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PROYECTO PARA LA
REESTRUCTURACION COMERCIAL,
ADMINISTRATIVA Y FINANCIERA

DE UNA PYME DE PRODUCTOS
TEXTILES DEL SECTOR
DEPORTIVO: CASO LIZFASHION




PRINCIPALES PRODUCTOS

« EQUIPOS DEPORTIVOS: CALENTADORES,

CAMISETAS, PANTALONETAS Y MEDIAS.

« IMPLEMENTOS DEPORTIVOS: BOLSAS DE MANO,

GORRAS, SIMILARES.




MISION

LOGRAR PRESENCIA A NIVEL NACIONALY VENDER
MAS EN PRODUCTOS DE ROPA DEPORTIVA

VISION

POSICIONARSE EN EL MERCADO DE ROPA
DEPORTIVA A NIVEL NACIONAL

OBJETIVOS

NO PRESENTAN OBJETIVOS ANUALES, NI DE
LARGO PLAZO




ORGANIGRAMA

GERENTE GENERAL

ASISTENTE
DE GERENCIA

CONTADOR

JEFE JEFE DE
ADMINISTRATIVO PRODUCCION




PERSONAL ADMINISTRATIVO

SUELDOS Y BENEFICIOS

SUELDO
FUNCION . MENS U AL

GEREMTE GEMERAL (A) 120000
JEFE ADMIMISTRATINWO (A) 800 oo
COMTADORA (SF) 250 00
JEFE DE PRODUCCIOMN [A) 300 00
ASISTEMTE DE GEREMCLA (A) 250 00

TOTAL ADMINISTRATIVO $ 2.800,00

S5P: SERMVICIOS PRESTADOS
A: AFILIADO S AL IESS




PERSONAL OPERARIO

SUELDOS

SUELDO

OPERARIOS MENSUAL

FIJOS $ 200000
EVENTUALES $1.800,00

TOTAL OPERARIOS $ 3.800,00




PROBLEMAS PRINCIPALES

* FALTA DE RECURSOS ECONOMICOS.

® FALTA DE CAPACITACION AL PERSONAL.

® EL PERSONAL ES CONTRATADO SIN NINGUN PROCESO
DE SELECCION.

®* FALTA DE PERSONAL CON EXPERIENCIA.




BIENES DE CAPITAL Y
ACTIVOS

INVENTARIO FISICO

BIENES DE CAPITAL Y ACTIVOS
MIUUEBLE ¥ EMNSERES 5.530,00

AL INARTAS 52 544 31
EQUIPOS DE COMPUTACION 8557 80

EDIFICIOS 156150 00
ELLIFOS DE QOF ICIMA, 15.552 20
TOTAL BIENES 219.644 .31




MAQUINARIAS

COMPARACION DE AHORRO EN EL COSTO DE PRODUCCION DE
BORDADOS S| SE ADQUIERE UNA NUEVA MAQUINA BORDADORA

ANOS
1 2 3 1 3
FLLIJC - 14244 32 14.944 52 14944 32 14944 32 14244 32

FLUJO 2 -24.50000 f.154.54 f.1584,94 f.154,94 f.154.94 f.154.94
FLUID
INCREMEMTAL -24.500 00 8,754 38 8.755 38 8.755 38 8.759 38 8.754 38

TIR 23 % TMAR 14.59 %

SIN MAQUINA BORDADORA CON MAQUINA BORDADORA

COSTO MENSUAL BORDADOS: $1.24536 INVERSION MAQUINA DE BORDADOS:  § 24 500,00
COSTO ANUAL BORDADOS: $ 14944 32 COSTO MENSUAL BORDADOS: $ 54541
) COSTO ANUAL BORDADOS: $6.154.94
TOTAL A5 ANOS $ 74.721,60 TOTAL A5 ANOS $56.424,72

AHORRO CON LA MAQUINA BORDADORA: $ 19.296,88




FINANCIERAS

ESTADO DE PERDIDAS ¥ GANACIAS
DESDE EL 1 DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2006 |

