial acelerado
en los dUltimos afios, siendo un potencial econdmico importante para la
provincia de Los Rios, las actividades industriales y artesanales han
apuntalado a crecer diariamente, por lo que la mayoria de las empresas buscan
gue sus negocios potencialicen su rentabilidad a través de nuevos productos

lanzados al mercado de manera directa.

En los ultimos afios se ha detectado un crecimiento importante de las
empresas destinadas a brindar salud dentro de la ciudad de Quevedo por lo
gue existe una poblacidn insatisfecha ya que se tiene que adquirir losuniformes
para enfermeros y doctores en otras ciudades aledafias como Guayaquil,

Babahoyo y Quito originando costos adicionales.

Para cubrir la principal demanda que existe en las instituciones de salud,
ofertando modelos de uniformes y accesorios de acuerdo a los principales
requerimientos de los clientes tales como talla, precio, color, modelo entre
otros, de esta manera se tendria una idea clara del negocio, donde se

plantearia una estructura comercial acorde a las exigencias del mercado actual.

4.1.4.2. Andlisis del entorno

4.1.4.2.1. Factores econdmicos

En el canton se encuentran un sin numero de oficinas o sucursales de
importantes compariias transnacionales propietarias de bananeras y mas, las
cuales manejan desde ahi sus propiedades en el perimetro cantonal, y en

muchos casos provincial.
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Esta ciudad es eje o paso obligatorio de viajeros y mercancias del norte al sur
del pais, de sierra a costa, debido a su cercania con 3 provincias, Guayas
Manabi y Pichincha, caracteristica que permite desarrollar una actividad
comercial mas acelerada que la misma capital de la provincia. Lo que se
evidencia con la concentracién de poblacion, locales comerciales e inclusive

con los catastros del SRI.

El Ecuador y Quevedo en los ultimos afios se han visto inmersos en una serie
de cambios de la politica econdmica, los permanentes cambios que busca el
gobierno central a través del nuevo modelo de cambio de la matriz productiva,
provoca que las empresas se vean orientadas al disefio de negocios donde la
transformacion de la materia prima e esencial para la puesta en marcha de

cada uno de los negocios.

4.1.4.2.2. Factores sociales

Quevedo tiene una poblacién de 173.575 habitantes, la mayoria de ellos segun
datos del INEC, la principal actividad comercial es el comercio formal y la
agricultura por ser una zona netamente agricola, aproximadamente el 5% de la
poblacidbn econdmicamente activa se dedica a brindar servicios médicos y
enfermeria dentro de las casas de salud de la ciudad de Quevedo existe una
predisposicion que se cree una empresa que se encargue de la produccién y
comercializacion de uniformes y accesorios de salud es del 98%, por lo que se

obtiene una demanda de 170.104 habitantes.

4.1.4.2.3. Factores politicos y legales

Una empresa productora y comercializadora de uniformes y accesorios para
médicos y enfermeros de las diferentes casas de salud estarian sujetados a las
principales leyes tributarias y econdémicas que existen en el Ecuador tales
como: Declaracién mensual del impuestos al valor agregado, y demas leyes

tributarias y contaria con los permisos pertinentes exigidos por la ley.
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4.1.4.2.4. Factores tecnoldgicos

La implementacion de equipos tecnoldgicos serian una parte principal para
cuando la empresa inicie sus operaciones, por lo que se adquirira modernos
equipos tecnoldgicos tales como: maquinas de coser, bordadoras, impresoras,

y computadora con la finalidad de brindar un adecuado producto a los clientes.

4.1.4.2.5. Factores ambientales

La mayoria de las decisiones tomadas por las pequefias empresas tienen
impactos ambientales potenciales, con impactos adversos a menudo causados

por malas practicas que no se corrigen debido a la falta de informacion técnica.

El conocimiento insuficiente puede llevar al uso inadecuado de quimicos, al
tratamiento o disposicion inadecuada de desechos y liquidos, a emisiones
gaseosas incontroladas, y a técnicas de produccion que hacen uso intensivo de
recursos no renovables. Estos problemas se componen tanto de falta de
conocimiento de dispositivos protectores que son generalmente faciles y
baratos de obtener y por ignorancia de la seguridad industrial y las normas

ambientales.

La mayor parte del impacto ambiental de los textiles ocurre cuando los tejidos
son tefiidos y tratados para darles su aspecto final: blanqueado, tefiido,

estampacion y tratamientos de acabado.

= Politica medio ambiental

Consideramos que el desarrollo de la actividad de la empresa de produccion y
comercializacion de accesorios y uniformes para trabajadores de salud se
debe integrar criterios de desarrollo sostenible, que garanticen una adecuada
gestion de los recursos y una proteccion del entorno, y que se responda a las

demandas de la sociedad.
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Para llevarlo a la practica estara comprometida a cumplir y hacer cumplir los

siguientes principios, que constituyen nuestra politica medioambiental:

Se debe considerar la variable medioambiental en la planificacién y desarrollo
de las actividades del negocio, promoviendo la sensibilizacién medioambiental

al personal, proveedores y de la sociedad en general.

Se cumplird la legislacion medioambiental aplicable a sus actividades, asi como
otros compromisos que se puedan establecer, esforzandonos por prevenir la
contaminacién y minimizar, en lo posible, el potencial impacto ambiental que

generen.

Desarrollar un esfuerzo de mejora continua en el marco del sistema de gestion,
gue permita mejorar su eficacia y ser mas eficientes en el consumo de

recursos.

Garantizar la difusion de esta politica entre todos los empleados y la sociedad,
estableciendo una politica de comunicacion fluida con las Autoridades,

comunidades locales y agentes interesados.

Por lo que el impacto ambiental sera minimo. Ademas una forma de contribuir
con el medio ambiente es el utilizar lo estrictamente necesario, es decir no
desperdiciar materia prima ni materiales, pues la empresa debe tener un
desarrollo sostenible; y a parte de contribuir con el medioambiente la empresa
reducira sus costos, pues al no desperdiciar existe una ganancia para la
empresa. Otra forma es el consumo de lo estrictamente necesario en energia

eléctrica.

= Practicas de orden y limpieza.

Donde el orden y la limpieza son débiles en una empresa se puede presentar
un aumento en el desperdicio/derrame de insumos, haciendo que la

contaminacioén ambiental ocurra innecesariamente.
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La empresa tendrd normas para seguir al momento de realizar su fabricacion
entre ellas es limitarse estrictamente al impacto sobre el agua y la atmésfera
durante la fabricacion. Reducir el riesgo de alergias mediante el uso de telas
bajas en tratamientos quimicos. Y el ofrecer productos que estén limitados de

sustancias dafiinas para la salud y medioambiente.

4.1.4.3. Sondeo de mercado

El principal mercado objetivo donde se enfocaria la empresa para dirigir sus
productos serian las principales casas de salud de la ciudad de Quevedo entre
ellas publicas y privadas, por lo que la investigacion de mercado que se realizé
permitid conocer por parte de la poblacion objetiva los gustos de talla, color,
precio de los productos, punto de referencia para la empresa.

= C(Clientes

No solamente se debe considerar el nimero de personal médico sino también
el total deprofesionales no doctores que trabajan en establecimientos de salud
asi como al personal paramédico, auxiliares y estudiantes no residentes que
utilizan este producto, sin embargo las adquisiciones de uniformes esta
destinada en principalmente a satisfacer las necesidades de este grupo de
profesionales de la salud que trabajan en hospitales, clinicas, consultorios

particulares y laboratorios.

Ademas nuestros posibles clientes se encontraran ubicados dentro del canton
Quevedo y sectores aledafios como son: Valencia, Buena Fe, La Esperanza,
San Carlos, La Union, etc. ya que existen Instituciones de Salud ubicadas en

estos sectores.

= Proveedores

Los principales proveedores de la materia prima seran Almacenes de tela

gueestan ubicados en la Ciudad de Guayaquil y Quito, se consideran
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potencialesya que la calidad de sus telas tiene un alto reconocimiento en el

mundo de la confeccion de las prendas y por mantener un nivel estandar en

sus precios lo cual resulta asequible para la obtencion de los mismos se

detallan en el siguiente cuadro:

Cuadro 22. Proveedores

Nombre Proveedor Producto Direccioén Teléfono
Brother La Bobina Maq_umas y Av. América # 2454 y Selva 023317569
S.A. Equipos Alegre

Maquinas y Av. Geovanny Calles y Neftali
OTTEX del Ecuador Equipos Godoy 023512100
Textil Ecuador Telas Bolivar 275 y Venezuela 022282636
Realtex Telas, elasticos Panamericana Norte KM 7. 022282960
Casa Monett Telas, . Chimborazo 411-415y 042325040
insumos/confeccion | Aguirre
lvantex Telas, | sucre 4040 y Chile 042320535
insumos/confeccion

Fuente: investigacion
Elaborado: autora

4.1.4.3.1. Andlisis de la oferta

En la ciudad de Quevedo como principal empresa ofertante de accesorios y

uniformes para médicos y enfermeros encontramosel Almacén Super Pato, por

lo que se convierte en la competencia de la empresa.

Cuadro 23. Oferta

N° Empresa Oferta
1 | Sastres/ Modistas Mandiles y Uniformes
2 | Super Pato Batas para médicos, enfermeros,

uniformes, entre otros.

Fuente: encuesta
Elaborado: autora
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= Proyeccion de la Oferta

Posterior a la aplicacion de entrevistas guiadas al Gerente de la competencia,
conversaciones con expertos relacionados al sector de confecciones y la
pertinente revision bibliografica y electrénica, se procede al andlisis e
interpretacion de la informacién obtenida con la finalidad de caracterizar la

situacion actual del mercado.

Basandonos en los datos proporcionados hemos utilizando el método valor

futuro para la proyeccion.

