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1. Titulo

“ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA DE
CONFECCION DE ROPA CASUAL JUVENIL EN LA LINEA DE HOODIES UNISEX EN
LA CIUDAD DE LOJA, 2022~



2. Resumen

Actualmente la vestimenta ha tomado cada vez mas relevancia entre la poblacion juvenil,
debido al auge de redes sociales, donde una de las prendas dominantes y bésicas dictadas por la
moda juvenil es las hoodies. Esta prenda en la ciudad de Loja es proveida por empresas radicadas
en otras ciudades del pais, es por ello que surge la presente investigacion, que tiene como objetivo
general “Realizar un estudio de factibilidad para la creacion de una empresa de confeccion de ropa
casual juvenil en la linea de hoodies unisex en la ciudad de Loja, 2022, que brinde hoodies de
calidad, variedad de colores, disefios; y, ademéas sean producidas localmente. En lo relacionado a
objetivos especificos se planted realizar un Estudio de Mercado; un Estudio Técnico; un Estudio
Administrativo y Legal; un Estudio Financiero; y, una Evaluacion Financiera.

Se trata de una investigacion del tipo descriptiva, por ello utilizo métodos, técnicas e

instrumentos de investigacion para la recoleccion, anélisis e interpretacion de la informacion. Se
efectud una encuesta a 400 jovenes de la ciudad de Loja en el rango de 20 a 34 afios de edad.
Los resultados de esta encuesta determinaron en el estudio de mercado una demanda insatisfecha
de 89.260 hoodies. En el estudio técnico, se establecio la localizacion, tamafio, capacidad instalada
y utilizada; ademas de la infraestructura, distribucion de la planta y el respectivo flujograma de
procesos para confeccionar una hoodie.

En el estudio Legal y Administrativo se realizd el disefio organizacional, donde se
determind que la empresa se denominara “FOR US” y sera constituida como Compafiia de
Responsabilidad Limitada, se establecio los diferentes niveles jerarquicos con sus respectivos
manuales de funciones; y, se determind que el horizonte del proyecto sera de 5 afios a partir de su
creacion.

En el estudio financiero se definié los activos fijos, circulante y capital de trabajo necesarios
para la implementacién de la empresa que fue de $ 20.912,48. En la evaluacion financiera se
obtuvo un TMAR de 19,54% , un VAN positivo de USD 33.154,48, una TIR de 79,46% que es
mayor a la tasa de oportunidad; el periodo de recuperacion de capital que es de 1 afio, 10 meses y
6 dias; vy, la relacion beneficio costo que es de 0,15 centavos de dolar por cada dolar invertido; el
analisis de sensibilidad determino que el proyecto puede resistir una disminucion en los ingresos
del 5,95% y un incremento en los costos del 6,88%. Con esto se concreta que el proyecto es viable
para su ejecucion.

Palabras clave: Proyecto, Inversion, viabilidad



2.1. Abstract

These days, clothing has become increasingly relevant among the youth population, due to
the rise of social networks, where one of the dominant and basic garments dictated by youth fashion
is the hoodie. This garment in the city of Loja is provided by companies located in other cities of
the country, that is why this research arises, which has as general objective " To conduct a
feasibility study for the creation of a company for the manufacture of youth casual clothing line of
unisex hoodies in the city of Loja, 2022", which provides quality hoodies, variety of colors,
designs; and, in addition they are produced locally. Regarding specific objectives, a Market Study;
a Technical Study; an Administrative and Legal Study; a Financial Study; and a Financial
Evaluation were proposed.

This is a descriptive type of research, therefore | used research methods, techniques and
instruments for the collection, analysis and interpretation of the information. A survey was made
to 400 young adults in the city of Loja in the range of 20 to 34 years of age. The results of this
survey determined in the market study an unsatisfied demand of 89,260 hoodies. The technical
study established the location, size, installed and utilized capacity, infrastructure, plant layout, and
the respective process flowchart for making a hoodie.

In the legal and administrative study, the organizational design was carried out, where it
was determined that the company will be called "FOR US" and will be constituted as a Limited
Liability Company, the different hierarchical levels were established with their respective function
manuals, and it was determined that the project horizon will be 5 years from its creation.

The financial study defined the fixed assets, current assets and working capital necessary
for the implementation of the company, which was $ 20,912.48. The financial evaluation obtained
a TMAR of 19.54%, a positive NPV of USD 33,154.48, an IRR of 79.46%, which is higher than
the opportunity rate; the capital recovery period is 1 year, 10 months and 6 days; and the benefit-
cost ratio is 0.15 cents for each dollar invested; the sensitivity analysis determined that the project
can withstand a decrease in income of 5.95% and an increase in costs of 6.88%. This means that
the project is viable for implementation.

Key words: Project, Investment, feasibility.



3. Introduccion.

Con el auge de las redes sociales al punto de convertirse en el medio principal por el que se
dictan las nuevas tendencias de moda en la poblacion juvenil del pais, surge la necesidad de
aprovechar este auge por la moda juvenil convirtiéndose asi en una gran oportunidad para los
emprendedores del pais que buscan brindar al pablico productos nuevos, innovadores y novedosos;
y, asi mediante estos emprendimientos contribuir a la disminucién de las tasas de desempleo
nacionales. La situacion en la ciudad de Loja nos ajena a esta realidad nacional, sin embargo, cabe
destacar que dentro la ciudad es poca la industria existente de productos de confeccion, siendo ésta
una ciudad consumidora de lo que producen las demas ciudades del pais, en este contexto se puede
precisar que no existe dentro de esta misma ciudad industria de manufactura para el sector textil
de confeccion, especificamente para la elaboracion de ropa de vestir de origen Lojano. Dentro de
este contexto de aprovechar estas nuevas oportunidades; Yy, ante la importancia del impulso del
emprendimiento y la generacion de la industria dentro de la ciudad de Loja nace el proyecto de
factibilidad para la implementacion de una empresa de confeccidn de ropa juvenil casual en la linea
de hoodies unisex de calidad, innovadoras y con marca 100% lojana, este proyecto se plantea con
la finalidad de determinar la viabilidad, técnica ademas de operativa y rentable de esta empresa ,
permitiendo asi mediante la misma la creacion de fuentes de empleo y contribuir a la mejora de la
calidad de vida de la localidad.

El presente trabajo se encuentra estructurado por los siguientes puntos:
El titulo de la presente investigacién es “ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA CREACION
DE UNA EMPRESA DE CONFECCION DE ROPA CASUAL JUVENIL EN LA LINEA DE
HOODIES UNISEX EN LA CIUDAD DE LOJA20, 22, esta compuesta por un resumen del
proyecto en los idiomas de castellano e inglés, a continuacidn, se presenta una introduccién que
muestra una vision general de la estructura del proyecto.

La revision de literatura se compone de un marco referencial en base a estudios realizados por
diversos autores sobre proyectos de inversidn que fueron tomados como referencia para contrastar
los resultados obtenidos en el presente proyecto; un marco teorico que se estructura de conceptos,
definiciones, procesos y formulas dictados por diversos autores entendidos en el tema de lo que
son proyectos de inversién, estos mismo sirvieron como guia y apoyo para el desarrollo de cada
uno de los estudios requeridos por el proyecto; y el marco conceptual que estd compuesto de

palabras claves que facilitan el entendimiento del proyecto.



Los materiales y métodos hacen referencia a las herramientas e instrumentos usados durante la
investigacion; en lo referente a la metodologia del proyecto, el tipo de investigacion fue
descriptivo, para lo cual se utilizaron métodos como el deductivo, estadistico, analitico,
matematico y sintético, ademas, en los resultados se utiliz6 técnicas como la documental, la
encuesta y la entrevista que permitieron la recoleccion, tabulacién, analisis e interpretacion de la

informacion.

En la discusion se encuentra el Estudio de Mercado donde se determiné la demanda potencial,
demanda real, demanda efectiva; y, demanda insatisfecha del proyecto. Por otro lado, también aqui

se determind la oferta y la participacion el mercado de la empresa.

De igual forma, se realizé un plan de comercializacion en el que se determina la marca del
producto, empaque, etiqueta, estrategias de precio, estrategias de distribucién, estrategias de

promocion y estrategias de publicidad.

En el Estudio Técnico se aborda la capacidad instalada y utilizada de la empresa. Por otro lado,
también se definio el lugar 6ptimo para el funcionamiento de la empresa en el Cantén Loja, se
presenta una distribucion fisica de la empresa mediante un gréafico, asi mismo se realiza una
representacion grafica del componente tecnoldgico requerido para las actividades de la empresa,
asi como también se presenta el flujograma de procesos que se llevara a cabo para la produccion

de la empresa.

En el Estudio Legal y Administrativo se establece la constitucion legal de la empresa,
conformandose como una Compafiia de Responsabilidad Limitada y también constan los requisitos
para su funcionamiento, en lo referente a lo administrativo se presenta la base filoséfica de la
empresa. Y, finalmente constan los organigramas estructural, funcional y posicional junto con los

manuales de funciones para cada uno de los puestos de trabajo de la empresa.

En el Estudio financiero se determind la inversion total que requerira el proyecto distribuido en
activos fijos, activo circulante y capital de trabajo necesarios para el funcionamiento de la empresa.
De igual manera, se presenta las fuentes de financiamiento de esta inversion, luego, se aborda el
costo total de produccion anual con el cual se obtiene un costo unitario de produccion, para
posteriormente, obtener los precios de las diferentes tallas del producto y el precio al intermediario.

Y, por ultimo, se presenta el ingreso por ventas y la utilidad liquida del proyecto.



Se realizo la Evaluacion financiera con la finalidad de conocer la viabilidad del proyecto
mediante los indicadores como el analisis de la Tasa Minima Aceptable de Rendimiento (TMAR),
el Valor Actual Neto (VAN), la Tasa Interna de Retorno (TIR); el periodo de recuperacion de
capital (PRC); la relacion beneficio costo (RBC); v, el analisis de sensibilidad en incremento en
costos y disminucion en ingresos los cuales mostraron la viabilidad del proyecto para su ejecucion.

Posteriormente, se presentan las conclusiones y recomendaciones al terminar el proyecto, las
mismas se sintetizan de tal forma que muestran los aspectos mas destacados del proyecto de

investigacion.

A continuacion, se realizd la Bibliografia de la presente investigacion, luego se presenta los

anexos que se muestran como apoyo y soporte para una mejor comprension del proyecto.



4. Marco teorico.

4.1. Marco referencial

(Mufioz & Restrepo, 2015) en su investigacion relacionada al “estudio de factibilidad para
la creacion de una empresa de confeccion de ropa femenina en la ciudad de Pereira” manifiesta que
la metodologia, que se utilizd en la presente investigacion fue del tipo explorativa que consistio en
explorar e indagar a partir de diferentes técnicas investigativas, administrativas, de gestion, entre
otras caracteristicas que permitieron como primer aspecto, disefiar un modelo de negocio
adecuado, y por otra parte participar en la construccion del estado del arte de proyectos
relacionados con el tema central del presente proyecto, dentro de este marco mediante esta
metodologia se llevo a cabo la realizacion de un estudio mercado, un disefio de un modelo
administrativo y organizacional, un disefio de esquema técnico, un estudio financiero y el disefio
de un modelo de negocio.

Por consiguiente, los resultados obtenidos muestran que, al analizar el mercado objetivo en la
ciudad, se encuentra que las mujeres a la hora de tomar la decisién de comprar una prenda de vestir,
se fijan principalmente en las caracteristicas de disefio, verificando que sea el estéticamente
adecuado para ellas. Asi mismo, se determino que las clientas potenciales en su mayoria realizan
las compras en puntos de venta ubicados en centros comerciales; con esta informacion se definio
que el aspecto estratégico de los productos ofrecidos, sera ofrecer un disefio exclusivo ademas de
ser distribuidos al mercado a traves de almacenes propios ubicados en los principales centros
comerciales de la ciudad. Por otro lado, al realizar la evaluacion financiera del proyecto, los
indicadores de VAN y TIR arrojan unos valores que indican desde el punto de vista financiero, la
viabilidad de la puesta en marcha del negocio. El resultado arroja una TIR con ndmero negativo
demostrando que el proyecto es muy poco atractivo desde la perspectiva de la inversion, lo que
quiere decir que en realidad el plan de negocio no resulta viable.

El trabajo expuesto anteriormente permitira realizar la constatacion de los resultados de la

investigacion objeto de estudio con los resultados del trabajo analizado.

(Benavides, 2014) en su investigacion denominada “Proyecto de factibilidad para la creacion
de una empresa productora y comercializadora al por mayor de chompas casuales para jovenes

en el sur de Quito”.



La metodologia de esta investigacion tiene un enfoque cualitativo que consistio en recabar
datos e informacion, a través de un sondeo mediante una encuesta dirigida a familias que visitan
los centros comerciales, obteniendo con esto informacion sobre los problemas y situaciones que
estaban creando perturbaciones en el mercado. Por otro lado, se hizo uso de una investigacion
descriptiva, que consistié en entrevistas que permitieron conocer claramente el perfil del cliente
potencial del proyecto planteado. Y, ademas, se realizd una investigacion explicativa realizando
una indagacion que permitid descubrir cuales son las actitudes y comportamientos que toman los
consumidores potenciales. Siguiendo esta linea, se procedio a realizar una investigacion de
mercados, un estudio técnico, un estudio legal y organizacional, un estudio financiero, y una
evaluacion social y ambiental.

Los resultados encontrados sefialaron que la industria textil ecuatoriana no logra satisfacer
la demanda nacional, ademas, los indicadores macroecondémicos mostraron un aumento del poder
adquisitivo en potenciales consumidores, lo que determina que la decision de compra no esta
regida por el precio sino por factores como el disefio, marca y calidad que son en los que la
empresa se enfocO. El cliente adquiere este tipo de productos principalmente en centros
comerciales y otros lugares de concentracion de comerciantes. Por otro lado, el proyecto presento
indicadores de factibilidad positivos tomando como base el VAN que revela un importe neto
positivo, presentado también un ingreso adicional al afio de $ 106.000 USD, lo que significa que
la empresa genera ganancias a sus inversores. La relacion beneficio costo que presento es de $
2,86 USD, lo que muestra que por cada dolar que se invierto el inversor gana $1,86 USD. La
inversion se recupera segun el estudio durante el cuarto afio de vida del proyecto y, por Gltimo, la
TIR presento un resultado positivo, es decir, que el costo actual estd por debajo del costo maximo,
lo que significa que el proyecto es viable.

Este trabajo expuesto se relaciona con el presente trabajo en desarrollo, debido a que abarca
en su metodologia la investigacion cualitativa, descriptiva y explicativa en los distintos estudios
como el de mercado, técnico, legal-organizacional, financiero, una evaluacién legal y social,
mediante estos se determinara la factibilidad del proyecto.

(Cabascango, 2012) en su investigacion denominada “estudio de factibilidad para la
creacion de una microempresa de produccién y comercializacién de chompas de tela polar flex,
en la ciudad de Otavalo, provincia de Imbabura.”

La metodologia utilizada en el presente estudio en primer lugar fue la investigacion



descriptiva mediante la aplicacion de ciertas técnicas tanto primarias como secundarias, tales
como: encuestas, entrevistas, observacion, también se recurrié a la investigacion documental
mediante folletos, revistas, etc., en segundo lugar se proceso la informacion para determinar las
caracteristicas de oferta y demanda, para determinar la demanda insatisfecha del proyecto, datos
que sustentan el estudio de mercado y financiero. En este contexto, se realizé un plan de negocios,
un estudio de mercado, una evaluacion y un andlisis de la informacion, un estudio técnico, una
evaluacion financiera y una estructura organizativa del proyecto.

Los resultados del estudio mostraron que la chompa polar fabricada por artesanos
otavalefos, es una prenda de vestir de alta demanda de clientes internos y externos de todas las
edades, se logré determinar mediante el estudio técnico la ubicacién mas estratégica en donde se
llevard a cabo la produccion de la nueva unidad productiva, la estructura organizativa se
determind en base a las necesidades de la microempresa determinando niveles jerarquicos,
responsabilidades y funciones para el talento humano de la misma, los indicadores financieros
tales como el VAN, TIR, PRI Y C/B arrojaron valores positivos lo significa que el proyecto es
viable, por ultimo, se pudo definir que el impacto socio-cultural, econémico y ambiental que
genera el proyecto es aceptable y que no perjudica al sector donde se lleva a cabo la propuesta.
La investigacion descrita anteriormente se relaciona con la investigacion en desarrollo ya que usa
una metodologia descriptiva que permite llegar a la realizacion de los diferentes estudios de
mercado, técnico, legal, administrativo, financiero, y de evaluacion financiera, que se logra
obtener mediante los mismos resultados importantes para la determinacion de la factibilidad del
proyecto.

(Lanche, 2016) en su investigacion titulada “proyecto de factibilidad para la
implementacién de una empresa de confeccion y comercializacion de ropa antialérgica para bebés
de 0 a 6 meses de edad en la ciudad de Loja”.

Se utilizo el método deductivo, que fue utilizado para el desarrollo del marco tedrico, asi como
también se uso6 para conocer de forma oportuna y eficiente los resultados a través de la elaboracion
de los estados financieros que respaldan la situacion financiera del proyecto. Asi mismo, se utilizo
el método inductivo que permitidé la recoleccion de datos en base a la aplicacion de los
instrumentos de investigacion llegando a la determinacion de las conclusiones vy
recomendaciones; en base a la evaluacion de la documentacion. Con base en los métodos

mencionados anteriormente se realizd6 un estudio de mercado, un estudio técnico, estudio



financiero, y una evaluacion financiera del proyecto.

Los resultados obtenidos mostraron que en la ciudad de Loja no existe una empresa que se
dedique a la confeccion y comercializacion de ropa antialérgica para bebés, pero existen locales
que se dedican a la venta de productos similares, en lo que se refiere a la capacidad de produccion
de la empresa, se determina que esta en capacidad de producir de acuerdo a la mano de obra 4160
prendas anuales, de igual manera, en lo que respecta a la localizacion de la misma se definié que
estara ubicada en el Centro de la Ciudad de Loja en la Calle Lauro Guerrero y Miguel Riofrio; en
lo que se refiere a la ingenieria del proyecto se logro establecer que constara de cuatro
departamentos: el administrativo, financiero, comercializacién y produccion; asi como la
estructura organizacional en la cual se describe el organigrama estructural, organigrama
funcional, asi como un manual de funciones en el cual se expone requisitos y las funciones a
desempefiar en cada puesto de trabajo. Por otro lado, el proyecto presento una inversiéon de
$24.420,36 USD, con un costo de produccion del primer afio de $35.292,96 USD y un ingreso de
$ 47.645,50 USD; en lo que se refiere al punto de equilibrio presenta que en lo referente a ventas
tendré que tener $31.030,74 USD que tendra que obtener para ni pérdida ni ganancia, asi mismo,
en los resultados obtenidos los indices financieros presentaron un VAN de $5.131,60 USD en lo
que se refiere a la TIR fue de 24,39%; el Periodo de Recuperacion de Capital se lo recuperara en
1 afio 0 meses y 1 dia, en la R/B muestra que por cada dolar invertido la empresa gana 0,39
centavos de dolar, y en el Andlisis de Sensibilidad los costos se pueden incrementar en un 13,73%
y en una disminucién de ingresos del 10,29% que soporta el proyecto, lo que significa con toda
esta informacion que el proyecto es factible.

La investigacion descrita con anterioridad, se relaciona con el trabajo en desarrollo ya que
utiliza metodologias importantes que ayudan a la determinacion de los estudios de mercado,
técnico, legal, administrativo y financiero que son los estudios que ayudaran a determinaran la

factibilidad del proyecto.

4.2. Marco teérico

4.2.1. Industria de la confeccion de ropa en ecuador.
Cuando se hace referencia a la industria de la confeccion en Ecuador se hace alusion al
sector que aporta el 7% del PIB del pais de acuerdo a (Asociacion de Industriales Textiles del

Ecuador, 2021). Por otro lado, este sector constituye el segundo sector manufacturero que genera
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mas plazas de empleo a nivel nacional con una cifra aproximada de 158 000 personas empleadas

en este sector de acuerdo al (Instituto Nacional de Estadisticas y Censo, 2022) .

4.1.1.1. Sistema artesanal

La confeccion en si misma, se viene desarrollando a lo largo de su historia en el Ecuador
de manera Artesanal, destacandose principalmente la realizacion de esta actividad en la region de
la Sierra Ecuatoriana, con una participacion en el mercado artesanal de confeccion a nivel nacional
del 49,2% de acuerdo a cifras brindadas por la (Asociacion de Industriales Textiles del Ecuador,
2021) dentro de esta region la provincia del Azuay tiene un registro de 556 artesanos
confeccionistas que suponen una participacion del 16,2%, la provincia del Pichincha presenta por
otro lado un registro de 325 artesanos confeccionistas que representan una participacion del 9,5%,
la provincia de Imbabura presenta un registro de 156 artesanos confeccionistas con una
participacion del 4,6%, seguido se encuentra la provincia de Loja con un registro de artesanos
confeccionistas de 129 con una participacion del 3,8%, luego tenemos a la provincia de Bolivar
con un registro de 105 artesanos confeccionistas con una participacion del 3,1%, a continuacion se
encuentra la provincia de Chimborazo con un registro de 101 artesanos confeccionistas y una
participacion del 3,0%, sucesivamente se encuentra la provincia de Tungurahua con un registro de
73 artesanos confeccionistas con una participacion del 2,1%, consecutivamente se encuentra la
provincia del Carchi un registro de 66 artesanos confeccionistas con una participacion del 1,9%, y
por ultimo, se encuentra la provincia del Cotopaxi con un registro de 57 artesanos confeccionistas
con una participacion de 1,7% estas cifras son brindadas por la AITE ( Asociacidn de Industriales
Textiles del Ecuador) , sin embargo, la regién Costa destaca también en este &mbito debido a que
en ella se encuentra el 47,3% del total de artesanos confeccionistas del pais de acuerdo a la
(Asociacion de Industriales Textiles del Ecuador, 2021) constituyendo con esto el 96,5% del sector
de confeccién en Ecuador dejando a la region del Oriente e Insular con un porcentaje de
participacion apenas entre las dos del 3,7% (Asociacion de Industriales Textiles del Ecuador,
2021).

4.1.1.2. Concepto industria de la Confeccion
De acuerdo a (Alegsa, 2019) la confeccion es el arte de disefiar, cortar y coser tejidos, en

muchos casos con fines comerciales. Este término se aplica principalmente a la confeccion de
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vestidos de dia y de noche, blusas, trajes de chaqueta de géneros finos, faldas y, en general, toda
clase de conjuntos femeninos. Tal cometido corresponde especificamente a las modistas, aunque
también los sastres pueden eventualmente ocuparse en la confeccion de trajes de chaqueta y abrigos
de sefiora, especialmente si se trata de telas gruesas estambradas.

Tanto las industrias que se dedican a esta clase de actividades como las personas que confeccionan
las prendas en su casa siguen laboriosos canones, hasta el punto de que bien podemos referirnos a

su ocupacion como a un verdadero arte.

4.2.2. Proyectos de inversion

Los proyectos de inversion son considerados como un plan al que, si se le fija un monto
econdmico y varios insumos de diferentes tipos, se obtendra como resultado un bien o servicio que

serén beneficiosos para la sociedad. (Baca, Evaluacion de proyectos. Séptima edicion, 2013)

Los pasos a seguir para la elaboracion de un proyecto de inversion de acuerdo a (Flores U. J.,

2017) son: La investigacion preliminar, estudio de prefactibilidad y el estudio de factibilidad.

4.2.3. Estudio De Mercado
Escenario donde se retnen los ofertantes con los demandantes de un determinado producto o
servicio con el fin de generar un pacto respecto a la calidad, cantidad y precio de los mismos.

(Baca, Evaluacién de proyectos. Séptima edicion, 2013)

4.2.3.1. Andlisis de la Demanda
Se origina como una forma de determinacion y medicion de aquellas fuerzas que pueden
perjudicar la demanda de un bien o un servicio del mercado, por otro lado, busca definir la
probabilidad de participacion del producto del proyecto en la satisfaccion de dicha demanda.

(Baca, Evaluacion de proyectos. Séptima edicion, 2013).
4.2.3.2. Demanda Potencial

Esta constituido por el nimero de bienes y servicios que podrian ser demandados en un

mercado determinado. (Kotler, Bloom, & Hayes, 2004)
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4.2.3.3. Demanda Real
Esta constituida por el nimero de bienes o servicios que se demandan en el mercado.
(Kotler, Bloom, & Hayes, 2004)

4.2.3.4. Demanda Efectiva

Esta constituido por el nimero de bienes o servicios que son demandados por el mercado
ya que existen limitaciones resultantes de diferentes factores que impiden que logren obtener el
producto, aunque lo deseen. (Kotler, Bloom, & Hayes, 2004)

4.2.3.5. Andlisis de la oferta
Se define como oferta a la cantidad de un determinado bien, un producto o un servicio que
los vendedores estan dispuestos a vender a determinados precios. (Cdrdoba, 2011).

4.2.3.6. Proyeccion de la oferta.

Al igual que la demanda aqui es necesario hacer un ajuste con tres variables siguiendo los
mismos criterios, a saber, que cada una de las terceras variables analizadas, como puede ser el PIB,
la inflacion o el indice de precios, se obtenga el coeficiente de correlacion correspondiente. Para
hacer la proyeccion de la oferta se tomara aquella variable cuyo coeficiente de correlacidén sea mas

cercano a uno. (Cordoba, 2011).

4.2.3.7. Plan de comercializacion

4.2.3.7.1. Producto

Se lo denomina como aquello que las personas compran, es decir, es el elemento mas visible
del mix de marketing. Las decisiones de los clientes se pueden influir por medio de la variedad, el

estilo y la presentacion.” (Kotler, Bloom, & Hayes, 2004)

4.2.3.7.2. Precio

Es el valor en unidades monetarias que debe entregarse por la adquisicion de un bien o
servicio. Es la unica variable dentro del Marketing que genera ingresos y pueden variar sin

anticipacion. (Kotler, Bloom, & Hayes, 2004)
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4.2.3.7.3. Plaza

La plaza es considerada como el sitio o lugar donde se lleva a cabo la produccion, es decir,

es el mismo lugar donde va a estar ubicada la empresa. (Kotler, Bloom, & Hayes, 2004)

4.2.3.7.4. Promocioén

La promocion es considerada como aquel elemento que es utilizado para informar,
persuadir y recordar al mercado sobre la empresa y/o sus productos o servicios. En si generalmente
trata de influir. (Kotler, Bloom, & Hayes, 2004)

4.2.4. Estudio técnico

El estudio técnico es la siguiente etapa de los proyectos de inversién, en ella se consideran
aspectos técnicos operativos indispensables para el uso eficiente de los recursos disponibles para
la produccidon de un bien o servicio deseado y en el cual se analizan la determinacién del tamafio
optimo del lugar de produccién, localizacién, instalaciones y organizacion requeridos. (Pasaca M.
M., 2017).

4.2.4.1. Tamafio del proyecto

Hace alusion a la capacidad de produccion de un bien o servicio que presentara la empresa
durante el transcurso de tiempo que el proyecto esté en funcionamiento, dependiendo del tipo de
proyecto. (Cordoba, 2011)
El estudio del tamafio de un proyecto es fundamental para determinar el monto de las inversiones
y el nivel de operacion que, a su vez, permitird cuantificar los costos de funcionamiento y los
ingresos proyectados. Varios elementos se conjugan para la definicion del tamafio: la demanda
esperada, la disponibilidad de los insumos, la localizacion del proyecto, el valor de los equipos,
etcétera. (Sapag, 2011)

4.2.4.1.1. Capacidad tedrica

Es aquella capacidad disefiada para el funcionamiento de la maquinaria, su rendimiento éptimo
depende de algunos factores propios como la temperatura, altitud, humedad, etc. (Pasaca M. M.,
2017).
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4.2.4.1.2. Capacidad instalada

Estd determinada por el rendimiento o produccion méxima que puede alcanzar el

componente tecnoldgico en un periodo de tiempo determinado. (Pasaca M. M., 2017).

4.2.4.1.3. Capacidad utilizada

Constituye el rendimiento o nivel de produccidn con el que se hace trabajar la maquinaria,
esta capacidad esta determinada por el nivel de la demanda que se desea cubrir durante un periodo

de tiempo determinado (Pasaca M. M., 2017).

4.2.4.2. Localizacion.

Es la ubicacion geogréfica del lugar donde se implementara la nueva unidad productiva,
para lo cual debe analizarse ciertos aspectos que son fundamentales y constituyen la razén de su
ubicacion; estos factores estan relacionados con el entorno empresarial y de mercado. (Pasaca M.
M., 2017)

4.2.42.1. Macro localizacion

Se considera como macro localizacion a la ubicacion donde estara localizada la nueva
unidad productiva empresa dentro de un mercado a nivel local, frente a un mercado de posible
incidencia regional nacional e internacional. Para su representacion se recurre al apoyo de mapas
geofiguras y politicos. (Pasaca M. M., 2017)

Lo recomendable es abordar la dificultad desde un ambito general (macro) para luego
aplicarlo al caso especifico requerido, es decir, partimos de lo general a lo particular o micro, es
decir, pais, provincia, cantén, parroquia, barrio. (Salvador, Jurado, Rodriguez, Revelo, & Haro,
2017)

4.2.4.2.2. Micro localizacion

En la micro localizacion se apoya preferentemente en la representacion gréfica (planos
urbanisticos) donde se indica el lugar exacto en el cual se implementara la nueva unidad productiva

dentro de un mercado local. (Pasaca M. M., 2017)
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4.2.4.2.3. Factores de Localizacion

Los factores de localizacion lo componen todos aquellos aspectos que permitiran el normal
funcionamiento de la empresa como la mano de obra, agua, energia eléctrica, servicio telefonico,
internet, alcantarillado, vias, mercado, regulaciones legales, y; fundamentalmente el mercado hacia

el cual esta orientado el producto. (Pasaca M. M., 2017, pag. 60).

4.2.4.3. Ingenieria Del Proyecto

La ingenieria del proyecto ajusta los recursos fisicos para los requisitos que necesita de una
Optima produccion y se relaciona de manera esencial con el equipamiento, caracteristicas y
construccion de nave industrial, equipamiento y caracteristicas del producto de la nueva unidad
productiva. (Pasaca M. M., 2017, pag. 60)

4.2.4.3.1. Componente tecnologico

El componente tecnoldgico de acuerdo a lo manifestado por (Pasaca M. M., 2017, pag. 60)
consiste en determinar la maquinaria y equipo adecuado a los requerimientos del proceso
productivo y que esté acorde con los niveles de produccion esperados de acuerdo al nivel de
demanda a satisfacer.

4.2.43.2. Infraestructura fisica

“Se relaciona exclusivamente con la parte fisica de la empresa, se determinan las areas
requeridas para el cumplimiento de cada una de las actividades en la fase operativa de la nueva
unidad productiva.” (Pasaca M. M., 2017, pag. 63)

4.2.4.3.3. Distribucion de la planta

(Pasaca M. M., 2017, pag. 63) Es la distribucion del area fisica de la unidad productiva, asi
como de la maquinaria y equipo debe brindar las condiciones 6ptimas de trabajo, haciendo mas
econdmica la operacion de la planta, cuidando ademas las condiciones de seguridad industrial para

el trabajador.

4.2.4.3.4. Proceso de produccion

De acuerdo a lo manifestado por (Pasaca M. M., 2017, pag. 65) el productivo es el proceso

mediante el cual se obtendra el producto, es importante indicar cada una de las etapas del proceso,

16



aunque no al detalle, pues en muchos casos aquello constituye informacién confidencial para

manejo interno.

4.2.4.3.5. Disefio del producto

El disefio del producto segln (Pasaca M. M., 2017, pag. 65) debe ser elaborado de acuerdo
a las caracteristicas que el consumidor desea encontrar en el para lograr una satisfaccion completa.
Estas caracteristicas pueden ser: componentes del producto, forma, medidas, presentacion, unidad

de medida y tiempo de vida.

4.2.4.3.6. Flujograma de proceso

(Pasaca M. M., 2017, pag. 66) menciona que el flujograma de proceso se establece como un
instrumento mediante el cual se describe paso a paso cada una de las actividades que se realizan

durante el proceso de produccion de la nueva unidad productiva.

4.2.4.3.7. Balance de materiales

Constituye la cuantificacion de la cantidad de materia prima que se requiere para la obtencion
de una unidad de producto, se lo realiza con la finalidad de presentar la inversion necesaria para

dichos elementos (Pasaca M. , 2011).

4.2.5. Estudio legal y administrativo
Busca determinar la existencia de alguna restriccion legal de un proyecto de inversion.

(Sarmiento, y otros, 2017).

4.2.5.1. Base Legal

Permite definir la viabilidad de un proyecto a la luz de las normas legales que lo rigen, asi
como también lo referente a la utilizacion de productos, patentes entre otros aspectos legales.
(Pasaca M. M., 2017, pag. 68).

Para que una empresa pueda constituirse y pueda llevar a cabo sus actividades debe

presentar los siguientes requisitos legales exigidos por la ley:

4.25.1.1. Tipo de Compafia

(Pasaca M. M., 2017, pag. 69) Para formar la nueva unidad productiva de forma legal es

necesario determinar qué tipo de organizacién juridica se desea constituir ayudandose en lo
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estipulado en la ley de acuerdo a qué tipo de compafiias se pueden formar en el pais, asi como

también la legislacion tributaria que le corresponde. Toda empresa para su libre operacién debe de

reunir ciertos requisitos exigidos por la Ley, entre ellos se debe presentar los siguientes:
1. Acta Constitutiva
La razdn social o denominacion

Domicilio

Capital social

2

3

4. Objeto de la sociedad
5

6. Tiempo de duracion de la sociedad
7

Administradores

4.2.5.1.2. Requisitos para la constitucion

De conformidad con el Articulo 111 (Cddigo 6rganico de la produccion comercio e

inversiones, 2018) la sociedad comercial se constituye por escritura publica en la cual se requiere

expresar:

1. El nombre y domicilio de las personas que intervengan como otorgantes. Con el nombre

de las personas naturales debera indicarse su nacionalidad y documentos de
identificacion legal; con el nombre de las personas juridicas, la ley, decreto o escritura
de que se deriva su existencia; La organizacién. 2) La clase o tipo de sociedad que se
constituye y el nombre de la misma, formado como se dispone en relacién con cada uno
de los tipos de sociedad que regula este Codigo; 3) El domicilio de la sociedad y el de
las distintas sucursales que se establezcan en el mismo acto de constitucion; 4) El objeto
social, esto es, la empresa o0 negocio de la sociedad, haciendo una enunciacién clara y
completa de las actividades principales. Sera ineficaz la estipulacion en virtud de la cual
el objeto social se extienda a actividades enunciadas en forma indeterminada o que no
tengan una relacion directa con aquél; 5) El capital social, la parte del mismo que suscribe
y la que se paga por cada asociado en el acto de la constitucion. En las sociedades por
acciones debera expresarse, ademas, el capital suscrito y el pagado, la clase y valor
nominal de las acciones representativas del capital, la forma y términos en que deberan
cancelarse las cuotas debidas, cuyo plazo no podré exceder de un afio; 6) La forma de

administrar los negocios sociales, con indicacion de las atribuciones y facultades de los
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administradores, y de las que se reserven los asociados, las asambleas y las juntas de
socios, conforme a la regulacién legal de cada tipo de sociedad; 7) La época y la forma
de convocar y constituir la asamblea o la junta de socios en sesiones ordinarias o
extraordinarias, y la manera de deliberar y tomar los acuerdos en los asuntos de su
competencia; 8) Las fechas en que deben hacerse inventarios y balances generales, y la
forma en que han de distribuirse los beneficios o utilidades de cada ejercicio social, con
indicacion de las reservas que deban hacerse; 9) La duracion precisa de la sociedad y las
causales de disolucion anticipada de la misma; 10) La forma de hacer la liquidacién, una
vez disuelta la sociedad, con indicacion de los bienes que hayan de ser restituidos o
distribuidos en especie, o de las condiciones en que, a falta de dicha indicacion,
puedan hacerse distribuciones en especie; 11) Si las diferencias que ocurran a los
asociados entre si o con la sociedad, con motivo del contrato social, han de someterse a
decision arbitral o de amigables componedores y, en caso afirmativo, la forma de hacer
la designacion de los arbitros o amigables componedores; 12) EI nombre y domicilio de
la persona o personas que han de representar legalmente a la sociedad, precisando sus
facultades y obligaciones, cuando esta funcion no corresponda, por la ley o por el
contrato, a todos o a algunos de los asociados;13) Las facultades y obligaciones del
revisor fiscal, cuando el cargo esté previsto en la ley o en los estatutos, y 14) Los demas
pactos que, siendo compatibles con la indole de cada tipo de sociedad, estipulen los
asociados para regular las relaciones a que da origen el contrato.

4.25.1.3. Datos de identificacion

Concluidos los tramites descritos anteriormente, en caso de sociedad, es conveniente identificar

ésta con sus datos basicos. Los datos de identificacion de la empresa son, entre otros, los siguientes:

Razon social.
RUC

Forma juridica: sociedad anonima, sociedad limitada, empresario individual, cooperativa,

otras (sin especificar).

Domicilio social.

Capital social.

% desembolsado.
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e Ampliacién prevista.

e Fecha de ampliacion.

e Participacion capital extranjero: No, Si, Porcentaje, Nacionalidad.

e Relacién de socios: Nombre y apellidos o razén social, RUC y porcentaje.

e Objeto social.

o Organos de administracion y gestion.