Cuadro 24. Proyeccion de la Oferta

SUPER PATO
Afos Uniformes Uniformes
Mandiles Hombres Mujeres. Total

2010 100 35 65 200
2011 110 40 80 230
2012 115 45 90 250
2013 130 50 100 280
2014 135 55 110 300
2015 145 60 125 330
2016 150 65 135 350
2017 160 65 145 370

Fuente: investigacion
Elaborado: autora

4.1.4.3.2. Andlisis de la Demanda

En el presente estudio se ha considerado la demanda, la misma que es
representada por el cuerpo médico que labora afio a afio en las instituciones de
salud, para los cuales se debe proporcionar cierta cantidad de uniformes, de

acuerdo a las politicas establecidas por cada institucion.
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Se proyecta un crecimiento en el sector de salud en base al aumento de
establecimientos que se puede constatar con la informacién estadistica
obtenida en el Instituto Nacionalde Estadisticas y Censos, teniendo asi

unademanda con la apertura anual de una casa de salud publica como privada.

Cuadro 25. Demanda proyectada de establecimientos de salud.

Empresa 2014 2015 2016 2017
Hospitales 1 2 2 3
Subcentros 12 13 14 15
Clinicas privadas 29 29 29 30
Consultorios 31 32 33 33
Laboratorios clinicos 22 22 23 23
Total 95 98 101 104

Fuente: encuesta
Elaborado: autora

= Proyeccion de lademanda futura

La demanda futura del proyecto esta representada por el total de
establecimientos de salud que funcionan en la ciudad de Quevedo,
adicionalmente se puede aclarar que son los establecimientos de salud los que
demandan el producto, y quienes adquieren este producto son las personas

gue trabajan en los mismos.
Tomando en consideracion el personal médico activo del canton Quevedose

estima segun datos de las encuestas que adquieren por afio 3 uniformes

teniendo la siguiente proyeccionmediante la formula futura.
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Cuadro 26. Proyeccién de la demanda

Afos Establecimientos | Personal Cantidad de
Uniformes
2010 84 425 1275
2011 87 445 1335
2012 89 460 1380
2013 92 480 1440
2014 95 500 1500
2015 98 521 1563
2016 101 542 1626
2017 104 565 1695

Fuente: encuesta
Elaborado: autora

4.1.4.3.3. Demanda insatisfecha

Con la oferta establecida 300 y la demanda 1500se determind una demanda

insatisfecha de -1.200 que se esta dejando de atender

aumentado progresivamente en los afios siguientes.

Cuadro 27. Demanda Insatisfecha

ARos Oferta Demanda Dema”da
Insatisfecha
2010 200 1275 -1075
2011 230 1335 -1105
2012 250 1380 -1130
2013 280 1440 -1160
2014 300 1500 -1200
2015 315 1563 -1248
2016 328 1626 -1298
2017 345 1695 -1350

Fuente: encuesta
Elaborado: autora

por el afio 2014,
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En el anexo 3, 4 y 5 se presentan la informacion detallada de la demanda

insatisfecha de cada producto.

4.1.4.4. Anélisis de laIndustria

La puesta en marcha del presente negocios buscara una puerta amplia dentro
de la industria de la ciudad de Quevedo, por lo que se contara con un amplio
acceso al mercado, ya que solo se cuenta con una empresa que es la principal
competencia, y la mayoria de las casas de salud adquieren sus uniformes fuera
de la ciudad esto generaria un alto impacto en los ingresos primeros de la

empresa.

Se considera también que los proveedores se encargaria de enviar
directamente a la ciudad de Quevedo la materia prima, esto minimizara costos
a la empresa, en resumen el alto impacto que tendria la empresa seria positivo
ya que los clientes, proveedores y competencia facilitaria el desarrollo

comercial de la empresa.

4.1.4.5. Plan estratégico de la microempresa

La microempresa se denominarda Confecciones “Vestimed’Liz” enfocada a los
profesionales de salud que buscan indumentaria de calidad que les garantice
prendas optimas y funcionalespara su satisfaccion; asi como prendas para
todas las areas de los centros de salud, atendiendo principalmente al cuerpo

médico y a los usuarios que acuden a estos.

4.1.4.5.1. Anélisis FODA

La microempresa se enfocara en la calidad de sus productos siendo el eje
principal los usuarios y colaboradores que trabajen en el mismo. Se fomentara
el desarrollo personalde sus colaboradores. Para este crecimiento se
promovera en el andlisis profundo de las necesidades de nuestros clientes y
proyectandonos a satisfacerlas con entrega y con un servicio personalizado de

atencion para asi poder cubrir todas las exigencias de nuestros clientes.
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b)

a) Fortalezas

= Al ser un negocio nuevo se pretende utilizar maquinaria moderna que

garantice y optimicen procesos de produccion.

»= Materia prima de primera calidad.

» Localizacion estratégica y adecuada para la produccién y comercializacion

de uniformes y accesorios para las instituciones de salud.

Oportunidades

Incremento en las propuestas y alternativas de centros de salud tanto

publicas como privadas.

= Apertura a nuevos mercados en la confeccion tanto de ropa de vestir como

de indumentaria médica.

= Existencia de demanda por atender tanto localmente como a nivel nacional.

= Ingresos econdmicos con proyeccion de incrementos en un tiempo

acelerado.

= No hay impedimentos legales para la creacion de este tipo de negocios.

c) Debilidades

= Al ser un negocio nuevo el centro de operacion del mismo puede ser un

limitante, es decir que la demanda seria basicamente sujeta a la
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localizacion y se necesitaria de mucha publicidad y de un adecuado manejo

en cuanto a licitaciones y ventas en el sector publico y privado.

» |nexistencia de experiencia en el area de manejo, control, fabricacion,

comercializacion y administracion de un negocio como este.

= Altos costos iniciales para poder operar este negocio.

d) Amenazas

= No poder encontrar el financiamiento para la microempresa dedicada a la

produccion y comercializacion de vestimenta para trabajadores de la salud.

= No encontrar los profesionales con alta experiencia en la confeccion de

indumentaria médica y hospitalaria.

= Que no se pueda concretar negociaciones con instituciones del sector

publico y privado haciendo muy pequefio el giro del negocio.

4.1.4.5.2. Vision

“Constituirse en una empresa productora y comercializadora de uniformes y

equipos para meédicos y enfermeros altamente competitivo en el Ecuador.”

4.1.4.5.3. Mision

“Confeccionar y comercializar uniformes y accesorios para médicos y
enfermeras de buena calidad, satisfaciendo las necesidades de las principales

casas de salud de la ciudad de Quevedo.”

4.1.4.5.4. Objetivos estratégicos
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Posicionarse en el mercado de la ciudad de Quevedo como la Unica
empresa productora y comercializadora de uniformes y accesorios para
médicos y enfermeros.

Brindar un producto diferenciado con alto estandares de calidad.

Contar con la mano de obra calificada mas competente en la industria
artesanal de la ciudad de Quevedo.

Obtener altos niveles de rentabilidad.

Distribuir los productos a otras casas de salud aledafias a la ciudad de

Quevedo.

Realizar capacitaciones permanentes a los trabajadores de la empresa.
Mantener una sesion mensual documentada de trabajo de cada unidad, a
fin determinar y evaluar planes y programas, definir prioridades y plantear

soluciones.

Preservar el entorno ambiental y la seguridad de la comunidad en todo

trabajo.

Difundir permanentemente la gestion de la empresa en forma interna y

externa.

4.1.4.5.5. Estrategias del negocio

La empresa productora y comercializadora de uniformes y accesorios para

médicos y enfermeros utilizara las siguientes estrategias:

Estrategias de liderazgo en costo: Consistird en la captacién de un solo

mercado objetivo que son las casas de salud de la ciudad de Quevedo.
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= Estrategia de enfoque en costos: Consistird en la captacion de una sola
segmentacion de mercado con la finalidad de controlar los estdndares de

calidad.

4.1.4.5.6. Fuente generadora de ventaja competitiva

La ventaja competitiva no puede ser comprendida viendo a una empresa como
un todo. Radica en las muchas actividades discretas que desempefa una
empresa en el disefio, produccion, mercadotecnia, entrega y apoyo de sus

productos.

Como principal fuente generadora de ventaja competitiva se tendra la marca de
la empresa ya que generaria un alto valor agregado, misma que sera patentada

en el Instituto Ecuatoriano de la Propiedad Intelectual.

4.1.4.6. Plan de marketing

4.1.4.6.1. Objetivos del marketing

<+ Determinar las formas de penetracion el mercado consumidor.
+ Establecer los canales de distribucién que empleara la empresa.

< Definir las estrategias de promocion y publicidad de nuestro producto.

4.1.4.6.2. Mezclas de marketing

= Producto

Confecciones "Vestimed’Liz" se plantea como una microempresa nueva que
pretende llegar a ser un antes y undespués en la forma como actualmente se

concibe a la vestimenta médica, se plantea la idea que los uniformes y
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accesorios sea la parte mas importante para los profesionales de la salud al

momento de realizar su trabajo.

Las cualidades a considerar como diferenciacion del producto, son la huella
distintiva.

= Disefio

= |[nnovacion

= Calidad
= Presentacion
= |dentidad

Grafico19. Logotipo de la empresa

VESTIMED'UZ

od'c‘ accasotios pata dpntundi-fcgnﬁud

Fuente: investigacion
Elaborado: autora

Grafico 20. Uniformes

Mandiles Manga 3/4 Mandiles Manga Larga

Uniforme para enfermeros (as) Conjunto de monos para enfermeros(as)
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Gréfico 21. Accesorios

Suecos para enfermeras color
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e Precio
a. Politicade precios y fijacion.

Los puntos detallados a continuacion, muestran las variables mas
representativas por las cuales nos guiaremos para establecer los precios.
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b. Costo de ventas

Con el costo de venta se puede determinar el precio minimo de venta, mientras
gue los otros factores nos ayudan a medir la supervivencia de la empresa en

torno a las situaciones de mercado y la competencia.

4.1.4.6.3. Estrategias de pagos

Los precios de nuestros productos son competitivos, y en cada linea (Industrial,
servicios, seguridad), han sido costeados teniendo en cuenta la capacidad de
Produccion.

De acuerdo al canal de distribucion se manejan las siguientes condiciones de

pago.
Cuadro 28. Estrategias de pagos

Canal Forma de pago Descuento

Punto de ventas Contado 1 a 5% segun cantidad

Visitas directas / .
o _ Contado Sin descuento
Clinicas, hospitales

Tele mercadeo Contado Sin descuento

Fuente: investigacion
Elaborado: autora

4.1.4.6.4. Estrategia de plaza o distribucion

La empresa manejard tres canales para la comercializacion de sus productos,

las cuales aportan el siguiente porcentaje del total de las ventas.

Cuadro 29.Estrategias de distribucion

Canal Ventas
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Punto de ventas 65%

Visitas directas / Clinicas, hospitales 15%
Tele mercadeo 20%
TOTAL 100%

Fuente: investigacion
Elaborado: autora

El punto de venta estara ubicado en la matriz de la microempresa ubicada en la

ciudad de Quevedo provincia de Los Rios.

Otro canal de distribucion a implementar, es la contratacion de un vendedor
con experiencia, que tenga como mision la apertura de nuevos mercados y la
consecucion de nuevos clientes, dirigiendose especialmente a clinicas privadas
ya que este tipo de prendas y accesorios tienen un bajo costo y por ello
nuestros precios de venta se encuentran por debajo de la competencia, y
también porque este mercado no esta tan competido. Esto nos generara un
aumento en las ventas del 35% logrando asi uno de nuestros objetivos el cual

es ampliar el nivel de ventas en un 65%.

4.1.4.6.5. Estrategia de promocion

v Se realizaran visitas a los clientes potenciales para dar a conocer el
producto.
v Durante la venta se enfatizara en las ventajas competitivas del producto

a ofrecer como: talla, color, marca entre otras.

v Se realizardn cufas comerciales en medios de comunicacion de la

localidad.

4.1.4.6.6. Estrategia de servicio al cliente o postventa
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Como estrategia de servicio al cliente se enfocara un producto de alta calidad
en su contextura, color y marca a traves de catalogos diferenciados por talla y

color.

4.1.4.6.7. Estrategias de posicionamiento

Como principal estrategia de posicionamiento se aplicara la siguiente:

v Se efectuaran canales de exhibicion en los sitios de concurrencias

masiva como ferias médicas que realiza el Ministerio de Salud.

v Mejorar el producto para potenciar su valor intrinseco; por ejemplo,

utilizar la mejor materia prima para obtener uniformes de calidad.

4.1.4.7. Plan de operaciones

4.1.4.7.1. Objetivos de operaciones

Como principales objetivos de operaciones se presentan:

% Proyectar un alto nivel de ventas en base a la demanda insatisfecha del

mercado objetivo de la ciudad de Quevedo.

% Contar con un stop de materia prima para que el proceso de produccion

no se vea interrumpido.

% Incrementar el nimero de unidades producidas en un tiempo

determinado.
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% Satisfacer a los clientes mediante la determinacién de un tiempo

prudente para negociar.

4.1.4.7.2. Actividades previas al inicio de la produccién

a) Disefio y prueba de producto.

El disefio del producto es un pre requisito para la produccién al igual que el
pronéstico de volumen. El resultado de la decision del disefio del producto se
transmite a operaciones en forma de especificaciones del producto. En estas
especificaciones se indican las caracteristicas que se desea tenga el producto

y asi se permite que se proceda con la produccion.

La microempresa utilizara el siguiente esquema del disefio y prueba del

producto.

Gréafico22. Disefio y prueba del producto

INVESTIGACION
DEMERCADO

|

DESARROLLO DEL
PRODUCTO

FABRICACION DEL
PRODUCTO

|
MARKETING

CLIENTE

Fuente: investigacion
Elaborado: autora
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b) Aspecto técnico del producto

Por tratarse de varias productos que la empresa brindara se detalla la siguiente

ficha técnica del producto:

Cuadro 30. Ficha del producto

Especificaciones técnicas Productos varios uniformes y accesorios para
del producto médicos y enfermeros.

Tallas : Varias

Colores : Varias

Talla : S-M-L-X-XL-XX-XXX

Tipo de tela:poli algodon (Victoria y Wendy)

Marca del Producto Confecciones “Vestimed'Liz”
Lugar de Fabricacion Quevedo Parroquia Siete de Octubre
Registros legales Registro unico del contribuyente

Fuente: investigacion
e laempresa

Flahnradn- aitara

e Macro localizacion

La microempresa productora y comercializadora de accesorios y uniformes de

salud estara localizada en la provincia de Los Rios.

Grafico 23. Macro localizacion
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Fuente: investigacion
Elaborado: autora
¢ Micro localizacion

Esta empresa tendra su ubicacién micro en el cantdon Quevedo, por lo que su
matriz estara ubicada en la Parroquia Siete de Octubre Calle Walter Andrade y
Segunda a lado de la clinica Santa Marianita

Grafico24. Micro localizacion
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Fuente: googlemaps
Elaborado: autora

91



d) Local comercial

No serd necesario invertir en la adquisicion de un local comercial, ya que se
cuenta con un local comercial de propiedad de la Autora del presente proyecto,
mismo que es de dimensiones 40 metros cuadrado el mismo sera dividido en

las siguientes areas:

e Gerencia
e Area de Finanzas
e Area de Produccién

e Area de mercadeo

4.1.4.7.3. Proceso de produccion

La empresa se encarga de la recepcion de la elaboracion de los uniformes y
accesorios para empleados de salud, posterior se ofrecerda a las diferentes
casas de salud de la ciudad de Quevedo, a través de volantes, dipticos,

tripticos y finalmente se receptara los pedidos.

= Andlisis de materia prima e insumos

Para la elaboracion de la materia prima se utilizara materiales de alta calidad,

los mismos que se detallan a continuacion:

Gréafico25. Proceso de produccion

Producciéon Visitas

Fuente: investigacion
Elaborado: autora 92



a) Flujograma de produccion
Grafico26. Flujograma de produccion
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Fuente: investigacion
Elaborado: autora

1. Recepcion y almacenamiento de materiales:Se recibe la muestra del
uniforme terminado, la tela cortada y las habilitaciones (adornos, cierres,

botones y resortes, entre otras), asi como una tabla de especificaciones.

2. Inspeccién de tela y habilitaciones: Se inspecciona la tela y sus

habilitaciones, separando, en su caso, tallas y color, entre otros.

3. Transporte al area de costura: Las piezas de tela se transportan al area de

costura.

4. Ensamble de las piezas de tela: Se realiza el ensamble de las distintas

piezas cortadas: camisetas, gorros, mandiles, monos delanteros, espalda,
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mangas, forros, vistas y entretelas, por medio de maquinas de coser. Las

piezas de tela tienen guias por donde se debera realizar la costura.

5. Transporte al area de acabado: Una vez cosido el uniforme, se transporta
al area de acabado.

6. Acabado: En esta etapa se colocan los uniformes en las vistas, dobladillos,
adornos, resortes y broches, de acuerdo con la tabla de especificaciones y a la

muestra modelo del uniforme.

7. Transporte al area de planchado: Las prendas se transportan al area de
planchado.

8. Planchado: La prenda se plancha con equipo industrial, realizando, si es

gue se requieren, dobleces especiales.

9. Inspeccion: Una vez terminada la prenda, se efectla la inspeccion para

verificar que no existan fallas.

10. Empaque: El vestido se coloca en ganchos y, ademas, se cubre con un
plastico para evitar que se ensucie o se manche durante su recorrido al cliente

final.

11. Transporte al almacén de producto terminado: Este se realiza usando

roperos moviles.

12. Almacenamiento: Se almacena el producto terminado.

b) Flujo de materiales

Gréafico27. Flujo de materiales
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Elaborado: autora

Ademas de la localizacion, disefio y construccion de la microempresa es

importante estudiar con detenimiento el problema de la distribucion interna de

la misma, para lograr una disposicion ordenada y bien planeada de la

maquinaria y equipo, acorde con los desplazamientos logicos de las materias

primas y de los productos acabados, de modo que se aprovechen eficazmente

el equipo, el tiempo y las aptitudes de los trabajadores.

c) Distribucion interna de las instalaciones de la planta:

Gréafico28. Distribucidn interna de las instalaciones de la planta

95



|y —
Fer—— ARES DE EHNEAMELEY COSTURA

SERWICIO DE
e b RES, DE COMEDOR

EERVICION | oo WITA RIOS

MEDICD
AREL DE
PLOMCHS DO
Y EMFO QLE
CFICIND B LLMAOACEMN OE
J/L O DOMINIETROT O S MO TERIOLES
ALMOCER
OE
FRODUCT O
TE RM IMA OO
=3 [ Y 4 REL DE EHMT Ra 0o
E ESTA CIOMAMIENT O i

Fuente: investigacion
Elaborado: autora

d) Determinacion de costos y margenes de operacion

El estudio de los costos de operacion es la piedra angular en toda clase de
negocios, ya que permite no solo la obtencién de resultados satisfactorios, sino
evitar que la empresa cometa errores en la fijacion de los precios y que esto

derive en un resultado negativo.

En la determinacion de los costos, se debe tomar en cuenta que su valor
cambia por posibles fluctuaciones en los precios o por diversos grados de

utilizacion de la capacidad instalada.

En términos generales, el precio se puede establecer por debajo o por encima

del de la competencia o ser igual al de ella.