Al iniciarse el proceso de formulacion y evaluacion de un proyecto es necesario definir con
claridad el aspecto legal alrededor del cual operara en sus diferentes etapas. (Codigo 6rganico de

la produccion comercio e inversiones, 2018)

4.25.1.4. Administradores

Ninguna sociedad podréa ser eficiente si la administracién general no es delegada o
encargada a un término nimero de personas 0 una persona quien sera quien responda por las

acciones de la misma. (Cadigo 6rganico de la produccidén comercio e inversiones, 2018)

4.25.1.5. Filosofia Empresarial

La filosofia Organizacional constituye un sistema de ideas generales qué son la base del
comportamiento individual o colectivo de la empresa, es una construccion ideada de dentro hacia
fuera de la organizacion, independiente del entorno externo, y esta compuesta por los principios,

valores y objetivos de su mision (Nosnik, 2005).

4.25.1.6. Misién

De acuerdo al aporte hecho por (Alcaraz, 2011) la mision de la empresa es su razon de ser;
es el propdsito o motivo por el cual existe y, por tanto, da sentido y guia sus actividades. La misién

debe contener y manifestar caracteristicas que le permitan permanecer en el tiempo.

4.2.5.1.7. Vision

La vision de la empresa es una declaracion que ve el futuro de la empresa y que ayuda a
establecer objetivos y estrategias que se convierten en acciones que inspiren a todos los miembros

del equipo para llegar a la meta. (Alcaraz, 2011)
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4.25.1.8. Valores

Los valores corporativos son el conjunto de enunciados que reflejan los principios
fundamentales bajo los cuales se debe manejar la empresa, orientan a las personas, proporcionan
el logro de la mision, vision, facilitan la conduccion de los cambios estratégicos, permiten

identificar antivalores, aumentan la productividad” (Ferrer & Clemenza, 2003).

5.2.5.2.3. Objetivos

(Alcaraz, 2011) menciona que los objetivos son los puntos intermedios de la mision. Es el
segundo paso para determinar el rumbo de la empresa y acercar los proyectos a la realidad. En los
objetivos los deseos se convierten en metas y compromisos especificos, claros y ubicados en el

tiempo. Asi, la mision deja de ser una intencion para convertirse en una realidad concreta.

4.2.5.2. Estructura empresarial

Parte fundamental en la etapa de operacion de la empresa es, la estructura organizativa con
que ésta cuente, ya que una buena organizacion permite asignar funciones y responsabilidades a
cada uno de los elementos que conforman la misma. Esto hard posible, que los recursos
especialmente el talento humano sea manejado eficientemente, la estructura organizativa se
representa por medio de los organigramas a los cuales se acomparian con el manual de funciones,

en ella se establece los niveles jerarquicos de autoridad. (Pasaca M. M., 2017, pag. 69)

4.2.5.2.1. Niveles jerarquicos de autoridad

(Pasaca M. M., 2017, pags. 69-70) menciona que en estos se encontraron definidos de
acuerdo al tiempo de empresa y conforme lo que establece la Ley de Compafiias en cuanto a la
administracién, mas las que son propios de toda organizacion productiva, la empresa tendra los

siguientes niveles:

o Nivel legislativo-directivo
Es el mismo nivel de direccion de la empresa, son los que dictan las politicas y reglamentos
bajo los cuales operara, estd conformada por los duefios de la empresa, los cuales tomaron el
nombre de la junta general de socios o junta general de accionistas, dependiendo del tiempo de

empresa bajo el cual se hayan constituido. (Pasaca M. M., 2017, pag. 70).
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e Nivel legislativo-directivo

Es el mismo nivel de direccion de la empresa, son los que dictan las politicas y reglamentos
bajo los cuales operara, estd conformada por los duefios de la empresa, los cuales tomaron el
nombre de la junta general de socios o junta general de accionistas, dependiendo del tiempo de
empresa bajo el cual se hayan constituido. (Pasaca M. M., 2017, pag. 70).

e Nivel gjecutivo

En este nivel esta conformado por el gerente-administrador, el cual serd nombrado por el nivel
legislativo-directivo y sera responsable de la gestion operativa de la empresa, el éxito o fracaso
empresarial de debera en gran medida a su capacidad de gestion. (Pasaca M. M., 2017, pag. 70)

e Nivel asesor

Normalmente constituye este nivel el érgano colegiado llamado a orientar las decisiones de un
tratamiento especial. (Pasaca M. M., 2017, pag. 70)

e Nivel de apoyo

Este nivel se lo conforma con todos los puestos de trabajo que tienen relacién directa con las
actividades administrativas de la empresa. (Pasaca M. M., 2017, pag. 70)

e Nivel operativo

Estad conformado por todos los puestos de trabajo que tienen relacién directa con la planta
deproduccion, especificamente en las labores de produccion o el proceso productivo. (Pasaca M.
M., 2017, pag. 70)

4.2.5.2.2. Organigramas

Los organigramas son la representacion gréfica de la estructura organica de una empresa u
organizacion que refleja, en forma esquematica, la posicién de las areas que la integran. (Franklin,
2004).

e Organigrama estructural
Se considera como una representacion esquematica de la estructura formal de la empresa,
donde se destaca jerarquias, cargos y lineas de comunicacion y presenta una visiéon inmediata y

resumida de la forma de distribucion de la misma. (Franklin, 2004).

22



e Organigrama funcional
Se define como una representacion grafica que incluye las principales funciones que tienen
asignadas cada jerarquia, ademas de las unidades y sus interrelaciones. Este tipo de organigrama
es de gran utilidad para capacitar al personal y presentar a la organizacion en forma general.
(Franklin, 2004).

e Organigrama posicional
Constituye una variacion del organigrama estructural y sirve para representar en forma
objetiva, la distribucidon del personal en las diferentes unidades administrativas. Se indica el
namero de cargos, la denominacion del puesto y la clasificacion en el caso de haberla. En algunos
casos se puede incluir la remuneracion de cada puesto y el nombre del empleado que lo desempefia.
(Franklin, 2004)

4.2.5.2.3. Manual De Funciones

Documento elaborado sisteméaticamente en el cual se indican las actividades, a ser
cumplidas por los miembros de un organismo y la forma en que las mismas deberan ser realizadas,

ya sea conjunta o separadamente. (Vasquez, 1985).

4.2.6. Estudio financiero

Este estudio pretende determinar cual es el monto de los recursos econémicos necesarios para
la realizacion del proyecto, cudl seré el costo total de la operacion de la planta (que abarque las
funciones de produccion, administracion y ventas), asi como otra serie de indicadores que serviran
como base para la parte final y definitiva del proyecto, que es la evaluacion econémica. (Cordoba,
2011).

4.2.6.1. Inversiones del proyecto
Comprende la inversion inicial constituida por todos los activos fijos, tangibles e

intangibles necesarios para operar y el capital de trabajo. (Cordoba, 2011)

4.2.6.1.1. Activos Fijos

Los activos tangibles estan referidos al terreno, edificaciones, maquinaria y equipo,

mobiliario, vehiculos, herramientas, etc. (Cordoba, 2011)
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4.26.1.2. Activos Diferidos

Los activos intangibles estan referidos al conjunto de bienes propiedad de la empresa
necesarios para su funcionamiento, e incluyen investigaciones preliminares, gastos de estudio,
adquisicion de derechos, patentes de invencion, licencias, permisos, marcas, asistencia técnica,
gastos preoperativos y de instalacion, puesta en marcha, estructura organizativa, etc. (Cordoba,
2011)

4.2.6.1.3. Capital de trabajo inicial

El capital de trabajo esté representado por el capital adicional necesario para que funcione
una empresa, es decir, los medios financieros necesarios para la primera produccién mientras se
perciben ingresos: materias primas, sueldos y salarios, cuentas por cobrar, almacén de productos
terminados y un efectivo minimo necesario para sufragar los gastos diarios de la empresa. Su
estimacion se realiza basandose en la politica de ventas de la empresa, condiciones de pago a
proveedores, nivel de inventario de materias primas, etc. (Cordoba, 2011)

Es conveniente recordar varios aspectos: La inversion en capital de trabajo es una inversion de
comienzos de periodo. Y por tanto, es un dinero que se va, pero regresa cComo una inversion.
(\Varela, 2008)

4.2.6.1.4. Inversion total

Aqui se debe hacer una adecuada presentacion de la informacién financiera teniendo en
cuenta la realizacion de un computo de los costos correspondientes a la inversion fija, la inversion
diferida y al capital de trabajo necesario para la instalacion y operacién del proyecto. (Cordoba,
2011).

4.2.6.2. Financiamiento

De acuerdo (Burbano, 2011) una vez conocido el monto de inversion se hace necesario buscar
las fuentes de financiamiento, para ello se tiene dos fuentes:

e Fuente interna, constituida por el aporte de los socios.

e Fuente externa, constituida por entidades financieras publicas y privadas.
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4.2.6.3. Andlisis de costos

Costo es una palabra muy utilizada, pero nadie ha logrado definirla con exactitud, debido a

su amplia aplicacion, pero se puede decir que el costo es un desembolso en efectivo o en especie

efectuado en el pasado, en el presente, en el futuro o en forma virtual. (Pasaca M. M., 2017)

4.2.6.3.1. Costos de fabricacién

Los costos de fabricacion estan formados por los siguientes elementos:

e Costos directos de fabricacion: Incluyen la materia prima, los materiales y la mano
de obra directa. (Morales & Morales, 2009, pag. 189)

Materias Primas: Comprende el valor en el que se incurre en la adquisicion de
insumos o material directo para la produccion o fabricacién. (Baca, Evaluacion de
proyectos. Séptima edicion, 2013, pag. 140)

Mano de obra: La mano se divide en directa e indirecta, en el primer caso hace
referencia a los trabajadores que interviene personalmente en el proceso de
produccidn, mientras que, en el segundo caso, se refiere a la mano de obra que
indirectamente influye en los procesos de produccion ejemplo el jefe de produccion
entre otros. (Baca, Evaluacion de proyectos. Séptima edicion, 2013, pag. 140)
Materiales directos: por ejemplo, los empaques, el envasado, etc. (Morales &
Morales, 2009, pag. 168)

e Costos Indirectos De Fabricacion: Conocidos como gastos de fabricacion y son aquellos

que constituyen los elementos, o accesorios necesarios para la presentacion final de las

prendas.

R/
A X4

Materiales indirectos: Se consideran materiales indirectos los consumos auxiliares
o complementarios en la elaboracién del producto final y que no se identifican
fisicamente en el mismo. (Morales & Morales, 2009, pag. 168)

Mano de obra indirecta: Comprende el trabajo de gerentes, supervisores y
empleados, que dentro del proceso productivo no participan de manera directa en
la elaboracion del producto, pero son necesarios para ello. (Morales & Morales,
2009, pag. 168)

Otros gastos indirectos: Son todos aquellos desembolsos complementarios para la
fabricacion de productos y/o servicios. (Morales & Morales, 2009, pag. 168)
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e Costos totales de fabricacion: Son todos los costos que se llevan a cabo en el proceso de

produccién del bien.

4.2.6.3.2. Costos de operacion
(Pasaca M. M., 2017, pags. 86-87) Comprende los gastos administrativos, financieros, de

ventas y otros no especificados.

e Gastos administrativos: Para el mejor desarrollo de la gestion se necesita coordinar en forma
eficiente la labor de sus elementos productivos.

e (Gasto de ventas: Estos gastos de venta son los que incurren la empresa para promocionar y
distribuir efectivamente su produccion.

e Gasto financiero: Son los interese que se deben pagar por el capital obtenido en el préstamo,
aqui se establecen los parametros de tasa de interés y cuota de pago mensual trimestral, anual.

e Costos totales de operacidn: corresponde al total de la suma de los gatos administrativos, de
ventas y financiero.

e Costos totales: Corresponde al total de la suma entre los costos de fabricacion y los costos de
operacion.

e Presupuesto Proyectado: Instrumento financiero que estima los ingresos que se obtendran en
el proyecto como también los costos en que se incurrira, el presupuesto debe constar
necesariamente de dos partes los ingresos y egresos.

4.2.6.3.3. Depreciacion de Activos Fijos

Se refiere a la utilizacion normal de los activos durante la etapa de operacion de la empresa, al
pasar el tiempo se desgastan y pierden sus caracteristicas de funcionalidad y operatividad (Pasaca
M., 2011). Es importante mencionar que cada activo posee un tiempo de vida Util y un porcentaje

de depreciacion diferente al otro.

4.2.6.3.4. Amortizacion de Activos Diferidos

La amortizacion de los diferidos supone naturalmente la disminucion del activo diferido, al

tiempo que se debe reconocer el gasto o costo correspondiente del periodo (Pasaca M. , 2011).
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4.2.6.3.5. Amortizacion de Capital

Se refiere al pago de un préstamo, de manera total o parcial, incluidos los intereses (Pasaca M.
, 2011).

4.2.6.4. Costo Unitario de produccion
“El costo unitario es el resultado de dividir el costo total de produccion para el nimero de
productos fabricados” (Jiménez & Espinoza, 2011).

Formula:

Costo Unitario = Costo total de produccion

Numero de productos fabricados

4.2.6.5. Precio de Venta

“El precio de venta al publico es la cantidad de dinero que paga un cliente por un producto o
servicio”. (Jiménez & Espinoza, 2011). Para su determinacion se utiliza la siguiente:
Formula:

P.V.P = Costo Unitario de produccion + Margen de utilidad

4.2.6.6. Presupuesto de ventas

El Presupuesto de ventas es el calculo aproximado para determinar cual seré el volumen de
las ventas a los precios previamente determinados. (Salvador, Jurado, Rodriguez, Revelo, & Haro,
2017)

4.2.6.7. Clasificacion de los costos
En todo proceso productivo los costos en que se incurren no son de la misma magnitud e
incidencia en la capacidad de produccidn, por esta razén, es necesario clasificarlos de acuerdo a su

origen y naturaleza siendo estos: los costos fijos y variables (Pasaca, 2011).

4.2.6.7.1. Costos Fijos

Son los valores monetarios que la empresa incurre por el solo hecho de existir sin tomar en

cuenta si hay o no hay produccion (Pasaca, 2011).
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4.2.6.7.2. Costos Variables

Son los valores monetarios que la empresa incurre en su funcién de su capacidad de

produccidn, estan estrechamente ligados a los niveles de produccion de la empresa (Pasaca, 2011).

4.2.6.8. Punto de Equilibrio

De acuerdo a (Pasaca M. M., 2017) nos dice que el punto de equilibrio es el punto de
produccidn en el que los ingresos cubren totalmente los egresos de la empresa y por tanto no existe
ni utilidad ni pérdida, es donde se equilibran los costos y los ingresos, este analisis sirve
basicamente para:

a) Conocer el efecto-causa o cambio en la capacidad de produccion sobre la venta, los costos

y las utilidades.

b) Para coordinar las operaciones de los departamentos de produccion y mercadotecnia.

c) Pararealizar las relaciones existentes entre los costos fijos y variables.
Al punto de equilibrio se lo puede calcular por medio de los siguientes métodos:

4.2.6.8.1. En funcion de las ventas

(Pasaca M. M., 2017) Se basa en el volumen de ventas y los ingresos monetarios que el

genera, para el calculo se aplica la siguiente formula:
PE= CFT/1-(CVTIVT)
Nomenclatura:

e PE=Punto de Equilibrio

e CFT=Costo Fijo Total

e 1=Constante Matemaética

e CVT=Costo Variable Total

e VT=Ventas Totales

4.2.6.8.2. En funcion de la capacidad Instalada

(Pasaca M. M., 2017) , se basa en la capacidad del servicio que tiene la planta, determina
la capacidad de porcentaje de capacidad la cual se puede servir y pueda generar un servicio que

cubra los gastos y costos para su calculo se aplica la siguiente formula:
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PE= (CFT/VT-CVT) *100
Nomenclatura:
e PE=Punto de Equilibrio
e CFT=Costo Fijo Total
e 1=Constante Matematica
e CVT=Costo Variable Total
e VT=Ventas Totales

4.2.6.9. En funcion de la produccion
(Pasaca M. M., 2017) Se basa en el volumen de produccion y determina la cantidad minima

a producir para que con su venta cubra los gastos.

PE=CVT/ Pvu-Cvu

Nomenclatura:
e Pvu= Precio de venta unitario
e Cvu= Costo variable unitario
e CVT= Costo variable total

e N° = Nudmero de unidades producidas

4.2.6.10. Estados Financieros proyectados

Conociendo las politicas financieras de la empresa, a partir de la informacidn contenida en
los diferentes presupuestos y teniendo como base los estados financieros histéricos (si los hay), se
elabora el estado de pérdidas y ganancias, el flujo de caja y el balance general para cada uno de los

periodos de vida util del proyecto.

4.2.6.11. Estado de pérdidas y ganancias

Este Tabla N° muestra, a nivel de causacion, las utilidades producidas por la empresa en
cada periodo de analisis. Basicamente, compara ingresos con costos y gastos en un periodo fiscal
de la empresa. Adicionalmente, produce, como resultado, el valor de los impuestos de renta. El
estado de resultados requiere una periodicidad diferente a la del flujo de caja. Se tiene que realizar
solo al final de cada ciclo tributario. (Varela, 2008)
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Mide las utilidades de la unidad de produccion o de prestacion de servicios durante el
periodo proyectado. Como ingresos usualmente se toman en cuenta las ventas realizadas y como
costos lo concerniente al costo de produccion, gastos de administracion y ventas e intereses por
concepto de préstamos; igualmente, se deduce la cuota por depreciacion y amortizacion de activos.
(Cordoba, 2011)

4.2.6.12. Flujo de Caja
Es un estado financiero que mide los movimientos de efectivo, excluyendo aquellas
operaciones que, como la depreciacion y amortizacion, constituyen una salida de dinero. (Cordoba,
2011)
De acuerdo (Salvador, Jurado, Rodriguez, Revelo, & Haro, 2017) No se consideran las
depreciaciones, ya que no es un gasto que signifique salida de dinero.
e Se descuentan los valores para amortizar el crédito.
e Se descuenta el valor del préstamo, mismo que ya se refleja en los desembolsos de los
gastos financieros anuales, asi como en la amortizacion del capital anual.
e El resultado anual es el flujo de efectivo real que la empresa dispondria al final de cada

afio.

4.2.7. Evaluacion financiera

Tiene como objetivo central determinar los principales indicadores de factibilidad del
proyecto; hacer un analisis sobre los efectos que, segln esos indicadores, tienen los cambios en las
variables del proyecto; identificar variables y supuestos criticos para la factibilidad; y, en

definitiva, dar una vision especifica de la posibilidad del mismo. (Varela, 2008)

4.2.7.1. Tasa Minima Aceptable de Rendimiento (TMAR)

Para adentrarnos a este tema debemos contextualizarnos a lo que es la inflacion, que en si
representa la pérdida del valor del dinero con el paso del tiempo de acuerdo a (Baca, 2007), esto
significa que puede afectar a las inversiones de los inversionistas valga la redundancia en sus
distintos proyectos ya que los mismo buscan generar una rentabilidad y obtener un crecimiento
econdmico sobre ese dinero invertido y que el mismo no pierda su valor debido a este fenémeno

de la inflacion que se produce en todos los paises del mundo sin excepcion alguna (Baca, 2007) .
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Es por lo mencionado con anterioridad que generalmente se recomienda que cuando realizan
proyectos de inversion y estos estén buscando apegarse a la mas realidad posible no se haga uso
de la tasa de interés que ofrecen los bancos ya que las mismas no representan la realidad de la
inflacion que puede afectar a la inversién, y entonces se sugiere que se haga uso para el calculo del
VAN el TMAR que es la tasa minima aceptable de rendimiento a partir de la cual se tomara
referencia para el calculo del VValor Actual neto y la relacion beneficio costo del proyecto.

Esta tasa minima aceptable de rendimiento para su calculo es necesario los datos de

= Tasa de interés activo promedio consumo que es dictada anualmente por el Banco Central

del Ecuador

= Porcentaje del riesgo pais

= Inflacion anual
La formula para el célculo de la TMAR es la siguiente:

» TMAR=i+f+if
Nomenclatura:

% i=Porcentaje de premio al riesgo se obtiene de la suma de la tasa de interés activo promedio

consumo mas el riesgo pais

% f=Tasade inflacion Anual

Luego de obtenida la tasa de TMAR se procede a calcular la tasa TMAR final que se obtiene

de la suma de TMAR GLOBAL que este caso esta Ultima se obtiene de acuerdo a la siguiente

+ Formula:

TMAR GLOBAL= (% de financiamiento del capital propio * TMAR) + (% de

financiamiento del capital externo * Tasa de interés activo promedio consumo)

Una vez calculada la tasa global se obtiene la tasa final TMAR que es la suma del TMAR GLOBAL
como muestra la siguiente

e Formula:

i TMAR=X TMAR GLOBAL
Una vez obtenida esta tasa se procede a realizar el calculo del VAN y el periodo de recuperacion

de capital que son los indicadores de evaluacidn financiera que necesitan esta tasa.
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4.2.7.2. Valor Actual Neto (VAN)

El Valor Actual Neto es uno de los procesos que permite el calculo del valor presente de
una cantidad determinada de un namero de flujos de caja futuros cuyo origen es debido a una
inversion. El valor actual neto se obtiene de la sumatoria de flujos actualizados menos la inversion
necesaria para el proyecto.

(Salvador, Jurado, Rodriguez, Revelo, & Haro, 2017) Criterios de evaluacion del VAN
e Siel VAN obtenido es mayor a cero, el proyecto se considera rentable
e Siel VAN obtenido es igual a cero significa que el proyecto ni pierde ni gana

e Siel VAN obtenido es menor a cero, el proyecto no es considerado rentable

+ Formula:

VAN = lo+ X Flujo de efectivo

(1+1)"n

Nomenclatura:
e X:suma de flujo de efectivo
e i: latasa de descuento pertinente.
e n: el horizonte del proyecto.

e |o: lainversion inicial (las inversiones que se realizan en un periodo t estan incluidas).

4.2.7.3. Tasa Interna de Retorno
La tasa interna de retorno TIR, arroja la tasa de interés o tasa de rentabilidad que el proyecto

presentara periodo a periodo durante todo el horizonte del proyecto (Cordoba, 2011).
Los criterios de evaluacion de la Tasa Interna de Retorno (TIR) son de acuerdo a (Pasaca M. M.,
2017)

e SilaTIR es mayor a la Tasa de Oportunidad es recomendable el proyecto

e SilaTIR es menor ala Tasa de Oportunidad, no es recomendable el proyecto

e SilaTIResigual alaTasa de Oportunidad el proyecto es indiferente, ya que cubre el costo

de capital invertido.
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Formula:

VANTmM
TIR=Tm+ DT

VANTmM - VANTM

Nomenclatura
e Tm=tasa inferior
e DT=diferencia de tasas
e VANmM= VAN Inferior
e VANM= VAN superior

4.2.7.4. Relacion beneficio Costo

(Salvador, Jurado, Rodriguez, Revelo, & Haro, 2017) La relacién beneficio costo es un
indicador que no mide la rentabilidad del proyecto, pero muestra la relacion entre los beneficios o
ingresos y los costos, en funcion del valor presente.

Criterios de evaluacion de la Relacion Beneficio / Costo (B/C):
e Sila Relacion Beneficio / Costo (B/C) es mayor a 1, significa que el proyecto es rentable.
e Si la Relacion Beneficio / Costo (B/C) es igual a 1, el proyecto es indiferente ni gana y
pierde.
e Si la Relacion Beneficio / Costo (B/C) B/C es menor a 1. El proyecto no es rentable.

Formula

X Ingresos actualizados
RBC=

Y. Costos actualizados

Nomenclatura
e X Ingresos actualizados = Suma de los ingresos actualizados

e Y Costos actualizados = Suma de los costos actualizados
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4.2.7.5. Periodo de recuperacion del capital

El periodo de recuperacion de la inversion permite determinar el tiempo en cual se recupera
la inversion, para lo cual se utilizan los flujos de caja generados durante el periodo de tiempo
considerado, actualizados a la tasa de descuento. (Salvador, Jurado, Rodriguez, Revelo, & Haro,
2017)

Formula

PRC=a+

Nomenclatura
e a=Afio que supera la inversion
e b = Diferencia entre inversion y la suma de flujo hasta el afio que supera la inversién

e = Flujo del afio que supera la inversion

4.2.7.6. Andlisis de sensibilidad

(Pasaca M. M., 2017) El analisis de sensibilidad “es un término financiero, muy utilizado en el
mundo de laempresa a la hora de tomar decisiones de inversion, que consiste en calcular los nuevos
flujos de caja'y el VAN (en un proyecto, en un negocio, etc.), al cambiar una variable (la inversién
inicial, la duracién, los ingresos, la tasa de crecimiento de los ingresos, los costes, etc.). Con la
obtencion de nuevos flujos de caja y también el nuevo VAN se podréa hacer el célculo o mejora de
las estimaciones respecto al proyecto que se pretende ejecutar. Andlisis de Sensibilidad con
incremento en los costos y disminucion en los ingresos. Se obtiene la nueva tasa interna de retorno.

e Se obtiene la Nueva Tasa Interna de Retorno.

Formula:

VANTmM )

NTR=Tm+D (
VANTmM - VANTM
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Nomenclatura

e Tm = Tasa menor
e D = Diferencia de tasas
e VANTmM = Valor Actual Neto tasa menor

e VANTM = Valor Actual Neto tasa mayor

+ Se encuentra la Tasa Interna De Retorno resultante.

Formula:
TIRR=TIRO - NTIR
Nomenclatura
e TIRO =TIR original o anterior
e NTIR=NuevaTIR
+ Se calcula el porcentaje de variacion

Formula
TIRR
% Variacion = TIRO *100

Nomenclatura:
e TIRR =TIR resultante
e TIRO =TIR original
+ Se calcula el valor de sensibilidad

S= %VARIACION
NTIR

Nomenclatura

e % VARIACION= Porcentaje de variacion
e NTIR=NuevaTIR
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4.2.7.6.1. Analisis de sensibilidad en Disminucion en Ingresos

1. Se obtienen los nuevos flujos de caja por efectos de incremento en costos.

2. Para encontrar el porcentaje de incremento se procede a realizar un juego de busqueda de
valores de soporte maximo, para ello es importante trabajar con tazas que permiten obtener
valores o flujos positivos.

3. Una vez que se haya obtenido los flujos positivos, se procede de la siguiente manera:

a. Se obtiene la nueva tasa interna de retorno (NTIR).

b. Se encuentra la tasa interna de retorno resultante (TIR.R).

c. Se calcula el porcentaje de variacion (%V).

d. Se calcula el valor de sensibilidad (S).

4.2.7.6.2. Analisis de sensibilidad en Incremento en Costos

1. Se obtienen los nuevos flujos de caja por efectos de disminucion de ingresos.

2. Para encontrar el porcentaje de disminucion se procede a realizar un juego de busqueda de
valores de soporte maximo, para ello es importante trabajar con tazas que permitan obtener
valores o flujos positivos.

3. Una vez que se haya obtenido los flujos positivos, se procede de la siguiente manera:

a. Se obtiene la nueva tasa interna de retorno (NTIR).

b. Se encuentra la tasa interna de retorno resultante (TIR.R).

c. Se calcula el porcentaje de variacion (%V).

d. Se calcula el valor de sensibilidad (S).

4.3. Marco conceptual

e Hoodies
De acuerdo a la definicién brindada por la (Real Acadaemia Espafiola, 2021) la hoodie es un

jersey o un tipo de chaqueta deportiva que a veces lleva capucha.

e Tela Fleece perchado
Este tipo de tela se caracteriza principalmente por ser un tejido de polialgodon que posee

caracteristicas térmicas perfecto para ser usado en las actividades fisicas. (Textiles Tornasol, 2022)
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e TelaRib
Esta tela esta compuesta por un 65% de algodon y 35% de poliéster se caracteriza por ser una
tela suave ademas presenta una superficie acanalada. Es usada mayormente en la confeccion de

pufios, pretinas entre otros. (Casa Textil, 2022)

e Lino

Lino es un nombre comun de una familia de plantas y especies de uno de sus géneros, ésta se
cultiva mucho por sus fibras y semillas; de las fibras se obtienen los hilos y los tejidos de lino y de
la semilla se extrae el aceite de linaza. El lino es una especie propia de regiones templadas que

crece en una gama muy variada de condiciones de temperatura y humedad. (Lanche, 2016)

e Algodon

El algodon es una fibra natural que es obtenida del fruto de la planta de algodon y es empleado
principalmente en la industria textil y se caracteriza por ser una fibra suave y esponjosa.
(Diccionario del Iéxico de Oxford, 2022)

e Prenda de vestir
Las prendas de vestir comprenden toda clase de ropa de confeccion, ya sea tejida a punto de

malla o hecha de géneros tejidos. (Lanche, 2016)

e Cordones
Cuerda generalmente redonda o achatada que estd compuesta por fibra de lino, seda lana u otro

material y es usado en la confeccion de chompas, calzado, etc. (Real Acadaemia Espafiola, 2021).

e Molde

Es un instrumento utilizado en la industria de la confeccidn que sirve para a partir de la forma
del molde dar forma a la tela que se va a utilizar para la produccion de una determinada vestimenta.
(Real Acadaemia Espariola, 2021)

e Disefiador (ra)
(Lanche, 2016) Persona que se dedica profesionalmente al disefio de prendas de vestir.
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e Moda
Uso, forma o costumbre que, durante determinado tiempo dominante en el mercado, se nota en

prendas de vestir, telas, accesorios y complementos. (Lanche, 2016)

e Sport
(Lanche, 2016) Prendas de vestir comodas, informales que dan la sensacion de libertad.

e Estilo
Es el conjunto de rasgos caracteristicos de una persona, lugar o cosa (Diccionario del Iéxico de
Oxford, 2022)

e Talla
La RAE define “Talla” como “Medida convencional usada en la fabricacién y venta de prendas

de vestir.

e TallaPlus
Ropa de tamafio grande y extra grande, dirigida a personas anchas y algo subidas de peso.
(Lanche, 2016)

e Tendencia
Es la propension o inclinacion que presenta una persona hacia una cosa. (Diccionario del Iéxico
de Oxford, 2022)

e Ropa Juvenil
La ropa juvenil se caracteriza principalmente por ser un tipo de vestir de estilo desenfadado y

siempre lleno de color. (Diccionario del Iéxico de Oxford, 2022)
e Ropa Informal

Aquella que se utiliza en contextos que no exigen el respeto de un codigo de vestimenta formal.
(Lanche, 2016)
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e Maquina overlock
Estas maquinas ayudan a que las costuras no se deshilachen, ademas realizan puntadas sobre

las costuras. (Gallegos, 2017).
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5. Metodologia.

5.1. Materiales
Para la ejecucion del presente trabajo de investigacion se utilizo los siguientes materiales:
v' Computadora portatil
v Impresora
v Flash Memory
v

Internet

5.2. Métodos

Para la realizacion del presente trabajo de investigacion, se hizo uso de métodos y técnicas que
sirvieron como herramientas importantes para recoleccion de informacidn, es decir, se hizo uso en
primer lugar de la investigacion del tipo descriptiva, ya que mediante la misma se precisaron
caracteristicas especificas de la poblacion objeto de estudio; en este contexto, esta investigacion
hizo uso también del enfoque cuantitativo, que sirvio para recabar datos de los demandantes,
oferentes y proveedores del mercado lojano; mediante esta recoleccion de datos sobre los gustos y
preferencias se hizo uso del método estadistico que convirtio estos datos en informacion que fue
interpretada y analizada a través del uso del método analitico quien la convirtié en informacion
relevante para la realizacién de los diferentes estudios necesarios para llegar a la ejecucion de la
evaluacion financiera, que hizo uso del método matematico para determinar la viabilidad del
proyecto en cuestion, finalizando con el uso del método sintético para la redaccién de las
conclusiones y recomendaciones. En este contexto, se detalla a continuacion los métodos y técnicas
utilizadas.

Los métodos que se utilizaron para el desarrollo del presente proyecto son:

e Método Deductivo

Este método fue el primer paso a realizar, ya que permito la obtencién de informacién teérica,
respecto a los autores que sirvieron como guia a través de sus conceptos, clasificaciones, calculos
y métodos para conocer ampliamente como llevar a cabo la realizacion de los estudios requeridos
por el proyecto como son: Estudio de Mercado, Plan de Comercializacién, Estudio Técnico,

Estudio Legal y Administrativo, Estudio Financiero; y, Evaluacion Financiera.
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e Meétodo Estadistico

Después de la aplicacion de la técnica de encuesta y entrevista, a los demandantes, oferentes
y proveedores del mercado, se utilizo el método estadistico para hacer el analisis y tabulacion que
se obtuvieron en las encuestas aplicadas a las muestras seleccionadas de la ciudad de Loja, ademas,
permitié la realizar una representacion grafica de los resultados obtenidos de cada una de las
variables planteadas en el instrumento de la encuesta y la entrevista, con el objeto de sintetizar

dichos resultados y obtener su compresion.

e Método Analitico

Obtenido los resultados sintetizados de la encuesta debido al método estadistico, mediante el
método analitico se procedio al analisis e interpretacion de dichos resultados, logrando convertirlos
en informacidn relevante para la realizacion posterior de los diferentes estudios, como es el caso
del Estudio de Mercado para conocer la demanda potencial, real, efectiva, asi como también
conocer la estimacion de la oferta para asi obtener la demanda insatisfecha del proyecto; en el Plan
de Comercializacion conocer los gustos y preferencias para aplicar estrategias mediante las 4p”;
en el Estudio Técnico conocer la capacidad, localizacién e ingenieria del proyecto; en el Estudio
Legal Administrativo conocer las restricciones legales y ademas realizar la estructura
organizacional para el funcionamiento de las actividades de la empresa; y, en el Estudio Financiero

conocer los diferentes estados financieros de la misma.

e Método Matematico
Este método en el proyecto fue usado en la evaluacion financiera, ya que, una vez obtenida toda
la informacion de los diferentes estudios se procedi6 al calculo matematico de cada uno de sus

indicadores de la evaluacion financiera que permitié determinar la viabilidad del proyecto.

e Meétodo Sintético

Una vez conocida la viabilidad del proyecto a través del método matematico, se procedio a
utilizar el método sintético, que permitié resumir, redactar y presentar la informacion de los valores
y datos sobre la presente investigacion, representadas en las conclusiones y recomendaciones del

mismo.
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5.2.1. Técnicas

Las técnicas que se utilizaron fueron:

% Técnica documental

Esta técnica se utilizé para ampliar los conocimientos reforzando asi, los ya obtenidos de tal
modo que se recopil6 la informacién de fuentes bibliograficas como libros, blogs, articulos, tesis,
paginas web, leyes, reglamentos y normatividad necesaria, con la finalidad de sistematizarla,
ordenarla, clasificarla, analizarla; y, asi tener veracidad al momento de realizar el analisis y

definicion de la viabilidad del proyecto de inversion.

% Encuesta

Mediante esta técnica se aplicaron dos tipos de encuestas, cada una dirigida para distintos
segmentos; es decir, se aplicaron 400 encuestas a los jévenes comprendidos entre la edad de 20 a
34 afios de la de la ciudad de Loja, con el fin de conocer sus gustos y preferencias sobre la hoodies;
la segunda estuvo dirigida a 14 oferentes que comercializan hoodies en la ciudad de Loja, con el

fin de conocer la oferta de las mismas.

% Observacion directa

Esta técnica se utiliz6 para observar los diferentes aspectos relevantes de la materia prima
directa e indirecta; ademas, de los materiales necesarios para la produccién. Por otro lado, también
se utilizo para observar el comportamiento de los participantes del proceso productivo, obteniendo

asi informacion relevante para la investigacién del proyecto.

% Entrevista
Esta técnica se utiliz6 para entrevistar a los proveedores de materia prima e insumos

necesarios para la produccion, lo que permitié realizar los costos del proyecto.

5.2.1.1. Tamafio de la poblacién
En primer lugar, se determina como segmentacion geografica la ciudad de Loja, posterior
a ello, se realiza la segmentacion demografica, por lo tanto, se toma datos del ultimo censo

realizado en afio 2010 por él (Censo de Poblacion y de Vivienda. Instituto Nacional de Estadistica
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y Censos, 2010) , el cual indica, que en la ciudad de Loja existen 214,855 habitantes hasta el afio
2010.

Al entrar a la categoria de ropa juvenil casual, en la linea de hoodies unisex, el producto
esta dirigido a las y los jovenes de la ciudad de Loja de entre 20 a 34 afios de edad, siendo un total
de 55.862 jovenes entre hombres y mujeres; de este total el 56,4% de acuerdo con el (Censo de
Poblacion y de Vivienda. Instituto Nacional de Estadistica y Censos, 2010) gozan de estabilidad
econOmica, es decir, pertenecen a una clase social media y media alta, con un total de 31.506
jovenes pertenecientes a estas clases sociales. De este total, el 79,3% segun el (Censo de Poblacion
y de Vivienda. Instituto Nacional de Estadistica y Censos, 2010) pertenecen a la poblacion urbana

de la ciudad de Loja con un total de 25.016 jovenes de entre 20 a 34 afos.

5.2.1.1.1. Proyeccién de la poblacion

Para la determinacion de la proyeccion del tamafio de la poblacion, se lo realizo, en base al
ualtimo censo poblacional publicado por el INEC (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos,
2010) que dicta una tasa de crecimiento poblacional del 2,65%, con estos datos se proyectd la
poblacidn para el afio 2021, cuyos resultados se describen a continuacion:

Formula:

Pfr=Po(1+10)"

En donde:

Pf = poblacion final (2010)

Po = poblacion inicial (2010= 25016 Jovenes)
i = tasa de crecimiento anual (2,65%)

n = periodo analizado (11 afios)
Reemplazando datos
Pf=Po (1+i) "

Pf= 25016 (1+0.0265)*

Pf= 25016 (1.0265)"
Pf= 33355 Jovenes
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La poblacion objetd de estudio para el presente proyecto es la del afio 2021 que se obtuvo
de la proyeccion de la poblacion de jovenes mediante la tasa de crecimiento poblacional de 2,65%
anual obteniendo asi una poblacién objeto de estudio de 33.355 jovenes entre hombres y mujeres

que presentan una estabilidad econdmica y que pertenecen al sector urbano del Canton Loja.

Tabla 1.