El precio del producto final de los uniformes y accesorios y de otros productos

del giro debera estar integrado por:
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o Costos directos (telas principalmente y remuneraciones al personal)

o Costos y gastos indirectos

e Margen de utilidad

4.1.4.7.4. Capacidad Instalada

La capacidad de produccién disefiada corresponde a la capacidad méaxima que

el proyecto podra dar el mismo que es considerado tomando en cuenta la

cantidad de recursos humanos y maquinaria con que se dispondra. La misma

gue se detalla en el siguiente cuadro:

Cuadro 31. Capacidad Disefiada

Capacidad Diseflada por Operaria

Producto Produccion
Diario | Semanal Mensual Anual
Mandiles
Mandiles Manga 3/4 1 20 240
Mandiles Manga Larga 1 20 240
Uniformes( H) 1 20 240
Pantalon
Camisa
Uniformes(M) 2 10 40 480
Pantalon
Blusa
Total 5 25 100 1200

Fuente: investigacion
Elaborado: autora

4.1.4.8.

Plan de recursos humanos

4.1.4.8.1. Organizacion administrativa

La empresa de produccion y comercializacion de uniformes y accesorios para

trabajadores de salud tendra la siguiente organizacion administrativa.
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Grafico29. Organizacién administrativa

ADMINISTRADOR

Operarios Vendedor

Operaria 1

Fuente: investigacion
Elaborado: autora

El recurso humano esta direccionado en la busqueda de profesionales de alto
desempeiio en la elaboracién de uniformes para médicos y enfermeras, se
busca personas comprometidas con el crecimiento de la microempresa, con el
cliente y personas que busquen estabilidad laboral y un excelente ambiente de

trabajo.

4.1.4.8.2. Descripcién de funciones

Acontinuacion se especifica el manual de funciones del negocio, esta
herramienta tiene por objetivo establecer explicitamente y con claridad las
actividades que se desarrollaran para obtener éxito en la actividad empresarial

planteada.

1.- Jefe administrativo

Encargado de realizar las funciones administrativas inherentes al cargo,
yorganizar la contabilidad de la empresa con las normas establecidas que se

ajusten a las politicas, principios y normas generalmente aceptadas.
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Funciones

2.-

Controlar al personal.

Indicar el nimero de libros, formularios y registros que deben llevarse, las
informaciones que deben contener y su utilizacion.

Desarrollar la contabilidad de la empresa segun el sistema contable.
Determinar las cuentas de la empresa y su significado; esto es, elaborar el
plan de cuentas y preparar el Manual de Instrucciones.

Firmar balances y mantener un control de los registros contables
ejecutados.

Realizar el pago de impuestos.

Vendedor

Responsable del asesoramiento al cliente, utilizando los medios y lastécnicas a

su alcance para conseguir que este cliente adquiera el producto y servicio

ofrecido.

Funciones

3.-

Mantener limpia el area de trabajo.
Categorizar los productos en los mostradores.
Atender a los clientes con respeto y cortesia.
Dar a conocer los productos que se ofrecen.
Contestar todo tipo de inquietudes del cliente.

Operario

Responsable del asesoramiento al cliente, utilizando los medios y lastécnicas a

su alcance para elaborar las prendas y ofrecer un servicio de buena calidad

para conseguir la satisfaccién de los futuros clientes.

Funciones
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= Disefiar y elaborar patrones.

= Realizar los cortes en las telas.

= Optimizar los recursos.

» Encargado de pespuntear, coser, hilvanar y planchado de lasprendas.
= Atender a los clientes con respeto y cortesia.

= Contestar todo tipo de inquietudes del cliente.

4.1.4.8.3. Politicas de remuneraciones y compensaciones

El pago de las remuneraciones a los empleados sera mensual cada 30 y 31 de
cada mes, se lo hara a través de transferencia a las cuentas bancarias, se
considerara el pago de cada uno de los beneficios de ley como: aporte al IESS,

décimo tercer y cuarto sueldo.

4.1.49. Plan financiero

A través del plan financiero se establecera la cuantificacion del volumen de
capital que sera necesario invertir para la ejecucion del proyecto, a fin de ser
incorporada como un antecedente mas en la proyeccion del flujo de caja que

posibilite su posterior evaluacion.

El volumen de los recursos econdémicos a invertir dependerd de las
caracteristicas del proyecto. A continuacion se definira el tipo de inversiones
gue se realizara asi como también la forma de financiamiento para cubrir las

necesidades de la empresa.

4.1.4.9.1. Recurso Humano

El proyecto demandara de 3 personas, las cuales se describen como un
Administrador de local, una operaria y unvendedor. A continuacion se detallan
los costos de sueldos y obligaciones sociales para la empresaen el primer y

segundo afio. Ver cuadro # 32 y33.
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4.1.4.9.2. Depreciacion de Activos Fijos

A continuacion se detalla la depreciacién de los activos fijos de la empresa
mediante el método lineal, el cual se hacen depdsitos anuales iguales en el
fondo para depreciaciébn durante la vida util del Activo. Ver Cuadro # 34.
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Cuadro 32. Obligaciones Sociales para el 1° Afio

Sueldo | sueldo Décimo Décimo | Fondo de Aportacién | Aportacion Pr;-sq[gigﬁes
Nomina N° Mensual Anual Tercer Cuarto Reserva |Vacaciones | patronal al | personal al ara el 1°
Sueldo Sueldo 8,33% IESS IESS P Afio
Administrador 1 450| 5400 37,50 28,33 0 25,00 802,80 673,20 1579,33
Vendedor 1 350 4200 29,17 28,33 0 14,17 454,92 381,48 907,23
Operario 1 350 4200 29,17 28,33 0 14,58 468,30 392,70 933,92
Total 3 1150| 13800 95.00 85,00 0 47,92 1538,70 1290,30 3057,75
Fuente: encuesta
Elaborado: autora
Cuadro 33. Obligaciones Sociales para el 2do Afo
Décimo Décimo | Fondo de Aportacién | Aportacion Total_de
o Sueldo Sueldo . Prestaciones
Némina Ne Mensual | Anual Tercer Cuarto Reserva |Vacaciones | patronal al | personal al arael 2do
Sueldo | Sueldo 8,33% IESS lEss | PAES
Administrador 1 450 5400 37,50 28,33 449,82 18,75 602,10 504,90 1641,40
Vendedor 1 350 4200 29,17 28,33 349,86 14,58 468,30 392,70 1282,94
Operario 1 350 4200 29,17 28,33 349,86 14,58 468,30 392,70 1282,94
Total 3 1150 13800 95.00 85,00 1149,54 47,92 1538,70 1290,30 4207,29

Fuente: encuesta
Elaborado: autora

102




Cuadro 34. Depreciacion de activos fijos

Activos fijos Cantidad Valor Unitario Valor Total V(Iggloit)” Dep;izlglcmn Dggraeé:tlﬁggn Valor residual
Equipos y muebles de oficina
Computadoras de oficina 1 $900,00 $900,00 3 $300,00 $ 900,00 $-
Calculadora de oficina 1 $30,00 $ 30,00 2 $ 15,00 $30,00 $-
Teléfono 1 $50,00 $50,00 4 $ 12,50 $ 37,50 $12,50
Escritorio Ejecutivo 1 $ 180,00 $ 180,00 4 $ 45,00 $ 135,00 $ 45,00
Sillén Gerencial 1 $ 100,00 $100,00 4 $ 25,00 $75,00 $ 25,00
Sillas Ejecutivas 2 $ 30,00 $60,00 4 $ 15,00 $45,00 $ 15,00
Archivadores 1 $ 150,00 $150,00 4 $37,50 $112,50 $37,50
Mesa de trabajo 1 $ 220,00 $220,00 4 $ 55,00 $165,00 $ 55,00
Vitrinas 1 $150,00 $150,00 5 $ 30,00 $90,00 $ 60,00
Subtotal $ 1.840,00 $535,00
Magquinaria y equipo
Maquina recubridora 1 $950,00 $950,00 10 $ 95,00 $ 285,00 $665,00
Maquina overlock 1 $ 800,00 $ 800,00 10 $ 80,00 $ 240,00 $ 560,00
Maquina recta 1 $ 600,00 $600,00 10 $ 60,00 $ 180,00 $ 420,00
Maquina cortadora 1 $ 200,00 $ 200,00 10 $ 20,00 $ 60,00 $ 140,00
Plancha industrial 1 $ 150,00 $ 150,00 10 $ 15,00 $ 45,00 $105,00
Subtotal $ 2.650,00 $ 270,00
Total $ 805,00 | $ 2.400,00 $ 2.140,00

Fuente: proveedores
Elaborado: autora




4.1.4.9.3. Inversiones

La inversion total del proyecto es de $ 17.550,00 mismo que contempla la

inversion fija, corriente y diferida.

Cuadro 35.Inversion en Activos

_ Monto
Activos :
Absoluto Relativo (%)
Fijos $ 4.660,00 26,55
Corrientes $ 11.390,00 64,90
Diferidos $ 1.500,00 8,55
Total a invertir ($) $ 17.550,00 100,00

Fuente: investigacion
Elaborado: autora

En el anexo 6, 7 y 8 se presentan la informacion de los activos fijos, corrientes

y diferidos en forma detallada.

4.1.4.9.4. Financiamiento

Dicho proyecto se financiara el 40% con recursos propios de la Autora que

corresponde a $ 7.020,00.

Se acudira a un préstamo bancario de $ 10.530,00 en el Banco Nacional de

Fomento a 4 afios plazo con

una tasa de interés del 12% anual, que

corresponde al 60% de la inversion requerida para la puesta en marcha de este

proyecto.(Ver tabla de amortizacion, Anexo 9).
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Cuadro 36.Financiamiento

Monto
Detalle
Absoluto Relativo (%)
Aporte Propio $ 7.020,00 40,00
Préstamo bancario $ 10.530,00 60,00
Total a invertir ($) $ 17.550,00 100,00

Fuente: investigacion
Elaborado: autora

4.1.4.9.5. Produccion

4.1.4.9.5.1. Cuadro de produccion mensual

Se proyecta que en el afio 2014 la empresa producira 1200 unidades entre

mandiles, uniformes para hombres (pantalon y camisa) y uniformes para

mujeres (pantalon y blusa).

A continuacion se detallan las proyecciones mensualesde produccion en el afio

2014.

Cuadro 37. Produccion en el afio 2014

Productos Ene. | Feb. | Mar. | Abr. | May. | Jun. | Jul. | Ag. | Sep. | Oct. | Nov. | Dic. | Total
Mandiles

Manga 3/4 20 20 20 | 20| 20 | 20 (20| 20| 20 [ 20 | 20 | 20 | 240

Manga Larga | 20 20 20 | 20| 20 | 20 (20| 20| 20 [ 20 | 20 | 20 | 240
Uniformes( H)

Pantalén 10 10 10 |10 | 10 ( 10 { 10| 10| 10 | 10 | 10 | 10 | 120

Camisa 10 10 10 |10 | 10 ( 10 (10| 10| 10 | 10 | 10 | 10 | 120
Uniformes(M)

Pantaldn 20 20 20 | 20| 20 | 20 (20| 20| 20 [ 20 | 20 | 20 | 240

Blusa 20 20 20 | 20| 20 | 20 (20| 20| 20 | 20 | 20 | 20 | 240
Total de
Unidades 100 | 100 | 100 | 100 | 100 | 100 |100|100( 100 | 100 | 100 | 100 [ 1200
Producidas

Fuente: encuesta
Elaborado: autora
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4.1.4.9.6. Costos de Produccién

En esta seccidén se analizara los costos de produccion que la microempresa,

tendra que hacer para la prestacion de sus servicios a posibles clientes.

4.1.49.6.1.

Costos de materiales directos e indirectos

Los costos de produccion corresponden a la confeccion de mandiles, y

uniformes tanto para hombres y mujeres.

Mandiles

Cuadro 38. Costos de materiales paramandiles manga 3/4

: Utiliza | Costo |Metros| Costo
SRl G el () I (m) Unitario |detela| Total
Materiales directos ( tela Victoria) | 3,00 1,30 3,90 900| 936,00
Materiales indirectos (botones,
hilo, bordado ) 1,00 240,00
Totales 1176,00
Fuente: proveedores
Elaborado: autora
Cuadro 39. Costos de materiales para mandiles manga larga
: $/ |Utiliza| Costo |Metros| Costo
SEEN] tEnga LEEs (A0, m (m) |Unitario|detela| Total
Materiales directos ( tela Victoria) 3,00 2 6,00 900|1440,00
Materiales indirectos (botones, hilos, 1,00 240,00
bordado )
Totales 1680,00

Fuente: proveedores
Elaborado: autora
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Uniformes para hombres

Cuadro 40. Costos de materiales uniformes para hombres

. Utiliza | Costo | Metros | Costo
Uniformes para Hombres (240 u) $/m (m) | Unitario | detela | Total
Materiales directos (tela pantaléon Wendy) | 3,50 1,20 4,20 1200| 504,00
Materiales directos (tela camisa Wendy) 3,50 1,50 5,25 1200| 630,00

Materiales indirectos (hilo y elastico,
bordado) 2,00 480,00
Totales 1614,00
Fuente: proveedores
Elaborado: autora
Uniformes para mujeres
Cuadro 41. Costos de materiales uniformes para mujeres
. : Utiliza| Costo |Metros| Costo
Uniformes para Mujeres (480 u) $/m (m) |Unitario |de tela| Total
Materiales directos ( tela pantalén Wendy) 3,50 1,20 4,201 1200| 1008,00
Materiales directos ( tela blusa Wendy) 3,50 1,50 5,25| 1200, 1260,00
Materiales indirectos (hilo y elastico, 2.00 960,00
bordado)
Totales 3228,00

Fuente: proveedores
Elaborado: autora

4.1.4.9.6.2. Costo unitario de los productos

En el anexo 10se encuentra la informacion detallada de los costos necesarios

para la determinacion del costo unitario.
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Cuadro 42. Costo unitario de la confeccion de mandil, manga 3 /4.

Mandil Victoria Manga 3/4 _a/ Costo Total
Costos variables
Materiales directos 936,00
Materiales indirectos 240,00
Servicios basicos 72,00
Utiles de oficina 10,00
Mantenimiento 60,00
Subtotal 1318,00
Costos fijos
Sueldos 1290,00
Amortizacion 31,25
Depreciaciones 67,08
Obligaciones sociales 285,04
Subtotal 1673,37
Costos totales 2991,37
| Costo unitario ($) 12,46 |

a/ calculo en funcién de lote de 240 unidades

Fuente: investigacion
Elaborado: autora

Cuadro 43. Costo unitario de la confecciéon de mandil, manga larga.

Mandil Victoria Manga Larga a/ Costo Total
Costos variables
Materiales directos 1440,00
Materiales indirectos 240,00
Servicios basicos 72,00
Utiles de oficina 10,00
Mantenimiento 60,00
Subtotal 1822,00
Costos fijos
Sueldos 1290,00
Amortizacion 31,25
Depreciaciones 67,08
Obligaciones sociales 285,04
Subtotal 1673,37
Costos totales 3495,37
| Costo unitario ($) 14,56 |

a/ calculo en funcién de lote de 240 unidades

Fuente: investigacion
Elaborado: autora

108



Cuadro 44. Costo unitario de la confeccion de uniformes para hombres.

Uniformes para Hombres a/ Costo Total
Costos variables
Materiales directos 1134,00
Materiales indirectos 480,00
Servicios basicos 72,00
Utiles de oficina 10,00
Mantenimiento 60,00
Subtotal 1756,00
Costos fijos
Sueldos 1290,00
Amortizacion 31,25
Depreciaciones 67,08
Obligaciones sociales 285,04
Subtotal 1673,37
Costos totales 3429,37
’Costo unitario ($) 14,29

a/ calculo en funcién de lote de 240 unidades

Fuente: investigacion
Elaborado: autora

Cuadro 45. Costo unitario de la confeccidén de uniformes para mujeres.

Uniformes para Mujeres a/ Costo Total
Costos variables
Materiales directos 2268,00
Materiales indirectos 960,00
Servicios basicos 72,00
Utiles de oficina 10,00
Mantenimiento 60,00
Subtotal 3370,00
Costos fijos
Sueldos 1290,00
Amortizacion 31,25
Depreciaciones 67,08
Obligaciones sociales 285,04
Subtotal 1673,37
Costos totales 5043,37
| Costo unitario ($) 10.51|

a/ calculo en funcién de lote de 480 unidades

Fuente: investigacion
Elaborado: autora
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4.1.4.9.6.3.

Proyeccion de los costos de produccién anual

Cuadro 46.Proyeccién de los costos de produccion anual

sy s U?]?tz[r?o Costz%ﬁnual Costz%lAsnual Costz%f\snual Costz%f\?nual

1 |Mandiles Manga 3/4 12.46 2991,37 3290,51 3619,56 3981,52

2 |Mandiles Manga L. 14,56 3495,37 3844,91 4229,40 4652,34

3 |Uniformes para Hombres 14,29 3429,37 3772,31 4149,54 4564,49
Zapatos 4,00 400,00 440,00 484,00 532,40

4 |Uniformes para Mujeres 10.51 6304,21 6934,63 7628,10 8390,91
Zapatos 3,00 600,00 660,00 726,00 798,60
Sombreros de Enfermeria 5,00 250,00 275,00 302,50 332,75

Totales 63,82 17470,33 19217,36 21139,10 23253,01

Fuente: investigacion
Elaborado: autora




4.1.4.9.7. Determinacion del precio de venta

La fijacion del precio se la consideré en base al estudio de mercado, donde se
observéque lacompetenciatiene un precio promedio de un uniforme médico en
$25,00 y un mandilmanga 3/4 en $16,50, mientras que un mandil de manga
larga tiene el precio de $ 19,50;para poder ser competitivos y poder entrar en el

mercado se plantea los siguientes precios de los productos.

Para el precio de venta de los mandiles se decidi6 obtener un margen de
ganancia del 26%, es decir el costo unitario de un mandil manga 3/4 es de $
12,46 mas la utilidad obtenemos un precio de $ 15,70 para la venta al publico;
mientras que un mandil manga larga tiene un costo de $ 14,56 y un precio de
venta de $ 18,50

La utilidad para los uniformes es del 50%; es decir el costo unitario de un
uniforme para hombres es de $ 14,29 mas la utilidad obtenemos un precio de
venta de $ 21,50; mientras que el costo de un uniforme para mujeres es de $
10,51 y su precio de $ 21,00.

Ademas la microempresa para la venta de los accesorios aplica una utilidad del
100% teniendo asi el precio de los zapatos de goma para hombres en $ 8,00,

para mujeres en $ 6,00 y los sombreros de enfermeria en $ 7,50.

4.1.4.9.8. Determinacion de los Egresos e Ingresos

4.1.4.9.8.1. Egresos anuales

En el siguiente cuadro se presenta los costos y gastos requerido para los

cuatro afios de vida util del proyecto.

Dentro de los gastos fijos de operatividad, se contemplan dos tipos: los gastos

efectivamente desembolsados y los no desembolsados, que para efectos de
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proyectos de inversion solamente se consideran los conceptos relativos a

depreciacion y amortizacion.