Proyeccidn de la poblacion

o ., Tasa de

Afos Poblacion crecimiento
2010 25016

2011 25679

2012 26359

2013 27058

2014 27775

2015 28511

2016 20267 2,65%

2017 30042

2018 30838

2019 31655

2020 32494

2021 33355

Nota: INEC (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, 2010). Elaborado por Patricia Calderdn

5.2.1.1.2. Muestra

Al tratarse de una poblacion bastante amplia, se procedio a calcular el tamafio de una muestra

representativa, a través de la siguiente formula:

ZZN.P.Q

n =
¥2(N—-1)+ Z2.P.Q

Nomenclatura:
e n=Tamafo de la muestra
e N =Poblacion
e P =Probabilidad de éxito
e (Q =Probabilidad de fracaso
e Z = Nivel de confianza
e X = Error Estandar
Procedimiento:
Datos
N = 33.355 jovenes
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P=05
Q=05

Z = 95% (1,96)
E = 5% (0,05)

Desarrollo de formula:

(1,96) ~2*(33.355) *(0,5) *(0,5)

" (0,05) "2*(33.355-1) *(1,96) ~2*(0,5) *(0,5)
) (3,8416) *(33.355) *(0,25)
- (0,0025) *(33.354) *(3,8416) *(0,25)
- (32034)
(80.08)
n= 400,02
n= 400 encuestas

Para la presente investigacion, sera necesaria la aplicacion de 400 encuestas a una muestra

de jovenes de entre 20 a 34 afios de edad, pertenecientes al sector urbano de la ciudad de Loja; Y,

ademas que, presentan una estabilidad econdmica. Mediante la aplicacion de estas encuestas, se

busca obtener informacidn significativa para la elaboracion del proyecto incurriendo también al

menor porcentaje de sesgo de informacion durante la aplicacion de estas encuestas

5.2.1.1.3. Distribucién muestral de encuestas.

Tabla 2.
Distribucién muestral
PARROQUIAS POBLACION DE PORCENTAJE ENCUESTAS
JOVENES 2021
San Sebastian 4756 14.26% 65
El Valle 3249 9.74% 35
El Sagrario 3469 10.40% 45
Sucre 9439 28.30% 110
Punzara 7818 23.44% 95
Carigan 4623 13.86% 50
TOTAL 33.355 100% 400

Nota: INEC (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, 2010). Elaborado por Patricia Calderén.
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En la tabla anterior, se muestra la distribucion de aplicacion de encuestas de acuerdo al
porcentaje de jovenes pertenecientes a cada parroquia urbana, con el fin de no sesgar mucha
informacion al considerar un porcentaje cuantiosos de jovenes dentro del perimetro urbano de la

ciudad de Loja.

5.2.1.2. Poblacién de proveedores

En el estudio de los proveedores que se requieren para la obtencion de la materia prima y
materiales necesarios para la elaboracion de las hoodies unisex, se tomaron en cuenta los siguientes
criterios: el precio de la materia prima, la ubicacion de dichos proveedores (cercania a la ciudad
de Loja), el compromiso con el cliente; capacidad, términos y plazos de entrega de la materia prima
directa e indirecta. Por esta razon se detalla a continuacion los posibles proveedores que dotaran

de materia prima a la empresa:

Tabla 3.
Proveedores de materia prima
Materia Prima Proveedor Ubicacion
Tela flecce perchado Mundy Telas Loja
Almacén el colombiano
Mundy Telas
Tela Rib Loja
Almacén el colombiano
Cordones Bazar Lucia Loja
Hilos Bazar Lucia Loja

Fuente: Comercial el colombiano, Comercial Mundy Telas y Bazar Lucia. Elaborado por Patricia Calderén

Al ser pocos proveedores, se investigara cada uno fondo, por lo que no se requiere realizar un
proceso de muestreo y se entrevistara a cada uno de ellos para obtener la informacion necesaria

para el desarrollo del proyecto.

5.2.1.3. Poblacion de Oferentes
Después de realizar varias investigaciones sobre la competencia que tiene la empresa de
confeccidn de hoodies unisex, se determin6 que no posee competencia directa en la elaboracién de

este tipo de prendas dentro de la ciudad de Loja, sin embargo, si hay empresas que importan,
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distribuyen y comercializan estas prendas provenientes de las principales ciudades productoras de

prendas de vestir del pais y se determind la siguiente poblacion de oferentes:

Tabla 4.
Poblacion de Oferentes

Nombre de la empresa

Tipo

Vatex

Impomark

Bald

SyM

RM

Terra

Mil modelos
Outdoor&sports
Orange boutique Loja
Express Loja
Clothesmeneurope
Pinto

Marathon Sports
Trendy

Distribuidora y comercializadora
Importadora y comercializadora
Comercializadora
Comercializadora
Distribuidora y comercializadora
Comercializadora
Comercializadora
Comercializadora
Comercializadora
Comercializadora
Comercializadora
Comercializadora
Distribuidora y Comercializadora

Comercializadora

Nota: Vatex, Impormark, Bald, SyM, RM, Terra, Mil modelos, Outdoor&sports, Orange Boutque Loja, Express Loja,
Clothesmeneurope, Pinto, Marathon Sports, Trendy. Elaborado por Patricia Calderdn
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6. Resultados.

6.1. Estudio De Mercado

El estudio de mercado, es un punto importante para entender el comportamiento que se
produce en el mercado al que se dirige el proyecto de inversion, por otro lado, este estudio
permite una valoracién de los beneficios y costos del proyecto que se pretende llevar a cabo. En
este contexto, para la realizacion del presente Estudio de Mercado, se hizo uso de la técnica de
encuesta que fue aplicada a los clientes potenciales del proyecto, con el objetivo de obtener la
demanda del mismo. De igual forma, se aplicO una encuesta a los duefios de empresas
distribuidoras, importadoras y comercializadoras de hoodies con el fin de obtener la oferta de

la misma.

6.1.1. Procedimiento

Una vez disefiados los instrumentos de investigacion, se procedié a la recoleccion de
informacidn mediante una encuesta estructurada de 20 preguntas aplicadas a 400 jovenes de entre
20 a 34 arios de edad del sector urbano de la ciudad de Loja, y con estos resultados se determind

la demanda potencial, real y efectiva existente en el mercado.

Por otro lado, también se efectlio una encuesta estructurada por 8 preguntas aplicada a una
muestra de 14 oferentes de hoodies mas destacados de la ciudad de Loja, con esta informacidn, se
pudo determinar el promedio de venta diaria de este tipo de prendas, para posteriormente mediante
este promedio conocer la estimacion de la demanda durante el horizonte de vida del proyecto y
gracias a esto conocer también la demanda insatisfecha de hoodies existente en el mercado.

En cuanto a los proveedores, se aplicé una entrevista estructurada por 19 preguntas a 3 de los
proveedores de materia prima directa e indirecta de la ciudad de Loja; y, ademas aqui durante la
entrevista prevalecio la técnica de observacion sobre los distintos materiales y materia prima,

ademas, de los términos y condiciones ofrecidos por los proveedores.

Estas encuestas y entrevistas sirvieron como fuente de informacion principal para la obtencion
de datos relevantes y de suma importancia para la realizacion posterior de los distintos estudios

requeridos para la realizacion del proyecto.
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En este contexto, posterior a lo antes mencionado se presentd la informacion a través de
cuadros y graficos estadisticos, con sus respectivo analisis e interpretacion. Luego se procedio
a realizar el andlisis de la demanda, oferta y demanda insatisfecha, asi como, el planteamiento

de estrategias para posicionar el producto en el mercado.

Realizado el estudio de mercado, se procede a establecer el tamafio de capacidad de
produccién, la localizacion de la empresa, la ingenieria del proyecto y la estructura

organizacional y legal de la misma.

Para realizar el estudio econémico financiero, se procedié a elaborar los presupuestos de
costos que permitieron determinar el monto de la inversion, el costo unitario de produccion y el
precio unitario de venta, para en base a ello, proceder a realizar los presupuestos de ingresos y
elaborar los estados financieros; asi mismo, se realizé la clasificacion de los costos para
determinar el punto de equilibrio.

Luego se realiza la evaluacion financiera a través de los diferentes indicadores como la Tasa
Minima Aceptable de Rendimiento (TMAR); Valor Actual Neto (VAN); Tasa Interna de Retorno
(TIR); Periodo de Recuperacion de Capital (PRC); Relacién Beneficio Costo (RBC); y, el Analisis
de Sensibilidad.

Finalmente se determinan las respetivas conclusiones y recomendaciones.

6.1.1.1. Analisis e interpretacion de la encuesta aplicada a los jévenes de la ciudad de Loja
A continuacion, se presentan los resultados obtenidos de la aplicacidn de encuestas tanto
fisicas como virtuales a los jovenes de la ciudad de Loja, de acuerdo previamente a la distribucién

muestral en la Tabla N°2.

1. Edad
Tabla 5.
Edad de los encuestados
Rango Frecuencia X-m Xm*f Porcentaje
18 a 24 afos 169 21 3549 42%
25 a 29 afos 171 27 4617 43%
30 a 34 afos 60 32 1920 15%
Total 400 10086 100%

Nota: Encuestas. Elaborado por Patricia Calderén
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Promedio de edad
X=ZXm*f/n
X=10086/400

X= 25 afos

Figura 1.
Edad de los encuestados

ml8a24afnos wm25a29afos =m30a34aios

Nota: Encuestas. Elaborado por Patricia Calderdn

Analisis e interpretacion
De acuerdo al segmento de mercado encuestado, un 43% de jovenes tienen edades de entre 25
a 29 afos, el 42% entre 18 a 24 afos y el 15% entre 30 a 34 afios. Por consiguiente, el promedio

de edad de los encuestados de 25 afios.

2. Género
Tabla 6.
Genero de los jovenes encuestados
Variable Frecuencia Porcentaje
Masculino 221 55%
Femenino 179 45%
Total 400 100%

Nota: Encuestas. Elaborado por Patricia Calderon

50



Figura 2.
Género de los encuestados

m Masculino = Femenino

Nota: Encuestas. Elaborado por Patricia Calderon

Anélisis e interpretacion

Acorde al segmento de mercado encuestado, se determino que el 55% del total son hombres y

el 45% son mujeres.

3. Trabajaen:

Tabla 7.
Sector de trabajo de los encuestados
Variable Frecuencia Porcentaje
Sector publico 118 30%
Sector privado 107 27%
Comerciante 78 20%
Estudiante 67 17%
Trabajador autbnomo 30 8%
Total 400 100%

Nota: Encuestas. Elaborado por Patricia Calderon
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Figura 3.
Sector en el que trabajan los encuestados

m Sector publico m Sector privado = Comerciante » Estudiante m Trabajador autonomo

Nota: Encuestas. Elaborado por Patricia Calderdn

Andlisis e interpretacion:

Los resultados de la encuesta mostraron que el 30% trabaja en el sector publico, el 27% en el
sector privado, el 20% es comerciante, el 17% es estudiante y 8% es trabajador autébnomo. Esto
muestra que la mayor parte de los encuestado cuentan con una fuente de trabajo por la cual podrian
estar en capacidad de cubrir sus necesidades de vestuario.

4. Sus ingresos promedio son

Tabla 8.

Ingresos que perciben los encuestados
Rango Frecuencia X-m Xm*f Porcentaje
De 200 a 500 236 350 82600 59%
De 501 a 800 83 650,5 53992 21%
De 801 a 900 73 850,5 62087 18%
De 901 a 2000 8 1450,5 11604 2%

Nota: Encuestas. Elaborado por Patricia Calderén
Ingresos promedios

X=2Xm*f/n

X=210282/400
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X= 525,71 dolares

Figura 4.
Ingresos que perciben los encuestados

2%

mDe200a500 =De501a800 =De801a900 De 901 a 2000

Nota: Encuestas. Elaborado por Patricia Calderén

Andlisis e interpretacion:

Los resultados que se obtuvieron con esta encuesta mostraron que el 59% tiene ingresos de
entre 200 a 500 dolares, el 21% presenta un ingreso de entre 501 a 800 dolares, el 18% presenta
un ingreso de entre 801 a 900 dblares y el 2% presenta un ingreso de entre 901 a 2000 ddlares. Por

consiguiente, la informacion muestra un ingreso promedio de los encuestados de 525,71d6lares.

5. ¢Le gusta las chompas tela fleece perchado también conocidas como buzos o

hoodies?
Tabla 9.
Gusto de los encuestados por las hoodies
Variable Frecuencia Porcentaje
Si 377 94%
No 23 6%
Total 400 100%

Nota: Encuestas. Elaborado por Patricia Calderon
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Figura 5.
Gustos de los encuestados por las hoodies

ESi mNo

Nota: Encuestas. Elaborado por Patricia Calderdn

Analisis e interpretacion

De las personas encuestadas el 94% de ellos dijeron que si les gustaba las chompas de tela

fleece perchado y 6% manifestaron que no.

6. ¢Usa chompas de tela fleece perchado también conocidas como buzos o hoodies?

Tabla 10.
Uso de hoodies en los encuestados
Variable Frecuencia Porcentaje
Si 377 94%
No 23 6%
Total 400 100%

Nota: Encuestas. Elaborado por Patricia Calderon
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Figura 6.
Uso de las hoodies en los encuestados

= Sj =No

Nota: Encuestas. Elaborado por Patricia Calderon

Analisis e interpretacion

De acuerdo al segmento de mercado encuestado el 92%afirmaron que, si compran chompas,

hoodies o0 buzos como se le conocen comunmente y apenas un 8% dijeron gue no la usaban. Estos

datos permiten tener una vision general de que existe una gran demanda de este tipo de prendas.

7. De acuerdo a la pregunta anterior ¢Por qué razon compra usted este tipo de

chompas/hoodies/buzos?

Tabla 11.
Razones por las que compran las hoodies los encuestados
Variable Frecuencia Porcentaje
Moda 177 47%
Clima 167 44%
Deporte 142 38%

Nota: Encuestas. Elaborado por Patricia Calderén
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Figura 7.
Razones por las que compran las hoodies los encuestados

mModa mClima mDeporte

Nota: Encuestas. Elaborado por Patricia Calderén

Anélisis e interpretacion

Los resultados de la encuesta mostraron que el 47% de los encuestados compran
chompas/hoodies/buzos por moda, el 44% por el climay 38% dijeron que la compran para hacer
deporte.

8. ¢Anualmente cuantas chompas/hoodies/ buzos compra?

Tabla 12.
Cantidad de hoodies que compran anualmente
Variable Xm Frecuencia Xm*f Porcentaje
1-2 15 163 244,50 43%
3-4 35 172 602,00 45%
56 5,5 37 203,50 11%
-8 6,5 5 32,50 1%
Total 377 1082,50 100%

Nota: Encuestas. Elaborado por Patricia Calderon

Media de la cantidad de compra

X=>2Xm*f/n
X=1082/377
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X= 2,87 chompas
X= 3 chompas

Figura 8.
Cantidad de compra de hoodies al afio

ml-2 m3-4 m5-6 7-8

Nota: Encuestas. Elaborado por Patricia Calderon

Anélisis e interpretacion

Los resultados que arrojaron que el 45% de los encuestados afirmaron que adquieren al afio de
1-2 hoodies, el 43% dijeron que adquieren de 3-4, el 11% dijeron que adquieren de 5-6 al afio y el

1% dijeron que adquieren 7-8. Por consiguiente, el promedio de compra de hoodies es de 3 hoodies.

9. ¢Queé tipo de chompas/hoodies/buzos adquiere con mas frecuencia?

Tabla 13.
Tipo de hoodies que usan los encuestados
Variable Frecuencia Porcentaje
Sin estampado 227 60%
Con estampado 150 40%
Total 377 100%

Nota: Encuestas. Elaborado por Patricia Calderén
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Figura 9.
Tipo de hoodies que usan los encuestados

m Sin estampado = Con estampado

Nota: Encuestas. Elaborado por Patricia Calderon

Anélisis e interpretacion
De acuerdo al segmento de mercado encuestado el 60% menciono que compra hoodies sin

estampados y 40% dijeron que las adquiere con estampados.

10. Qué aspecto considera importantes al momento de comprar

chompas/hoodies/buzos?

Tabla 14.
Aspectos de compra importantes al momento de la compra
Variable Frecuencia Porcentaje

Color 221 59%
Disefio 247 66%
Calidad 236 63%
Marca 136 36%
Precio 196 52%
Material 212 56%

Nota: Encuestas. Elaborado por Patricia Calderén
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Figura 10.
Aspectos importantes al momento de la compra

60 200 56%

52%
50%
40% 36%
30%
20%
10%

0%
Color Disefo Calidad Marca Precio Material

Nota: Encuestas. Elaborado por Patricia Calderon

Anélisis e interpretacion

Los encuestado el 66% mencionaron que el aspecto mas importante que consideran a la hora
de adquirir una hoodie es el disefio de la misma, por otro lado, el 63% mencionaron que consideran
la calidad de la prenda, mientras que el 59% considera el color de la prenda, 56% considera el

material de la prenda y el 36% la marca de la prenda.

11. ¢ Qué estilo de chompas/hoodies/buzos compra con frecuencia?

Tabla 15.
Estilo de hoodie que usan los encuestados
Variable Frecuencia Porcentaje
Informal 130 34%
Deporte 153 41%
Juvenil 199 53%
Tradicional 118 31%
Formal 189 50%

Nota: Encuestas. Elaborado por Patricia Calderén
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Figura 11.
Estilo de hoodie que usan los encuestados
60%

50%

3% 50%

41%

40% 34%
30%
20%
10%

0%

31%

Informal Deporte Juvenil Tradicional Formal

Nota: Encuestas. Elaborado por Patricia Calderén

Analisis e interpretacion

En este caso, del segmento de mercado encuestado el 53% manifestaron que usan el estilo de
hoodie juvenil, mientras que el 50% dijeron que usan el estilo informal, por otro lado, el 41%
expresaron que usan el estilo de deportivo, 34% revelaron que usan el estilo el formal y el 31% el
estilo tradicional.

12. ¢ Qué talla de chompa/hoodies/buzos compra con frecuencia?

Tabla 16.
Talla de hoodie que utilizan con frecuencia los encuestados

Variable

Frecuencia Porcentaje
S 45 12%
M 125 33%
L 161 43%
XL 42 11%
XXL 4 1%
Total 377 100%

Nota: Encuestas. Elaborado por Patricia Calderon

Anélisis e interpretacion:

Los encuestados en un 42% afirmaron que compran habitualmente la talla L, el 33%
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adquieren la talla M, el 13% compran la talla S, el 12% adquieren la talla XL y el 1% compran la
talla XXL.

13. ¢ Qué colores de chompa/hoodies/buzos compra con frecuencia?

Tabla 17.

Colores que prefieren los encuestados

Variable Frecuencia Porcentaje
Blanco 181 48%
Negro 150 40%
Colores suaves 180 48%
Colores fuertes 102 2704

Fuente: Encuestas Elaborado por Patricia Calderon

Figura 12.
Colores que prefieren los encuestados
60%

50% 48% 48%

40%

40%

27%

30%

20%

10%

0%
Blanco Negro Colores suaves Colores fuertes

Nota: Encuestas. Elaborado por Patricia Calderén

Anélisis e interpretacion:

Del segmento de mercado encuestado el 48% manifestdé que adquiere las hoodies en color
blanco y en colores suaves; el 40% las prefieren en color negro; y, el 27% las prefieren en colores
fuertes.
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14. ¢ Al momento de realizar una compra de una chompa/hoodies/buzos, en promedio

cuanto es el valor que invierte en ella?

Tabla 18.
Promedio que invierte en la compra de una hoodie
Rango Frecuencia X-m Xm*f Porcentaje
$10 a $30 264 20,00 5280 70%
$31a $50 104 40,50 4212 28%
$51 a $70 7 60,50 423,5 2%
$71a $90 2 80,50 161 1%
Total 377 10076,5 100%

Nota: Encuestas. Elaborado por Patricia Calderén
Precio promedio

X=XXm*{/n

X=10076,5/377

X= 26,72 délares

Figura 13.
Promedio que invierte en la compra de una hoodie

2% _\l%

#$10a$30 =$31a$50 =$51a%$70 =$71a$90

Nota: Encuestas. Elaborado por Patricia Calderén
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Analisis e interpretacion

El 70% de los encuestados afirmo que invierte entre $10 a $30 dolares, el 28% dijeron que
invierte entre $31 a $50 ddlares, el 2% invierte entre $51 a $70 ddlares y el 1% invierte entre $71
a 90 dolares. Estos datos demuestran que la media del precio en que se adquiere las hoodies esta
en $26,72 dolares.

15. ¢ En qué lugares adquiere este tipo de prendas frecuentemente?

Tabla 19.
Lugar en que compran hoodies los encuestados
Variable Frecuencia Porcentaje
Almacenes de ropa 203 54%
Boutiques 74 20%
Local especializado de chompas 133 35%
Centros comerciales 194 51%

Ferias de la localidad

137 36%
Nota: Encuestas. Elaborado por Patricia Calderon
Figura 14.
Lugar donde compran las hoodies los encuestados
60%
’ 54% 51%
50%
40% 35% 36%
30%
20%

20%
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0%

Almacenes de Boutiques Local Centros Ferias de la
ropa especializado de  comerciales localidad
chompas

Nota: Encuestas. Elaborado por Patricia Calderon
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Analisis e interpretacion:

Del segmento de mercado encuestado el 54% revelaron que adquiere las hoodies en almacenes
de ropa, el 51% afirmo que las adquiere en centros comerciales, el 36% las adquiere en locales
especializados, el 35% en ferias de la localidad y el 20% las adquiere en boutiques.

16. ¢ Qué tipo de promociones ha recibido al momento de comprar

chompas/hoodies/buzos?

Tabla 20.
Tipo de promocidn que han recibido al momento de la compra
Variable Frecuencia Porcentaje
Descuentos por fechas especiales 144 38%
Obsequios por ser cliente frecuente 51 14%

Por cada prenda adquirida, un producto

adicional gratis 46 12%
Calendarios, llaveros, camisetas 78 21%
Ninguna 49 13%
Nota: Encuestas. Elaborado por Patricia Calderon
Figura 15.
Tipo de promocion que han recibido al momento de la compra
45%
40% 38%
35%
30%
25% 21%
20%
15% 14% 12% 13%
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-
0%
Descuentos por Obsequios por Por cada prenda Calendarios, Ninguna
fechas especiales  ser cliente adquirida, un Ilaveros,

frecuente producto camisetas
adicional gratis

Nota: Encuestas. Elaborado por Patricia Calderén
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Analisis e interpretacion:

Del segmento de mercado encuestado el 38% afirmo que han recibido promociones por fechas
especiales, el 21% han recibido calendarios, llaveros y calendarios, el 14% obsequios por clientes
frecuentes y el 12% ha recibido un producto adicional por cada, al mismo tiempo, en igual
porcentaje 13% de los encuestados no ha recibido ninguna promocion.

17. Por qué medios de comunicacion se enterd de donde venden este tipo de productos.

Tabla 21.
Medios por los que se enteraron donde venden hoodies
Variable Frecuencia Porcentaje

Instagram 230 61%
Facebook 241 64%
Tik Tok 195 52%
Television 134 36%
Radio 102 27%
Volantes 90 24%
Prensa escrita (revistas, periddicos, etc.) 56 15%

Nota: Encuestas. Elaborado por Patricia Calderén

Figura 16.
Medios por los que se enteraron por donde vende hoodies
70% 61% 64%
60% 52%
50%
40% 36%
30% 27% 24%
20% 15%
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Q‘Q

Nota: Encuestas. Elaborado por Patricia Calderén
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Analisis e interpretacion:

Los encuestados manifestaron en un 64% que el medio de comunicacion por el que se enteraron
de la venta de hoodies fue Facebook, el 61% se enter6 por medio de Instagram, el 52% lo hizo
mediante Tik Tok, el 36% mediante television, el 27% por medio de la radio, el 24% por medio de
volantes y el 15% por prensa escrita.

18. ¢Si en la ciudad de Loja se implementara una empresa de confeccion de

chompas/hoodies/buzos estaria usted dispuesto adquirir el producto?

Tabla 22.
Disposicion para comprar en caso de implementarse la empresa
Variable Frecuencia Porcentaje
Si 370 98%
No 7 2%
Total 377 100%

Nota: Encuestas. Elaborado por Patricia Calderén

Figura 17.
Dispocion para comprar en caso de implementarse la empresa

2%

ESi mNo

Nota: Encuestas. Elaborado por Patricia Calderén
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Analisis e interpretacion:
De acuerdo a los resultados obtenidos el 98% del segmento de mercado estaria dispuesto a
comprar las prendas de la empresa, y el 2% respondid que no estaria dispuesto hacerlo.

19. ¢ Qué promaociones le gustaria recibir por parte de la empresa?

Tabla 23.
Promociones que le gustaria recibir a los encuestados
Variable Frecuencia Porcentaje
Descuentos por fechas especiales 249 67%
Obsequios por ser cliente frecuente 169 46%

Por cada prenda adquirida, un producto
adicional gratis 170 46%

Calendarios, llaveros, camisetas 80 22%

Nota: Encuestas. Elaborado por Patricia Calderon

Figura 18.
Promociones que le gustaria recibir a los encuestados
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Nota: Encuestas. Elaborado por Patricia Calderén
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Andlisis e interpretacion:

Los jovenes encuestados aseguraron en un 67% que les gustaria recibir promociones por fechas

especiales, el 46% les gustaria recibir obsequios por cliente frecuente y por cada prenda adquirida

se le dé un producto adicional; el 22% dijeron que le gustaria recibir calendarios, llaveros y

camisetas, y por altimo, un 10% dijeron que no le gustaria recibir ninguna promocion.

20. Por qué medios de comunicacién le gustaria recibir informacion sobre los productos

y promociones de esta empresa.

-I\r/laet()jli?)sz g.or los que les gustaria a los encuestados recibir informacion de la empresa
Variable Frecuencia Porcentaje

Instagram 246 66%
Facebook 275 74%
Tik Tok 182 49%
Television 129 35%
Radio 110 30%
Volantes 126 34%
Prensa escrita (revistas, periodicos, etc.) 68 18%

Nota: Encuestas. Elaborado por Patricia Calderon

Figura 19.
Medios por los que les gustaria a los encuestados recibir informacion de la empresa

= Instagram
= Facebook
= Tik Tok

Television
= Radio

= \/olantes

Nota: Encuestas. Elaborado por Patricia Calderén

= Prensa escrita (revistas, periodicos, etc.)
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Analisis e interpretacion:

El 74% de los encuestados manifestaron que les gustaria recibir informacion a través de la
red social Facebook, el 66% dijeron que, por medio de Instagram, el 49% dijeron que mediante
Tik Tok, el 35% dijeron mediante la television, el 34% dijeron por volates, el 30% por medio de
la radio y el 18% por prenda escrita.
6.1.1.2. Analisis e interpretacion de las encuestas realizadas a los propietarios de empresas

distribuidoras y comercializadoras de hoodies de la ciudad de Loja, para determinar

la oferta del producto.

A continuacion, se presenta los resultados obtenidos de la aplicacidn de encuestas fisicas a las
diferentes distribuidoras y comercializadoras de prendas de vestir en especial las distribuidoras y
comercializadoras de hoodies que provienen de otras ciudades del pais obteniendo con esto datos
e informacidn de una estimacion de la oferta de hoodies de la ciudad de Loja.

1. ¢Indigue el nombre de su empresa o comercializadora?

Tabla 25.

Empresas distribuidoras y comercializadoras
Nombre de la empresa Tipo
Vatex Distribuidora y comercializadora
Impomark Importadora y comercializadora
Balu Comercializadora
SyM Comercializadora
RM Distribuidora y comercializadora
Terra Comercializadora
Mil modelos Comercializadora
Outdoor&sports Comercializadora
Orange boutique Loja Comercializadora
Express Loja Comercializadora
clothesmeneurope Comercializadora
Pinto Comercializadora
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Marathon Sports Distribuidora y Comercializadora

Trendy Comercializadora

Nota: Encuestas Elaborado por Patricia Calderén
Andlisis e interpretacion

De acuerdo a los resultados obtenidos del total de empresas 3 son distribuidoras y
comercializadoras de hoodies, 1 es importadora y comercializadora y 10 se dedican solo a la

comercializacién de las mismas.

2. ¢Ensuempresa usted vende chompas/hoodies/buzos?

Tabla 26.

Empresas que distribuyen, importan o venden hoodies

Variable Frecuencia Porcentaje

Si 14 100%
No 0 0%
Total 14 100%
Nota: Encuestas. Elaborado por Patricia Calderon

Figura 20.

Empresas que distribuyen, importan o comercializan hoodies

0%

mSj No

Nota: Encuestas. Elaborado por Patricia Calderén

Anélisis e interpretacion
Los resultados conseguidos arrojaron que el 100% de las empresas encuestados afirmaron que
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venden hoodies.

3. ¢Cuéantas chompas/hoodie/buzo vende usted diariamente?

Tabla 27.
Cantidad de hoodies que venden diariamente
Variable Frecuencia X-m Xm*f Porcentaje
Delal0 10 6 55 71%
De11a20 4 16 62 29%
Total 14 21 117 100%

Nota: Encuestas. Elaborado por Patricia Calderon

Promedio de venta diaria
X=XXm*f/n

X=117/14

X=8 prendas diarias

Figura 21.
Cantidad de hoodies que venden diariamente

mDelal0 =Della20

Nota: Encuestas. Elaborado por Patricia Calderén

Analisis e interpretacion

De las empresas encuestadas el 71% venden de 1 a 10 prendas diarias; y, un 29% vende de 11
a 20 prendas diarias. El promedio de ventas diarias de las empresas encuestadas es de 8 prendas
diarias.
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4. ¢A qué precio vende usted cada chompa/hoodie/buzo?

Tabla 28.
Precio de venta de las hoodies
Variable Frecuencia X-m Xm*f Porcentaje
Del1l1a20 3 15,5 46,5 21%
De21a30 9 25,5 229,5 64%
De 31a40 2 35,5 71 14%
Total 14 76,5 347 100%

Nota: Encuestas. Elaborado por Patricia Calderon

Promedio de venta
X=XXm*f/n
X=347/14

X= 24,79 dblares

Figura 22.
Precio de venta de las hoodies

mDel1l1a20 =De21a30 =De31ad0

Nota: Encuestas. Elaborado por Patricia Calder6n

Analisis e interpretacion
Las empresas encuestadas en un 64% manifestaron que el precio la que venden las hoodies

oscilan entre $21 a $30 délares, por otro lado, el 21% dijeron que esta entre $11 a $20 délares y el
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14% expresaron que se encuentran entre $ 31 a $40 ddlares. EI promedio de venta de las hoodies
es de 24,79 dolares.

5. ¢Queé talla es la que més vende con mas frecuencia?

Tabla 29.
Talla de hoodies que se venden frecuentemente
Variable Frecuencia Porcentaje
M 4 29%
L 7 50%
XL 3 21%
Total 14 100%

Nota: Encuestas. Elaborado por Patricia Calderdn

Figura 23.
Talla de hoodies que se venden frecuentemente

sM =L = XL

Nota: Encuestas. Elaborado por Patricia Calderén

Analisis e interpretacion

Los resultados de las encuestas a las empresas mostraron que el 50% manifestaron que la talla

que mas venden es la L, el 29% dijeron que la talla M; y; el 21% manifestaron que la talla XL.
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6. ¢Qué medio de comunicacion utiliza para realizar la publicidad de su empresa?

Tabla 30.
Medio de comunicacion que utiliza para la empresa
Variable Frecuencia Porcentaje
Instagram 14 100%
Facebook 14 100%
Tik Tok 14 100%
Television 3 21%
Radio 4 29%
Volantes 3 21%
Prensa escrita (revistas, periodicos, etc.) 4 29%

Nota: Encuestas. Elaborado por Patricia Calderén

Anélisis e interpretacion

El 100% de las empresas encuestados expresaron que realizan su publicidad mediante las
plataformas digitales como Facebook, Instagram, Tik Tok en un 100%; mientras que el 29%
dijeron que lo hacian mediante prensa escrita y radio, el 21% manifestaron que lo hacian por
television y volantes.

7. ¢Cudl es su horario preferido para contratar la publicidad en los medios de

comunicacion?

Tabla 31.
Horario en el publican las empresas su publicidad
Variable Frecuencia Porcentaje
Mafiana 2 14%
Tarde 3 21%
Noche 9 64%
Total 14 100%

Nota: Encuestas. Elaborado por Patricia Calderon
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Figura 24.
Horario en el publican las empresas su publicidad

m Mafana = Tarde = Noche

Nota: Encuestas. Elaborado por Patricia Calderon

Anélisis e interpretacion
El 64% de las empresas encuestadas manifestaron que contratan el horario de publicidad para la
noche, mientras que el 21% lo hace en el horario para la tarde; y, el 14% contratan el horario de la

mafiana.

8. ¢Cuales de las siguientes promociones realiza con mas frecuencia en su empresa por

la venta del producto a sus clientes?

Tabla 32.

Promociones que realizan las empresas encuestadas

Variable Frecuencia Porcentaje

Descuentos por fechas especiales 8 57%
Obsequios por ser cliente frecuente 3 21%
Por cada prenda adquirida, un producto

adicional gratis 1 7%
Calendarios, llaveros, camisetas 2 14%
Total 14 100%

Nota: Encuestas. Elaborado por Patricia Calderon
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Figura 25.
Promociones que realizan las empresas

m Mafiana = Tarde = Noche

Nota: Encuestas. Elaborado por Patricia Calderon

Anélisis e interpretacion
De acuerdo a las empresas encuestadas el 57% manifestaron que realizan promociones de
descuentos por fechas especiales, el 21% obsequios por clientes frecuentes, el 14% calendarios,

Ilaveros, camisetas, el 7% por cada prenda adquirida dan in producto adicional gratis.

6.1.1.3. Analisis e interpretacién de la entrevista aplicada a los proveedores de tela y

materiales para hoodies de la ciudad de Loja.

6.1.1.3.1. Entrevista al proveedor “Mundy de tela” proveedor de las telas flecee perchado y
rib.

El nombre de la empresa a la que se le realizo la encuesta es “Mundy Tela” del propietario
Lider Onofre Jiménez, esta ubicada en la ciudad de Loja entre las calles Bolivar entre Catacocha y
Cariamanga.

Esta empresa provee todo tipo de telas al por mayor y menor, incluyendo las telas fleece
perchado y la tela rib. El precio de la tela fleece perchado es de $ 5,00 ddlares el metro de rollo de
50 metros, por otro lado, el precio de la misma, al por mayor es de 4,80 el metro. Asi mismo, el

precio de la tela rib es de $6,20 délares el metro de rollo de 50 metros, el precio al por mayor de
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la misma es de $6,00 el metro. Se puede acceder a estos precios al por mayor a partir de la compra
de 5 rollos de tela.

La empresa constantemente provee de cualquier tipo de tela a los pequefios negocios de la
ciudad de Loja que se dedican a la confeccion de prendas de vestir, principalmente los uniformes
estudiantiles, deportivos y prendas en particular, ya que, trabajan con grandes proveedores de tela
nacionales capaces de proveerles cualquier color o tipo de tela que desee el cliente.

Para poder realizar los pedidos de tela a la empresa, se lo debe hacer con una semana de
anticipacion, entonces la empresa entregara los pedidos los lunes de cada semana. En el pedido
que se realice se debe especificar la cantidad exacta de tela que requiere, para cuando la requiere
y ser puntual con los pagos de la tela. El pago se lo hace al contado. En caso de fallar en los plazos
de entrega se le recompensara con un rollo extra de tela en el préximo pedido o en caso de estar en
mal estado la tela al momento de la entrega se le hard el cambio por una en buen estado sin
problema.

La empresa maneja un gran inventario de mercaderia que esta a la vista del publico al visitar
el almacén, no manejan catalogo de las telas ni fisico ni digital sin embargo estdn planeando
emplear estas estrategias en futuro.

Para contactarse con la empresa se lo puede realizar directamente en el local comercial 0 a

través de los nimeros telefonicos directos del propietario o el de la esposa.

6.1.1.3.2. Entrevista al proveedor “Bazar Lucia” proveedor de cordones e hilo.

La empresa a la que se le realizo la entrevista fue el “Bazar Lucia” cuyo gerente propietario
es, Lucia Lojan, y esta ubicada en la ciudad de Loja; Av. 18 de noviembre entre 10 de agosto y
Vicente Rocafuerte. Esta empresa provee de todo tipo de cordones e hilos al por mayor y menor
de acuerdo a lo que requiere el cliente. Cuentan con una larga experiencia proveyendo de este tipo
de materiales para los distintos acabados a pequefios y grandes negocios dedicados a la confeccion
de todo tipo de prendas.

El precio en el caso de los cordones es de $ 0,10 centavos la yarda y se los venden solamente
por yardas, por otro lado, en el caso del hilo para acabados se lo vende por rollos, al por mayor se
venden a un precio de 2,25 el rollo que consta de 1000 metros de hilo. Se puede acceder a los
precios al por mayor a partir de la compra de 5 rollos en el caso de los del hilo y en el caso de los
cordones a partir de 50 yardas.
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Los términos para realizar los pedidos son: siempre se deben hacer con un tiempo
anticipado de por lo menos 4 dias, se debe enviar de forma detallada el pedido que se desee que se
le provea y ser puntual al retirarlos, asi como también ser puntual con los pagos del material, estos
pagos deben ser siempre al contado, los pedidos se entregan los miércoles de cada semana.

En caso de fallar con los plazos de entrega se recompensa al cliente con algin descuento
en el préximo pedido ya sea de hilos o cordones. Asi mismo, si algin producto esta en mal estado
se lo cambia por uno que este en buen estado sin problema alguno

Cabe aclarar que la empresa se provee dependiendo de los pedidos de los clientes de la
empresa, pero, en promedio general se estima que la misma se provee de unos 20 metros de hilo
por tipo, color, modelo y unas 100 yardas de cordones por tipo color y modelo también.

La empresa no cuenta con catalogo ni fisico ni digital y para contactarse con la empresa se
lo puede realizar directamente en el local comercial o0 mediante los nimeros telefénicos o redes

sociales de la empresa.
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7. Discusion.