Los fijos se deben cancelar independientemente de la cantidad de unidades
vendidas y los costos variables se relacionan directamente con las cantidades

vendidas. A continuacion la respectiva clasificacion:

Cuadro 47. Egresos anuales

Afos
Concepto 2014 2015 2016 2017

Costos Fijos
Personal

Administrador 6591,58 7041,40 7041,40 7041,40
Servicios basicos

Agua 60,00 61,80 63,65 65,56

Teléfono 144,00 148,32 152,77 157,35
Otros

Gastos Financieros 3466,84 3466,84 3466,84 3466,84

Depreciacion 805,00 805,00 805,00 805,00
Total Costos Fijos 11067,42| 11523,36| 11529,67| 11536,16
Costos Variables
Mano de Obra

Operaria 5133,08 5482,94 5482,94 5482,94

Vendedor 5133,08 5482,94 5482,94 5482,94
Materia Prima Directa

Telas 9600,00 9888,00| 10184,64| 10490,18

Accesorios 1250,00 1287,50 1326,13 1365,91

Insumos de confeccién 336,00 346,08 356,46 367,16

Hilos 78,00 80,34 82,75 85,23

Botones 60,00 61,80 63,65 65,56

Cierres 30,00 30,90 31,83 32,78

Elastico 36,00 37,08 38,19 39,34
Servicios basicos

Luz 420,00 432,60 445,58 458,95

Internet 240,00 247,20 254,62 262,25

Mantenimiento 240,00 247,20 254,62 262,25
Gastos de Ventas

Publicidad 300,00 315,00 330,75 347,29
Total costos variables 22856,17| 23939,59| 24335,10| 24742,79
Total costos de operacién 33923,59| 35462,95| 35864,76| 36278,95

Fuente: investigacion
Elaborado: autora
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4.1.4.9.8.2.

Ingresosanuales

Se consideran como ingresos del proyecto, los flujos de dinero que recibira la

empresa, como resultado de su actividad; venta total de mandiles, uniformes y

accesorios. Para comenzar se estima un volumen de ventas en unidades

monetarias para cada afo, basado en la experiencia de informantes clave, se

consideré como punto de partida $ 47.857,22 que se incrementara en un 10%

cada afo.

Cuadro 48. Ingresos anuales

Prod. Detalle Preciode | 55,4 2015 2016 2017
venta
1 Mandiles
Manga 3/4 15,70 14134,24| 15547,66| 17102,43| 18812,67
Manga L. 18,50 5548,86( 6103,75| 6714,12| 7385,54
2 |Uniformes para hombres
Pantalon
21,50| 10747,50| 11822,25| 13004,48| 14304,93
Camisa
Zapatos 8,00 1600,00( 1760,00| 1936,00( 2129,60
3 |Uniformes para mujeres
Pantalon
21,00| 13651,61| 15016,78| 16518,45| 18170,30
Blusa
Zapatos 6,00 1800,00( 1980,00| 2178,00( 2395,80
Sombreros / 750| 37500| 41250 453,75 499,13
enfermeria
Totales 98,20 47857,22| 52642,94 | 57907,24 | 63697,96

Fuente: investigacion
Elaborado: autora
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4.1.4.9.9. Estados financieros proyectados

4.1.4.9.9.1. Estado de resultados proyectado

Cuadro 49. Estado de resultado proyectado

Detalle 2014 2015 2016 2017
(+) | Ventas 47857,22 | 52642,94 | 57907,24 | 63697,96
(-) | Costo de Venta 17470,33| 19217,36| 21139,10| 23253,01
(=) | Utilidad bruta 30386,89 | 33425,58 | 36768,14 | 40444,95
(-) | Gastos Administrativos 18646,75| 19825,81 | 19825,81| 19825,81
(-) | Gastos Financieros 3.466,84| 3.466,84| 3.466,84| 3.466,84
(-) | Gastos de Ventas 300,00 315,00 330,75 347,29
(=) ilﬁ;iggsstggtes de participacionde | 7973 30| 0817,93| 13144,74| 16805,01
(-) | 15% Participacion a Trabajadores 1196,00| 1472,69| 1971,71| 2520,75
(=) | Utilidad antes de Impuesto Renta 6777,31| 8345,24| 11173,03| 14284,26
(-) | Impuesto a la Renta a/ 0,00 0,00 0,00 0,00
(=) | Utilidad Neta 6777,31| 8345,24| 11173,03| 14284,26

Fuente: investigacion
Elaborado: autora

a/En el anexo 11 se detalla la informacién sobre el impuesto a la renta, ya que el

monto de utilidad segun la tarifa establecida no genera impuesto.
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4.1.4.9.9.2. Flujo de fondos netos de la inversion

Los flujos de fondos netos para el primer afio de operacién son de $ 5.379,02

descontado de la utilidad neta la depreciacion y el valor a pagar capital del

préstamo y para el afio 2017 un total de $ 11.993,87. Ver cuadro 50.

Cuadro 50. Flujo de fondos netos de la inversiéon

Detalle 2014 2015 2016 2017
(+) | Utilidad neta 6777.31| 834524| 11173,03| 1428426
(+) | Depreciacién anual 805,00 805,00 805,00 805,00
() | Principal 2.20324| 2467,63| 2.763,74| 3.095,39
EL“tJOOSde fondos 5379.07| 6682,61| 921428 1199387

Fuente: investigacion
Elaborado: autora
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4.1.4.9.9.3.

Balance general proyectado

Cuadro 51. Balance general proyectado

Detalle 2014 2015 2016 2017
Activos
Circulantes
Caja 5379,07| 6682,61| 9214,28| 11993,87
Total Activo Circulante 5379,07| 6682,61| 9214,28| 11993,87
Fijos
Equipos y Muebles de oficinas 1840,00| 1840,00| 1840,00| 1840,00
equ'i)pgs';’,rrenclﬁ‘gloeg acumd 'ggg:: 535,00| 53500/ 53500 535,00
Maquinarias 2700,00| 2700,00| 2700,00| 2700,00
ma(é)uazeiraeg'ac'on acumulada de 270,00| 270,00/ 270,00/ 270,00
Total activos fijos 3735,00| 3735,00| 3735,00| 3735,00
Diferidos
Gastos de investigacion 1000,00| 1000,00| 1000,00| 1000,00
Permiso Patentes y similares 500,00 500,00 500,00 500,00
Total activos diferidos 1500,00| 1500,00| 1500,00| 1500,00
Total Activos 10614,07 | 11917,61| 14449,28 | 17228,87
Pasivos
Pasivos a Largo Plazo
Cuentas por pagar 2203,24| 2467,63| 2763,74| 3095,39
Intereses por pagar 1263,60 999,21 703,10 371,45
Total Pasivos a Largo Plazo 3466,84| 3466,84| 3466,84| 3466,84
Fijos
Participacién empleados 1313,78| 1602,25| 2114,23| 2677,52
Impuesto a la renta 0,00 0,00 0,00 0,00
Total pasivo fijo 1313,78| 1602,25| 2114,23| 2677,52
Total Pasivos 4780,62| 5069,09| 5581,07| 6144,36
Patrimonio
Capital 5951,23| 6978,09| 9010,74| 11241,28
Total capital contable 5951,23| 6978,09| 9010,74| 11241,28
Total Pasivo + Patrimonio 10614,07 | 11917,61 | 14449,28| 17228,87

Fuente: investigacion
Elaborado: autora
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Andlisis e interpretacion de los estados financieros

La microempresa Confecciones “Vestimed'Liz” una vez presentado los estados
financieros que fueron proyectados a cuatro afios y teniendo un crecimiento
anual del 10%, se evidencia que en el aflo 2014 la microempresa obtiene un
flujo de caja neto de $5.379,07 y cierra en el afio 2017con un valor de $
11.993,87.

El estado de resultado evidencia que la empresa obtiene en el afio 1 una
utilidad bruta de $ 30.386,89 y cierra en el afio 4 con una utilidad de $
40.444,95 esto da a entender que la empresa posee un excelente margen de
utilidad frente al total de ventas menos el costo de venta, restado los egresos
correspondientes en el afio cinco el estado de resultado evidencia una utilidad
neta en el afo 2014 de $ 6.777,31 y para el afio 2017 con un valor de
14.284,26 valores estimados que son aceptables para la vida financiera de la

microempresa.

El Balance general que se proyecta a cuatro afos refleja un capital contable en
el afio 2014 de $ 5.951,23 y cierra en el afio 2017 con un capital de $
11.241,28el total de activo de la empresa en el afio 1 alcanza los $ 10.614,07 y
en el afio 4 un total de $ 17.228,87 esto garantiza que los activos respalden a

la empresa en caso de problemas de liquidez.
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4.1.4.9.10. Evaluaciéon Financiera

4.1.4.9.10.1. Relacion costo beneficio

Cuadro52. Relacion costo beneficio

1 2 3 4
» YB 4785722 52642,94  57907,24 63697,96
8 (1+i)" 1,10 1,21 1,33 1,46
E 43506,56  43506,56  43506,56 43506,56
o

174026,25

C 41079,91 44297,70  46734,21 49413,70

@ (1)1 1,10 1,21 1,33 1,46
n 3734538 36609,67 35112,10 33750,22
3

142817,37
RB/C 1,22

Fuente: investigacion
Elaborado: autora

Se ha determinado una relacidon costo beneficio, la misma que se obtuvo
dividendo el beneficio con el costo, obteniendo un total de 1,22. Esto indica
gue por cada ddlar que se invierte en la empresa retorna veintidés centavos

de ddlar, siendo este valor rentable para la inversion.
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4.1.4.9.10.2. Valor actual neto

Cuadro 53. Flujo de caja para el calculo del VAN TIR

Afios Flujo de Caja

-17.550,00
5.379,07
6.682,61
9.214,28

A W N B O

11.993,87

Fuente: investigacion
Elaborado: autora

VAN =7.977,69

El valor actual neto obtenido es $7.977,69una vez realizado los célculos
respectivos demuestra que es conveniente invertir en la creacion de una
microempresa que se encargue de la produccién de uniformes y accesorios
para médicos y enfermeros en la ciudad de Quevedo, esto indica que
cuando al actualizar al VAN este es positivo es muestra de liquidez para la

empresa.

En el anexo 12 se encuentran los calculos para establecer el VAN.

4.1.4.9.10.3. Tasa Interna de Retorno

TIR:27.00%

La tasa interna de retorno (TIR) para este proyecto es de 27.00%, por lo
tanto el proyecto es factible y viable desde el punto de vista econdémico y

financiero.
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4.1.4.9.10.4. Recuperacion de la Inversion

La inversion se recuperard en 2 afios, 8meses y 8 dias.

En el anexo 13 se encuentran los calculos para determinar la recuperacion

de la inversion.

4.1.4.9.10.5. Punto de Equilibrio

El punto de equilibrio, es el nivel de producciéon en que los beneficios por

ventas son iguales a la suma de los costos fijos y variables.

Para el proyecto el punto de equilibrio proyectado es de $ lo que significa

gue en este punto no hay pérdidas ni ganancias. Por lo tanto el 71%

aproximadamente de las ventas totales es empleado en costos fijos y

variables y el 29% es utilidad neta de la empresa. (Ver anexo14).

Grafico 31. Punto de Equilibrio
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Fuente: investigacion
Elaborado: autora
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4.2, DISCUSION

Segun el estudio el 100% est4 de acuerdo con la creacién del plan de
negocios, por lo que coincidimos con Weinberger (2009) quien agrega que
es la herramienta mas poderosa que puede utilizar unaempresa que se inicia
u opera en la actual economia globalizada, ya que éste esun documento que
en forma ordenada y sistematica detalla los aspectosoperacionales y

financieros de una empresa.

El plan estratégico se formul6 estableciendo estrategias, objetivos que
permitiran desarrollar el “Plan de negocios para la creacion de una
microempresa de produccion y comercializacion de accesorios y uniformes
para Instituciones de salud en el canton Quevedo, por lo que coincidimos
con Armijo (2011) quien sefiala que la planificacion estratégica constituye
un sistema gerencial que desplaza el énfasis en el "qué lograr” (objetivos) al
"gué hacer" (estrategias). Con la planificacion estratégica se busca
concentrarse en aquellos objetivos factibles de lograr y en qué negocio o
area competir, en correspondencia con las oportunidades y amenazas que
ofrece el entorno, por lo tanto se acepta la primera hipotesis planteada que
indica “Mediante la herramienta FODA se formula el plan estratégico para la

empresa’.

Segun la investigacion de mercado, los resultados de las encuestas que
fueron aplicados a los representantes y trabajadores de las diferentes casas
de salud de la ciudad de Quevedo se evidencidoque existe demanda
insatisfecha, ya que el 70% de los encuestados no cuentan con un uniforme
para desempenfiar sus funciones dentro de las mismas, lo que concuerda con
Hair y Ortinau (2008) quien manifiesta que la investigacion de mercado es
el proceso de recopilacion, procedimientos y analisis de informacion,
respecto a temas relacionados con la mercadotecnia, como clientes,
competidores y mercado, por lo tanto se acepta la segunda hipoétesis

planteada “La investigacion de mercado permite conocerla oferta y demanda
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insatisfecha de indumentaria médica en las diferentes Instituciones de Salud

del cantén Quevedo”.

El 73% de los encuestados consideran que al aspecto mas importante de
susuniformes esla calidad, dentro del plan de marketing como estrategia de
servicio al cliente se enfocara un producto de alta calidad en su contextura
color y marca a través de catalogos diferenciados por la innovacion,
presentacion e identidad mediante las estrategias depagos, distribuciéon y
promocion,lo que concuerda con Mesa (2012) indica que el plan de
marketing es una estructuracion detallada de las estrategias y programas de
marketing elegidos, que incluye un conjunto de tacticas y acciones sucesivas
destinadas a alcanzar los objetivos comerciales definidos, por lo cualse
acepta la tercerahipotesis planteada “El plan de mercadeo permite

evidenciar la oportunidad del negocio en el sector de confecciones”.

El valor actual neto es de $ 7.977,69positivo, coincidiendo con lo
manifestado por Sarmiento (2009)este criterio plantea que el proyecto debe
aceptarse si su valor actual neto (VAN) es igual o superior a cerodonde
(VAN) el equivale al valor presente de los futuros flujos netos de efectivo,

descontando el costo del capital.

La tasa interna de retorno es de 27%, por lo tanto el proyecto es factible y
viable desde el punto de vista econdmico. Lawrence (2009)sefiala que la
tasa de descuento que hace que el valor presente de los ingresos de un
proyecto sea igual al de sus costos, la cuarta hipotesis planteada “La
estructura organizacional permite operativizar los objetivos estratégicos de la
empresa’, se acepta, porque las estrategias comerciales permiten

incrementar las ventas.
La relacion costo beneficio toma los ingresos y egresos presentes netos del

estado de resultado, para determinar cuales son los beneficios por cada

dolar que se sacrifica en el proyecto, obteniendo en el plan de negocios
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elindicativo de 1.22, es decir que por cada délar invertido retorna veintidos
centavos. Meza (2010)quien define quela relacion beneficio costo compara
el valor actual de los beneficios proyectados con el valor actual de los
costos, incluida la inversién, para lo cual se aplico una tasa de oportunidad
del 10%, lo cual indica que el plan de negocios es confiable y por lo tanto se
puede realizar las inversiones propuestas. La hipétesis planteada " El plan
financiero permite determinar la viabilidad financiera del proyecto” se acepta.
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CAPITULO V

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES



5.1. CONCLUSIONES

o Se conocié mediante un analisis FODA, las principales debilidades y
amenazas que tendra la nueva microempresa de produccion y
comercializacién de accesorios yuniformes para instituciones de salud en la
ciudad de Quevedo, entre ellas: Inexistencia de experiencia en el area de
manejo, control, fabricacion, comercializacion y administracion de un negocio
como este y no encontrar los profesionales con alta experiencia en la

confeccion de vestimenta médica y hospitalaria.

o A través de la investigacion de mercado se pudo conocer la principal
oferta y competencia que tiene la actual empresa y se establecid la
demanda misma que serian las instituciones publicas y privadas de salud
incluidos laboratorios, consultorios particulares y clinicas, considerados

como nuestro mercado objetivo.

o Se conocio la oportunidad de ventas que tendra la microempresa de
produccion y comercializacion de accesorios yuniformes para instituciones
de salud en la ciudad de Quevedo en el sector de confecciones en la ciudad

en mencién y en la provincia de Los Rios.

o La estructura organizacional permiti6 operativizar los objetivos
estratégicos de la empresa y de esta manera cumplir con las estrategias

para alcanzar las metas propuestas.

o El plan financiero indico la factibilidad que tiene la creacion de la
microempresa en la ciudad de Quevedo, conociendo las proyecciones a
cuatro afios dando asi un total de activo para el primer afio de $ 8.958,88

respaldando a la misma en caso de algun problema de liquidez y solvencia.
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5.2. RECOMENDACIONES

o Analizar permanentemente la empresa mediante métodos como el
andlisis FODA, que permita convertir las debilidades y amenazas en
fortalezas y oportunidades de esta manera poder mantener la demanda del
proyecto en constante monitoreo para asi llevar el mismo nivel de venta que

se ha proyectado para los cuatro afios.

o Estudiar periédicamente el mercado objetivo que son las instituciones
publicas y privadas de salud incluidos laboratorios, consultorios particulares
y clinicas, de esta manera estar en constante auge econdémico con la
competencia, que segun los estudios es el Almacén Super Pato, principal
proveedor de accesorios y uniformes para meédicos y enfermeros en la

ciudad de Quevedo.

o Convertirse en lider en el sector de confecciones de la ciudad de
Quevedo, mediante la produccion y comercializacion de innovadoras
prendas para meédicos y enfermeros por lo que se recomienda elaborar
catadlogos deventas para que los clientes puedan tener variedad en su

eleccion, de esta manera mantener el nivel de venta proyectado.

o Disefar estrategias corporativas a corto y largo plazo que permitan
convertirse en una microempresa de produccion y comercializacion de
accesorios y uniformes de instituciones de salud lider en la ciudad de

Quevedo y la region.

o Mantener a los activos totales a fin de que sean un respaldo en caso
de eventualidad financiera, de esta manera garantizar que la microempresa
cuente con mecanismos rapidos en caso de auge econémico, se recomienda
el uso de herramientas financieras a fin de que se esté monitoreando

permanentemente la vida econémica de la empresa.
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ANEXOS



Anexo 1: Encuestas para instituciones de salud

1. ¢Su institucion dota de uniforme al personal para iniciar sus
actividades laborales?

sil | No[ |

2. ¢Sus empleados cuentan con un uniforme adecuado para
desempeiiar su trabajo?

sil ] No[ |

3. ¢El uso de uniformes en su Institucion es para el personal
masculino o femenino?

Masculino D Femenino |:|

4. A la hora de comprar uniformes, ¢qué aspecto considera el mas
importante?

Precio Disefo Calidad Durabilidad

Comodidad

5. ¢Su institucion tiene un proveedor local de uniformes para el
personal de salud?

si| | No[ |

6. Seleccione dos aspectos que considere importantes en su
proveedor.

Seriedad |:|

Tiempo de entrega |:|

Trayectoria |:|

7. ¢COmo es laforma de pago?

De contado

L

Pago al final
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8. ¢Esta Usted de acuerdo con la creacién de una microempresa
productora y comercializadora de accesorios Yy uniformes para
Instituciones de salud en la ciudad de Quevedo?.

sil ] No|[ |

Anexo 2: Encuestas para personal médico

1. ¢La institucion dota de uniforme al momento que Usted inicia sus
actividades laborales?
si_]  Nol[_]
2. ¢Los empleados de esta casa de salud cuentan con un uniforme
adecuado para desempefiar su trabajo?
si[_] No[_]
3. ¢Con qué frecuencia Ud. adquiere uniformes?

Mensual Trimestral Semestral Anual

4. ¢En qué lugar adquiere sus uniformes?

Modistas -
Sastres

Super Pato

o1

¢ Cuantos uniformes adquiere en el afio?

Dela3 |:| Ded4 a6 D De 7 en adelante |:|

6. ¢Le gustaria encontrar catalogos o figurines para escoger los

disefios para sus uniformes y accesorios?

sil | No[ |
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7.

8.

¢En qué mes o meses del afio usted realiza la adquisicion de
uniformes?