Luego de aplicacion de las encuestas a los jovenes de entre 20 a 34 afios de edad
pertenecientes a las diferentes parroquias urbanas de la ciudad de Loja, ademas, de las encuestas
aplicadas a los diferentes oferentes de la ciudad de Loja y por ultimo, las entrevistas aplicadas a
los proveedores de ciudad de Loja, se procede, a la realizacion del estudio de mercado para
obtener la demanda potencial, la demanda real y la demanda efectiva del proyecto, asi como
también, la estimacion de la oferta existente en el mercado; y, con esto finalmente determinar la

demanda insatisfecha de hoodies existente en el mercado lojano.

Posterior, a la realizacion de este estudio se procede a la elaboracion de un plan de
comercializacion donde se determina las caracteristicas del producto tomando como referencia
los gustos y preferencias reflejados en la encuesta de mercado aplicada previamente. Por otro
lado, aqui también se determinan las estrategias para fijacion del precio, estrategias para el
establecimiento de los diferentes canales de distribucion, estrategias de promocion mediante el
uso de los resultados obtenidos en la encuesta aplicada; y, por ultimo, las estrategias de
publicidad donde establecen mediante el uso de los medios que mas son usados por los
demandantes de acuerdo a lo reflejado en la encuesta persiguiendo siempre atraer, seducir y

convencer al consumidor a adquirir el producto ofertado por la empresa.

Con el establecimiento de lo mencionado anteriormente, se procede a realizar:

7.1. Analisis de la demanda

Siguiendo con el desarrollo de la investigacion, se procedid a efectuar una segmentacion
geografica de la poblacion de jovenes pertenecientes a las parroquias urbanas de la ciudad de Loja.
Como siguiente paso, se elabord una segmentacion demografica tomando en cuenta variables como
la edad de los jovenes que adquieren hoodies, los ingresos que perciben los mismos mensualmente
para saber su estabilidad econémica, el nimero de hoodies que compran al afio, los lugares donde
son adquiridas estas prendas, llegando a la conclusion de que los jovenes econdmicamente estables
adquieren al afio 3 hoodies; a las mismas las adquieren en locales comerciales dedicados a
comercializar prendas de vestir y boutiques. Por lo que se precisa que el producto esta dirigido a

jévenes econdmicamente estables del sector urbano del canton Loja.
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Los datos utilizados son obtenidos de (Censo de Poblacion y de Vivienda. Instituto Nacional de
Estadistica y Censos, 2010) y los mismos son proyectados hasta el afio 2021, dando una poblacion
urbana de jovenes lojanos de 33.355, esta misma poblacién es proyectada mediante la tasa de
crecimiento poblacional de 2,65% para los proximos 5 afios que es el tiempo de vida del horizonte
del proyecto.

Tabla 33.
Proyeccion de la poblacion

Afos Poblacion tasa de crecimiento

33355
34239
35146
36078
37034

5 38015
Nota: (Censo de Poblacion y de Vivienda. Instituto Nacional de Estadistica y Censos, 2010). Elaborado por Patricia Calderon

2,65

A W N B O

7.1.1. Demanda Potencial

Para poder obtener la demanda potencial, se utilizo el total de la poblacion de jovenes del
canton Loja del afio 2010, la misma que fue de 25.016 jovenes que presenta una tasa de crecimiento
2,65% anual. Como el paso principal se deduce la poblacion de jovenes que estan dentro del rango
de edad del segmento de mercado que son jévenes econdmicamente activos de edades de entre 20
a 34 afios que corresponden a 25.016 jovenes la misma se proyecto para el afio 2021 dando como
resultado una poblacidn objeto de estudio de 33.355 jovenes que representan el 100% del segmento
de mercado objetivo, en este contexto, para determinacién de la demanda potencial mediante el
uso de la encuesta se plante6 la pregunta ¢Le gusta las chompas tela fleece perchado también
conocidas como buzos o hoodies? Obteniendo como resultado segun la Tabla N° 9 que el 94% de
la poblacién de estudio gustan de esta prenda dando con esto un resultado de demandantes en el
afio 0 de 31.354 mismo que tiene un promedio de adquisicion anual de 3 hoodies, segun lo reflejado
en la Tabla N° 12. Obteniendo con esto una demanda potencial de 94.061 hoodies anuales como

se muestra a continuacion.
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Tabla 34.
Demanda Potencial

Afios Pop!acién de Demandant(_es Potencial Promedio de consumo pther?;g?Ze

jovenes de hoodies 94% anual de hoodies hoodies

0 33355 31354 94061

1 34239 32185 96554

2 35146 33038 3 99113

3 36078 33913 101739

4 37034 34812 104435

5 38015 35734 107203

Nota: Informacion tomada de la Tabla N°9. Y Tabla N°11. Elaborado por Patricia Calder6n

7.1.2.

Demanda Real

La demanda real se realizé con el fin de conocer el niUmero de demandantes que adquieren

actualmente hoodies. En este contexto, para la determinacion de la demanda real se baso en la

pregunta de la encuesta: ¢Usa chompas de tela fleece perchado también conocidas como buzos o

hoodies? Dando como resultados los datos obtenidos en la Tabla N° 10, quien arrojo que el 100%

de la poblacidén encuestada dijeron que adquirian este tipo de prendas, este resultado se lo

multiplico por la demanda potencial ya obtenida dando como resultado una demanda real en el afio
0 de 94.061.

Tabla 35.
Demanda Real

ARos Demanda potencial de hoodies Porcentaje de aceptacion Demanda real 100%
0 94061 94061
1 96554 96554
2 99113
99113 100%
3 101739 101739
4 104435 104435
5 107203 107203

Nota: Informacion tomada de la Tabla N°10. Y Tabla N°34. Elaborado por Patricia Calderon

7.1.2.1.Uso por tallas

La demanda real fue obtenida con los datos de la pregunta de la encuesta: ;Queé talla de
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chompa/hoodies/buzos compra con frecuencia? Con esto se obtuvieron los resultados reflejados
en la Tabla N° 16, por consiguiente, esta tabla muestra que la talla de hoodies méas adquirida
anualmente es la talla L con un 43% del total de encuestados, seguida tenemos a la talla M con un
33%, la talla S le sigue con un 12%, la talla XL le sigue con 11%; y, finalmente se encuentra la
talla XXL que apenas es adquirida por un 1% del total de encuestados.

Tabla 36.
Demanda Real por tallas

Demanda real TallaS

Anos 100% 12% TallaM 33% TallaL 43% Talla XL 11%  Talla XXL 1%
0 94061 11287 31040 40446 10347 941
1 96554 11586 31863 41518 10621 966
2 99113 11894 32707 42618 10902 991
3 101739 12209 33574 43748 11191 1017
4 104435 12532 34464 44907 11488 1044
5 107203 12864 35377 46097 11792 1072

Nota: Informacion tomada de la Tabla N°16 y Tabla N°35. Elaborado por Patricia Calderén

7.1.3. Demanda Efectiva

Se obtuvo la demanda efectiva en base a la pregunta: Si en la ciudad de Loja se
implementara una empresa de confeccion de chompas/hoodies/buzos estaria usted dispuesto
adquirir el producto? Obteniendo los datos reflejados en la Tabla N° 23. La cual arroja que el 98%
de la poblacion encuestada estaria dispuesta a adquirir las hoodies que ofrece la empresa, en este
contexto, se procedio a multiplicar la demanda real por el 98% de personas que contestaron que Si
estarian dispuestos a comprar obteniendo una demanda efectiva en el afio cero de 92.180.

Tabla 37.
Demanda Efectiva

ARos Demanda real 100% Porcentaje de aceptacion  Demanda efectiva 98%
0 94061 92180
1 96554 94623
2 99113 97130
98%
3 101739 99704
4 104435 102347
5 107203 105059

Nota: Informacion tomada de la Tabla N°23 y Tabla N°35. Elaborado por Patricia Calderdn
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7.2. Andlisis de la oferta

La oferta es la cantidad de productos que los ofertantes de hoodies estan dispuestos a poner a
la venta en el mercado Lojano a un precio determinado. En este contexto, a continuacion, se
presenta el analisis de la oferta de hoodies del mercado Lojano, para el presente analisis se tomo
un numero considerable de 14 empresas entre productoras, importadoras y comercializadoras que
se muestra en la siguiente tabla:

Tabla 38.
Oferentes de la ciudad de Loja

Nombre de la empresa Tipo
Vatex Distribuidora y comercializadora
Impomark Importadora y comercializadora
Balu Comercializadora
SyM Fashion Comercializadora
RM Distribuidora y comercializadora
Terra Comercializadora
Mil modelos Comercializadora
Outdoor&sports Comercializadora
Orange boutique Loja Comercializadora
Express Loja Comercializadora
clothesmeneurope Comercializadora
Pinto Comercializadora
Marathon Sports Distribuidora y Comercializadora
Trendy Comercializadora

Nota: Informacion tomada de la Tabla N°.25. Elaborado por Patricia Calderon

Luego de la determinacidon de un nimero considerable de oferentes para encuestar a sus
distintitos gerentes y administradores se obtuvo un promedio de venta diaria de 8 hoodies, gracias
a la pregunta: ¢qué cantidad de chompas vende usted al dia? Segun se refleja en la tabla N° 27.
Con base a esta estimacion se procedio a realizar la proyeccion de la estimacion de la oferta. Para
la estimacion de la oferta para el horizonte del proyecto que es de 5 afios se considerd la tasa de
crecimiento del sector manufacturero del 2,60% (Camara de industrias y la produccion, 2021) del
afio 2021.
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Tabla 39.
Estimacion de la oferta

~ Tasa de crecimiento sector .
ARos Venta anual de hoodies
manufacturero

2920
2996
3074
3154
3236
5 3320

2,60%

A W N -, O

Nota: Informacion tomada de la Tabla N°.27. Elaborado por Patricia Calderén

7.3. Demanda Insatisfecha

Una vez, calculadas las demandas potencial, real y efectiva; también con la estimacion de la
oferta se procede a calcular la demanda insatisfecha de hoodies, tomando los resultados de la
demanda efectiva reflejada en la Tabla N° 37 y la estimacion de la oferta reflejada en la Tabla N°
39 con esto se obtuvo una demanda insatisfecha en el cero de 89.260 hoodies, 91.627 en el primer
afio, 94.057 en el segundo afio, 96.551 en el tercer afio, 99.111 en el cuarto afio y 101.739 en el
quinto afio. A continuacion, se detalla en el siguiente cuadro:

Tabla 40.
Demanda Insatisfecha

ARos Demanda efectiva Oferta Demanda Insatisfecha
0 92180 2920 89260
1 94623 2996 91627
2 97130 3074 94057
3 99704 3154 96551
4 102347 3236 990111
5 105059 3320 101739

Nota: Informacion tomada de la Tabla N°37 y Tabla N°39. Elaborado por Patricia Calderén
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7.4. Plan De Comercializacion

Para el plan de comercializacion se definieron las estrategias que permitiran llegar con toda la
informacion necesaria al mercado objetivo, ademas, se analizaran en forma detallada los cuatro
factores fundamentales como: el producto, precio, plazay promocion; iniciando primeramente con
laimagen corporativay el eslogan que utilizara la nueva empresa de produccion y comercializacion

de hoodies unisex en el cantén Loja.

7.4.1. Producto

El producto que se comercializara seran hoodies unisex, es decir que seran de uso tanto
para mujeres como para hombres. Los colores en que se ofertaran las hoodies seran: en negro,
blanco, beige y rojo. Y, por dltimo, se producirdn hoodies unisex en las tallas: M y L

respectivamente.

7.4.1.1.Marca
La empresa tendré la denominacion de “For Us” que espafiol se traduce como “Para Nosotr@s”
a continuacion se muestra el logo de la empresa.

e Imagen del producto
Figura 26.
Propuesta de Logotipo

Imagen con fondo Imagen sin fondo

For Us For Us

Fashion

Fashion

Nota: Elaborado por Patricia Calderon
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e Hoodies llanas color negro

Figura 27.
Propuesta de disefio de productos

Parte delantera Parte trasera

Color beige Color rojo Color blanco

Nota: Elaborado por Patricia Calderén

e Empaque
El empaque de las hoodies sera de una funda plastica que llevara el logo y datos informativos

de la empresa, las medidas de la funda seran 33cm de largo por 25cm de ancho y 6¢cm de fuelle
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tendran un costo de $30 doélares el ciento.

Etiqueta

La etiqueta serad colocada en la parte del cuello de la hoodie, dicha etiqueta sera en tela full

color, en material de satin; en ella se especificaré algunas indicaciones de uso, la composicion de

la misma, el logo y datos de la empresa.

Tabla 41.
Presupuesto de embalaje

Unidad de

Cantidad . Descripcion Precio Total
medidas
457 Unidades Empaque de hoodies 0,03 14
457 Unidades Etiqueta 0,01 5
Valor total Mensual 18
Valor total Anual 219

Nota: Licotec S.A. y Ecuapack. Elaborado por Patricia Calderén

7.4.2.

Precio

Estrategias

Para el establecimiento del precio que se considerara en los siguientes pardmetros:

1.

Se propondran en base a los costos de produccion y el margen de utilidad, la mano de obra
que es el determinante principal de la calidad y la cantidad de produccion.

Se haré referencia a los precios de venta de la competencia de los productos similares en el
mercado local, a fin de que el producto se posicione con facilidad en los primeros meses.
Se considerara la situacion socioeconémica de la poblacion, de esta manera el producto
pueda estar al alcance del presupuesto de todos en general.

La empresa compite por diferenciacién, es decir por la principal caracteristica que posee
“variedad, innovacion, disefio y calidad”.

Las estrategias a utilizar en cuanto al precio son técnicas que apelen a la psicologia del
consumidor. Por ejemplo, aplicar precios terminados en 7 y 9 ya que el producto a
percepcidon de los clientes les parecera mas barato que un precio terminado en 0.

Al iniciar se ingresara con precios accesibles y de esta manera introducir en el mercado y

en la mente de los clientes ya que la idea es generar utilidades a futuro una vez teniendo

87



clientes recurrentes.

7.4.3. Plaza

e Estrategias

La plaza a ser considerada para la promocion y comercializacion de las hoodies unisex, seré el
canton Loja, para lo cual se tiene programada la venta directa como canal de comercializacion.

1. Venta Directa

La venta directa consistira en que el demandante de las hoodies podra comprar el producto en
forma directa en las instalaciones de la empresa que se encontrard en la ciudad de Loja evitando
incurrir en mayores gastos.

2. Venta Indirecta

La venta indirecta consistird en que el demandante de las hoodies las adquiriré a través de las
redes sociales de la empresa, y su pedido sera entregado a través de delibery con quién se realizara
una alianza estratégica con un motorizado, el cual serd el medio para realizar los pedidos de hoodies
a domicilio.

3. Venta a locales comerciales

Esta venta consistira en vender a precio al por mayor las prendas a locales comerciales de ropa

de la ciudad de Loja.

7.4.4. Publicidad
e Estrategias
Para la contratacion de la publicidad de la empresa se considerara los resultados obtenidos en
el estudio de mercado, de las encuestas a los demandantes del producto en el cantdn Loja, que dio
como resultado que la publicidad que mas llega y consume el cliente es la que realiza a través de
redes sociales como Facebook, Instagram, Tik Tok. Con este resultado se decidié contratar la
publicidad en estas redes sociales en horario de la noche ya que los encuestados manifestaron que
es el horario en que mas usan redes sociales.
Se realizara publicidad digital a través de las redes sociales (Facebook, Instagram, Tik Tok)
junto con la creacion de valor y de esta manera ser un diferenciador de otras tiendas, con el objetivo
de poder difundir y hacer conocer los productos que ofrece la empresa, para hacer que los clientes

prefieran los productos que se comercializaran antes que los de la competencia como se muestra a
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continuacion algunos posts publicitarios que fueron elaborados en Canva debido a que es un
programa de edicion y disefio:

Figura 28.
Propuesta de publicidad

NUEVA,

®
quUsAw P\COLE COLECCION

& s or Us
$\>\O >\‘W/ C/O For U

% Wi

ADQUIERE UNA YA!

APROVECHA ESTA FECHA
ESPECIAL

100/0

DE
iDESCUENTO!

Nota: Elaborado por Patricia Calderon

Tabla 42.
Presupuesto de publicidad
Meses Descripcion Valor unitario Total
7 Instagram 10 70
7 Facebook 10 70

Nota: Informacion tomada de la plataforma de precios de Facebook e Instagram. Elaborado por Patricia
Calderon
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7.4.5. Promocion

e Estrategias

Se realizaran promociones y descuentos en fechas especiales de San Valentin, dia de la mujer,
dia de la madre, dia del padre, navidad y afio nuevo, el descuento seré& del 10% a las primeras 10
personas que compren la cantidad de 50 dolares en compras.

Tabla 43.
Presupuesto de publicidad
Cantidad Descripcién Valor unitario Total
6 Fechas especiales 50 350

Nota: Elaborado por Patricia Calderén

7.5. Estudio Técnico

Es uno de los puntos principales que serviran para determinar los recursos que se va a utilizar
en este contexto este estudio permitird determinar cual serd el monto final de inversion del proyecto
como la tecnologia que se requerira, el espacio fisico necesario, los materiales a utilizarse,

localizacion, mano de obra necesaria y el proceso productivo a llevarse a cabo.

7.5.1. Tamafio de la empresa

Es la capacidad que se debera establecer la empresa para cubrir de una manera adecuada la
demanda insatisfecha del mercado objetivo, es decir, es el volumen de produccion de hoodies que
presentara el proyecto durante su vida Util.

7.5.1.1. Capacidad Instalada
La capacidad instalada es el volumen de produccion de hoodies llanas que es de 72 minutos
siendo esto 1 hora y 12 minutos y se procede a calcular las capacidades en funcion de la mano de

obra (operarios) que se necesitan para cada proceso productivo como se muestra a continuacion:

Tabla 44.
Capacidad Instalada
Produccion hoodiesen | NUmero de horas Produccion . Produccion
: . Dias laborables
lhoray 12 minutos laborables diaria anual
1 24 21 365 7665

Nota: Lastenia Cueva. Elaborado por Patricia Calderén
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7.5.1.2. Capacidad utilizada

La capacidad utilizada sera en funcion de las 8 horas laborables que deben cumplir los
trabajadores de acuerdo a lo que manda la ley. Se requerira de 1 ayudante y dos costureras durante
las primeras 8 horas laborables y para el segundo turno se 8 horas se requerira de una ayudante de

y una costurera logrando la siguiente capacidad utilizada.

Tabla 45.
Capacidad Utilizada
Producciéon hoodies en NUmero de horas T p Produccion
: Produccion diaria | Dias laborables
lhoray 12 minutos laborables anual
1 16 21 261 5481

Nota: Lastenia Cueva. Elaborado por Patricia Calderdn

Con base en la recomendacion de que las empresas durante los primeros afios no trabajen
con el 100% de su capacidad debido a diferentes factores que se pueden presentar al iniciar el
proyecto como la escasez de recursos econdémicos, tecnoldgicos, su inexperiencia en el mercado
objetivo, desconocimiento de los trabajadores sobre los procesos y tecnologia usada en el proceso
de produccidn que se desea producir entre otros factores que pueden ser obstaculos para el buen
desarrollo del proyecto. Por lo mencionado anteriormente este proyecto requerira de la utilizacion
del 72% de su capacidad total como se muestra a continuacion:

Tabla 46.
Porcentaje de capacidad utilizada

ARoS Capacidad instalada Capacidad utilizada FETGENE]S 810 CEoEETEe

utilizada
1 7665 5481 72%
2 7665 5481 72%
3 7665 5481 72%
4 7665 5481 72%
5 7665 5481 72%

Nota: Informacion tomada de la Tabla N° 44y Tabla N° 45. Elaborado por Patricia Calderon

7.5.1.3. Participacion en el mercado

Es aquel indicador que demuestra que tan bien una empresa se estd desempefiando en el
mercado con relacion a sus competidores. El presente proyecto presenta una participacién en el
mercado del 6% en todos los 5 afios de horizonte del proyecto debido a que se utiliza la misma

capacidad en todos los afios del proyecto.
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Tabla 47.
Porcentaje de participacion en el mercado

Demanda insatisfecha de % de Participacion en el

Afos hoodies Capacidad utilizada mercado
1 89260 5481 6%
2 91627 5481 6%
3 94057 5481 6%
4 96551 5481 6%
5 990111 5481 6%

Nota: Informacién tomada de la tabla N° 40 y Tabla N° 45. Elaborado por Patricia Calderén

7.5.2. Localizacion
En este punto se analiza varios lugares de localizacion de la planta, y se escoge el méas

adecuado que permita reducir costos, generar mayores ingresos y brinde una ventaja competitiva.

7.5.2.1. Macro localizacién
Pais: Ecuador

Regidn: Sur Zona 7
Provincia: Loja

Cantoén: Loja

Figura 29.
Macro localizacion

Jilili;
L=l

doue

acotillo
Nota: Imagen

tdmadé de Google aps
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7.5.2.2. Micro localizacion
Canton Loja, parroquia El Valle, Ciudadela la Inmaculada, calles Av. Salvador Bustamante

Celi y Miguel Cano.

Figura 30.
Micro Iocalizaci()n
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Nota: Imagen tomada de Google Maps

7.5.2.3. Factores de localizacion, analisis y seleccion.

El almacén donde se llevard a cabo la produccién y comercializacion de las hoodies se
encontrara ubicado en un punto estratégico de la ciudad de Loja debido a los siguientes factores.

e Local visible:

El local estara ubicado en la avenida principal por ende sera mas facil de que el cliente de con
la ubicacién del mismo.

e Proximidad a la demanda:
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El segmento de mercado de la empresa se encuentra en la ciudad de Loja, por lo tanto, a las
empresas se encontrard en un punto estratégico dentro de esta misma ciudad.

e Actividades complementarias:

La localizacion del almacén es estratégica ya que existe una gran afluencia de personas por
este sector, puesto que a pocas cuadras se encuentra el complejo ferial y el parque Jipiro, y ademas
esta cerca del acceso a las vias de entrada a la ciudad.

e Seleccion de local.

El local donde estard ubicada la empresa, se encuentra localizado en un punto estratégico, es
decir un lugar en donde cualquier persona pueda ubicarse con facilidad ya que se encuentra cerca
de una referencia muy conocida por la mayor parte de la ciudadania lojana como el complejo ferial,
el parque recreacional Jipiro y el teatro benjamin Carrion. El local es amplio suficiente para ubicar
la maquinaria, almacenar la materia prima, almacenar los productos terminados y posee un
compartimiento para exhibir las prendas que estaran a la venta, ademas de, vitrinas y escritorios;
cuenta también con dos puertas una enrollable en la parte frontal y otra pequefia en la parte lateral,
es un local iluminado, cuanta con los servicios basicos y el costo del local es comodo y accesible.

7.5.3. Ingenieria Del Proyecto
La ingenieria del proyecto esta compuesta de todo el componente tecnoldgico, la
maquinaria, el personal requerido, la distribucién fisica de la planta, y descripcion del proceso

productivo necesarias para la ejecucion de las actividades de la empresa.

7.5.3.1. Componente tecnolégico
Este compuesto por toda la maquinaria y equipo necesaria para llevar a cabo el proceso
productivo del proyecto en cuestion. En este contexto para llevar a cabo la produccion de hoodies

es necesaria la adquisicion de la siguiente maquinaria:
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Tabla 48.
Componente Tecnoldgico

Magquinas

Maquina De Coser Overlock Industrial Jontex
+ Caracteristicas

— Sistema de Lubricacion automatica.

— Overlock industrial de 4 hilos.

— Seleccion de largo de puntada de facil manejo.

— Mecanismo sencillo para cambio y seleccion de largo de puntada con tornillo de ajuste
delgado.

— Apertura simple de la placa de tela que facilita el enhebrado y la limpieza.

— Incluye recolector de hilachas. Sistema de alza pie con pedal. Material Liviano —
Mediano-Semi Pesado.

— Incluye mueble, motor y accesorios

— Ancho de overlock 5 mm con puntada de seguridad externa.

— Aguja DC x 27 #75 #80 #90 #100.

— 2agujas

— 4 hilos

— Velocidad regulable hasta maximo 4500 Puntadas,

— Motor SERVO integrado a la maguina de bajo consumo de energia.

- 110V.

Maquina de coser Recta Siruba Industrial
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+ Caracteristicas

— Lubricacion automatica.

— 4500 puntadas por minuto.

— Palanca retroceso.

— Alargadora de puntada 5.

— Maquina recta de 1 aguja material pesado

— Incluye: Tablero, estante, accesorios de norma y motor %2 HP 3.450 R.P.M.de 550 wats.

Cortadora De Tela Jontex

+ Caracteristicas

— Cortadora 4pg circular Jontex, nueva.
— Ideal para cortar hasta 25 capas de tela
— Afilador de cuchilla incorporado
— De facil manejo
— Gran stock en repuestos
- Con garantia de un afio.
Nota: Importadora Cedillo S.A. Elaborado por: Patricia Calderdn

7.5.3.2. Distribucidn fisica de la empresa

Para llevar a cabo las actividades y funcionamiento de la empresa serd necesaria una
distribucion fisica del local donde operara la misma, este local estara repartido entre las diferentes
areas que conforman la empresa como lo son el area de produccién, ventas y administrativa como

se presenta a continuacion:
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Tabla 49.
Distribucion fisica de la empresa

Area de produccion Area administrativa Area de ventas
Seccién de Insumos y materiales Gerencia Seccion de mercaderia
Seccion de corte Mercadotecnia Probadores
Seccidn de estampado Finanzas Seccion de caja

Seccion de confeccion

Bafio

Nota: Elaborado por Patricia Calderén

El area fisica que se dispone para llevar a cabo el proyecto es de una infraestructura fisica de 200
m2 con una extension de 20m2 en la parte de frente y una extension de 10 m2 de fondo. Del total
de esta infraestructura se destina 120 m2 para el area de produccion, 20m2 para el area

administrativa y 60 m2 para el &rea de ventas como se muestra a continuacion:

Figura 31.
Distribucion fisica de la empresa
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20 metros

Nota: Elaborado por Patricia Calderén

7.5.3.3.Proceso de produccion
Un proceso de productivo es el conjunto de actividades orientadas al proceso de transformacién
de bienes en producto final. En este proceso intervienen la informacion y la tecnologia, que

interactian con personas. Su objetivo ultimo es la satisfaccion de la demanda.
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e Disefio del producto

Tabla 50.
Propuesta de disefio del producto

Producto: Hoodie Unisex

Atributos fisicos

Las hoodies son usadas por hombres y mujeres jovenes y se encuentra en las tallas M, L; en
color negro, blanco, beige y rojo.
Componentes

e Tela fleece perchado
e Telarip

e Hilo para costura (algoddn y poliéster)
Cordén (algodén y poliéster)
Presentacion

Su presentacion se da en una funda de plastico transparente, la hoodies presenta una etiqueta en
la parte del cuello donde se encuentra informacién y logo de la empresa y al momento de la
venta se entrega una bolsa color blanca con el logo e informacion de la empresa.

Forma de comercializacion

Al por mayor y menor

Forma + Estilo Llano + Colores

Nota: Elaborado por Patricia Calderén

7.5.3.4. Proceso productivo
En este sentido el presente proyecto se prevé contratar a 5 operarias que trabajaran en dos turnos
en el area de produccion quienes desarrollaran las siguientes tareas para la elaboracion de hoodies

llanas:
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Tabla 51.
Proceso productivo para confeccionar una hoodie

Tiempo
N° Actividades Tiempo Responsable  total en
minutos
1  Recepcion de tela 2 Ayudante
2  Revision de la tela y materiales 3 Ayudante
3  Estirar latela 2 Ayudante 16
4 Medicion de latela(My L) 2 Ayudante
5  Cortar disefio 5 Ayudante
6 Confeccion (Cerrar hombros, poner mangas, 37 Costurera
cerrar costados, poner capucha y bolsillos)
7 Verificar confeccion 2 Costurera
8  Poner cordon 5 Costurera
9  Colocar etiqueta 3 Costurera
10  Acabados 5 Costurera >0
11 Verificar Acabados 2 Costurera
12 Empacar 2 Costurera
13  Transportar a bodega 1 Ayudante
14  Almacenar 1 Ayudante
Total 72 72

Nota: Informacién obtenida de la Costurera Lastenia Cueva. Elaborado por: Patricia Calderdn.

Se preveé que las operarias cumplan con jornadas laborables de 8 horas diarias y 40 horas

semanales como lo establece el Codigo de Trabajo. En este sentido, un ayudante y dos costureras

trabajaran en horario de 06:00 am a 15:00 pm con una hora de almuerzo libre que sera a las 12pm

y, por otro lado, una costurera y un ayudante trabajaran en horario de 15:00pm a 23:00 pm con una

hora libre para merienda que sera a las 19:00 pm. Estos horarios seran rotativos semanalmente.
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7.5.3.5. Flujograma de procesos

Es una representacion grafica de un proceso, cada paso del proceso se representa por un
simbolo diferente que contiene una breve descripcion de la etapa de proceso. Muestra la relacion
secuencial entre ellas, facilitando la rapida comprension de cada actividad y su relacién con las
demas como se muestra en el siguiente cuadro:

+ Flujograma de procesos para la produccién de una hoodie

Tabla 52.
Flujograma de procesos para la produccién de una hoodie

@ Empresa

For Us “For Us”
Loja- Ecuador
Operacién: Produccion Hoja N°: 1 Resumen: Flujograma de un proceso
que dura 1h con 12 minutos

Producto: Hoodies Unisex | Disefiado por: Patricia N

0P @ | Inicio/Fin

Calderdn

Lote N°: 1 Fecha: Operacion

Autorizado por: Inspeccion

Almacenamiento

O

[]

B> | Transporte
A4

Descripcion de actividad Q O [] | \V/ | ®E) |Tiempo| Responsable

Inicio del proceso Q

Recepcion de la tela *O\ 2 Ayudante

Revision de la tela y ) 5 Avudant
udante

materiales Y

Estirar la tela Q‘/ 2 Ayudante

Medicion de la tela (1) 2 Ayudante

Corte del disefio O 5 Ayudante
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Confeccién (Cerrar é

hombros, poner mangas, 37 Cost
osturera

cerrar costados, poner

capuchay bolsillo)

Verificar confeccion ﬁ:l 2 Ayudante

Poner corddn O‘r 5 Costurera

Colocar etiqueta O 3 Costurera

Acabados Q 5 Costurera

Verificar acabados ;l 2 Ayudante

Empaquetar O: 2 Costurera

Transportar a bodega *|:> 1 Ayudante

/

Almacenar /:7 1 Ayudante

Fin del proceso d

TIEMPO TOTAL POR PROCESO 72 min

Nota: informacién brindada por la Costurera Lastenia Cueva. Elaborado por Patricia Calderén

Tabla 53.

Descripcion de figuras de flujograma

O Inicio/fin O Actividad

Inspeccion

=

Transporte

\

Almacenamiento

Nota: Informacién tomada de (Pasaca M., 2011) Formulacién de proyectos de inversion. Elaborado por Patricia Calderon

7.5.3.6. Balance de materia prima

Para el balance de materia prima, se realiz6 un célculo de la cantidad que se va a necesitar de cada

de una de las telas y materiales que seran usados en la elaboracion de hoodies, esto en base a la

capacidad utilizada por cada una de las tallas a elaborar que son la M y L segun lo demuestra Tabla

N° 16 , en base a esto se procedio a multiplicar la cantidad de cada tela y material usado en una

hoodie por el numero de prendas que se produciran diaria, mensual, y anualmente como se lo

detalla a continuacion:
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Tabla 54.
Balance de Materia Prima

Metro de la tela
necesarios 1 hoodie talla L

Metro de la tela necesarios

Suministro prlnC|paI 1 hoodie talla M

Tela fleche perchado 15 1,75
Produccién diaria 32 37
Produccion mensual 392 457
Produccion anual 8222 9592
Tela Rib 0,36 0,38
Produccion diaria 8 8
Produccion mensual 94 99
Produccio6n anual 1973 2083
Hilo 1,75 2
Produccion diaria 37 42
Produccion mensual 457 522
Produccio6n anual 9592 10962
Cordon 0,95 0,98
Produccion diaria 20 21
Produccion mensual 248 256
Produccio6n anual 5207 5371
Etiqueta 1 1
Produccion diaria 21 21
Produccion mensual 21 21
Produccion anual 5481 5481
Funda de empaque 1 1
Produccion diaria 21 21
Produccion mensual 261 261
Produccion anual 5481 5481

Nota: Lastenia Cueva Costurera. Elaborado por Patricia Calderon

7.6. Estudio Administrativo y Legal
Este estudio es muy importante debido a que aqui se determinan las restricciones legales
existentes ademas de la organizacion administrativa para direccionar el funcionamiento eficaz y

eficiente de las actividades de la empresa.

7.6.1. Forma juridica de constitucion
El estudio legal es el punto de referencia importante para la realizacion de un proyecto con

él se determina la existencia de impedimentos legales que pueden existir para llevar a cabo el
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mismo, también se establece el tipo legal de la empresa y los requisitos necesarios para su legal
constitucion.
7.6.2. Tipo legal de empresa
La empresa “For Us” estard constituida como Compafiia de Responsabilidad Limitada cuyas
siglas som CIA. LTDA. El capital se constituye con un numerario o especies por un valor minimo
de $400 dolares. “For Us” contara con un numero de 4 socios los mismos que aportaran el 25%
cada socio. El local donde llevara a cabo sus actividades estara domiciliada al norte de la ciudad
de Loja.
+ Requisitos para su constitucion

e Reserva de nombre en la pagina de la Super Intendencia de Compafiias

e Elaboracion de estatutos.

e Elevacion a escritura pablica.

e Inscripcion de la compafiia

e Junta general de socios

e Documentos habilitantes de la compafiia

e Apertura de cuenta bancaria

e Obtencion del RUC

.
7.6.3. Modelo de acta constitutiva
SENOR NOTARIO:
Sirvase extender en su registro de escrituras publicas una de la cual conste el contrato de Compafiia
de Responsabilidad Limitada que se celebra al tenor de las siguientes clausulas: CLAUSULA
PRIMERA.- COMPARECIENTES.- Comparecen por sus propios y personales derechos al
otorgamiento de la presente escritura plblica las sefiores CALDERON CALDERON PATRICIA
VERONICA, portadora de la cédula de ciudadania nimero uno uno cero cinco siete ocho uno siete
cero guion cero (110578170-0), de estado civil soltera; QUINTUNA GONZALEZ MARIA DE
LOS ANGELES, portadora de la cedula de identidad uno uno cinco cero uno seis siete cero dos
guion nueve ( 115016702-9), de estado civil soltera; BENITEZ RAMON JOHANNA
CAROLINA, portadora de la cédula de ciudadania uno uno cinco cero cero ocho dos siete cero
guion nueve (115008270-9), de estado civil soltera; y ROBLEZ PARDO JAMES ALEXANDER

portador de la cédula de ciudadania niUmero uno uno cinco cero cero Seis nUeve uno Seis guion
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siete (115006916-7), de estado civil soltero; ecuatorianos y domiciliados en el canton Loja y de
transito por esta ciudad de Loja; legalmente capaces para contratar y obligarse.- CLAUSULA
SEGUNDA: CONSTITUCION.- Las comparecientes convienen en celebrar el presente contrato
por el cual constituyen una Compafiia de Responsabilidad Limitada que se denominara
COMPANIA DE PRODUCCION Y COMERCIALIZACION DE HOODIES UNISEX “FOR US”
CIA LTDA.- CLAUSULA TERCERA.- ESTATUTOS.- La COMPANIA DE PRODUCCION
Y COMERCIALIZACION DE HOODIES UNISEX “FOR US” CIA LTDA se organiza de
conformidad con las leyes vigentes en la Republica del Ecuador, por lo dispuesto en la Ley de
Compafiias y con las estipulaciones contenidas en los siguientes estatutos: CAPITULO | DEL
NOMBRE, NACIONALIDAD, DOMICILIO, OBJETO SOCIAL Y DURACION DE LA
COMPANIA.- ARTICULO UNO.- NOMBRE: La denominacion de la Compafiia es
COMPANIA DE PRODUCCION Y COMERCIALIZACION DE HOODIES UNISEX “FOR US”
CIA LTDA ARTICULO DOS.- NACIONALIDAD y DOMICILIO: La Compafia es de
nacionalidad ecuatoriana y tendra su domicilio principal en la ciudad de Loja, Provincia de Loja,
pero podra establecer sucursales en otras ciudades del resto del pais.- ARTICULO TRES.-
OBJETO SOCIAL.: El objeto social de la Compafiia, es el de: la produccion y comercializacion.
de hoodies unisex para hombres y mujeres una gran variedad de tallas y colores, la Compafiia en
general podra intervenir en licitaciones nacionales sean estas publicas o privadas y realizar todo
cuanto acto o contrato, civil o mercantil sea necesario. La Compafiia no podra dedicarse a
actividades incompatibles con su objeto social o prohibido por la ley.- ARTICULO CUATRO.-
DURACION: La duracion de la Compaiiia sera de veinte afios, contados desde la fecha de
inscripcion de la escritura de constitucion en el Registro Mercantil, pero este plazo podra
prorrogarse, disolverse o liquidarse antes de su cumplimiento, de conformidad con lo dispuesto
en la Ley de Compafiias y en los Estatutos.- CAPITULO Il DEL CAPITAL Y SU
INTEGRACION.- ARTICULO CINCO.- CAPITAL: El capital social de la compafiia es de
CUATROCIENTOS DOLARES DE LOS ESTADOS UNIDOS DE AMERICA ($ 400,00 USD.)
dividido en CUATROCIENTAS PARTICIPACIONES de UN DOLAR CADA UNA, las que
estaran representadas por el certificado de aportacion correspondiente de conformidad con la ley y
estos Estatutos; certificado que estara firmado por el Gerente General y por el Presidente de la
Compafiia. La aportacion de los socios en la integracion de este capital social se efectla en
numerario. - ARTICULO SEIS. - PARTICIPACIONES: Las participaciones seran iguales,
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acumulativas e indivisibles. Cada participacion da derecho, en proporcion a su valor pagado, a voto
en la Junta General, a participar en las utilidades y a los demas derechos establecidos en la Ley.
- ARTICULO SIETE. - PARTICIPACIONES Y TRANSFERENCIAS: La participacion que
tiene el socio en la Compafiia de responsabilidad limitada es transferible por acto entre vivos, en
beneficio de otro u otros socios de la Compafiia o de terceros, si se obtuviere el consentimiento
unanime del capital social. La cesiéon se hard por escritura publica. El notario incorporara al
protocolo o insertard en la escritura el certificado del representante de la sociedad que acredite el
cumplimiento del requisito referido en el inciso anterior. En el libro respectivo de la Compaiiia se
inscribira la cesion y, practicada ésta, se anulara el certificado de aportacion correspondiente,
extendiéndose uno nuevo a favor del cesionario. De la escritura de cesion se sentara razon al
margen de la inscripcion referente a la constitucion de la sociedad, asi como al margen de la matriz
de la escritura de constitucion en los respectivos protocolos del notario. Las Participaciones de los
socios de esta Compafiia son transmisibles por herencia, conforme a la Ley. - CAPITULO 11l DE
LA JUNTA GENERAL DE SOCIOS: ARTICULO OCHO. - ORGANO SUPREMO y
ATRIBUCIONES: La Junta General es el 6rgano supremo de la Sociedad y tendra todos los
deberes, atribuciones y responsabilidades que sefiala la ley, y sus resoluciones, validamente
adoptadas, obligan aln a los ausentes o disidentes, salvo el derecho de oposicion en los términos
de la Ley de Compaiiias. Son atribuciones de la Junta General, ademas de las establecidas en el
Articulo noveno de los presentes estatutos, las siguientes: a) Nombrar y remover por causas legales
al presidente, al Gerente General de la Compafiia y fijar sus remuneraciones. Estos podran ser o
no socios de la Compafiia; b) Resolver la emision de partes beneficiarias y de
obligaciones; c) Resolver sobre el aumento o disminucion del capital suscrito, la constitucion de
reservas legales, la amortizacion de participaciones, la fusion, transformacion, disolucion y
liquidacion y, en general, acordar todas las modificaciones al contrato social y las reformas de
estatutos de acuerdo con la ley; d) Interpretar los estatutos sociales de modo
obligatorio; e) Autorizar al Representante Legal para comprar, enajenar, prendar o arrendar bienes
inmuebles a nombre de la Compafiia; f) Cumplir con todos los demés deberes y ejercer todas las
demas atribuciones que le correspondan segun la ley y los presentes estatutos.- ARTICULO
NUEVE.- JUNTAS ORDINARIAS: Las Juntas Generales Ordinarias se reuniran, por lo menos
una vez al afio en el domicilio principal de la Compafiia, dentro de los tres meses posteriores a la

finalizacion del ejercicio econdmico, para considerar los siguientes asuntos: a) Resolver acerca de
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la distribucion de los beneficios sociales quedando establecido que el 10 % de los mismos cada
afio pasara a constituir el fondo de capitalizacion de la Empresa; b) Considerar cualquier otro
asunto puntualizado en el orden del dia, de acuerdo a la convocatoria, y resolver al
respecto.- ARTICULO DIEZ.- JUNTAS EXTRAORDINARIAS: Las Juntas Generales
Extraordinarias se reuniran en cualquier época del afio, en el domicilio principal de la Compaiiia.
En las Juntas Extraordinarias no podra tratarse sino de los asuntos para los cuales fueron
expresamente convocadas, salvo lo prescrito en el Articulo doscientos treinta y ocho de la Ley de
Compafiias y en el Articulo décimo quinto de los presentes estatutos.- ARTICULO ONCE.-
PRESIDENCIA Y SECRETARIA: Actuaran como Presidente y Secretario de la Junta General
el Presidente y el Gerente General de la Compaifiia, a falta de cualquiera de ellos, sus delegados y
a falta de ellos las personas que la misma Junta General designare para el efecto.- ARTICULO
DOCE.- MAYORIA: Las decisiones de las Juntas Generales seran tomadas por mayoria de votos
del capital social, salvo las excepciones previstas en la Ley y los Estatutos. Los votos en blanco y
las abstenciones se sumaran a la mayoria numérica. - ARTICULO TRECE. -
CONVOCATORIA: Las Juntas Generales Ordinarias o Extraordinarias, pueden ser convocadas
por el Gerente General o el Presidenta de la Compafiia. El o los socios que representen por lo
menos el veinticinco por ciento del capital social podran pedir por escrito, en cualquier tiempo, al
administrador o a los organismos directivos de la Compafiia, la convocatoria a una Junta General
de socios para tratar de los asuntos que indiquen en su peticion. La Junta General sea Ordinaria o
Extraordinaria, serd convocada con ocho dias de anticipacion por lo menos al fijado para la reunion
de acuerdo con la Ley, sin perjuicio de lo establecido en el articulo décimo quinto. La convocatoria
se realizara, mediante nota escrita cursada a cada socio dejando constancia del recibido. La
convocatoria debera sefialar lugar, dia, horay objeto de la reunion y sélo podréan tratarse los asuntos
puntualizados en la convocatoria bajo pena de nulidad. - ARTICULO CATORCE. - QUORUM
DE INSTALACION: a) La Junta General Ordinaria o Extraordinaria, no podra considerarse
constituida para deliberar en primera convocatoria, si no esta representada por los concurrentes a
ella, mas de la mitad del capital social. Si la Junta General no pudiere reunirse en primera
convocatoria por falta de quérum, se procederd a una segunda convocatoria, la que no podra
demorarse mas de treinta dias de la fecha fijada para la primera reunion; b) Las Juntas Generales
se reunirdn mediante segunda convocatoria, con el nimero de socios presentes y se expresara asi

en la convocatoria que se haga. En la segunda convocatoria no podra modificarse el objeto de la
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primera convocatoria; ¢) Para que la Junta General ordinaria o extraordinaria pueda acordar
validamente el aumento o disminucion del capital, la transformacion, la fusion o la disolucién de
la Compafiia y en general cualquier modificacion de los estatutos se estara a lo dispuesto en la
ley; d) Para la verificacion del quérum no se esperara mas de una hora desde la prevista en la
convocatoria.- LAS CUASALES DE DISOLUCION DE LA SOCIEDAD.- La sociedad debera
disolverse por las siguientes razones (causas legales o estatutarias): a.- Por el cese en el ejercicio
de la actividad o actividades que constituyan el objeto social. En particular, se entendera que se ha
producido el cese tras un periodo de inactividad superior a un afio; b.- Por la imposibilidad
manifiesta de conseguir el fin social. En este caso la imposibilidad puede nacer tanto de la
obtencion de lucro como de la dificultad de desarrollar el objeto social. Debe estar causado por
circunstancias sobrevenidas de diferente caracter (técnicas, humanas, econdmicas, etc.) o a causas
externas o internas que impidan alcanzar el objeto por el que se cred la sociedad. Las causas
deberan ser claras y manifiestas y de caracter permanente para justificar su disolucion; c.- Por la
paralizacion de los 6rganos sociales de modo que resulte imposible su funcionamiento; d.- Por
pérdidas que dejen reducido el patrimonio neto a una cantidad inferior a la mitad del capital social,
a no ser que éste se aumente o se reduzca en la medida suficiente, y siempre que no sea procedente
solicitar la declaracion de concurso; e.- Por reduccion del capital social por debajo del minimo
legal, que no sea consecuencia del cumplimiento de una ley (El acuerdo de reduccion del capital
por debajo del minimo legal seria nulo de pleno derecho, por ser contrario a la Ley. La decision la
debera tomar la Junta General que concluira si acaba disolviendo la Sociedad o si aumenta el
capital hasta una cifra superior o igual a su capital minimo); f.- Porque el valor nominal de las
participaciones sociales sin voto o de las acciones sin voto excediera de la mitad del capital social
desembolsado y no se restableciera la proporcién en el plazo de dos afios; g.- Por cualquier otra
causa establecida en los estatutos; h.- Por sentencia judicial que declare la nulidad de la
sociedad; i.- El acuerdo del 50% de los socios para terminar la sociedad; i.- EI mal manejo de la
Sociedad por los representantes legales de la misma.- ARTICULO QUINCE.- JUNTAS
UNIVERSALES: No obstante lo dispuesto en los articulos anteriores, la junta se entendera
convocada y quedara validamente constituida en cualquier tiempo y en cualquier lugar, dentro del
territorio nacional, para tratar cualquier asunto, siempre que esté presente todo el capital pagado,
y los asistentes, quienes deberan suscribir el acta bajo sancién de nulidad, acepten por unidad la

celebracion de la junta. Sin embargo, cualquiera de los asistentes puede oponerse a la discusion de
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los asuntos sobre los cuales no se considere suficientemente informado.- CAPITULO IV DE LA
ADMINISTRACION Y REPRESENTACION DE LA SOCIEDAD.- ARTICULO DIEZ Y
SEIS.- ADMINISTRACION Y REPRESENTACION: La sociedad sera administrada por un
Presidente y por un Gerente General quienes duraran en sus funciones DOS ANOS.- ARTICULO
DIEZ Y SIETE.- DEL PRESIDENTE.- ATRIBUCIONES: El Presidente/a de la Compafiia
sera elegido por la Junta General de Socios de la Compafiia y tendra los siguientes deberes y
atribuciones: a) Convocar y presidir la Junta General y suscribir conjuntamente con la Gerente
General las actas correspondientes; b) Ejercer la representacion legal, judicial y extrajudicial de la
Compaiiia en caso de falta, ausencia o impedimento de la Gerente General; ¢) Velar por el estricto
cumplimiento de las leyes de la Republica, los presentes estatutos y las Resoluciones de la Junta
General de Socios en la marcha de la Sociedad; d) Firmar conjuntamente con el Gerente General
los Certificados de Aportacion; e) Sustituir al Gerente General en caso de ausencia o incapacidad
temporal o definitiva, con todos sus deberes y atribuciones hasta que la Junta General designe un
nuevo Gerente General; f) Supervigilar la gestion econdmica y administrativa del Gerente General
y mas funcionarios de la Compafiia; g) Cumplir con todos los demas deberes y ejercer todas las
demaés atribuciones que le correspondan segun la Ley, los presentes estatutos o los reglamentos y
resoluciones de la Junta General.- ARTICULO DIEZ Y OCHO.- DEL GERENTE
GENERAL.- DEBERES Y ATRIBUCIONES: El Gerente General serd nombrado por la Junta
General de Socios de la Compafiia y tendra los siguientes deberes y atribuciones: a) Representar a
la compafiia legal, judicial y extrajudicialmente, y administrar la Compafiia sujetandose a los
requisitos y limitaciones que le imponen la ley y los presentes estatutos; b) Dirigir e intervenir en
todos los negocios y operaciones de la compafiia con los requisitos sefialados en estos
estatutos; c) Abrir cuentas corrientes bancarias y girar, aceptar y endosar letras de cambio y otros
valores negociables, cheques u 6&rdenes de pago a nombre y por cuenta de la
Compaiiia; d) Contratar préstamos, intervenir por si solo en la celebracién de actos, contratos,
operaciones, obligaciones y negocios en general, a nombre de la Compafiia cuando la cuantia o
monto de los mismos no sea superior a CINCUENTA MIL DOLARES DE LOS ESTADOS
UNIDOS DE NORTEAMERICA ($ 50.000,00 USD.), debiendo obtener autorizacion previa de la
Junta General Extraordinaria o Universal de socios si el monto de la negociacion sobrepasa lo
autorizado, sin perjuicio de lo dispuesto en la Ley de Compafiias; €) Vender o hipotecar bienes

muebles o inmuebles de propiedad de la compafiia y, en general, intervenir en todo acto o contrato

108



relativo a esta clase de bienes que implique transferencia de dominio o gravamen sobre
ellos; f) Invertir a nombre de la Compafiia, en acciones, participaciones o derechos de otras
Compafiias previa autorizacion de la Junta General; g) Conferir Poderes Especiales. Para el caso
de poderes generales requerird previamente de la autorizacion de la Junta General; h) Tener bajo
su responsabilidad todos los bienes de la sociedad y supervigilar la contabilidad y archivos de la
Compaiiia; i) Llevar los Libros de Actas, Expedientes de Actas, de Participaciones y de Socios y
el Libro Talonario de Participaciones; j) Firmar conjuntamente con el Presidenta los certificados
de aportaciones; k) Presentar anualmente un informe de actividades a la Junta General de la
Compaiiia; I) Presentar anualmente a la Junta General un informe sobre los negocios sociales,
incluyendo cuentas, balances y mas documentos pertinentes; m) entregar anualmente y con la
debida anticipacion a la fecha de la reunién de la Junta General de Socios, un ejemplar de balance
general, del estado de pérdidas y ganancias, sus anexos y de su informe; n) Presentar al Comisario
un balance de comprobacion cuando este lo requiera y entregarle, con la debida anticipacion a la
fecha de la reunion de la Junta General de Socios, un ejemplar de balance general, del estado de
pérdidas y ganancias, sus anexos y de su informe; o) Elaborar el presupuesto anual y el plan general
de actividades de la Compafiia y someterlos a consideracion la Junta General; p) En general, tendra
todas las facultades necesarias para el buen manejo y administracion de la compafiia y todas las
atribuciones y deberes determinados en la Ley para los administradores; q) Firmar contratos,
contratar préstamos asi como enajenar, hipotecar bienes inmuebles de la compafiia; otorgar fianzas
0 garantias que se requieran entre otras cosas, para el retiro de mercaderias de
aduanas.- ARTICULO DIEZ Y NUEVE.- RESPONSABILIDAD: El Gerente General estara
sujeto a la supervision del Presidente por lo que, en caso de que realizare un acto o celebrare un
contrato sin las autorizaciones previstas en los articulos precedentes, si bien tal acto o contrato
obligara a la compafia frente a terceros de conformidad con el articulo doce de la Ley de
Compaiiias, el Gerente General serd personalmente responsable para con la compafiia por los
perjuicios que tal acto o contrato causare, es decir estara sometido a lo que determinada el Art. 571
del Codigo Civil.- DISPOSICIONES COMUNES: ARTICULO VEINTE.- PERIODO DE
DESIGNACION: El Presidente y el Gerente General de la Compaiiia podran ser o no socios de
ésta y seran elegidos por periodos de dos (2) afios en el caso del Presidente y por dos (2) afios para
el caso del Gerente General debiendo, sin embargo, permanecer en sus cargos hasta ser

debidamente reemplazados. Al término del periodo podran ser reelegidos por otro nuevo periodo
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y asi indefinidamente. -ARTICULO VEINTE Y UNO. - SUBROGACIONES: En caso de
ausencia o incapacidad temporal o definitiva del Gerente General le reemplazara el Presidente. El
Presidente reemplazard al Gerente General hasta que la Junta General designe uno nuevo, lo
reemplazara provisionalmente, con todos sus deberes y atribuciones. - CAPITULO V DEL
GERENTE TECNICO. - ARTICULO VEINTE Y DOS: DEL NOMBRAMIENTO Y DE LA
DURACION EN EL CARGO. - El Gerente Técnico sera nombrado por la Junta General de
Socios para un periodo de dos afios, pudiendo ser destituido en cualquier momento e
indefinidamente reelegido, si asi lo estima la Junta General. Para ocupar esta dignidad no es
necesario ser socio.- ARTICULO VEINTE Y TRES: DE LOS DEBERES Y
ATRIBUCIONES.- Son deberes y atribuciones del Gerente Técnico de la
Compaiiia: a) Gestionar, asesorar, planificar, coordinar y ejecutar los proyectos que interesen a la
Compafiia; b) Preparar Términos de Referencia; c) Presentar propuestas u ofertas de obras,
trabajos o proyectos de ingenieria que convengan a los intereses de la Compaiiia; d) Supervisar el
desarrollo de cada proyecto; €) Solicitar al Gerente General la designacién y aprobacion del equipo
técnico que trabaje en cada proyecto; f) Presentar al Gerente General los informes técnicos de
ingenieria, direccion, ejecucion y control de produccién de los proyectos, obras, o trabajos
correspondientes; Yy, g) Realizar cualquier actividad no especificada que, por su naturaleza u
objetivo, requiera de sus conocimientos profesionales.- CAPITULO VI DEL EJERCICIO
ECONOMICO, BENEFICIOS, RESERVAS, FISCALIZACION Y LIQUIDACION.-
ARTICULO VEINTE Y CUATRO.- EJERCICIO ECONOMICO: El ejercicio econémico de
la sociedad terminaré el treinta y uno de diciembre de cada afio.- ARTICULO VEINTE Y
CINCO.- FONDO DE RESERVAS Y UTILIDADES: A propuesta del Gerente General, la Junta
General resolvera sobre la distribucion de utilidades, constitucion de fondos de reserva, fondos
especiales, castigos y gratificaciones, pero anualmente se segregaran de los beneficios liquidos y
realizados por lo menos el 5% para formar el fondo de reserva legal hasta que este fondo alcance
el valor igual al veinticinco por ciento (25%) del capital social. La Junta General para resolver
sobre el reparto de utilidades debera cefiirse a lo que al respecto dispone la Ley de Compafiias.
Una vez hechas las deducciones legales, la Junta General podra decidir la formacion de reservas
facultativas o especiales, pudiendo destinar para el efecto, una parte o todas las utilidades liquidas
distribuidas a la formacion de reservas facultativas o especiales. Para el efecto sera necesario el

consentimiento unanime de todos los socios presentes; en caso contrario, del saldo distribuible de
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los beneficios liquidos anuales, por lo menos un cincuenta por ciento (50%) sera distribuido entre
los socios en proporcion al capital pagado que cada uno de ellos tenga en la
Compafiia.- ARTICULO VEINTE Y SEIS.- COMISARIO: La Junta General designara un
comisario principal el mismo que tendré los deberes, atribuciones y responsabilidades sefialados
por la Ley y aquellos que les fije la Junta General.- CAPITULO VII CLAUSULA CUARTA:
SUSCRIPCION E INTEGRACION DEL CAPITAL SOCIAL.- DECLARACION
JURAMENTADA: DECLARACION BAJO JURAMENTO: Dando estricto cumplimiento a lo
que mandan las normas contenidas en los Articulos 102 y 137, numerales 7 y 8 reformados de la
Ley de Compafiias, en honor a la verdad y bajo la solemnidad del juramento, conociendo la
gravedad del delito de perjurio y las penas que conlleva, procedemos a hacer las siguientes
declaraciones: a) De conformidad con lo establecido en el Art. ciento dos de la nueva codificacion
de la Ley de Compaiiias, las suscripciones efectuadas por los socios lo hacen en numerario; y, por
consiguiente el Capital de la COMPANIA DE LIMPIEZA Y DESBROCE “MATEITO” LTDA
VEGETACION CIA LTDA., se encuentra suscrito, segun consta del siguiente cuadro

demostrativo de Integracion de Capital:

Tabla 55.
Integracion del capital la Compaiia de Responsabilidad Limitada
CAPITAL CAPITAL
SOCIO PARTICIPACIONES
SUSCRITO PAGADO
PATRICIA VERONICA 100,00 100,00 25% 100
CALDERON CALDERON
MARIA DE LOS 100,00 100,00 25% 100
ANGELES QUINTUNA
GONZALES
JOHANNA CAROLINA 100,00 100,00 25% 100
BENITEZ RAMON
JAMES ALEXANDER 100,00 100,00 25% 100
ROBLEZ PARDO
TOTAL: $ 400,00 $ 400,00 100% 400

Nota: Informacién obtenida del Abogado Leonardo Carrillo. Elaborado por Patricia Calderon

b) Al tratarse de aportaciones en numerario, los socios fundadores declaran bajo la solemnidad del
juramento, que el capital descrito y en la forma determinada en los literales inmediatos anteriores,

se depositara en una cuenta de una institucion bancaria que para el efecto abriran, en el término de
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veinte dias, tiempo que correra a partir de su aprobacion de la SUPERINTENDENCIA DE
COMPANIAS, VALORES Y SEGUROS;c) COMPANIA DE PRODUCCION Y
COMERCIALIZACION DE HOODIES UNISEX “FOR US” CIA LTDA., sera gobernada por la
junta de socios y administrada por el Presidente y el Gerente General, cada uno con las obligaciones
y atribuciones que determina la ley y el estatuto contenido en este instrumento.- CLAUSULA
QUINTA: DECLARACIONES ADICIONALES.- NORMAS SUPLETORIAS.- a) Para todo
aquello sobre lo que no haya expresa disposicion estatutaria se aplicardn las normas sefialadas en
la Ley de Compafiias, y demas leyes y reglamentos pertinentes, vigentes a la fecha en que se otorga
la escritura publica de constitucion de la compafiia, las mismas que se entenderan incorporadas a
estos estatutos; b) AUTORIZACION.- Autorizamos y facultamos expresamente al Abogado Luis
Gonzalo Torres Largo, para que realice todas las gestiones y lleve a cabo todos los actos necesarios
para obtener la legal constitucién de esta compafiia, su correspondiente inscripcion en el Registro
Mercantil, su ingreso a las entidades que por ley esta obligada a pertenecer y convoque a la primera
Junta General de Socios.- NOMBRAMIENTO DE ADMINISTRADORES.- Para los periodos
sefialados en los Articulos vigésimo y vigésimo primero de los estatutos sociales, se designa como
Presidente de la Compafiia Al sefior JAMES ALEXANDER ROBLEZ PARDO y como Gerente
General de la misma a la sefiora PATRICIA VERONICA CALDERON CALDERON; en
constancia de todo lo expuesto y, por corresponder exactamente a la verdad de los hechos,
extendemos esta declaracién, la misma que la reconoceremos las veces que sean necesarias y ante
las instancias que correspondan.-Usted, sefiora Notario, se servira agregar las deméas formalidades

de estilo para la perfecta validez y el pleno efecto de la presente escritura.

+ Requisitos para su funcionamiento

e Obtencidn de registro unico de contribuyente RUC

e Asistir a las oficinas del SRI para solicitar un usuario y contrasefia.

e Original y copia del documento de creacion de la empresa.

e Original y copia del nombramiento del representante legal de la empresa.
e Certificado de votacion del Representante Legal.

e Ingrese a SRI en linea de www.sri.gob.ec con su usuario y contrasefia.

e Seleccione registro de la opcion RUC dentro del ment “general”
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Ingrese la informacion requerida: medios de contacto, direccion de su residencia, direccion de

su establecimiento matriz, actividades econdmicas y actividad econémica principal. Para el ingreso

de direcciones usted debera tener a la mano el Codigo Unico Eléctrico, disponible en su planilla

del servicio de electricidad.

Obtener permiso de los bomberos

Descargar de la pagina web de los bomberos de la ciudad de Loja, el formulario para
solicitar una inspeccion del local.

Llenar el formulario.

Acercarse a las oficinas de los bomberos y presentar el formulario.

Solicitud de inspeccién de local.

Copia del RUC.

Los bomberos se contactaran con el solicitante para realizar la respectiva inspeccion de
seguridad: ubicacion de extintores, sefialética, normas de seguridad de las maquinarias,
etc.

Informe favorable de la inspeccion

Obtencion de permiso municipal

Formulario n° 2 (llenar solicitud con la direccion exacta del negocio)

Formulario de permiso de funcionamiento.

Copia de la cédula de identidad.

Pago de patente municipal, activo totales.

Permiso de bomberos.

Documentos de salud de las personas que laboran en el local (certificado de la policlinica

municipal o permiso de la jefatura provincial de salud)

Proceso del registro de la marca

Tener la marca y revisar que no esté restringido
Ingresar al portal online con su usuario y contrasefia

Presionar la opcion registro
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e Opcion solicitud de signo y se desplegar una planilla en la cual debe llenar y guardar
caso ser rechazado le comunica y poder realizar nuevamente el proceso.

e Generar el comprobante de pago que es de 208$ y enviar via mail.

7.6.4. Base Filosofica

e Vision
Dentro de 5 afios ser la empresa nimero uno en ventas de hoodies unisex para en la ciudad de Loja,
ademas, ser una empresa comprometida en ofrecer productos de calidad siempre buscando la

satisfaccion del cliente.

e Mision
La empresa “FOR US” dedicada a la produccion y venta de hoodies unisex busca generar un 100%
de valor agregado a los clientes con productos de calidad y precios competitivos, ofreciendo,
ademas, una asesoria siempre confiable, con el fin de mantener relaciones rentables a largo plazo

con los clientes.

e Valores
* Honestidad.

L)

e

AS

Transparencia.

K/
L X4

Creacién de valor.
Calidad.

» Compromiso con nuestros clientes.

X/
X4

L)

DS

K/
L X4

Esfuerzo y dedicacion.
Puntualidad

e

AS

e Politicas
1) Capacitar al personal.
2) Lamejora continua en la atencion al cliente.
3) Mejora continua en la calidad de los productos

4) Politica de privacidad de informacién personal de los usuarios
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5) Politica de privacidad de la informacion sobre la empresa

6) Politica de uso de normas e implementos de bioseguridad por el COVID-19.

7.6.5. Estructura Organizativa
Para el eficiente funcionamiento y desarrollo de las actividades de la empresa es necesaria
una estructura organizativa que sirven como una guia de reconcomiendo sobre las

responsabilidades y el papel que ocupa cada uno de los trabajadores en la empresa.

7.6.5.1. Niveles administrativos
Para la ejecucion del presente proyecto se prevé que la empresa cuente con 5 niveles jerarquicos

como lo son; el nivel legislativo, ejecutivo, asesor, auxiliar o de apoyo y operativo.

e Nivel Legislativo
Este nivel constituye el primer nivel jerarquico administrativo y esta conformado por la Junta
General de Socios de la empresa. En este contexto sus funciones correspondientes son: Guiar al

presidente, ofrecer apoyo a la gerencia y comprender su responsabilidad de supervisor.

e Nivel Directivo

Este nivel constituye el nexo entre los propietarios o socios de la empresa y los trabajadores
que laboran en la empresa, y estd conformado por el presidente. En este contexto, sus funciones
correspondientes son representar a la compafiia en todos los negocios y contratos con terceros en
relacion con el objeto de la sociedad, también convocay preside las reuniones de la Junta Directiva,
ejercer la representacion legal de la empresa, presidir las sesiones de la Asamblea y de la Junta

Directiva, suscribiendo las respectivas actas.

e Nivel Ejecutivo
En este nivel se encuentra el gerente de la empresa el mismo tiene las funciones de ejercer la
representacion legal de la misma, fijar los objetivos de la empresa y planificar, organizar, dirigir,

controlar y apoyar las actividades de la empresa.
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e Nivel Asesor
En este nivel se encuentra el profesional contratado de manera temporal en la empresa de acuerdo
a las necesidades que surjan en la misma, dicho nivel estara conformado por un asesor juridico. En
este sentido, este nivel no presenta autoridad de mando, solo se encargard de asesorar en la
constitucidn, gestion o disolucion de la empresa, negociar y redacta contratos y orientar en materia

legal y fiscal al gerente de la empresa.

e Nivel Auxiliar o de Apoyo
Esta conformado por la secretaria-contadora cuyas funciones son mantenimiento y teneduria de

libros contables, presentacién de informes y célculo de salarios de los trabajadores.

e Nivel Operativo
Este nivel estd conformado por los responsables directos de la ejecucion de las actividades
principales de la empresa. En este contexto se encuentran los trabajadores de los departamentos de

produccidn y ventas.
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7.6.5.1.1. Propuesta de organigrama estructural

Figura 32.
Propuesta de Organigrama Estructural

Junta General de
Socios

Presidente

Gerencia

------------------ Asesor Juridica

Departamento Departamento de
Financiero Mercadotecnia

Nota: Elaborado por Patricia Calderdén
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7.6.5.1.2. Propuesta de organigrama funcional

Figura 33.
Propuesta de Organigrama Funcional

Junta General de Socios
Guiar al presidente
Ofrecer apoyo al gerente
Nombramiento o cese de administradores de la
empresa

Presidente
Ejercer la representacion legal de la empresa.
Presidir las sesiones de la Asamblea y de la
Junta Directiva.
Apoyar las actividades de la Empresa.

Gerente
Planificar, organizar, dirigir y controlar las
actividades de la empresa.
Representar a la empresa legalmente
Fijar los objetivos de la organizacion

Asesor Juridico
Asesorar en la constitucién, gestion o
disolucién de la compafiia.
Negociar y redactar contratos
Orientar en materia legal o fiscal

Contador

- Planeacion de pagos de némina
de manera mensual

- Elaboracién de repostes de
gastos e ingresos (mensuales).

- Preparar y presentar estados
financieros de las operaciones
de la empresa

Nota: Elaborado por Patricia Calderén

Vendedora
- Brindar atencion oportuna al
cliente
- Elaborar informes semanales de
las ventas.
- Verificar los cobros de ventas y
facturacion
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7.6.5.1.3. Propuesta de organigrama posicional

Figura 34.
Propuesta de Organigrama Posicional

Presidente
Ing. James Roblez
Honorarios profesionales

Contador Vendedora
Ing. Samuel Guarnizo Thalia Oviedo
$500 $425

Nota: Elaborado por Patricia Calderdén
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7.6.5.1.4. Manuales de funciones

Los manuales de funciones, constituyen un documento guia muy practico y Gtil para conseguir un
eficaz y eficiente desarrollo de funciones, debido a que este orienta e informa de una manera
ordenada y sistematica sobre las actividades y comportamientos que deben presentar cada uno de
los integrantes de la organizacién. Para este proyecto de presenta la siguiente propuesta de

manuales:

Tabla 56.
Propuesta de manual de funciones del Presidente

MANUAL DE FUNCIONAMIENTO O DESCRIPCION DE PUESTOS |

EMPRESA
=T “For Us” Cia. Ltda
Cadigo: Departamento: Jefe Inmediato: Subordinados:
001 Presidencia Junta General de Socios El Gerente General

Puesto: Presidente
Naturaleza del Puesto: Dirigir y controlar el funcionamiento de la compafiia.
Funciones:
e Representar a la compafiia en todos los negocios y contratos con terceros en relacién con el objeto
de la sociedad, también convoca y preside las reuniones de la Junta Directiva
o Presidir las sesiones de la Asamblea y de la Junta Directiva, suscribiendo las respectivas actas.
e Cumpliry hacer cumplir las decisiones adoptadas por la Asamblea y la Junta Directiva
Requisitos:
e Edad: de 35a 55 afios
Sexo: Indiferente
Poseer titulo de tercer nivel a Administracion de Empresas, Economia y carreras afines.
Experiencia: -Experiencia profesional de 6 afios de experiencia en cargos directivos
Acreditar experiencia en el manejo de personal y trabajo en equipo.
Manejo de programas basicos de informatica.
Comunicacion:
e Ascendente: Junta General de Socios
o Descendente: Gerente, asesores, personal de apoyo y operativo
e Externa: Clientes, Proveedores, Entidadesrelacionadas.

Aptitudes:
e Liderazgo
o Buenas relaciones personales
e Manejo de conflictos
e Habilidad de negociacién
Condiciones de trabajo:
Ambiente: buen ambiente de trabajo
Tipo de contrato: Temporal
Horario de trabajo: no tiene horario definido
Remuneracion: Honorarios profesionales

Nota: Elaborado por Patricia Calderén
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Tabla 57.
Propuesta de manual de funciones del Gerente General

EMPRESA
For Us “FOR US”
Cadigo: Departamento: Jefe Inmediato: Subordinados:
002 Gerencia Presidente Todo el personal asesor y
operativo.

Puesto: Gerente General

Naturaleza del Puesto: Administrar las actividades y recursos de la empresa con eficiencia y eficacia.
Funciones:

Planificar, organizar, dirigir y controlar las actividades que se desarrollen dentro de la empresa.

e Organizar los recursos de la entidad.
o Definir a donde se va a dirigir la empresa en un corto, medio y largo plazo
e Fijacion de una serie de objetivos que marcan el rumbo y el trabajo de la organizacion.
e Representar a la empresa judicial y extrajudicialmente.
e Tomar las decisiones oportunas.
e Crear una estructura organizacional en funcién de la competencia, del mercado, de los agentes
externo para ser mas competitivos y ganar mas cuota de mercado.
e Estudiar los diferentes asuntos financieros, administrativos, de marketing, etcétera.
e Hacer de lider de los diversos equipos
Requisitos:
e Edad: de 30 a 50 afios
e Sexo: Indiferente
e Poseer titulo de tercer nivel en Administracion de Empresas, o carreras afines.
e Experiencia: Experiencia de 3 afios en el ejercicio de la profesion y en puestos similares.
o Acreditar experiencia en el manejo de personal y trabajo en equipo.
e Manejo de programas béasicos de informatica.
e Demostrar liderazgo.
e Cursos en gestién y direccion de empresas.

Comunicacion:

Ascendente: Presidente y Junta General de Socios
Descendente: Asesores y personal de apoyo y operativo
Externa: Clientes, Proveedores, Entidadesrelacionadas.

Aptitudes:

Liderazgo

Buenas relaciones personales
Manejo de conflictos
Habilidad de negociacién

Condiciones de trabajo:

Ambiente: buen ambiente de trabajo

Riesgo: medio (cansancio visual y mental)

Tipo de contrato: permanente sujeto a evaluacion
Horario de trabajo: de lunes a sabado de 08:00 a
12:00am y 15:00 a 19:00pm.

Remuneracion: $850 més beneficios de Ley.

Nota: Elaborado por Patricia Calderén
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Tabla 58.
Propuesta de manual de funciones del Asesor Juridico

MANUAL DE FUNCIONAMIENTO O DESCRIPCION DE PUESTOS

@ EMPRESA

For Us “For us” Cia. Ltda.
Codigo:  Asesor Juridico Temporal de gerencia Jefe Inmediato: Subordinados:
003 Gerente General No tiene

Puesto: Asesor Juridico
Naturaleza del Puesto: Prestar asesoramiento correcto y oportuno a la empresa sobre distintas
cuestiones juridicas
Funciones:
e Asesor en la constitucion, gestion o disolucion de la empresa.
Negocia y redacta contratos en términos juridicos
Orienta en material legal y fiscal
Actualiza el archivo de procesos administrativos y judiciales.
Elaborar minutas, contratos y contestacion escritos juridicos.
e Realizar tramites legales en las notarias.
Requisitos:
Edad: de 28 a 40 afios
Sexo: Indiferente
Titulo: Poseer titulo de tercer nivel de Abogado y carreras afines.
Experiencia: Experiencia profesional de 4 afios en el ejercicio de la profesion y
experiencia en asesoria a empresas.
Capaz de trabajar bajo presion.
Desempeniar el trabajo con integridad y responsabilidad.
Estar al dia de los cambios legislativos.
Manejo de idioma medio en inglés
Adecuados conocimientos en herramientas informéticos
Comunicacion:
e Ascendente: Junta General de Socios, presidente y Gerente General.
o Descendente: Todos los departamentos
e Externa: Clientes, Entidadesrelacionadas.
Aptitudes:
e Buena expresion oral
e Comprension oral.
e Pensamientos analitico y estratégico
Planificacion y gestion
e Percepcion de sistemas y entorno.