Enero - Marzo |:| Abril - Junio |:|
Julio- Septiembre |:| Octubre - Diciembre |:|

A la hora de comprar uniformes, ¢qué aspecto considera el mas
importante?

Precio Disefio Calidad Durabilidad

Comodidad

Dentro de que rango regularmente se encuentran sus gastos por la
adquisicion de su uniforme, considerando precio, talla, modelo y
color.

De $ 10,00 a $50,00
De$ 51,00a $ 100,00

De $ 101,00 a $ 150,00

LU UL

Mayor a $100,00

10. ¢Estad Usted de acuerdo con la creacion de una microempresa

productora y comercializadora de accesorios Yy uniformes para
Instituciones de salud en la ciudad de Quevedo?.

si| ] No| |
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Anexo 3: Demanda Insatisfecha de Mandiles

) Demanda
Afios Oferta Demanda insatisfecha
2010 100 555 -455
2011 110 570 -460
2012 115 585 -470
2013 130 600 -470
2014 135 615 -480
2015 135 630 -495
2016 140 645 -505
2017 145 660 -515

Fuente: investigacion

Elaborado: autora

Insatisfecha de Uniformes para hombres

Afos Oferta Demanda . De”.‘a”da
insatisfecha
2010 35 250 -215
2011 40 265 -225
2012 45 265 -220
2013 50 280 -230
2014 55 295 -240
2015 60 313 -253
2016 65 331 -266
2017 70 355 -285

Fuente: investigacion
Elaborado: autora

Anexo 5: Demanda Insatisfecha de Uniformes para mujeres

Afos Oferta Demanda .Dema”da
insatisfecha
2010 65 470 -405
2011 80 500 -420
2012 90 530 -440
2013 100 560 -460
2014 110 590 -480
2015 120 620 -500
2016 123 650 -527
2017 130 680 -550

Fuente: investigacion
Elaborado: autora
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Anexo 6: Activos Fijos

1 INVERSION EN ACTIVOS FIJOS
Detalle Cantidad | Valor Unitario Valor Total
1.1| Equipos y muebles de oficina
Computadoras de oficina 1 $ 900,00 $ 900,00
Calculadora de oficina 1 $ 30,00 $ 30,00
Teléfono 1 $ 50,00 $ 50,00
Escritorio Ejecutivo 1 $ 180,00 $ 180,00
Sillén Gerencial 1 $ 100,00 $ 100,00
Sillas Ejecutivas 2 $ 30,00 $ 60,00
Archivadores 1 $ 150,00 $ 150,00
Mesa de trabajo 1 $ 220,00 $ 220,00
Vitrinas 1 $ 150,00 $ 150,00
Subtotal $ 1.840,00
1.2 Maquinaria
Maquina elasticadora 1 $ 950,00 $ 950,00
Maquina overlock 1 $ 800,00| $ 800,00
Maquina de costura recta 1 $ 600,00 $ 1.200,00
Cortadoras Telas industriales 1 $ 200,00 $ 400,00
Plancha industrial 1 $ 150,00 $ 300,00
Subtotal $ 2.700,00
1.3 | Utiles de Oficina
Carpetas, hojas, archivadores $ 40,00
Esferos, lapices, correctores $ 10,00
Pendrive, cd, resaltadores $ 25,00
Cartuchos de tinta para $ 45,00
impresora
Subtotal $ 120,00
Total Inversién Activo Fijo $ 4.660,00

Fuente: Proveedores
Elaboracién:Autora
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Anexo 7: Activos Corrientes

2 INVERSION EN ACTIVOS CORRIENTES
Concepto MVanr Valor Anual
ensual
2.1|Insumos de confeccion
Reglas para costura $ 2,00 $ 24,00
Cinta Métrica $ 1,00 $ 12,00
Tijeras Grandes $ 4,00 $ 48,00
Tiza para sastre $ 1,00 $ 12,00
Etiquetas $ 500| $ 60,00
Fundas para empaques $ 10,00| $ 120,00
Agujas para maquinas $ 500| $ 60,00
Subtotal $ 336,00
2.1.1|Telas
Victoria $ 300,00 $ 3.600,00
Wendy $ 500,00 $ 6.000,00
Subtotal $ 9.600,00
2.1.2|Hilos
Hilo para overlock grandes $ 350 $ 42,00
Hilo maquina recta grandes $ 3,00 $ 36,00
Subtotal $ 78,00
2.1.3|(Botones
Bot. pequerfios varios colores $ 2,00 $ 24,00
Bot. medianos varios colores $ 3,00 $ 36,00
Subtotal $ 60,00
2.1.4|Cierres
Cierres de 15 cm. varios colores $ 250 $ 30,00
Subtotal $ 30,00
2.1.5| Elastico
Fino $ 3,001 $ 36,00
Subtotal $ 36,00
2.2.|Accesorios
Zapatos de caballero plastico $ 33,33] $ 400,00
Zapatos de dama plastico $ 50,00| $ 600,00
Sombreros de Enfermeria $ 20.,83( $ 250,00
Subtotal $ 1.250,00
Total Inversion Activo Corriente $ 949,17( $ 11.390,00

Fuente: proveedores
Elaborado:autora
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Anexo 8: Activos Diferidos

3|Inversion en Activos Diferidos

Concepto Valor

Gastos de investigacion $ 1.000,00

Permisos, patentes y similares $ 500,00

Total inversion diferida $ 1.500,00

Fuente: proveedores
Elaborado: autora
Anexo 9: Tabla de amortizacion del crédito
BANCO NACIONAL DE FOMENTO |
Monto| 10.530,00 PAGOS TOTALES
afios | 4 Principal 10.530,00
Interés 0
nominal 12.00% Intereses 3.337,35
13.867,35
Total
Afo interés Cuota anual | Amortizacion DELLE des s g
pago ( saldo)

0 3.466,84 10.530,00
Afo 1 1.263,60 3.466,84 2.203,24 8.326,76
AR 2 999,21 3.466,84 2.467,63 5.859,13
Afio 3 703,10 3.466,84 2.763,74 3.095,39
Afio 4 371,45 3.466,84 3.095,39 0,00
Total 3.337,35 13.867,35 10.530,00

Fuente: institucién financiera
Elaborado: autora

Anexo 10: Costos para el calculo del costo unitario
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Servicios Basicos

Detalle Consumo Mensual | Consumo Anual

Luz 35,00 420,00
Agua 5,00 60,00
Teléfono 12,00 144,00

Internet 20,00 240,00

Total 72,00 864,00
Mantenimiento

Detalle .COStO Costo anual
trimestral

Mantenimiento a Maquinaria 40,00 160,00
Mantenimiento a Equipo y 20,00 80,00

Muebles

Total 60,00 240,00

Gastos de Venta

Concepto S Costo Mensual
Mensual

Publicidad 25,00 300,00

Total 25,00 300,00
Amortizacion de Activos

Diferidos

Concepto Valor AQO 2014 | 2015 | 2016 | 2017 | Total

Gastos de 1000 | 4 | 250 | 250 | 250 | 250 | 1000
Investigacion

Permiso y patentes 500 4 125 125 125 125 500
Totales 1500 375 375 375 375 | 1500

Fuente: investigacion
Elaborado: autora

Anexo 11: Impuesto a la renta
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Para liquidar el impuesto a la renta en el caso de las personas naturales se

aplicard a la base imponible las siguientes tarifas.

Impuesto
.. Impuesto -
Fraccion .. fraccion
. . Exceso hasta | fraccion
Basica . . excedente
basica
(en %)
10,180.00 0
10,180.00 12,970.00 0.00 5
12,970.00 16,220.00 140.00 10
16,220.00 19,470.00 465.00 12
19,470.00 38,930.00 855.00 15
38,930.00 58,390.00 3,774.00 20
58,390.00 77,870.00 7,666.00 25
77,870.00 103,810.00 12,536.00 30
103,810.00 en adelante 20,318.00 35
Fuente: investigacion
Elaborado: autora
Anexo 12: Calculo del VAN
VAN = FN 1 + FN 2 + FN 3 + FN 4
a+i) ¥ @+i) 2 @A+i) 3 (A+i) *
VAN= -17550,00 5379,07 6682.61 9214,28 11993.,87
+ (1+0,100 + (1+0,10y2 T (1+0,10)3 T (1+0,10)4
-17550,00
VAN= 5379,07 + 6682.61 + 9214,28 + 11993.,87
1,100 1,210 1,33 1,46
VAN= .17550,00 + 4890,06 + 552282 + 6922,83 +  8191,97
VAN= 7977,69

Fuente: investigacion
Elaborado: autora

Anexo 13: Célculo del Recuperacion de la inversion
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PRI =

Afio que cubre la inversion +

Inversion - Suma primeros flujos de efectivo

Flujo del periodo de la inversion

17550,00 -21275.97

PRI = 3+
12061,68

PR| - (-3725,97) / 12061,68
PRI = 3+ (-0,30890970412)

2,69109029580 2 Afos

8,29308354960 8 Meses

8,79250648801 8 Dias

Fuente: investigacion
Elaborado: autora
Anexo 14: Célculo para el punto de equilibrio
Detalle Afos
2014 2015 2016 2017

Unidades 1200 1248 1298 1350
Ingresos Totales 0,00| 47857,22| 52642,94| 57907,24| 63697,96
Costos variables 0,00| 22856,17| 23939,59| 24335,09| 24742,78
Costos fijos 11255,85| 11067,42| 11523,36| 11529,66| 11536,15
Costos totales 11255,85| 33923,59| 35462,95| 35864,75| 36278,94
Beneficio 13933,63| 17179,99| 22042,48| 27419,02
Punto de Equilibrio 21185,35| 21134,24| 19887,05| 18863,46
monetario $
Punto de Equilibrio 46,14%| 40,15%| 34,34%| 29,61%
monetario %

Fuente: investigacion
Elaborado: autora
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Anexo 15: Imagen institucional empresa publica
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Anexo 16: Foto
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