Condiciones de trabajo:
Ambiente: buen ambiente de trabajo
e Riesgo: medio (cansancio visual y mental)
e Tipo de contrato: Temporal
o Horario de trabajo: no tiene horario definido
e Remuneracion: Honorarios profesionales
Nota: Elaborado por Patricia Calderén
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Tabla 59.
Propuesta de manual de funciones del Contador
MANUAL DE FUNCIONAMIENTO O DESCRIPCION DE PUESTOS

@ EMPRESA

For Us “For us” Cia. Ltda.
Cddigo: Departamento: Jefe Inmediato: Subordinados:
004 Financiero Gerente General Operarias, ayudantes y vendedora

Puesto: Contador

Naturaleza del Puesto: Analizar y registrar en el sistema todos los movimientos y transacciones
contables que se realicen en la empresa, asi como preparar reportes y estados financieros acordes a
los principios de contabilidad generalmente aceptados en el pais.
Funciones:
o Dar seguimiento a los pagos pendientes con los distintos proveedores a nivel nacional.
Planeacion de pagos de némina de manera mensual
Elaboracion de repostes de gastos e ingresos (mensuales).
Preparar y presentar estados financieros de las operaciones de la empresa
Preparar y efectuar pagos de impuestos al estado de acuerdo a las regulaciones
establecidas en la ley.
e Realizar cualquier otra funcion asignada al puesto.
Requisitos:
e Edad: de 27 a 45 afios
e Sexo: Indiferente
e Titulo: Titulo tercer nivel en Contabilidad y Finanzas o carreras afines.
e Experiencia: - Experiencia minima de 2 afios en el ejercicio de la profesion o en cargos
similares.
e Conocimiento y manejo del sistema contable.
e Manejo de célculos de planilla, impuestos y legal laboral (prestaciones)

Comunicacion:
e Ascendente: Gerente
e Descendente: Personal de produccién
o Externa: Clientes y empresas
Aptitudes:
- Destreza matematica y pensamiento analitico
- Buena comunicacion

Condiciones de trabajo:
Ambiente: buen ambiente de trabajo
Riesgo: medio (cansancio visual y mental)
e Tipo de contrato: Permanente
e Horario de trabajo: lunes a viernes
e Remuneracion: 500 délares mas beneficios de ley
Nota: Elaborado por Patricia Calderdn.
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Tabla 60.
Manual de funciones del operario

MANUAL DE FUNCIONAMIENTO O DESCRIPCION DE PUESTOS
@ EMPRESA

For Us “For Us” Cia. Ltda.
Cadigo: Departamento: | Jefe Subordinados:
005 Produccion Inmediato: Ayudante
Gerente

Puesto: Operaria
Naturaleza del Puesto: Encargado de ejecutar las actividades de elaboracion de productos,
mantenimiento de la produccion y mantener en dptimas condiciones las herramientas de trabajo.
Funciones:

e Coordinar la participacion en el proceso de produccién con los demas

e Operarios.
e Elaborar hoodies.
e Aplicar todas las medidas de seguridad de la maquinaria y equipo de
o trabajo.
o Realizar la limpieza diaria del taller de trabajo.
e Mantener limpia y en éptimas condiciones la maquinaria bajo su responsabilidad.
e Mantener el stock de la materia prima e insumos requeridos.
e Colaborar a la creacion de un buen un ambiente de trabajo.
e Comunicar cualquier novedad que se suscite con el producto
terminado o materia prima.
Requisitos:

e Edad: de 18 a 40 afios
Sexo: Indiferente
e Titulo: Poseer minimo conocimientos o titulo en costura.
e Experiencia: Experiencia minima 1 afio en puestos similares.
Rapidez y experiencia en introduccion en la confeccion
Comunicacion:
e Ascendente: Gerente
e Descendente: Ayudante
e Externa: Clientes
Aptitudes:
-Buena comunicacion.
-Trabajo dinamico.
-Capacidad de respuesta
-Orden y control
-Actitud de servicio.
Condiciones de trabajo:
e Ambiente: Responsabilidad en el &rea de produccion
¢ Riesgo: medio (cansancio visual, mental y fisico)
e Tipo de contrato: permanente sujeto a evaluacion
e Horario de trabajo: de lunes a sabado.

e Remuneracion: 450 dolares més beneficios de Ley
Nota: Elaborado por Patricia Calderdn.
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Tabla 61.
Propuesta de manual de funciones del Ayudante

MANUAL DE FUNCIONAMIENTO O DESCRIPCION DE PUESTOS
@ EMPRESA

For Us “For us” Cia. Ltda.
Cadigo: Departamento:  Jefe Inmediato: = Subordinados:
006 Produccion Operario No posee

Puesto: Ayudante

Naturaleza del Puesto: Encargado de ejecutar las actividades de colaboracion en la elaboracion de
productos, mantenimiento de la produccion y mantener en dptimas condiciones las herramientas de
trabajo.
Funciones:

e Coordinar la participacion en el proceso de produccién con los deméas
Colaboracion en la elaboracién de hoodies.
Aplicar todas las medidas de seguridad de la maquinaria y equipo de
trabajo.
Realizar la limpieza diaria del taller de trabajo.
Mantener limpia y en 6ptimas condiciones la maquinaria bajo su responsabilidad.
Mantener el stock de la materia prima e insumos requeridos.
Colaborar a la creacion de un buen un ambiente de trabajo.
Comunicar cualquier novedad que se suscite con el producto
terminado o materia prima.
Requisitos:

e Edad: de 18 a 40 afios

Sexo: Indiferente
Titulo: Poseer minimo conocimientos o titulo en costura.
Experiencia: Experiencia minima 1 afio en puestos similares.
Rapidez y experiencia en introduccién en la confeccion

Comunicacion:
e Ascendente: Gerente
e Descendente: Ayudante
e Externa: Clientes

Aptitudes:

-Buena comunicacion.

-Trabajo dindmico.

-Rapidez

-Orden y control

-Actitud de servicio.

Condiciones de trabajo:
e Ambiente: Responsabilidad en el area de produccion
e Riesgo: medio (cansancio visual, mental y fisico)
e Tipo de contrato: permanente sujeto a evaluacion
e Horario de trabajo: de lunes a sabado.

e Remuneracion: Sueldo basico mas beneficios de Ley
Nota: Elaborado por Patricia Calderén
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Tabla 62.
Propuesta de manual de funciones del vendedor

MANUAL DE FUNCIONAMIENTO O DESCRIPCION DE PUESTOS |
@ EMPRESA

For Us “For us” Cia. Ltda.
Cddigo: Departamento: Jefe Inmediato: Subordinados:
003 Compras y ventas  Gerente General No tiene

Puesto: Vendedor

Naturaleza del Puesto: Responsable de la atencidn y asesoramiento al cliente, utilizando los
medios y las técnicas a su alcance para conseguir satisfacer las necesidades del cliente, a través de
una buena atencion durante el proceso de venta.
Funciones:
e Administrar eficientemente la cartera de clientes.
Colaborar al Gerente para realizar las compras de mercaderia.
Brindar una atencion oportuna y efectiva a los clientes sobre los productos.
Elaborar informes semanales de las ventas.
Captar nuevos clientes.
Verificar los cobros de las ventas y facturacion.
Controlar y mejorar el servicio de venta con el cliente.
e Contribuir activamente a la solucién de problemas
Requisitos:
e Edad: de 20 a 40 afios
Sexo: Indiferente
Titulo: Poseer como minimo titulo de bachiller.
Experiencia: - Experiencia minima 1 afio de vendedor y cargos similares.
Cursos de capacitacién ventas.
Conocimiento en programas como Excel
e Servicio al cliente
Comunicacion:
e Ascendente: Gerente general
e Descendente: No tiene
o Externa: Clientes y empresas distribuidoras
Aptitudes:
e Saber comunicarse y escuchar.
e Capacidad para negociar
e Poder de Convencimiento
Condiciones de trabajo:
e Ambiente: Responsabilidad en las ventas ejecutadas.
e Riesgo: medio (cansancio fisico y mental)
e Tipo de contrato: permanente sujeto a evaluacion
e Horario de trabajo: de lunes a sdbado de 08:00 a 12:00am y 15:00 a 19:00pm.

e Remuneracion: Sueldo basico mas beneficios de Ley
Nota: Elaborado por Patricia Calderdn
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7.7. Estudio Financiero

Este estudio es vital importancia ya que por medio de él se logra determinar, sistematizar y
ordenar las inversiones de caracter monetario, costos y gastos en los que va incurrir el proyecto a
si mismo la utilidad, el punto de equilibrio, flujo de caja entre otros estados financieros que
posteriormente seran usados para la evaluacion financiera donde se define la viabilidad del
proyecto.

A continuacion, se presenta de forma detallada las inversiones del proyecto:

7.7.1. Inversiones

Las inversiones abarcan todas aquellas inversiones en bienes o derechos de la empresa, en
este caso para el presente proyecto se presentan inversiones en lo que comprende en activos fijos,
activos diferidos y activo circulante o capital de trabajo necesarios para que la empresa lleve a cabo

sus actividades productivas.

7.7.1.1. Activos fijos

Son considerados bienes tangibles que seran de propiedad de la empresa, y que tienen la
particularidad de que al paso de los afios de funcionamiento de la empresa se desgastan, lo que
genera un costo para la misma. En este sentido para la empresa se plante6 la adquisicién de los

siguientes activos

7.7.1.1.1. Maquinariay equipo

Comprende los bienes tangibles que seran necesarios para realizar las actividades
productivas de la empresa en este caso es necesario de la siguiente maquinaria para las actividades
de confeccion que llevara a cabo la empresa, la misma se deprecia con un porcentaje del 10%

anual.
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Tabla 63.
Maguinaria y equipo

Unidad de

Valor unitario

Cantidad medida Descripcion USD Valor USD
9 Unidad Maéquina De Coser Overlock Industrial 530 1060
Jontex
5 Unidad Maquma De Coser Recta Siruba 420 840
Industrial
2 Unidad Cortadora De Tela Jontex 100 200
Total 2100

Nota: Importadora Cerillo S.A Elaborado por Patricia Calderén

7.7.1.1.2. Mueblesy enseres

Esta conformado por todos los bienes necesarios para acondicionar cada uno de los

departamentos que conforman la empresa. Se deprecian con el 10% anual. A continuacion, se

muestra la distribucion de muebles y enseres para cada uno de los departamentos.

Tabla 64.
Muebles y enseres

Cantidad Ur?]ig;%:e Descripcion ValoLlérE)itario Valor USD
2 Unidad Mesa para trazado y corte 124 248
2 Unidad Mesa mediana para confeccién 100 200
2 Unidad Sillas giratorias 100 200
2 Unidad archivadores metalicos de 4 gavetas 140 280
Total 928

Nota: Importadora Cerillo S.A' y Mercado libre Ecuador. Elaborado por Patricia Calderén
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7.7.1.1.3. Muebles y enseres para administracion

Tabla 65.
Muebles y enseres para administracion
) Unidad de L Valor unitario
Cantidad ) Descripcion Valor USD
medida USD
2 Unidad Escritorios Ejecutivos 150 300
2 Unidad Sillas giratorias 100 200
Archivadores metélicos de 4
2 Unidad gavetas 140 280
Total 780

Nota: Importadora Cerillo S.A y Mercado libre Ecuador. Elaborado por Patricia Calderdn

7.7.1.1.4. Muebles y enseres para ventas

Tabla 66.
Muebles y enseres para ventas
. Unidad de L Valor unitario
Cantidad medida Descripcién USD Valor USD
3 Unidad Perchas 40 cm x 100 cm x 200 cm 100 300
2 Unidad Vitrinal mx 0.6 mx 0.6 cm 100 200
1 Unidad Counter de recepcion 100 100
1 Unidad Estante Demostrativo 180 180
Total 780

Nota: Importadora Cerillo S.A y Mercado libre Ecuador. Elaborado por Patricia Calderdn

7.7.1.1.5. Equipo de computacion

Se compone de todos los bienes que corresponde a los equipos de computo que serviran
como una herramienta fundamental de apoyo en las operaciones de la empresa tanto en el

departamento administrativo y de marketing. Y se deprecian con 33,33% anual.
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Tabla 67.
Equipo de Computo

. Unidad de L Valor unitario
Cantidad medida Descripcion USD Valor USD

. Computadoras HP de mesa Intel Core i5,

2 Unidad SRAM. 3 Tb 680 1360
. Computadora Portétil Hp Amd Athlon Intel

! Unidad  coe'is, gRAM. 3 Th 780 780

1 Unidad Impresora. HP INK TANK WIRELESS 196,42 196,42

Total 2336,42

Nota: Importadora Cerillo S.A y Mercado libre Ecuador. Elaborado por Patricia Calderdn

7.7.1.1.5.1. Reinversién

Para los dos ultimos afios de la vida del proyecto, como ya el equipo de computo termino su vida
atil se realiza la reinversion de los equipos de computo es decir se realiza la compra de nuevo
equipo de computo. Para determinar el valor del nuevo equipo de computo para administracion se
realiza un célculo a partir del valor total ya obtenido del equipo de administracion que termind su
vida util, a este valor se lo proyecta mediante la inflacién de 2,56%, y se toma el valor del segundo

afio proyectado como se muestra a continuacion:

Tabla 68.
Reinversién de Equipo de computo
Vida dtil
3 Afios
% de depreciacion 33,33%
Inflacién 2,56%
Afio 1 2396,23
Afio 2 2457,58

Nota: Novicompu y Mercado libre Ecuador. Elaborado por Patricia Calderén

7.7.1.1.6. Equipo de oficina

Son los valores que corresponden a los equipos que serviran como apoyo en el desarrollo
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de las funciones administrativas y de ventas y se deprecian con el 10% anual.

Tabla 69.
Equipo de computo

Cantidad Unidad de medida Descripcion Valor unitario USD Valor USD
1 unid Sumadora 120 120
1 unid Equipo celular 110 110
Total 230

Nota: Novicompu, Distribuidores LDNIO Ecuador y Mercado libre Ecuador. Elaborado por Patricia Calderén

7.7.1.1.7. Resumen de Inversiones de los Activos Fijos

Para la inversion en activos fijos se estima un monto de 7.198,42 ddlares que corresponde
a la inversién inicial que debera realizar la empresa.

Tabla 70.
Resumen de Inversiones de los Activos Fijos

TOTAL ACTIVOS FIJOS

Detalle Total
Magquinaria y Equipo 2.144,00
Muebles y Enseres para produccion 928,00
Muebles y Enseres para Administracion 780,00
Muebles y Enseres para ventas 780,00
Equipos de oficina 230,00
Equipos de Computo 2.336,42

TOTAL 7.198,42

Nota: Informacién tomada de las Tabla N° 60, 61, 62, 63, 64 y 65. Elaborado por Patricia Calderén

7.7.1.1.8. Depreciaciones

Considerando que el proyecto tiene una duracidén de 5 afios, se procede a realizar la
depreciacién de los activos fijos de acuerdo a los afios de vida Gtil y el porcentaje de depreciacion
que le corresponde a cada activo. Para el caso de la del equipo de cOmputo se realiza la reinversion

en este activo para adecuar a los afios del horizonte del proyecto. A continuacion, se presenta la
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depreciacién de estos activos:

Tabla 71.
Depreciaciones

Bien Cost0  Yafoy  Depanual amual | libros.
Maguinaria y Equipo 2.100 10 10% 210 1.050
::\)/Ir(ljjgglcecsl g/nEnseres para 928 10 10% 03 464
umeytem w0 o n
Muebles y Enseres para ventas 780 10 10% 8 390
Equipos de Oficina 230 10 10% 23 161
Equipos de Computo 2.336,42 3 33,33% 779 0
2.457,58 3 33,33% 819 819

Reinversion de Equ. De Com.

Nota: Informacion tomada de las Tabla N° 60, 61, 62, 63, 64 y 65. Elaborado por Patricia Calderén

7.7.1.2. Activos Diferidos

Son aquellos derechos o servicios de propiedad de la empresa que son necesarios para el

funcionamiento de la empresa y que ademas son susceptible a someterse a una amortizacion.

Tabla 72.
Activos Diferidos

Detalle Valor Amortizar (5 afios)

Estudios Preliminares 1500 300
Gastos de Constitucion 200 40
Registro Unico de Contribuyente 25 5
Patente 48 9,6
Marca 400 80
Registro Sanitario 250 50
Permiso De bomberos 10 2
Honorarios Profesionales 700 140
Adecuaciones del local 350 70
Total 3483 696,6

Nota: Informacién obtenido del Municipio de Loja y Cuerpo de bomberos de Loja. Elaborado por Patricia Calderén
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7.7.1.3. Activo Circulante o Capital De Trabajo
Son aquellas erogaciones de dinero que deberd realizar la empresa hasta que la misma

genere sus propios ingresos

7.7.1.3.1. Costos de produccion

Son los costos en los que incurre la empresa en el proceso productivo directo, en este contexto
son los valores correspondientes a los costos primos que estan determinados por la materia prima
y mano de obra directa, y también por los costos indirectos de produccion que estan determinados
por la materia prima directa, servicios basicos, implementos de produccion, arriendo, insumos de
produccidn, implementos de seguridad, utiles de limpieza, y suministros de limpieza, insumos que
son indispensables para la produccion de hoodies. A continuacidn, se muestra estos valores:

e Costo primo

El costo primo corresponde a las erogaciones que incurren directamente en la produccion de

las hoodies en este caso seria la suma de la materia prima directa y la mano de obra directa.

7.7.1.3.1.1. Materia prima directa

Para que la empresa lleve a cabo sus actividades de produccion es primordial la adquisicion
de la siguiente materia prima que se detalla en a continuacion:

Tabla 73.
Materia prima directa

. . . . Precio Valor total
Cantidad Unidad de medida Descripcion unitario USD USD
Rollos de tela cada rollo tiene 50 Tela fleece
15 metros perchado 240 3484,35
3 Rollos de tela cada rollo tiene 50 Tela rib 300 990,50

metros

Valor total Mensual 4.475,85
Valor total Anual 53.698,14

Fuente: Informacion obtenida de la empresa Mundy Telas. Elaborado por Patricia Calderon

Los sobrantes de tela seran utilizados como muestras de tela de las hoodies que podran ser usados

por el cliente para probar la reaccion a detergentes, suavizantes, colorantes o temperatura entre
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otros previo a su uso en las hoodies.

e Balance de materia prima directa

Para el célculo de cuanta tela sera necesaria para la produccion se procedio a calcular los metros
de la tela necesarios para la elaboracion de cada talla de hoodie mediante este resultado se procedio
a calcular los rollos de tela necesarios a adquirir debido a que se comprara la tela por rollos y cada
rollo tiene 50 metros de tela en este caso también se procedié a calcular la cantidad de rollos de
tela que seran necesarios por cada color y talla como se muestra a continuacion.

Tabla 74.
Balance de materia prima de la tela fleece perchado

Materia prima Prioridad segun encuesta
Metros de tela fleece perchado necesaria para la
s Color blanco
produccién por talla
M L Anual 87 rollos
3915 Metros de tela 4796 Me:;?as de Mensual 7 rollos
Rollos de tela M Color beige
1 rollo de tela tiene 50 Metros Anual 44 rollos
78 rollos de tela tienen 3915 Metros Mensual 4 rollos
Rollos de tela
Rollo de tela L T — Color negro
por colores
1 rollo de tela tiene 50 Metros Anual 26 rollos
96 rollos de tela tienen 4796 Metros Mensual 2 rollos
Rollos de tela anual Color rojo
174 Rollos de tela Anual 17 rollos
MyL
Rollos de tela mensual Mensual 1 rollos
Rollos de tela
15 My L

Nota: Informacién obtenida de la empresa Mundy Telas Elaborado por Patricia Calderén
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Tabla 75.
Balance de materia prima de la tela rib

Materia prima indirecta Prioridad segun encuesta
Metros de tela rib necesaria para la produccion por Color blanco
talla
M L Anual 20  rollos
940 Metros de tela 1041 Me;tgcl)as de Mensual 2 rollos
Rollo de tela M Color beige
1 roIIo_ de tela 50 Metros de Anual 10 rollos
tiene tela
19 rollqs de tela 940 Metros de Mensual 1 rollos
tienen tela
Rollos de tela
distribucion
Rollo de tela L por colores Color negro
1 roIIo_ de tela 50 Metros de Anual 6 rollos
tiene tela
21 rollqs de tela 1041 Metros de Mensual 0,50 rollos
tienen tela
Rollos de tela anual Color rojo
Rollos de
40 telaMy L Anual 4 rollos
Rollos de tela mensual Mensual 0,33 rollos
3 Rollos de
telaMyL

Nota: Informacion obtenida de la empresa Mundy Telas. Elaborado por Patricia Calderén

7.7.1.3.1.2.Mano de obra directa

Para llevar a cabo las actividades de produccidn es necesario disponer de la siguiente mano

de obra directa:
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Tabla 76.
Mano de obra directa

SBU Décimo  Décimo AU Fondos
. . . patronal Total a
Cantidad Descripcion en tercer cuarto  Vacaciones de
USD  sueldo sueldo I295 reserva pagar
11,15%
3 Operarias 430 35,83 35,42 17,92 47,95 35,82 1808,79
2 Ayudantes 425 35,42 35,42 17,71 47,39 35,40 1192,66
Total mensual

3617,58
Total Anual 43411,01

Nota: Elaborado por Patricia Calderén

e Costos indirectos de produccion

Corresponde a todas aquellas erogaciones que incurren de manera indirecta en la produccién
de las hoodies este caso es la suma entre la materia prima indirecta, los servicios basicos, los
implementos de produccién el arriendo, los insumos de produccion, implementos de seguridad,
atiles de limpieza, indumentaria de trabajo y suministros de oficina necesarios para la produccion.

A continuacion, se detalla:

7.7.1.3.1.3. Materia prima indirecta

Para completar la elaboracién del producto es necesaria la adquisicion de la siguiente
materia prima indirecta.

Tabla 77.
Materia prima indirecta

Precio unitario  Valor total

Cantidad Unidad de medida Descripcion USD USD
471 Yardas cada yarda tiene 0,9144 metros ~ Cordones 0,1 47
1 Rollos de tela cada rollo tiene 1000 Hilo 2.25 2.25
metros
Valor total Mensual 49
Valor total Anual 592

Nota: Informacién obtenida de la empresa Bazar Lucia. Elaborado por Patricia Calderén
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e Balance de materia prima indirecta

Para el calculo de cuanto hilo y cordones serd necesaria para la produccion, se procedio a

calcular los metros del hilo necesario para la elaboraciéon de cada talla de hoodie; y, también

procedi6 a calcular las yardas de cordones para la elaboracién de cada talla de hoodie.

Mediante este resultado, se procedio a calcular los rollos de hilo y yardas de cordones

necesarios ah adquirir debido a que se comprara el hilo por rollos y cada rollo tiene 1000 metros

de hilo, en este caso también se procedio a calcular la cantidad de rollos de hilo que seran

necesarios por cada color y talla, asi mismo, se compra la yardas de cordones por separado se

procedi6 a calcular la cantidad de yardas de hilo que seran necesarios por cada color y talla como

se muestra a continuacion.

Tabla 78.
Balance materia prima indirecta
Hilo Cordones
M L M L
. . Metros de Metros de
4568 Metros de hilo 5481 Metros de hilo 2480 cordon 2686 cordén
Rollo de hilo para la talla M Yardas para la talla M
1 rollodehilo 1050 Metrosde hilo 1 Yardade 4., Metrosde
tiene corddn tiene corddn
5 rollosdehilo joeg \ogrosdehilo 2712 Yardasde g5 Metros de
tienen corddn tienen cordén
Rollo de hilo para la talla L Yardas para la talla L
rollo de hilo . Yarda de Metros de
1 tiene 1000 Metros de hilo 1 cordén tiene 0,9144 cordén
5 rollosdehilo gya1 \eros de hilo 2037 Yardasde 2686 Metros de
tienen corddn tienen cordén
Rollos de hilo anual Yardas anuales
10 Rollos de hilo 5.649 yardas
Rollos de hilo mensual Yardas mensuales
1 Rollos de hilo 471 Yardas

Nota: Informacién obtenida de la empresa Bazar Lucia. Elaborado por Patricia Calderén
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7.7.1.3.1.4. Servicios basicos

Para el desarrollo de las actividades productivas son necesarios los servicios basicos de luz
eléctrica, agua potable e internet que seran de vital importancia para el eficiente progreso de las
actividades productivas, actividades administrativas y actividades ventas de la empresa.

Tabla 79.
Servicios Basicos

Cantidad Unidad de medida Descripcion Valor unitario valor total
. . L 0,10
250 kilovatio Energia eléctrica 26,18
15  m3 Agua Potable 0,41 6,15
25 Megas Internet 23,00 23,00
Total mensual 55,33
Total Anual 663,90
Nota: Informacion obtenida de la Empresa Eléctrica Regional del Sur, Municipio de Loja y Velocity.S.A. Elaborado por Patricia
Calderén

Estos servicios basicos estaran distribuidos para los distintos departamentos de la empresa como
lo son: el departamento de produccion, administracion y de ventas como se muestra en el siguiente

cuadro.

Tabla 80.
Distribucién de los servicios basicos

Area Porcentaje Valor Mensual Valor en USD Mensual
y 50% 27,66 331,95
Produccion
- - 25% 13,83 165,98
Administracion
25% 13,83 165,98
Ventas
100% 55,33 663,90
Total

Nota: Informacion obtenida de la Tabla N. 78. Elaborado por Patricia Calderon
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7.7.1.3.1.5. Implementos de produccion

Para el desarrollo de las actividades productivas son de vital importancia los implementos

de produccion debido son los utensilios que utiliza la mano de obra para complementar las

actividades productivas. En este contexto, la empresa necesitara el uso de los siguientes

implementos de produccién:

Tabla 81.
Implementos para la produccién

Unidad de Valor unitario

Cantidad medida Descripcion USD Valor USD
4 Unidad Tijeras de cortar 4,00 16,00
24 Unidad Armadores de madera para chompas 1.90 45,60
Total Mensual 513
Total Anual 61,60
Nota: Infocrzr;wlzceir%r:]obtenida de la empresa Mercado libre Ecuador y la empresa Ecuamoldes S.A. Elaborado por Patricia

7.7.1.3.1.6. Arriendo

La empresa necesitara del siguiente espacio fisico para sus actividades productivas

Tabla 82.
Arriendo
Detalle Unid. Medida (m2)  Porcentaje de distribucion Valor
Avrea recepcion de materia prima 4 16% 28,80
Area de produccion 8 32% 57,60
Area de Administracién 4 16% 28,80
Avrea de ventas 4 16% 28,80
Avrea de vestidores 2 8% 14,40
Area de bafios 3 12% 21,60
Total 25 100% 180,00
Valor total mensual 180,00
Valor total Anual 2.160,00

Nota: Informacién obtenida de la propietaria Mariana Ramén. Elaborado por Patricia Calderén
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El espacio fisico estara distribuido de la siguiente manera:

Tabla 83.

Distribucién del arriendo

Area Porcentaje Valor en USD Mensual Valor en USD Anual
Produccién 56% 100,80 1.209,60
Administracion 28% 50,40 604,80
Ventas 16% 28,80 345,60
Total 100% 180,00 2.160,00

Nota: Informacién obtenida de la propietaria Mariana Ramon. Elaborado por Patricia Calderdn

7.7.1.3.1.7. Insumos de produccion

Son los valores correspondientes a todos aquellos insumos que ayudan en el proceso de

produccion de la hoodies, a continuacion, se detalla:

Tabla 84.

Insumos de produccién

Cantidad

Unidad de medida

Descripcion

Valor unitario en Valor Anual en

usD usD

1 Paqguete (12Unidades) Tizas sastres 1 1,00
2 Unidad Cinta métrica 0,4 0,80
1 Caja Alfileres de costura 0,3 0,30
1 Paquete Agujas de maquina 2 2,00
4 Unidad Tijeras corta hilos 1 4,00
Total Anual 8,10

Total Mensual 0,68

Nota: Informacién obtenida de la empresa Ecuamoldes S.A. Elaborado por Patricia Calderén
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7.7.1.3.1.8. Implementos de seguridad

Son todos los implementos que se utilizaran en la empresa para la proteccion de los

trabajadores contra posibles lesiones o riesgos que se puedan dar, estos implementos se detallan a

continuacion:

Tabla 85.
Implementos de seguridad

Cantidad Unidad de medida Descripcion Valor unitario USD

Valor Anual USD

1 Unidad Extintor 50
1 Unidad Botiquin 10
5 Unidad Sefalética 5
Total Anual

Total Mensual

50,00
10,00
5,00
65,00
5,42

Nota: Informacién obtenida de la empresa Ecuasir.com. Elaborado por Patricia Calderén

7.7.1.3.1.9. Utiles de limpieza para produccion

Corresponden a todos los valores d los productos y materiales de limpieza que el

departamento de produccién va a requerir para mantener un adecuado aseo en su lugar de trabajo

durante la realizacion de las actividades de produccion.

Tabla 86.
Utiles de limpieza para produccion

Cantidad Unidad de medida Descripcion Valor unitario USD Valor USD
1 Unidad Escoba 3 3,00
1 Unidad Basureros 5 5,00
1 Unidad Trapeador 25 2,50
3 Unidad Franela 0,5 2,00
2 Unidad Alcohol 1,75 3,50
2 Paquete(50und) Mascarillas 0,5 1,50

Total Anual 17,50
Total Mensual 1,46

Nota: Informacion obtenida de la empresa Displat. Elaborado por Patricia Calderon
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7.7.1.3.1.10. Indumentaria para personal de produccion

El uniforme de trabajo es un accesorio que ayuda a los trabajadores a identificarse durante
sus actividades productivas.

Tabla 87.
Indumentaria para el personal de produccion

Cantidad  Unidad de medida Descripcién Valor unitario USD  Valor USD
5 Unidad Uniforme (Camisetas) 7,50 37,50
1 Paquete Mallas 2,45 2,45

Total Anual 39,95

Total Mensual 3,33
Fuente: Informacion obtenida de la empresa Jossi Sports. Elaborado por Patricia Calderon

7.7.1.3.1.11. Suministros de oficina
Son todos los materiales que indirectamente ayudaran a las actividades productivas del

departamento de produccion. A continuacion, se detalla:

Tabla 88.
Suministros de oficina

Cantidad Unidad de medida Descripcion Valor unitario USD  Valor Anual USD
2 Unidad Cuaderno 15 3
1 Caja Lapiz az hb triang 1,05 2,1
1 Caja Borrador 2,54 5,08
2 Unidades Cinta masking 1,25 2,5
Total Anual 12,68
Total Mensual 1,06

Nota: Informacion obtenida de la empresa La Reforma. Elaborado por Patricia Calderén

7.7.1.3.2. Costos de operacién

Los costos de operacion son todas erogaciones que no se relacionan directamente con el
proceso de produccion y corresponden a gastos que debe incurrir la empresa como lo son: Los

gastos administrativos, de venta, financieros y otros gastos.
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e Gastos Administrativos
Corresponde a todos aquellos gastos que se incurren en el desarrollo de las actividades
administrativas de la empresa como lo son: Sueldos y salarios administrativos, honorarios

profesionales, servicios bésicos, arriendo, Utiles de limpieza y suministros de oficina. A
continuacion, se detalla:

7.7.1.3.2.1. Sueldos y Salarios Administrativos

Corresponden a los sueldos y salarios del gerente y contador que estan encargados de la
parte administrativa de la empresa.

Tabla 89.
Sueldos y Salarios

SBU Décimo Décimo atronal Fondo Total a
Cantidad Descripcion  en tercer cuarto Vacaciones " de
USD sueldo sueldo 125 reserva  Pa9ar
11,15%
1 Gerente 470 39,17 35,42 19,58 61,325 52,41 603,32
1 Contador 450 37,50 35,42 18,75 50,175 37,485 579,15

Total mensual 1.182,47
Total Anula 14.189,63

Nota: Codigo de trabajo. Elaborado por Patricia Calderon.

7.7.1.3.2.2. Honorarios profesionales

Los honorarios profesionales corresponden a los valores por lo que se paga por asesoria
juridica que necesitara la empresa.

Tabla 90.
Honorarios profesionales

Cantidad Descripcion Valor Unitario en USD Valor Total en USD
1 Asesor Juridico 700 700,00
Total Mensual 58,33
Total Anual 700,00

Nota: Informacién obtenida del Abg. Leonardo Carrillo. Elaborado por Patricia Calderon
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7.7.1.3.2.3. Utiles de limpieza para administracion
Son los materiales que se utilizaran para mantener limpia el departamento administrativo y

se detallan a continuacion:

Tabla 91.
Utiles de limpieza para administracion

Cantidad Unidad de medida Descripcion Valor unitario USD Valor Anual USD
1 Unidad Escoba 3 6,00
1 Unidad Basureros 3 3,00
1 Unidad Trapeador 2,5 2,50
2 Unidad Franela 0,5 1,50
4 Paquetes Papel Higiénico rollos de 6 1 4,00
4 unidades Jabon Liquido 1,3 5,20
4 Unidad Desinfectante 15 6,00
4 Unidad Alcohol 1,75 7,00
10 Paquete(50und) Mascarillas 1,2 12,00
2 Unidad Cepillo para bafio 1,25 2,50

Total Anual 47,60
Total Mensual 3,97

Nota: Informacién obtenida de la empresa Displat. Elaborado por Patricia Calderon.

7.7.1.3.2.4. Gastos de venta

Son los valores que correspondientes a todas las erogaciones que se realizan para llevar a cabo
las actividades de venta de los productos que ofrece la empresa, como lo son: Sueldo al personal
de venta, embalaje, arriendo, servicios basicos, presupuesto de marketing, Gtiles de limpieza y

suministros de oficina.

7.7.1.3.2.5. Sueldos y salarios al personal de ventas

Corresponde a las erogaciones por concepto de pago de sueldo al vendedor a continuacion

se detalla:
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Tabla 92.
Sueldos y salarios de ventas

Décimo  Décimo UIE Fondo
Cantida ... SBUen Vacacione patronal Total a
Descripcion tercer cuarto de
d LED sueldo sueldo S 1255 reserva pagar
11,15%
Agente
1 Vendedor 425 35,42 35,42 17,71 47,3875 35,40 560,93
Total 560,03
mensual
Total 6.731,1
Anual 5

Nota: Informacion obtenida del Cédigo de trabajo. Elaborado por Patricia Calderon
7.7.1.3.2.6.Embalaje

Son los materiales necesarios para la presentacion final del producto a continuacion se

detalla:
Tabla 93.
Embalaje
Cantidad Unidad de Medida Descripcién Valor unitario USD Valor USD
457 Unidades Empaque de hoodies 0,02 9
457 Unidades Etiqueta 0,04 18
Valor total Mensual 27
Valor total Anual 329

Nota: Informacién obtenida de la empresa Displat y la empresa Factory7. Elaborado por Patricia Calderon

7.7.1.3.2.7.Presupuesto de marketing

Se detallan los recursos que seran necesarios para ejecutar las actividades que se requieren
aplicar para las diferentes estrategias de marketing durante el horizonte del proyecto, entre las
actividades tenemos la promocion en fechas especiales y la publicidad de redes sociales con el fin

de dar a conocer a un mayor publico objetivo los productos se van a comercializar en la empresa,
a continuacion, se detalla:

145



Tabla 94.
Presupuesto de Marketing

. Unidad de .y Valor Valor Valor
CemeEpiy  CETHiEe Medida RSl Unitario mensual anual
Fechas Descuento del 10% a las
Promocién 5 especiales primeras 10 Personas que 50 21 250
en el afio compren 50 dolares en
compras
5 mensual Post de publicidad en 10 10 60
Facebook
Publicidad 5 mensual Post de publicidad en 10 10 60
Instagram
Total mensual 40,83
Total anual 350

Nota: Informacion obtenida de Instagram y Facebook. Elaborado por: Patricia Calderén

7.7.1.3.2.8. Utiles de limpieza para ventas

Corresponde a los valores de los materiales y herramientas que se utilizaran para mantener

limpio y en buen estado el departamento de ventas de la empresa, a continuacion, se detalla:

Tabla 95.
Utiles de limpieza para ventas.

Valor unitario Valor Anual

Cantidad Unidad de medida Descripcion USD USD
1 Unidad Escoba 3 3,00

1 Unidad Basureros 5 5,00

1 Unidad Trapeador 2,5 2,50

5 Unidad Franela 0,5 1,50

2 Unidad Alcohol 1,75 3,50

2 Paquete(50und) Mascarillas 0,5 1,00
Total Anual 16,50

Total Mensual 1,38

Nota: Informacion obtenida de la empresa Displat. Elaborado por Patricia Calderon
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7.7.1.3.2.9. Suministros de oficina para ventas

Son las erogaciones que corresponden a los materiales necesarios para lleva a cabo las

actividades de venta, a continuacion, se detalla:

Tabla 96.
Suministros de oficina para ventas

Valor unitario

Cantidad Unidad de medida Descripcion USD Valor USD
2 Unidad Cuaderno 1,5 3,00
1 Caja Esferos gréaficos 4,5 4,50
1 Unidad Corrector 0,5 0,50
1 Unidad Tijeras 0,3 0,30
2 Unidad Cinta masking 1,25 3,75
2 Unidades Carpetas colgantes 0,5 1,00
Total Anual 13,05
Total Mensual 1,09
Nota: Informacién obtenida de la empresa La Reforma. Elaborado por Patricia Calderén
7.7.1.3.2.10. Resumen De Inversion En Capital De Trabajo
Tabla 97.
Resumen de Inversion en Capital de Trabajo
CAPITAL DE TRABAJO PARCIAL SUBTOTAL TOTAL
COSTO DE PRODUCCION
Costo Primo
Materia prima directa 4.474,85
Mano de obra directa 3.617,58
Total costo Primo 8.092,43

Costos indirectos de Produccion

Materia prima indirecta 49,35
Servicios Béasicos 27,66
Implementos de produccion 5,13
Arriendo 100,80
Insumos de Produccion 0,68
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Implementos de Seguridad 5,42

Utiles de limpieza 1,46

Indumentario para personal de produccién 3,33

Suministros de Oficina 1,06

Total costos Indirectos de Produccion 194,88

COSTOS DE PRODUCCION 8.287,31

COSTOS OPERATIVOS

Gastos de Administracion

Sueldos del Personal Administrativo 1.182,47

Honorarios Profesionales 58,33

Arriendo 50,40

Servicios Basicos 13,83

Utiles de Limpieza 3,97

Suministros de Oficina 4,47

Total Gastos de Administracion 1.313,47

Gastos de Venta

Sueldo al personal de venta 560,93

Embalaje 27,42

Arriendo 28,80

Servicios basicos 13,83

Presupuesto de marketing 40,83

Utiles de limpieza 1,38

Suministros de oficina 1,09

Total gastos de ventas 674,28

TOTAL DE COSTOS OPERATIVOS 1.987,75
TOTAL CAPITAL DE TRABAJO 10.275,06

Nota: Informacién obtenida desde la tabla N° 73 a la N° 95. Elaborado por Patricia Calderon.

Para la ejecucion de las actividades de la empresa se necesitara un capital de trabajo de
$10.275,06 dolares.
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7.7.1.3.2.11. Resumen Total De Inversiones

Tabla 98.
Resumen del total de Inversiones

RUBROS COSTO TOTAL
Activos Fijos 7.198,42
Activos Diferidos 3.483,00
Capital De Trabajo 10.275,06
TOTAL 20.912,48

Nota: Informacion obtenida de tomada de las Tablas N° 69, 72 y 96. Elaborado por Patricia Calderén

7.7.1.4. Financiamiento
El financiamiento es la manera en que se obtiene el capital para financiar la adquisicion de
los activos fijos, activo circulante y capital de trabajo requeridos para el funcionamiento de las
actividades de la empresa. Este capital se lo podra conseguir de manera interna mediante el aporte
de capital propio por parte de los socios de la empresa o por capital externo ya sea por un
inversionista o crédito en una entidad financiera.
Para este proyecto se determina que el 81% del total de la inversidon se la financiaria con capital
propio que corresponde a $ 16.912,48 dodlares y 19% sera financiado a través de capital externo

obtenido a través de un crédito en una entidad financiera y corresponde al valor de $ 4.000,00

dolares.
Tabla 99.
Financiamiento

Fuente Monto Porcentaje
Capital Propio 16.912,48 81%
Capital Externo 4000,00 19%
TOTAL 20.912,48 100%

Nota: Informacion tomada de la Tabla N° 98. Elaborado por Patricia Calderén

La empresa se financiara con capital un propio de $16.912,48 ddlares y necesita de un
capital externo de $4.000,00 délares. Para la busqueda de financiamiento externo se realiza en una
institucién financiera en este contexto se realizd la comparacion de tres instituciones como lo fue
el banco BanEcuador, la Cooperativa CACPE Lojay el Banco Pichincha haciendo una evaluacion
en base a los criterios de requisitos solicitados , Monto ofrecido, tasa de interés ofertada, el plazo

de pago vy el periodo de gracia, estos criterios se usaron para tomar una decision la cual se inclino
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por solicitar un financiamiento en la institucion financiera BanEcuador ya que los requisitos son
accesibles, el monto va desde los $5.000,00 a los $20.000,00 ddlares, tiene una tasa de interés baja
comparada a las de los otras instituciones analizadas siendo esta de 10,21%, tiene plazos de pago
del préstamos de entre 3 a 10 afios, y, ademas, brinda un 1 mes de periodo de gracia para el pago
del préstamo. En este contexto la empresa requiere de un préstamo de $5.000,00 dolares que se
solicitara a la Institucion financiera denominada BanEcuador a una tasa de interés del 10,21%
presentando un porcentaje mensual de interes del 0,05105%, a un plazo de 5 afios, es decir, a 60
meses plazo.

Tabla 100.
Detalle de crédito

Institucion -:-:tsg,gse Monto Plazo Monto final Cuotas Porcentaje

BanEcuador 10,21% 4000,00 60 meses 4207,60 60 0,05105

Nota: Informacién obtenida de BanEcuador. Elaborado por Patricia Calderén

e Meétodo utilizado

Tabla 101.
Método Aleman

Método Aleméan

Capital 4000,00
Tasa de interés 10,21%
Tiempo: afos 5
Cuotas 60
Pagos mensual

Nota: Informacion obtenida de BanEcuador. Elaborado por Patricia Calderén

7.7.1.4.1. Tabla de amortizacién del crédito

Tabla 102.
Amortizacion del crédito
CAPITAL c
SEMESTRAL AMORTIZADO INTERES DIVIDENDO SALDO
0 4000,00
1 66,67 6,8 73,47 3933,33
2 66,67 6,7 73,36 3866,67
3 66,67 6,6 73,25 3800,00
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66,67
66,67
66,67
66,67
66,67
66,67
66,67
66,67
66,67
66,67
66,67
66,67
66,67
66,67

66,67
66,67
66,67
66,67
66,67
66,67
66,67
66,67
66,67
66,67
66,67
66,67
66,67
66,67
66,67
66,67
66,67
66,67
66,67
66,67
66,67
66,67
66,67
66,67
66,67
66,67
66,67
66,67
66,67
66,67

6,5
6,4
6,2
6,1
6,0
59
58
5,7
5,6
54
5,3
52
51
5,0
4,9
4,8
4,7
4,5
4.4
4,3
4,2
4,1
4,0
3,9
3,7
3,6
3,5
3,4
3,3
3,2
3,1
2,9
2,8
2,7
2,6
2,5
2,4
2,3
2,2
2,0
1,9
1,8
1,7
1,6

73,13
73,02
72,91
72,79
72,68
72,57
72,45
72,34
72,23
72,11
72,00
71,89
71,77
71,66

71,54
71,43
71,32
71,20
71,09
70,98
70,86
70,75
70,64
70,52
70,41
70,30
70,18
70,07
69,96
69,84
69,73
69,62
69,50
69,39
69,28
69,16
69,05
68,94
68,82
68,71
68,60
68,48
68,37
68,25

3733,33
3666,67

3600,00
3533,33

3466,67
3400,00
3333,33
3266,67
3200,00
3133,33
3066,67
3000,00

2933,33
2866,67

2800,00
2733,33
2666,67
2600,00
2533,33
2466,67
2400,00
2333,33
2266,67
2200,00
2133,33
2066,67
2000,00
1933,33
1866,67
1800,00
1733,33
1666,67
1600,00
1533,33
1466,67
1400,00
1333,33
1266,67
1200,00
1133,33
1066,67
1000,00
933,33
866,67
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48
49
50
51
52
53
54
55
56
57
58
59
60

66,67
66,67
66,67
66,67
66,67
66,67
66,67
66,67
66,67
66,67
66,67
66,67
66,67

15
1,4
1,2
11
1,0
0,9
0,8
0,7
0,6
0,5
0,3
0,2
0,1

68,14
68,03
67,91
67,80
67,69
67,57
67,46
67,35
67,23
67,12
67,01
66,89
66,78

800,00
733,33
666,67
600,00
533,33
466,67
400,00
333,33
266,67
200,00
133,33
66,67
0,00

Nota: Informacién obtenida de BanEcuador. Elaborado por Patricia Calderon

7.7.2. Andlisis De Costos
El cuadro de presupuestos de costos y gastos es un instrumento el cual permite detallar

todos aquellos costos como es el costo primario, costo indirecto, gastos administrativos, gastos de

ventas y gasto financiero. De esta manera se refleja toda la informacién financiera de la parte

operativa de la empresa para un periodo de 5 afios. Para determinar la proyeccion de cada uno de

los costos y gastos para los siguientes afios, se ha tomado a consideracion para los costos una

inflacion del 2,56%y para la proyeccion de los sueldos un porcentaje del 1,63%. Para sacar el

porcentaje de la proyeccion salarial se la ha tomado utilizando la tasa de incremento porcentual

(promedio de las tasas de variacion de sueldos de los Gltimos 5 afios).

Tabla 103.

Presupuestos proformados

PRESUPUESTOS PROFORMADOS

Tasa de
proyeccion de
sueldos
COSTOS DE
PRODUCCION

Costo Primo

Materia prima
directa

Mano de obra
directa
SUBTOTAL
COSTO PRIMO

Costos indirectos de fabricacion

Materia Prima
Indirecta

1,63% Tasa de inflacion Anual

Afio 1 Afo 2 Afio 3 Afo 4

$ 53.698,14 $ 55.072,81 $ 56.482,68 $ 57.928,63
$ 43.411,01 $ 44.118,61 $ 44.837,74 $  45.568,60
$ 97.109,15 $ 99.191,42 $ 101.320,42 $ 103.497,23

$ 592,20 $ 607,36 $ 62291 $ 638,86

2,56%

Afo 5

$ 5941161

$ 46.311,36

$ 105.722,97

$ 655,21
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Servicios Basicos $ 331,95
Arriendo $ 1.209,60
ImpIemgljtos para $ 61,60
produccion

Insumos_ Eje $ 8,10
produccion

Depreciacion

Magquinaria $ 210,00
Depreciacion

Muebles y Enseres $ 92,80
Implementos de

Seguridad 3 65,00
Utiles de limpieza $ 17,50
Indumentaria de

trabajo $ 39,95
Suministros de

oficina $ 12,68
SUBTOTAL DE

CIE $ 2.641,38
TOTAL DE

COSTO DE $ 99.750,53
PRODUCCION

COSTOS DE OPERACION

Gastos de Administracién

Sueldos del

Personal $ 14.189,63
Administrativo

Honorarios

Profesionales $ 700,00
Arriendo $ 604,80
Servicios Basicos $ 165,98
Suministros de

Oficina $ 53,67
Utiles de limpieza $ 47,60

Depreciacién
Equipo de $ 778,73
Computacién
Depreciacién

Muebles y Enseres $ 78,00
Depreciacién

Equipos de oficina 3 23,00
Subtotal gastos o 45649 49
administrativos

Gastos de Venta

Sueldos del

Personal de Ventas $ 6.731,15
Arriendo $ 345,60
Servicios basicos  $ 165,98
Presupuesto de

marketing $ 350,00
Embalaje $ 329,04

R R - B < - < N R - A <
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©®H BH B LB B

340,45
1.240,57

63,18
8,31
210,00
92,80

66,66
17,95
40,97

13,00

2.701,25

101.892,67

14.420,92

717,92

620,28
170,22

55,04
48,82

778,73

78,00
23,00

16.912,94

6.840,87

354,45
170,22

358,96
337,46

R < I R - - - A - R - B R I -

$h BH BB BB H

©

© B B B

349,16
1.272,32

64,79
8,52
210,00
92,80

68,37
18,41
42,02

13,34

2.762,65

104.083,07

14.655,98

736,30

636,16
174,58

56,45
50,07

778,73

78,00
23,00

17.189,28

6.952,37

363,52
174,58

368,15
346,10

©+

&+

®H H B P

&+

358,10
1.304,90

66,45
8,74
210,00
92,80

70,12
18,88
43,10

13,68

2.825,62

106.322,85

14.894,88

755,15

652,45
179,05

57,90
51,35

819,11

78,00
23,00

17.510,88

7.065,70

372,83
179,05

377,57
354,96

©“ %

®H BH B H H

©®H  #H H

©r B B B B

367,27
1.338,30

68,15
8,96
210,00
92,80

71,92
19,36
44,20

14,03

2.890,20

108.613,17

15.137,66

774,48

669,15
183,63

59,38
52,66

843,68

78,00
23,00

17.821,66

7.180,87

382,37
183,63

387,24
364,05
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Utiles de limpieza  $ 16,50 $ 16,92 $ 17,36 $ 1780 $ 18,26
Suministros de

oficina $ 13,05 $ 13,38 $ 13,73 $ 1408 $ 14,44
Depreciacién

Muebles y Enseres 78,00 $ 78,00 $ 78,00 $ 7800 $ 78,00
\S,:r?ttgsta'gaswde $ 80232 $ 817027 $ 831381 $ 845099 §$  8.608,86
Gastos Financieros

Interés $ 7419 % 5786 $ 4152 $ 2518 $ 8,85
Subtotal gastos

financieros $ 7419 $ 57,86 $ 4152 $ 2518 $ 8,85
Otros Gastos

Amortizacién de

activos diferidos $ 696,60 $ 696,60 $ 696,60 $ 696,60 $ 696,60
Total otros

Gastos $ 696,60 $ 696,60 $ 696,60 $ 696,60 $ 696,60
TOTAL DE

GASTOS $ 2544151 $ 25.837,67 $ 26.24121 $ 26.69266 $ 27.135,96
OPERATIVOS

COSTO TOTAL

DE i $ 12519204 $ 127.730,33 $ 130.324,27 $ $133.01551 $ $135.749,14
PRODUCCION

UNIDADES

PRODUCIDAS $ 5.350,50 $ 5.350,50 $ 5.350,50 $ 5.350,50 $ 5.350,50
COSTO

UNITARIO DE $ 2340 $ 2387 $ 2436 $ 24,86 $ 25,37
PRODUCCION

Nota: Informacién obtenida de tomada de las Tablas N°96 y 101.Elaborado por Patricia Calderdn

7.7.3. Presupuestos De Ingresos

Son todos aquellos ingresos que se dan por la venta de los productos que comercializa la
empresa “FOR US” en este caso son las hoodies unisex en sus diferentes tallas y colores. A
continuacion, se detalla en cada tabla el producto por talla en donde se tomo a consideracion el
costo unitario que se lo obtuvo después de calcular el % de participacion de cada producto y el
costo del proyecto obteniendo finalmente el costo unitario de cada producto que, luego sumado al
porcentaje de utilidad de cada producto, se obtiene finalmente el precio de venta el cual se lo
multiplica con las unidades vendidas para obtener el total de ingresos.
En este contexto, se procedid a calcular los ingresos por cada una de las tallas que oferta las
empresas, del mismo, modo se calcul6 el ingreso a precio al por mayor por cada una de las tallas
obteniendo como resultado final el ingreso total de la suma entre el total de ingresos por tallas de
venta directa y el total por tallas de ventas al por mayor.
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7.7.3.1.Precio de venta

Para determinar el precio de venta por talla y a los intermediarios que en este caso son los

locales comerciales que comercializan prendas de vestir, se le incrementa un margen de utilidad

de al costo unitario de produccion, este porcentaje se mantendra fijo para todos los afios de vida

del proyecto. El calculo se evidencia en la siguiente Tabla N°.

Tabla 104.
Precios de venta

Periodos
afio 1
afo 2
afio 3
afio 4

afio 5

Periodos
ano 1
Afo 2
afno 3
Afo 4

afio 5

Periodos
afno 1
Afio 2
afio 3
Afio 4
afio 5

PRECIO DE VENTA TALLA M

Costo unitario
23,40
23,87
24,36
24,86
25,37

PRECIO DE VENTA TALLA L

Costo unitario
23,40
23,87
24,36

24,86
25,37

Utilidad
15%
15%
15%
15%
15%

Utilidad
18%
18%
18%

18%
18%

Precio de venta al publico

27
27
28
29
29

Precio de venta al publico

28
28
29

29
30

PRESUPUESTOS DE VENTA AL POR MAYOR

Costo unitario

23,40
23,87
24,36
24,86
25,37

Utilidad
6%
6%
6%
6%
6%

Precio de venta al publico

25
25
26
26
27

Nota: Informacion obtenida de tomada de las Tablas N°102. Elaborado por Patricia Calderén
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7.7.3.2. Ingresos

Los ingresos se producen de la venta de las hoodies. Para calcular los ingresos totales que

tendra la empresa “For Us” durante el horizonte del proyecto, se utiliza la siguiente:

Formula:

Ingresos = Numero de Unidades Producidas Anualmente * Precio de Venta al intermediario

7.7.3.2.1. Ingresos por tallas

Tabla 105.
Ingresos por tallas

Periodos

afio 1

afio 2

afio 3

afio 4

afio 5

Periodos

afo 1
afo 2
afio 3

afio 4

afo 5

PRESUPUESTOS DE INGRESOS TALLA M

2.349

2.349
2.349
2.349
2.349

PRESUPUESTOS DE INGRESOS TALLA L

2.466
2.466
2.466
2.466

2.466

Unidades producidas

total

Cantidad vendida

Total

Precio de venta al
publico

27

27
28
29
29

Precio de venta al
publico

28
28
29
29

30

Venta total

63.206,71

64.488,24
65.797,86
67.156,61

68.536,76
329.186,19

Venta total

68.098,36
69.479,07
70.890,05
72.353,95

73.840,91

354.662,34

Nota: Informacién obtenida de tomada de las Tablas N°103. Elaborado por Patricia Calderon
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7.7.3.2.2. Ingresos De Venta Al Por Mayor Por Tallas

Tabla 106.

Ingresos por ventas al por mayor

PRESUPUESTOS DE INGRESOS TALLA M AL POR MAYOR

Precio de venta al

Periodos Cantidad vendida T
Intermediario
afio 1 261 25
afio 2 261 25
afio 3 261 26
afio 4 261 26
afio 5 261 27
TOTAL

Venta total

6.473,34
6.604,59
6.738,72
6.877,87
7.019,22

33.713,75

PRESUPUESTOS DE INGRESOS TALLA L AL POR MAYOR

Precio de venta al

Periodos Cantidad vendida L Venta total
Intermediario
afio 1 274 25 6.797,01
afio 2 274 25 6.934,82
afio 3 274 26 7.075,65
afio 4 274 26 7.221,77
afio 5 274 27 7.370,18
TOTAL 35.399,44
Nota: Informacién obtenida de tomada de la Tabla N°102. Elaborado por Patricia Calderon
7.7.3.3.Ingresos Totales
Tabla 107.
Ingresos totales
INGRESOS TOTALES
Periodos TallaM Talla L TOtf"‘I Ve Total ve_ntz_:l Total
directa Intermediarios
afio 1 63.206,71 68.098,36 131.305,08 13.270,36 144.575,43
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afio 2 64.488,24 69.479,07 133.967,31 13.539,42 147.506,73

afio 3 65.797,86 70.890,05 136.687,91 13.814,37 150.502,29
afio 4 67.156,61 72.353,95 139.510,56 14.099,64 153.610,20
ano 5 68.536,76 73.840,91 142.377,67 14.389,41 156.767,08

Nota: Informacion obtenida de tomada de las Tablas N° 104 y 105. Elaborado por Patricia Calderon

Los ingresos totales en el primer afio son de $ 144.575,43 ddlares, para el segundo se
proyecta un ingreso de $ 147.506,73 dolares, $ 150.502,29 ddlares para el tercer afio, $ 153.590,54

dolares para el cuarto afio y $156.746,83 dolares para el quinto afio.

7.7.4. Clasificacion De Costos
Los costos en los que incurre la empresa se clasifican en costos fijos y costos variables y

de definen de la siguiente manera:

7.7.4.1. Costos fijos
Son aquellas erogaciones en las que incurre la empresa de manera obligatoria
independientemente de que exista 0 no produccion, es decir, que la empresa esta obligada a pagar

estos gastos, en razon de los mismos para continuar sus actividades.

7.7.4.2. Costos variables
Son todas aquellas erogaciones en las que incurre la empresa dependiendo del nivel de
produccidn, es decir, estos pueden aumentar o disminuir de acuerdo al volumen de produccion que

este presentando la empresa.
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Tabla 108.
Clasificacion de los costos

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
RUBROS Costo Costo Costo Costo - Costo - Costo - Costo
- ) . ) Costo Fijo ) Costo Fijo ) Costo Fijo ]
Fijo Variable Fijo Variable Variable Variable Variable

Materia prima directa 53.698,14 55.309,08 56.968,36 58.677,41 60.437,73
Mano de obra directa 43.411,01 44.713,34 46.054,74 47.436,38 48.859,47
Materia Prima Indirecta 592,20 609,97 628,26 647,11 666,53
Embalaje 329,04
Servicios Basicos 331,95 341,91 352,17 362,73 373,61
Arriendo para produccién 1.209,60 1.245,89 1.283,26 1.321,76 1.361,42
Insumos de produccion 8,10 8,34 8,59 8,85 9,12
Implementos para produccién 61,6 63,45 65,35 67,31 69,33
Depreciacion Maquinaria 210,00 210,00 210,00 210,00 210,00
Depreciacion Muebles y Enseres 92,80 92,80 92,80 92,80 92,80
Implementos de Seguridad 65,00 66,95 68,96 71,03 73,16
Indumentaria de trabajo 39,95 41,15 42,38 43,65 44,96
Utiles de limpieza de produccion 17,50 18,03 18,57 19,12 19,70
Suministros de oficina de
oroduccion 12,68 13,06 13,45 13,86 14,27
Sueldos Personal de
Administracion 14.189,63 14.615,32 15.053,78 15.505,39 15.970,56
Honorarios Profesionales 700,00 721,00 742,63 764,91 787,86
Arriendo para Administracion 604,80 622,94 641,63 660,88 680,71
Servicios Bésicos Administraciéon 165,98 170,95 176,08 181,37 186,81
Amortizacion de activos diferidos 696,60 696,60 696,60 696,60 696,60
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Suministros de Oficina para
Administracion

Utiles de limpieza para
administracion

Depreciacién Equipo de
Computacién

Depreciacion Muebles y Enseres
Depreciacién Equipos de oficina
Sueldos Personal de Ventas
Arriendo ventas

Servicios basicos ventas
Presupuesto de marketing

Utiles de limpieza para ventas

Suministros de oficina para ventas

Depreciacion Muebles y Enseres
TOTAL

53,67

47,60

778,73

78,00
23,00
6.731,15
345,60
165,98

16,50
13,05
78,00

350,00

125.117,85

55,28

49,03

778,73

78,00
23,00
6.933,08
355,97
170,95

17,00
13,44
78,00

360,50

69.689,37 55.428,48 71.721,34 56.752,42

128.473,76

56,94

50,50

778,73

78,00
23,00
7.141,08
366,65
176,08
371,32
17,50
13,84
78,00
73.814,26  58.455,00
132.269,26

58,65 60,41
52,01 53,57
819,11 843,68
78,00 78,00
23,00 23,00
7.355,31 7.575,97
377,65 388,98
181,37 186,81
382,45 393,93
18,03 18,57
14,26 14,69
78,00 78,00
76.010,36 60.208,65 78.25532 62.014,91
136.219,00 140.270,22

Nota: Informacion obtenida de tomada de las Tablas N° 102. Elaborado por Patricia Calderén
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7.7.5. Punto De Equilibrio

Es una herramienta indicadora de cuantas unidades se deben vender para no generar pérdidas

en la empresa, es decir, es el lugar donde se unen los ingresos y los costos totales del proyecto. En

el eje de las X se muestran las cantidades que hay que vender y en el eje de las Y se muestran los

ingresos que debe alcanzar para no tener ni pérdidas ni ganancias en la empresa. El punto de

equilibrio se lo calculo en funcion de la capacidad instalada y en funcién de los ingresos a

continuacion se describe:

Tabla 109.

Punto de Equilibrio

ANO 1 ANO 3 ANO 5
COSTO VARIABLE 55.428,48 58.455,00 62.014,91
COSTO FINO 69.689,37 73.814,26 78.255,32
Ventas totales 144.575,43 150.502,29 156.767,08
Costo total 125.117,85 132.269,26 140.270,22
Punto de Equilibrio en ingresos 113.019,80 120.690,30 129.473,10
Punto de Equilibrio en % de 78.17 80.19 82,50

capacidad

Nota: Informacion obtenida de tomada de las Tablas N° 107. Elaborado por Patricia Calderén

7.7.5.1. Punto de Equilibrio Ao 1

Punto de Equilibrio en funcion de ingresos Afio 1

P.E=

P.E=

P.E=

Costo Fijo Total

Costo variable Total

]_-
Ventas Totales
69.689,37
1 55.428,48
144.575,43
113.019,80
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Punto de equilibrio en funcion de % de capacidad Afio 1

P.E= Costo Fijo Total

) x 100
Ventas Totales-Costo variable total
69.689,37
P. E= x1
89.146,95 00
P. E= 78,17%
Figura 35.
Punto de Equilibrio Afio 1
160000
140000
—— VT
120000
—a—CT
100000 e
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Nota: Informacion obtenida de tomada de las Tablas N° 107. Elaborado por Patricia Calderén

De acuerdo a los resultados obtenidos se puede observar que el punto de equilibrio en el

primer afio se alcanzara cuando se produzcan ventas por los $113.019,80 ddlares y se trabaje con
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una capacidad instalada del 78,17%; este determina que la empresa no pierde ni gana haciendo que

se produzca el punto de equilibrio que es tan también conocido como punto muerto.

7.7.5.2. Punto de equilibrio Afio 3.

Punto de equilibrio en funcion de los ingresos Afo 3

Costo Fijo Total

P.E=
1 Costo variable Total
Ventas Totales
73.814,2
P E= 3.814,26
1 58.455,00
150.502,29
P.E= 120.690,30
Punto de equilibrio en funcion de la capacidad Afio 3
P.E= Costo Fijo Total
) x 100
Ventas Totales-Costo variable total
P.E= 73.814,26
x 100
92.047,29
P.E= 80,19%
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Figura 36.
Punto de equilibrio Afio 3
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Nota: Informacién obtenida de tomada de las Tablas N° 107. Elaborado por Patricia Calderdn

De acuerdo a los resultados obtenidos se puede observar que el punto de equilibrio en el

tercer afio se va a dar cuando se produzcan ventas por los $120.690,30 délares y se trabaje con una

capacidad instalada del 80,19%; con esto se determina que la empresa no pierde ni gana haciendo

que se produzca el punto de equilibrio que es tan también conocido como punto muerto.

7.7.5.3. Punto de equilibrio Afio 5

Punto de equilibrio en funcion de los ingresos Afio 5

Costo Fijo Total

P. E=
1 Costo variable Total
Ventas Totales
P E= 78.237,79
T 1- 62.014,91
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156.746,83
P.E= 129.455,04

Punto de equilibrio en funcién de % de capacidad

P.E= Costo Fijo Total
100
Ventas Totales-Costo variable total X
78.237,79
P.E= 94.731,93 x 100
[0)
P E= 82,59%
Figura 37.
Punto de equilibrio Afio 5
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Nota: Informacion obtenida de tomada de las Tablas N° 107. Elaborado por Patricia Calder6n
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De acuerdo a los resultados obtenidos se puede observar que el punto de equilibrio en el
quinto afo se va a dar cuando se produzcan ventas por los $129.455,04 ddlares y se trabaje con
una capacidad instalada del 82,59%; con esto se determina que la empresa no pierde ni gana

haciendo que se produzca el punto de equilibrio que es tan también conocido como punto muerto.

7.7.6. Estado De Perdida Y Ganancias

Este informe indicara la manera en como los ingresos de la tienda “FOR US" se transformaran
en beneficio conforme se vayan restando sus gastos. Proporcionara una vision rapida y amplia de
los gastos mas significativos que intervienen para la empresa, de esta manera le resulta més facil
recortar para ahorrar costes innecesarios. Este balance también permite establecer la utilidad o

perdida del ejercicio la diferencia entre los ingresos y egresos calculados.

Tabla 110.
Estado de pérdidas y ganancias

RUBROS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ventas 144.575,43 147.506,73 150.502,29 153.610,20 156.767,08
(-) Costo de produccion 99.750,53 101.892,67 104.083,07 106.322,85 108.613,17
(=) Utilidad bruta en ventas 4482491 45.614,06 46.419,22  47.287,35 48.153,90

(-) costos operativos (gastos de

. - 24.670,72 25.083,21 25.503,09 25.970,87  26.430,52
administracion y de ventas)

(=) Utilidad operativa 20.154,18 20.530,85 20.916,13 21.316,48 21.723,39
Gastos financieros 74,19 57,86 41,52 25,18 8,85
(=) Utilidad antes de participacion e

) 20.079,99 20.472,99 20.874,61 21.291,29 21.714,54
Impuestos

(-) participacion de utilidades a 301200 3.07095 313119 319369  3.257.18

trabajadores (15%)

(=) utilidad antes de impuestos 17.067,99 17.402,05 17.743,42 18.097,60 18.457,36
(-) impuesto a la renta (22%) 3.754,96  3.828,45  3.903,55 3.981,47 4.060,62
(=) Utilidad antes de reservas 13.313,03 13.573,60 13.839,87 14.116,13 14.396,74
(-) reserva legal (10%) 1.331,30 1.357,36  1.383,99 1.411,61 1.439,67
(=) UTILIDAD LIQUIDA 11.981,73 12.216,24 12.455,88 12.704,51 12.957,07

Nota: Informacién obtenida de tomada de las Tablas N° 106, el Cddigo de Trabajo y el SRI. Elaborado por Patricia Calderén
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La utilidad liquida del ejercicio para el primer afio $ 11.981,73 dolares, $12.216,24 para el
segundo afio, $12.455,88 para el tercer afio, $12.702,94 d6lares para el cuarto y $12.955,45 ddlares

para el quinto afio.

7.8. Evaluacion Del Proyecto

Evaluacidn del proyecto son todos aquellos calculos realizados con el fin de saber el volumen
de eficiencia, eficacia, rentabilidad y liquidez del proyecto en cuestion.
En este contexto se empieza con la evaluacion del proyecto mediante el flujo de caja que se muestra

a continuacion:

7.8.1. Flujo de caja
Representara todas las entradas y salidas de dinero en efectivo, que ayudara a la empresa a
tener una vision general de la capacidad de pago frente a sus deudas.

Tabla 111.
Flujo de caja

RUBROS Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

ENTRADA DE EFECTIVO

Recursos financieros $  4.000,00

Capital propio $ 16.912,48
Ingreso por ventas

(100%)

Valor residual $ 3.257,33

TOTAL ENTRADA
DE EFECTIVO

$ 14457543 $ 147.506,73 $ 150502,29 $ 153.590,54 $ 156.746,83

$ 2091248 $ 14457543 $ 147.506,73 $ 150.502,29 $ 153.590,54 $ 160.004,16

SALIDA DE EFECTIVO

Gastos
preoperacionales $  3.483,00
(Diferidos)

Capital de trabajo $ 10.275,06

Costo de produccion $ 99.750,53 $ 101.89267 $ 104.083,07 $ 106.322,85 $ 108.613,17

Costo operacional
(Gasto administrativo +
gasto de ventas) no
incluye depreciaciones

$ 2268395 $ 2307010 $ 2346296 $ 2386265 $  24.269,30
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ni amortizaciones de
diferidos

Pago de préstamo $ 87419 % 857,86 $ 84152 $ 825,18 $ 808,85

Eﬁ;nversmn de activo $  $245758 $ 843,68

Participacion de $ 3.012,00 $ 307095 $ 313119 $ 319369 $ 3.257,18

utilidades
Impuesto a la renta $ 37549 $ 382845 $ 390355 $ 398147 $  4.060,62
TOTAL DE SALIDA

13.758,06 130.075,63 132.720,02 137.879,86 138.185,85 141.852,81
DE EFECTIVO s s s s s s
ENTRADAS MENOS

7.154,42 14.499,80 14.786,71 12.622,42 15.424,35 18.188,63
SALIDAS s s s s s s
Depreciacion $ 957,73  $ 957,73 $ 957,73 $ 998,11 $  1.022,68
Amortizacion de $ 696,60 $ 696,60 $ 696,60 $ 696,60 $ 696,60
diferidos
(-) reserva legal 10% $ 1.331,30 $ 1.357,36 $ 138399 $ 141161 $ 143967
Ekgj\o NETODE $ 1748544  $ 17.798,40 $ 1566074 $ 1853067 $ 21.347,58

Nota: Informacién obtenida de tomada de las Tablas N° 102, 107 y 109. Elaborado por Patricia Calderon

Luego de realizado el flujo de caja el siguiente paso es la realizacién de la evaluacion
financiera sirve como un medidor de la rentabilidad que puede generar el proyecto para cada uno
de los inversionistas que estén interesados en la ejecucion del proyecto, es decir, mide la
rentabilidad que ofrece la inversion y se logra determinar si el proyecto es factible o no y en base
a estos resultados tomar decisiones sobre inversion por parte de los inversionistas.

En este contexto se procede a calcular cada uno de los analisis como son: Tasa Minima
Aceptable de Rendimiento (TMAR), Valor Actual Neto (VAN), Tasa Interna de Retorno (TIR),
Periodo de Recuperacion de Capital (PRC), Andlisis de sensibilidad (AS) con el ingreso

disminuido y el aumento de egresos.

7.8.2. Tasa Minima Aceptable de Rendimiento (TMAR)
Esta tasa también denominada TMAR es la rentabilidad minima de las inversiones que espera

obtener la empresa, es decir, es el indicador que muestra la tasa minima de beneficio.
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Tabla 112.
Tasa Minima Aceptable

Tasa Minima Aceptable de Rendimiento (TMAR)

Tasa de interés activo promedio consumo 16,77% Segun el Banco Central
del Ecuador (2022)
Riesgo Pais 0,87% Segun el Banco Central
del Ecuador (2022)
Inflacion Anual 2,56% Segun el Banco Central
del Ecuador (2022)
TMAR= I+F+IF
I= Porcentaje, premio al riesgo 17,64%
F= Tasa de inflacion Anual 2,56%
TMAR= 20,20%
Financiamiento % Financiamiento TMAR TMAR
GLOBAL
Capital Propio 80,87% 20,20% 16,34%
Capital Externo 19,13% 16,77% 3,21%
i= 19,54%

Nota: Informacién obtenida de tomada del Banco Central del Ecuador. Elaborado por Patricia Calderdn

De acuerdo a los resultados obtenidos la tasa minima de rendimiento manifiesta que la tasa
(i) es de 19,54% al ejecutar este proyecto, por lo tanto, es recomendable que el proyecto al llevarse

a ejecucion debe mostrar una retribucién econémica minima del 19,54%.

7.8.3. Valor Actual Neto (VAN)

Determina la viabilidad que tiene el proyecto de la empresa “FOR US” y mide el rendimiento
de los flujos que son originados por la inversion. En este sentido, los criterios de decision para el
VAN de acuerdo a (Pasaca M. M., 2017) son los siguientes:

e Si el VAN obtenido arroja un resultado positivo se puede aceptar el proyecto, ya que

significara una proyeccion de un aumento de valor empresarial.

e Si el VAN obtenido arroja un resultado negativo se debe rechazar el proyecto, ya que

significara una proyeccion de pérdida de valor empresarial.
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e Siel VAN obtenido es igual a cero la decision de invertir queda a criterio del inversionista,
ya que significara que durante el horizonte del proyecto la empresa mantendra el mismo
valor de la inversion.

Tabla 113.
Valor Actual Neto (VAN)

Periodo Flujos de Caja Factor de Actualizacion Flujo de Caja Actualizado

0 20.912,48 19,54%

1 17.485,44 0,836518211 14.626,89

2 17.798,40 0,699762718 12.454,65

3 15.660,74 0,585364257 9.167,24

4 18.530,67 0,489667861 9.073,87

5 21.347,58 0,409616083 8.744,31

Sumatoria de Flujos Actualizados 54.066,96

(-) Inversion 20.912,48

Valor Actual Neto 33.154,48

Nota: Informacién obtenida de tomada de las tablas N° 110y 111. Elaborado por Patricia Calderén

Para actualizar los flujos se toma la Tasa Minima Aceptable de Rendimiento obtenida
(TMAR) que es de 19,54% en este caso; el VAN determinado como resultado es positivo de USD.
33.413,60; con esto se puede precisar que acorde a los criterios de evaluacion mencionados con

anterioridad la ejecucion del proyecto es recomendable.

7.8.4. Tasa Interna de Retorno (TIR)

La Tasa Interna de Retorno se determina como la tasa de rendimiento que generara el proyecto,
es decir, mediante este se determinara el beneficio o perdida que tendré la empresa. En este sentido,
los criterios de decision para la TRI de acuerdo a (Pasaca, 2017) son los siguientes:

e SilaTIR es mayor a la Tasa de Oportunidad es recomendable el proyecto

e SilaTIR es menor a la Tasa de Oportunidad, no es recomendable el proyecto

e SilaTIResigual alaTasade Oportunidad el proyecto es indiferente, ya que cubre el costo

de capital invertido.
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Tabla 114.
Tasa Interna de Retorno (TIR)

Periodo  Flujo Neto Factor dg, VAN Tasa Factor d_e, VAN Tasa
Actualizacion Menor Actualizacion Mayor

0 - 209125 79,46% - 209125 79,56% - 209125

1 17.485,4 0,55722724 9.743,36 0,55691691 9.737,93

2 17.798,4 0,31050219 5.526,44 0,31015644 5.520,29

3 15.660,7 0,17302028 2.709,63 0,17273137 2.705,10

4 18.530,7 0,09641161 1.786,57 0,09619702 1.782,60

5 21.347,6 0,05372318 1.146,86 0,05357375 1.143,67
Valor Actual Neto 0,38 - 22,89

Nota: Informacién obtenida de tomada de las tablas N° 112. Elaborado por Patricia Calderon

e Formula

. ) (VAN menor)
TIR= Tasa menor + diferencias de tasas

VAN menor — VAN mayor

TIR= 7946+ 1
0,38 - 22,89

0,379005057

TIR= 7946  +
23,27

TIR= 7946  + 1 (0,02)

TIR= 7946  + 0,02

TIR= 79,48

La tasa interna de retorno obtenida es de 79,48% lo que significa que es mayor a la Tasa
Minima Aceptable de Rendimiento (TMAR) que es de 19,54% por lo tanto se puede precisar de

acuerdo a los criterios anteriormente mencionados que el proyecto es recomendablemente viable
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7.8.5. Periodo De Recuperacién De Capital (PRC)

Es el tiempo necesario para cubrir y recuperar la inversion inicial y el costo de financiacién del
proyecto de la empresa. Se obtiene sumando los flujos netos de caja actualizados, solamente hasta
el periodo en que se supera la inversion inicial. En este sentido, los criterios de decision para el
periodo de recuperacion de capital son los siguientes:

e Siel PRC es menor que el horizonte econémico, la inversion inicial se recupera antes del

plazo total, por lo tanto, el proyecto es aceptable y més conveniente.

e Si el PRC es mayor que el horizonte econdémico, la inversion inicial no se recupera antes

del plazo total, por lo tanto, el proyecto no es aceptable.

e Siel PR es igual al horizonte econémico, se cubre la inversion inicial en el plazo total y el

proyecto es indiferente.

Tabla 115.
Periodo de Recuperacion del Capital (PRC)

Periodo Flujo Neto Actualizado Sumatoria Flujo Neto Actualizado
0 - 209125
L 14.626,9 14.626,89
) 12.454,7 27.081,54
3 9.167,2 36.248,78
4 9.073,9 45.322,65
5 8.744,31 54.066,96

Nota: Informacion obtenida de tomada de las tablas N° 112. Elaborado por Patricia Calderén

Inversion — X' de los primeros flujos

PRI: Afio que supera la inversion +
Flujo neto del afio que supera la inversién

(20.912,5) - 27.081,54
PRC= 2,00
12.454.65
(48.255,82)
PRC= 2.00
12.454 65
PRC= 2,00 + (3,85)
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PRC=

Afios =
Meses =
Dias =
De acuerdo a los resultados obtenidos se determina que la empresa lograra recuperar su capital

dentro de un periodo de 1 afio con 10 meses y 6 dias de acuerdo a los criterios anteriormente

1
10
6

(1,85)

mencionados el proyecto es aceptable.

7.8.6. Relacién Beneficio/ Costo (RBC)
La relacién de beneficio costo es un indicador mide la rentabilidad que se espera de la empresa
por cada unidad monetaria invertida, compara los ingresos con los egresos actualizados. Los

criterios para evaluar este indicador segun (Pasaca M. M., 2017) son:

por lo tanto viable.

queda a criterio del inversionista.

y por lo tanto no es rentable.

Si la relacion entre los ingresos y los egresos es = 1 el proyecto se considera indiferente y

Si la relacion entre ingresos y los egresos es mayor a 1 el proyecto se considera factible y

Si la relacién ente ingresos y los egresos es menor a 1 el proyecto no se considera factible

Tabla 116.
Relacion Beneficio/Costo (RBC)
Periodo In_gl_’esos Egr_esos Fact(_)r d?, Ingrgsos Egrgsos
Originales Originales Actualizacion Actualizados Actualizados
0 19,54%
1 144.575,43 125.192,04 0,83651821 120.939,98 104.725,42
2 147.506,73 127.730,33 0,69976272 103.219,71 89.380,93
3 150.502,29 130.324,27 0,58536426 88.098,66 76.287,17
4 153.610,20 133.015,51 0,48966786 75.217,98 65.133,42
5 156.767,08 135.749,14 0,40961608 64.214,32 55.605,03
451.690,64 391.131,97

Nota: Informacién obtenida de tomada de las tablas N° 110y 112. Elaborado por Patricia Calderén
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e Formula

RCB =} Ingresos Actualizados

> Egresos Actualizados

RCB =451.672,73
391.116,45

RCB =1,15

De acuerdo a los resultados obtenidos, la relacion entre los ingresos y egresos arrojo un
resultado de 1,15 lo que significa que por cada dolar invertido se tendra una retribucién econémica
de 0,15 centavos de dolar, de acuerdo los criterios mencionados anteriormente el resultado es

mayor a 1 lo que precisa gque el proyecto es rentable.

7.8.7. Andlisis De Sensibilidad
Es un indicador financiero que estudia como varia el valor del proyecto, ante cambios en
las fluctuaciones de alguna de sus variables claves como son los ingresos y los costos, las
variaciones mas sensibles a un incremento o disminucion de los precios.
Los criterios de decision de acuerdo a (Pasaca M. M., 2017) son:
e Silasensibilidad es mayor a 1 el proyecto debe rechazarse ya que no es rentable.
e Silasensibilidad es igual a 1 el proyecto debe esperar y queda a criterio del inversionista

e Silasensibilidad es menor a 1 el proyecto debe aceptarse ya que es rentable.
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Tabla 117.

Analisis de Sensibilidad con la disminucion de 5,95% en ingresos

S Ingresos Egresos .Ing-res? Flujo Neto Fact(-)r dfe VAN Tasa Factc.>r dfe VAN Tasa
Disminuido Actualizacion Menor Actualizacion Mayor

5,95% -20.912,48 44,55% -20.912,48 44,66% -20.912,48

1 144.575,43 125.192,04 135.973,20 10.781,15 0,69180214 7.458,43 0,69127610 7.452,75

2 147.506,73 127.730,33 138.730,08 10.999,74 0,47859021 5.264,37 0,47786264 5.256,37

3 150.502,29 130.324,27 141.547,40 11.223,13 0,33108973 3.715,86 0,33033502 3.707,39

4 153.610,20 133.015,51 144.470,39 11.454,89 0,22904859 2.623,73 0,22835270 2.615,75

5 156.767,08 135.749,14 147.439,44 11.690,30 0,15845630 1.852,40 0,15785477 1.845,37
708.160,50 2,30 34,84

Nota: Informacion obtenida de tomada de las tablas N° 113y 115. Elaborado por Patricia Calderén

1. NuevaTIR

NUEVA TIR= Tasa menor + diferencia de tasas ( VAN Menor — VAN mayor )

NUEVA TIR= 44,55 + 0,10 (
NUEVA TIR= 44,55 + 0,10 (
NUEVA TIR= 44,55 + 0,06
NUEVA TIR= 44,56

4. Sensibilidad

Sensibilidad = ( Nueva TIR

- 4450
Sensibilidad = ( 44,95

Sensibilidad = 0,99

2,30

2,30 —344,84)

2,30

37,15

% de variacion )

VAN Menor

2. Diferencias de tasas
DIFERENCIA DE TASAS = TIR proyecto - Nueva TIR

DIFERENCIA DE TASAS = 80,99 - 44,95

DIFERENCIA DE TASAS = 36,04

3. Porcentaje de variacion
Diferencia de TIR

% DE VARIACION = ( TIR del proyecto ) *100

36,04
80,99

% DE VARIACION = 44,50

% DE VARIACION = ( *100

Analisis: el proyecto no es sensible ante una disminucion en los ingresos del 5,95%; es

decir, si los ingresos disminuyen hasta este porcentaje no afecta la rentabilidad del proyecto,

lo significa que el proyecto es rentable. de acuerdo a los criterios antes mencionados 0,99 es

menor a 1 por lo tanto lo significa que el proyecto es rentable.
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Tabla 118.

Andlisis de Sensibilidad con el aumento del 6,88% en los costos.

Periodo Ingresos Egresos Egreso Flujo Neto Factc_;r dg’ VAN Tasa Factc_Jr d_e, VAN Tasa
Aumentado Actualizacion Menor Actualizacion Mayor
6,88% -20.912,48 44,49% -20.912,48 44,59% -20.912,48
1 144.575,43 125.192 133.805,25 10.770,18 0,69208942 7.453,93 0,69161076 7.448,77
2 147.506,73 127.730 136.518,18 10.988,55 0,47898776 5.263,38 0,47832545 5.256,10
3 150.502,29 130.324 139.290,58 11.211,70 0,33150236 3.716,71 0,33081503 3.709,00
4 153.610,20 133.016 142.166,97 11.443,23 0,22942928 2.625,41 0,22879523 2.618,16
5 156.767,08 135.749 145.088,68 11.678,40 0,15878557 1.854,36 0,15823724 1.847,96
696.869,67 131 32,49

Nota: Informacién obtenida de tomada de las tablas N° 113y 115. Elaborado por Patricia Calderdn

1. NuevaTIR

NUEVA TIR= Tasa menor + diferencia de tasas

1,31
NUEVA TIR= 44,49+ 0,10

1,31

32,49)

NUEVA TIR= 44,49 + 0,10 ( ]é,??]éo

NUEVA TIR= 44,49 + 0,039

NUEVA TIR= 44,53

4. Sensibilidad
% de variacion )

Sensibilidad = ( Nueva TIR

43,97
Sensibilidad = 44,53 )

Sensibilidad = 0,99

VAN Menor

VAN Menor — VAN mayor )

2. Diferencia de tasas

DIFERENCIA DE TASAS = TIR proyecto - Nueva TIR

DIFERENCIA DE TASAS = 79,48 - 44,53

DIFERENCIA DE TASAS = 34,95

3. Porcentaje de variacion

% DE VARIACION = (

% DE VARIACION = (

Diferencia de TIR

TIR del proyecto
34,95

79,48

% DE VARIACION = 43,97

) <100

) =100

Analisis: el proyecto no es sensible ante un incremento en los costos del 6,88%; es decir,

si los incrementan los costos hasta este porcentaje no afecta la rentabilidad del proyecto, de

acuerdo a los criterios antes mencionados 0,99 es menor a 1 por lo tanto lo significa que el

proyecto es rentable.
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8. Conclusiones.

Al haber finalizado el trabajo de investigacion se llega a las siguientes conclusiones:

Con base en el estudio realizado se determino, que el mercado objetivo de la tienda son los
jovenes del sector urbano de entre 20 a 34 afios del cantdn Loja que presentan una
estabilidad econdmica.

El nivel de conocimiento del producto por parte del consumidor objetivo, es significativo,
siendo este de un 94% del total encuestado; ademas, existe un uso de esta prenda del 100%
del 94% de clientes potenciales mencionados anteriormente.

También, se determind que estos jovenes adquieren en promedio al afio 3 hoodies. Por otro
lado, también se determind que los jovenes encuestados adquieren las hoodies por moda;
asi mismo, las prefieren sin estampados; al momento de la compran ellos se fijan
principalmente en el disefio de la hoodie inclindndose por un estilo de juvenil.

Las tallas mas adquiridas frecuentemente son la L y la talla M; prefieren las hoodies en
color blanco, colores suaves como beige, el color rojo y el color negro; en promedio
invierten en la compra de hoodies 26,72 dolares; las adquirir mayormente en almacenes de
ropa de vestir; las promociones que mas reciben son los descuentos en fechas espaciales;
y, el medio por el que se informan sobre la venta de este tipo de prendas es Facebook e
Instagram.

En el contexto del estudio de mercado, se determin6é una demanda potencial y real de
94.061 hoodies anual, una demanda efectiva 92.180 hoodies, una estimacion de la oferta
de 2.920 hoodies; y, finalmente el proyecto presenta una demanda insatisfecha anual de
89.260 hoodies.

En el estudio técnico se determind que la empresa presenta una capacidad instalada de
7.300 hoodies anuales y una capacidad utilizada de 3132 hoodies anuales trabajando 16
horas laborables con dos jornadas de trabajo de 8 horas respectivamente con un
requerimiento de 3 operarias y 2 ayudantes.

Se establecid que durante el horizonte del proyecto la empresa trabajara con un porcentaje
de capacidad utilizada del 72%, es decir, producird anualmente 5.481 hoodies.

Por otro lado, se definié que el lugar éptimo para el funcionamiento de la empresa es el

Canton Loja, parroquia El Valle, Ciudadela la Inmaculada, calles Av. Salvador Bustamante
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Celi y Miguel Cano en un local que consta de un espacio fisico de 200° metros cuadrados,
y constara de todos los servicios basicos para el desarrollo de las actividades de la empresa.
La empresa se constituird legalmente como compafia de Responsabilidad Limitada
denominada “For Us Cia. Ltda.” Con el aporte de 4 socios. Se establecié una estructura
orgénica funcional para la operativizacion de las actividades empresariales.

En el estudio financiero se determino que la inversion inicial del proyecto es de $ 20. 912,48
dolares el mismo que sera financiado el 81% con aporte de socios y el 19% seré financiado
mediante un crédito a una tasa de interés de 10,21%. En cuanto al costo total de produccion
anual en el primer afio es de $ 125.192,04 dolares, se obtiene un costo unitario de
produccion de $23,40 dolares, valor que se le asigna un margen de utilidad del 15% para
la Talla M dando como resultado un precio de venta al publico de $27 ddlares, para la talla
L se le asigno un margen de utilidad del 18% dando como resultado un precio de $28
dolares en el caso del precio para los intermediarios se le asigno un margen de utilidad del
6% generando como resultado un precio de venta al intermediario de $ 25 dblares. Y, por
ultimo, se determind un ingreso por ventas en el primer afio $ 144.575,43 dolares y una
utilidad liquida de 11.981,73 ddlares.

En lo correspondiente a la evaluacion financiera, se determind una Tasa Minima Aceptable
de Rendimiento (TMAR) de 19,54% misma que fue utilizada para el céalculo del Valor
Actual Neto (VAN) obteniendo como resultado un VAN positivo de USD 33.154,48; una
TIR de 79,46% superior a la del TMAR,; el periodo de recuperacion de capital (PRC) es de
1 afio, 10 meses y 6 dias; y la relacion beneficio costo (RBC) es de 0,15 centavos de ddlar
por cada délar invertido; y, el andlisis de sensibilidad nos determina que el proyecto puede
tener una disminucion en los ingresos de hasta el 5,95% y un incremento en los costos de
hasta el 6,88%.
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9. Recomendaciones.

Luego de haber realizado las conclusiones del trabajo de investigacion se recomienda:

Se ejecuten las estrategias de promocion y publicidad, haciendo énfasis en la
priorizacion del uso de redes sociales para actividades promocionales y publicitarias,
ademas, se conviertan en un medio para lograr ventas online. Para asi dar a conocer el
producto a un mayor segmento de mercado y posicionar la empresa.

Efectuar el seguimiento continuo de los procesos productivos de la empresa y evaluar
la posibilidad de un incremento en la capacidad productiva de la misma para asi
adentrase a nuevos mercados.

Se realice la contratacion de mano de obra local para asi contribuir a la creacion de
plazas de empleo en la localidad y ayudar a la mejora de la calidad de vida de la ciudad.
Que la empresa ejecute los manuales de funciones para un 6ptimo y eficiente desarrollo
de las actividades productivas, administrativas y de ventas de la empresa, asi como
también sirvan como una guia eficaz para los trabajadores de cada uno de los puestos
de la institucion.

Mantener una comunicacion consecutiva ademas de efectiva con el personal de trabajo
respecto a sus funciones, filosofia empresarial, politicas, valores y estrategias
empresariales, con el fin de encaminar a los trabajadores hacia el logro metas y
objetivos de la empresa.

Una vez que la empresa se encuentre posicionada en el mercado, se sugiere que se
apliquen constantes encuestas de satisfaccion al cliente como también encuestas de
investigacion de mercados con el fin de estar actualizados sobre los requerimientos del
cliente que hacen parte del mercado objetivo y asi fidelizarlos.

La ejecucion del presente proyecto de inversion con base en los resultados positivos
obtenidos en la evaluacion financiera lo que significa que el proyecto es rentable y

también porque permitira satisfacer la demanda existente en el mercado.
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11. Anexos.

11.1. Anexo 1. Resumen del anteproyecto.

TITULO:

“Estudio de factibilidad para la creacionde una empresa de confeccion de ropa casual juvenil

en la linea de hoodies unisex en la ciudad de Loja 2022”

a) PROBLEMA

La vestimenta hoy en dia toma cada vez mas relevancia entre la poblacién joven, llegando a
tomar el papel de necesidad basica gracias diferentes factores entre ellos el mas destacado que es
el auge de redes sociales, donde una de las prendas dominantes y basicas dictadas por la moda
juvenil son las denominadas hoodies que son basicamente sudaderas con capucha casuales.
Actualmente esta prenda en la ciudad de Loja es satisfecha por prendas providentes de las ciudades
como: Ambato, Quito, Guayaquil, Cuenca, que ofrecen una variedad de modelos de prendas de
este tipo llegando conquistar el gusto del consumidor. Por otro lado, es importante sefialar que las
hoodies provenientes de estas ciudades a veces tienen un costo elevado, ademas de que muchas
veces son de mala calidad ya que no se utiliza la materia prima adecuada para la elaboracion de
estos productos ni se lleva un control de calidad que le permita al consumidor estar seguro de lo
que compra.

Como una forma de combatir esta realidad local, es necesario el surgimiento y fortalecimiento
de empresas locales de confeccion de este tipo de prendas para que puedan competir con la
presencia de producto local, ademéas de competir en calidad, variedad y precio consiguiendo que
el consumidor se interese por adquirir el producto local ya que en los Gltimos tiempos el comprador
deja de lado la produccién de la localidad por la externa haciendo que la misma no tenga mucha
acogida.

Dentro de la ciudad de Loja seria factible la creacion de una empresa que confeccidn de hoodies
unisex para luego ser comercializadas en la localidad, puesto que, con esto es donde se satisface la
necesidad de las personas que adquieren estas prendas, ofreciéndoles que puedan adquirir prendas

de buena calidad, ademés de encontrar una gran variedad con disefios diferentes con la ultima
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tendencia en moda, logrando asi que los consumidores se sientan satisfechos y comodos al

momento de vestir este tipo de prendas y a la vez se logra a aportar al desarrollo local.

Con el fin de minimizar y dar solucién a lo mencionado anteriormente, se propone un
estudio de factibilidad para la creacion de una empresa de confeccion de ropa casual juvenil en
la linea de hoodies unisex en la ciudad de Loja, los productos que ofrecerd esta linea son dos
modelos de hoodies: Hoodies con cierre y las hoodies sin cierre, estos modelos tendran disefios
llanos, asi como también disefios variados de estampados a la moda y estampados

personalizados dependiendo del gusto del cliente.

b) JUSTIFICACION

Una de las problematicas actuales del Ecuador es el desinterés por buscar nuevas fuentes de
inversion y desarrollo econdmico del pais, especificamente en Loja, es por eso que es necesario el
apoyo a estos proyectos que buscan tener un desarrollo socioecondémico para el bienestar de la
comunidad.

El desarrollo del presente trabajo es importante, puesto que, es un modelo de emprendimiento
en el momento que se buscan alternativas generadoras de ingresos, ademas que ayuda a la
produccidn local y nacional. EIl negocio que se plantea como propuesta, tendra caracteristicas que
le permitira ser diferente ante los similares que se presentan en la actualidad, ya que es
indispensable poder cautivar al consumidor con la oferta que se le proporciona y hacerlos clientes
frecuentes.

Se realizara el estudio de viabilidad para la confeccion de ropa casual juvenil en la linea de
hoodies unisex, realizando una recopilacion de informacion detallada e incluyendo el estudio del
mercado, la identificacion de los componentes técnicos, una definicién de la estructura

organizacional, un estudio financiero y la elaboracion de la evaluacion financiera.
c) OBJETIVOS
4.1. Objetivo General

Realizar un estudio de factibilidad para la creacion de una empresa de confeccion de ropa

casual juvenil en la linea de hoodies unisex en la ciudad de Loja.
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4.2. Objetivos Especificos

e Realizar un estudio de mercado para determinar la demanda y oferta de la ropa casual
juvenil en la linea de hoodies de la ciudad de Loja.

e Elaborar un estudio técnico para determinar el tamafio, localizacion e ingenieria del
proyecto, asi como la estructura legal del proyecto.

e Diseflar un estudio administrativo y organizacional del proyecto como la filosofia
empresarial y delimitacion de las funciones de acuerdo a la estructura y tamafio de la
empresa.

e Elaborar el estudio financiero para determinar la inversion necesaria y los costos del
proyecto.

e Efectuar una evaluacion financiera para determinar a través de sus indicadores si la

inversion propuesta serd econdmicamente rentable.
d) MATERIALESY METODOS

e.1l. Materiales
Para la ejecucion del presente trabajo de investigacion se utilizo los siguientes materiales:
v' Computadora portatil
v Impresora
v Flash Memory
v

Internet

e.2. Métodos Y Técnicas
Para la realizacion de la metodologia se partira de la determinaciéon como variable uno el
“Estudio de factibilidad para la creaciénde una empresa de confeccion de ropa juvenil en linea de
hoodies unisex en la ciudad de Loja”. Y, por otro lado, como variables dos se encuentran la
comercializacion en el mercado Lojano, la Identificacion del mercado, y la definicion si es factible
0 no el proyecto

Los métodos que se utilizaran para el desarrollo del presente proyecto son:
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e Método Deductivo

Este método se lo utilizara para jerarquizar la informacién, realizar un analisis de los aspectos
mas relevantes del proyecto de inversion en la cual se empezaria desde la parte de conceptos
bésicos hasta poder llegar a describir aquellos métodos, procedimientos, técnicas, lineamientos
utilizados para realizar una valoracion y posteriormente el analisis correspondiente de la

informacion para la realizacion del proyecto de inversion.

e Meétodo Estadistico

Sera util para hacer el analisis y tabulacion que se obtendra de las encuestas aplicadas a la
muestra seleccionada de la ciudad de Loja, ademas, permitira la realizacién de una representacion
grafica de los resultados obtenidos de cada una de las variables cuestionadas en el instrumento de

la encuesta, con el objetivo de sintetizar dichos resultados y obtener su compresion.

e Método Analitico

Se utilizara para obtener un conocimiento mas amplio de la investigacion gque se realizara ya
que sera utilizado para el anlisis e interpretacion de los datos resultantes de la encuesta logrando
con esto convertir estos datos en informacion relevante para la realizacién de los diferentes estudios

requeridos por el proyecto.

e Método Matematico

El método matematico sera utilizado para el calculo de diferentes rubros obtenidos en el estudio
financiero que seran usados posteriormente para el célculo de cada uno de los indicadores de
evaluacion para valorar la viabilidad del proyecto y determinar si es o no factible la creacion de la

empresa.

e Método Sintético

Se lo utilizard de tal modo que permita resumir, redactar y presentar la informacion de los
valores y datos sobre el presente proyecto de inversion, asi mismo sobre las particularidades
presentadas en el mismo de tal modo que esta informacion obtenida en el proceso contribuira a
formular el informe final de los resultados obtenidos ayudando a la determinacion de la viabilidad

del proyecto.
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e2.2. Técnicas

Las técnicas que utilizaran son:

e Recopilacion documental

La cual se utilizara esta técnica para ampliar los conocimientos y reforzando los ya obtenidos
de tal modo que se recopilara la informacidn de fuentes bibliograficas como libros, blogs, articulos,
tesis, paginas web, leyes, reglamentos y normatividad necesaria, con la finalidad de sistematizarla,
ordenarla, clasificarla y analizarla, y asi; tener veracidad al momento de realizar el analisis y

definicion de la viabilidad del proyecto de inversion.

e Encuesta
Esta técnica servira para recolectar la informacion suficiente y necesaria de manera directa al

segmento de mercado al que va dirigido el proyecto de factibilidad.

e Entrevista

Esta técnica servira para el disefio de cuestionarios que constara de preguntas relacionadas al
tema de investigacion y serd aplicada a los proveedores de la materia prima y materiales necesarios
para la elaboracion de hoodies, y con esto obtener informacién veraz y oportuna a través de esta

técnica.

f.) CRONOGRAMA DE TRABAJO
Para la ejecucion de este proyecto se planted un cronograma de actividades que permitira
llevar de forma ordenada ca la realizacién de cada una de las actividades que se detallan a

continuacion:
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SEENES
ACTIVIDADES

Semana 1

Semana 2

Recopilacién documental
bibliogréfica

Disefio de los instrumentos de
recoleccién de informacién

Elaboracion de cuestionarios

Prueba piloto

Tabulacién

Redisefio e impresion de
cuestionario

Aplicacion de encuestas

Organizacion de la informacion

Verificacion que estén completas
las encuestas

Tabulacion de las encuestas

Presentacion de informacion

Redaccion de resultados de las
encuestas

Actividades

Analisis de la informacién

Elaboracion de interpretacion de
las encuestas

Interpretacion de la
informacion

Redactar resumen ejecutivo

Redactar conclusiones

Redactar recomendaciones

Presentacion y correccion de
borrador

Revision del borrador por el
tribunal

Correccion del borrador

Aprobacién del borrador por el
tribunal
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Publicacion de la tesis

Tmpresion de Ta tesis

Publicacion de Ta tesis
Presentaciony sustentacion de
tesis

190




11.2. Anexo 2. Encuesta a los jovenes de Loja de entre 20 a 34 afios.

UNIVERSIDAD NACIONAL DE LOJA

La presente encuesta tiene como objetivo determinar la factibilidad para la creacion de una empresa
de confeccidn de ropa casual juvenil en la linea de hoodies unisex (chompas) en la ciudad de Loja.
Los datos proporcionados seran usados con fines netamente académicos. Por lo que le solicito muy
comedidamente se digne a contestar las siguientes preguntas, la informacion brindada sera

confidencial.

Lea detenidamente cada pregunta, y conteste de manera real de acuerdo a su percepcion.

Marque con una X

1. Edad
] 18 a 24 afios
25 a 29 afnos
130 a 34arios

J

2. Genero
1 Masculino
Femenino
Otro

O

Trabaja En:

Sector publico

Sector privado

Comerciante

Estudiante

Otro

ESpecifique. .. ..oouivii i

OO ow

&

Sus ingresos promedios son:
1 De 200 a 500
1 De 501 A 800
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o000

J

N Yy Yy Y e A

®

(I R I B I |

De 801 a 900

De 901 a 2000

De 2000 a 3000

De 3001 a 4000

¢ Le gusta las chompas tela fleece perchado también conocidas como buzos o hoodies?

Si
NO

- ¢Usa chompas?

Si
NO

¢Qué tipo de chompas usa?
Lana

Tela fleche perchado (hoodies)
Kashmir

Algoddn

Lino

Tejido Mixto

Seda

Fibras sintéticas

Otro
Especifique..........ooooviiiiiiiiiiiii

¢Por qué razén compra usted chompas de tela fleche perchado(hoodies)?

Moda

Por el clima

Hacer deporte

Otro

ESpectfique ....c.ovineii

Cuando busca comprar chompas de tela fleche perchado (hoodies) logra encontrar
facilmente en algun local o marca en particular.

Si
NO
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10. Sefiale ¢Con qué frecuencia y en qué cantidad adquiere las chompas de tela fleche

perchado?
Frecuencia
( ) Mensual 1-2
( ) Trimestral 1-2
( ) Semestral 1-2
( ) Anual 1-2

11. ¢ Qué tipo de chompas (hoodie) adquiere con més frecuencia?

() Llanas
() Estampadas

12. ¢ Qué aspecto considera importante al momento de comprar chompas (hoodies)?

() Color
() Disefio
() Calidad
() Marca
() Precio
() Material

13. ¢ De las siguientes opciones, con cual se siente representad@ en su estilo?

14. ; Qué tallas adquiere frecuentemente?

15. ¢ Qué color de chompa prefiere usted?

O O oOg o™

O O0Oodogd

(0 O O [

Informal
Deporte
Juvenil
Tradicional
Formal

S
M
L
XL
XXL

Blanco

Negro

Tonos Suaves
Tonos fuertes

Cantidad

3-4
3-4
3-4
3-4

5-6
5-6
5-6
5-6
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1 Tela estampada

16. ¢ Al momento de realizar una compra de una chompa (hoodies), en promedio cuanto
es el valor que invierte en ella?

0 O O I O

$ 10 - $20
$21-3$30
$31-$40
$ 40 - $60
$ 61 - $80

17. ¢ En qué lugares adquiere este tipo de prendas?

N I [y IO

Almacenes de ropa

Boutiques

Almacén especializado de chompas (hoodies)
Centros comerciales

Ferias de la localidad

Mercado

Otros

18. Cuando usted adquiere este tipo de prendas ha recibido algun tipo de promocion:

[J Si
[l No

19. Si su respuesta fue si, que tipo de promociones recibid:

[
[
[]
[]
[
[]

Descuentos

Ofertas

Gorras

Léapices

Llaveros

Otro

ESpecifique .....ooviiii i

20. Por qué medios de comunicacion se enterd de donde venden este tipo de productos.

[

[
[
[

Instagram
Facebook
Tik Tok
WhatsApp
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(0 O B O O

Telegram

Péagina web

Radio

Television

Prensa escrita (Periddico, revistas, etc.)

21. Si en la cuidad de Loja se implementara una empresa de confeccién de chompas
(hoodies) estaria usted dispuesto adquirir el producto

[
N

Si
No

22. Por qué medios de comunicacion le gustaria recibir informacion sobre los los
productos y promociones de esta empresa.

[

N Yy O B Y B B

WhatsApp
Instagram

YouTube

Facebook

Tik tok

Telegram

Correos electronicos
Pagina web

Radio

Television

Prensa escrita (Periddico, revistas, etc.)

23. ¢ Como le gustaria a usted que se promocione la nueva unidad productiva?

O0O0oOooQg.

Descuentos
Ofertas
Gorras
Léapices
Llaveros
Otro
ESpecifique .......o.ovuiiiiii i

iGracias por su colaboracion!

11.3. Anexo 3. Encuesta a oferentes de la ciudad de Loja
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UNIVERSIDAD NACIONAL DE LOJA

Con el objetivo de cumplir con los requerimientos académicos de la carrera Administracion de
Empresas de la Universidad Nacional de Loja, me encuentro realizando una investigacion de
mercados con la finalidad de determinar el nimero de empresas de confeccion y comercializacion
de chompas unisex en la ciudad de Loja, para lo cual le ruego de la manera méas comedida contestar
honestamente la presente encuesta. Los datos proporcionados seran usados con fines netamente
académicos. Por lo que le solicito muy comedidamente se digne a contestar las siguientes

preguntas, la informacion brindada sera confidencial.

Lea detenidamente cada pregunta, y conteste de manera real de acuerdo a su percepcion.

1. ¢ Indique el nombre de su empresa o comercializadora?

2. ¢En su empresa usted vende chompas/hoodies/buzos?

[ Si
7 No

3.¢Cuéntas chompas/hoodie/buzo vende usted diariamente?

1al0

11a20
21a30
31a40
41a50
51 a100

O O0O0dogogd

&

¢A qué precio vende usted cada chompa/hoodie/buzo?

$11a20
$21a30
$31a40
$41a50
$51a60

O 0Ooogogd
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1 $61a70
1 $71a80
1 $81a90
7 $91a100

5.¢Qué tallas son las que se venden frecuentemente?

M

L
XL
XXL

I O B

6.¢Qué medio de comunicacion utiliza para realizar la publicidad de su empresa?

Instagram

Facebook

Tik Tok

WhatsApp

Telegram

Pagina web

Radio

Television

Prensa escrita (Periodico, revistas, etc.)

N I B

7.¢Cuél es su horario preferido para contratar la publicidad en los medios de comunicacién?

] Mafiana
(1 Tarde
(1 Noche

8.¢Cuales de las siguientes promociones realiza con mas frecuencia en su empresa por la

venta del producto a sus clientes?

1 Descuentos por fechas especiales

1 Obsequios por ser cliente frecuente

1 Por cada prenda adquirida, un producto adicional gratis
1 Calendarios, llaveros, camisetas

iGracias por su colaboracion!
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11.4. Anexo 4. Entrevista aplicada a proveedor de telas

UNIVERSIDAD NACIONAL DE LOJA

Con el objetivo de cumplir con los requerimientos académicos de la carrera Administracion de

Empresas de la Universidad Nacional de Loja, me encuentro realizando una investigacion de costos
con la finalidad de determinar los costos de materia prima e insumos para la confeccion de hoodies
unisex en la ciudad de Loja, para lo cual le ruego de la manera mas comedida contestar
honestamente la presente entrevista. Los datos proporcionados serdn usados con fines netamente
académicos. Por lo que le solicito muy comedidamente se digne a contestar las siguientes

preguntas, la informacion brindada sera confidencial

1. Nombre de la empresa
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7. ¢Cuél es el precio de la tela fleche perchado al por mayor?

9. ¢A partir de que cantidad de tela fleche perchado se puede acceder al precio de

mayoreo?

11. ¢ Qué cantidad de tela fleche perchado estaria en capacidad de proveerme en caso de

convertirme en su cliente?

12. ¢ Estaria en capacidad de proveerme mas tela fleche perchado en caso de necesitar de

mas producto del acordado?
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14. ¢ Cual es el plazo de entrega de productos una vez realizado el pedido?

15. ;Qué sistemas o procesos tienen en marcha para garantizar la exactitud del

cumplimiento de los pedidos?

iGracias por su colaboracion!
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11.5. Anexo 5. Entrevista al proveedor hilo y cordones

UNIVERSIDAD NACIONAL DE LOJA

Con el objetivo de cumplir con los requerimientos académicos de la carrera Administracion de

Empresas de la Universidad Nacional de Loja, me encuentro realizando una investigacion de costos
con la finalidad de determinar los costos de materia prima e insumos para la confeccion de hoodies
unisex en la ciudad de Loja, para lo cual le ruego de la manera mas comedida contestar
honestamente la presente entrevista. Los datos proporcionados serdn usados con fines netamente
académicos. Por lo que le solicito muy comedidamente se digne a contestar las siguientes

preguntas, la informacion brindada sera confidencial

1. Nombre de la empres
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7. ¢Cudl es el precio de los cordones al por mayor?

11. ¢ Qué cantidad de hilo y cordones estaria en capacidad de proveerme en caso de

convertirme en su cliente?

12. ;Estaria en capacidad de proveerme mas hilo y cordones perchado en caso de

necesitar de méas producto del acordado?

15. ¢ Qué sistemas o procesos tienen en marcha para garantizar la exactitud del

cumplimiento de los pedidos?
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16. ¢ Qué ocurre si no se cumplen los compromisos de entrega?

iGracias por su colaboracion!
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11.6. Anexo 6. Oficio de aprobacién de trabajo de titulacién

Universidad
L{”L Nggeorrsxjala RRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS
— deLoja FACULTAD JURIDICA SOCIAL Y ADMINISTRATIVA

1859

Recibido el dia de hoy diez de noviembre del dos mil veintiuno, a las 12h50.- Lo Certifico.- La Secretaria.

ENAREGINA (e veaes soma

PELAEZ SORIA f:;"‘;mnun 122803

Dra. Ena Regina Peldez Soria, Mg. Sc.,
SECRETARIA ABOGADA

Loja, diez de noviembre del dos mil veintiuno, a las 13h00.- De conformidad al informe favorable de pertinencia
emitido por el Ing. Raul Ernesto Chavez Guaman Mg, Sc., docente de la Carrera de Administracion de Empresas
de la Facultad Juridica, Social y Administrativa, se aprueba el proyecto de tesis, intitulado: “ESTUDIO DE
FACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA DE COFECCION DE ROPA CASUAL JUVENIL EN LA LINEA
DE HOODIES UNIEX EN LA CIUDAD DE LOJA, 2022, presentado por la postulante: PATRICIA
VERONICA CALDERON CALDERON , con cédula de identidad N°1105781700, estudiante del
ciclo 10, (Ciclos de Titulacion-2021), de la Carrera de Administracion de Empresas, modalidad
presencial, previo a optar el grado y titulo de INGENIERA EN ADMINISTRACION DE
EMPRESAS.- En cumplimiento a lo dispuesto en el articulo 136 del Reglamento de Régimen
Académico de la Universidad Nacional de Loja. Se aprueba el proyecto de tesis y se designa Director
de Tesis al Ing. Radl Eresto Chavez Guamén Mg Sc.,- Notifi quese

Ing. Juan Pablo Sempertegui Mufioz MAE,
DIRECTOR DE LA CARRERA DE
ADMINISTRACION DE EMPRESAS

Loja, diez de noviembre de dos mil veintiuno, a las 18h00- Notifiqué con el acta de
designacion de director de tesis que antecede al Ing. Rail Ernesto Chavez Guaman Mg, Sc., y firma
electronicamente.

ENA REGINA e o

PELAEZ SORIA r:;r:dm\.n 11122813

DIRECTOR DE TESIS

Dra. Ena Regina Peldez Soria, Mg. Sc.,
SECRETARIA ABOGADA

NOTA: Legalizado el decreto envielo para archivarlo en el expediente electronico del estudiante

Elaborado por: José H. Amay.
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11.7. Anexo 7. Oficio de designacion de director de titulacion

Universidad
Wl Ngcnonal RRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS
FACULTAD JURIDICA SOCIAL Y ADMINISTRATIVA

Recibido el dia de hoy veinte de octubre del dos mil veintiuno, a las 11h00.- Lo Certifico.- La Secretania.

Frmado Sydsirrerer
ENA REGINA  por ENARIGNA

PELAEZ SORIA feens 001 1621
115138 500
Dra. Ena Regina Pelaez Soria, Mg. Sc.,
SECRETARIA ABOGADA

Loja, veinte de octubre del dos mil veintiuno, a las 11h10- Designase al Ing. Radl Emesto Chavez Guaman Mg, Sc.,
docente de la Carrera de Administracion de Empresas, de la Facultad Juridica, Social y Administrativa, de conformidad a
lo previsto en el Art. 134 del Reglamento de Régimen Académico de la Universidad Nacional de Loja, para que dentro de
los ocho dias laborables, emita el informe de Pertinencia, al Director de la Carera, sobre la estructura, coherencia y
pertinencia del proyecto de tesis, infitulado: “PROYECTO DE FACTIBILIDAD PARA LA CREACION
DE UNA EMPRESA TEXTIL PRODUCTORA DE ROPA JUVENIL INFORMAL EN LA
CIUDAD DE LOJA", presentado por la postulante: PATRICIA VERONICA CALDERON
CALDERON , con cédula de identidad N°1105781700, estudiante del ciclo 10, previo a optar el Grado
de Ingeniero en Administracion de Empresa y Titulo de INGENIERO EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS.

Ing. Juan Pablo Sempertegui Mufioz MAE,
DIRECTOR DE LA CARRERA DE
ADMINISTRACION DE EMPRESAS

Loja, veinte de octubre del dos mil veintiuno, a las 18h00.- Notifiqué con el decreto que antecede al Ing. Radl
Ernesto Chavez Guaman Mg, Sc., y firma electronicamente.

ENA REGINA qtsmente por

AR PELAEZ ENA REGINA PELAEZ
Ing. Radl Emesto Chavez Guamén Mg, Sc. SORIA fechwaoaton

DOCENTE 115147 0500

Dra. Ena Regina Pelaez Soria, Mg. Sc.,
SECRETARIA ABOGADA

NOTA: Legalizado el decreto envielo para el expediente electronico del estudiante

Elaborado: José H. Amay Guaman
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11.8. Anexo 8. Oficio de certificacion tribunal y aprobacién tesis.

LML Hniv_ersicliad Carrera de
aciona ini iA
deLoja Administracion
ﬁ-

de Empresas

1859

Loja, 19 de mayo de 2022

Los que al pie firmamos, certificamos que hemos revisado las correcciones realizadas al
proyecto de tesis denominado “ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA
CREACION DE UNA EMPRESA DE COFECCION DE ROPA CASUAL
JUVENIL EN LA LINEA DE HOODIES UNISEX EN LA CIUDAD DE LOJA
2022". presentado por la aspirante: Srta. Patricia Verénica Calderén Calderén, y una
vez cumplidas las mismas autorizamos para que se continle con los tramites
correspondientes de graduacion.

Para constancia de lo actuado firman en unidad del acto el sefior presidente del Honorable
Tribunal y los Docentes Miembros.

Ing. Juan Pablo Sempértegui Munoz, M.A.E.
PRESIDENTE DEL TRIBUNAL

Ing. Carmen ELiZ45%th Cevallos Cueva, PhD Ing. Jimena Benitez Chiriboga, Mg.Sc.

VOCAL DEL TRIBUNAL VOCAL DEL TRIBUNAL
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11.9. Anexo 9. Certificado de Inglés

Mg. Yanina Quizhpe Espinoza . Celular: +593989805087
Licenciada en Ciencias de Educacion mencién ) . .

) Email: vaniges@icloud.com
Inglés Loja, Ecuador 110104
Magister en Traduccion y mediacion cultural 2,

Loja, 3 de junio, 2022

Yo, Lic. Yanina Quizhpe Espinoza, con cédula de identidad 1104337553, docente
del Instituto de Idiomas de la Universidad Nacional de Loja, y con licencia como
traductora registrada en el Ministerio de trabajo del Ecuador MDT-3104-CCL-
252640, certifico:

Que tengo el conocimiento y dominio de los idiomas espafiol e inglés yque la
traduccion del resumen de trabajo de integracion curricular o de fitulacion;
ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA DE
CONFECCION DE ROPA CASUAL JUVENIL EN LA LINEA DE HOODIES
UNISEX EN LA CIUDAD DE LOJA 2022, cuya tutoria de la estudiante Patricia
Veronica Calderon Calderon, con cedula 1105781700, es verdadero y correcto a mi

mejor saber y entender.

Atentamente

YANINA  fumace
BELEN  Somneern

QUlZHPE QUIZHPE ESPINGEA

Fecha: 2022 0602

ESPING 1712:50 -05'00°
Yanina Quizhpe Espinoza.

Traductora
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