INGRESOS
VENTAS % 570.800,00
COSTO DE WENTAS 4 440.600,00
MATERIALES & 256.860,00
MANO DE OBRA, & 41, 040,00
COSTO INDIRECTO ¢ 142.700,00
UTILIDAD BERUTA $ 130.200,00
GASTOS |
GASTOS OPERACIONALES $ 106.244,56
SUELDOS ¢ 33.600,00
BEMEFICIOS SOCIALES $ 4.200,00
MAMTERNIMIEMNTO $ 2.854,00
SERWICIOS BASICOS ¢ 10, 500,00
SERWICIOS PRESTADOS ¢ 3.000,00
GASTO DE WIAJE t 5.562,00
SEGIURG ¢ 3.900,00
HOMORARIOS PROFESIONALES $ 4.200,00
SUMINISTROS DE CFICINA ¢ 1.536,00
CUENTAS INCOBRABLES $ 5.562,00
DEPRECIACICNES ¢ 21.018,36
AMORTI ZACIOMNES ¢ 37,20
INTERESES ¥ COMISIONES £ 1.580,00
OTROS ¢ 2.6595,00
GASTOS NO OPERACIONALES 4 979,00
OTROS IMPUESTOS £ 979,00
UTILIDAD DEL EJERCICIO $ 22.976,44




FINANCIERAS

BALANCE GENERAL ANO 2006

ACTIVOS

PASIVOS

Activre Corriente

Paznozs Corrientes

Caja-Bancos =.200,00 Cuentas por Pazar 12 580,00
Cuentas por Cobrar 36 556,00 Préstamo de Accionista 15 000,00
Provisidn Cta. Incob. 12734 a0 Impuesto a la Eenta por Pagar 1. 250,00
Crédito Trbutaro IVA 2. 500,00 Beneficios Sociales Pagar 250
Crédito Trbuatario Fet. Fte. 4 250,00 Participacidn de Trabajadores 475
Inventarnio Sarmimstros w Maternales 28.451.00 Sueldos por Pagar 4 21500
Citros Activos Corrlentes 2 526,00 Otras Cuentas por Pagzar 2.245.00
Total &ectivo Corriente =2 aBE 40 Total Pasive Corrienie 44 41500
Pazive Largo Plazo
Activez Fijos Prestamos Bancarios 1&. 200,00
Edificios 135.150.00 Prestamos Acciomnistas 40,700,000
Depreciacion de Edificios 54 480,00 Ctros Pasiveos 25.100,00
Maqunarias ¥ equpos 52.544 31 Total Pasnvos L/P =2 .a00 00
Depreciacidn de Maquinaria 15 73,29
Equpo de Computacian 2. 537,20 Pazive Dhiferido
Depreciacidn de Equpo.f Compuat. 53.179.27 Anticipos Fecibidos Chentes 4 500,00
Muehles ¥ Enseres 5.830.00 Total Pasive Dhiferido g4 500,00
Depreciacian de Muehles w» Enseres 1 3&6,00 TOTAL DE PASIVOS 131.515.00
Equpo de Oficina 15 582 50
Depreciacian de Equpos Oficina 5.124,1°7
Sministros de Oficina 2.277.50 PATEIMOMIO
Total &ctiva Fijo 142159 38 Capital Social 35.750,00
A porte Puturas Capitalizaciones 6.316,55
Eeserva Legal B.915 62
Activg Diferido Eeservas de Capital S.500,00
Fastos de Constibacidn 12a TTtilidades Acammiladas 13.531,35
Amortirzacion de Gagtos/ConstHiucién ld= = Péardidas Aoanmaladas 365000
Total de Activos Diferido 372 TTtilidad del Ejercicia 22976 44
Total Patrinoenio 93.369.98
Total de AchHvos TI4. 884,98 Total Pasive + Patrinwonioe 224.884.98




ANALISIS DE INDICES FINANCIEROS

RAZON DE LIQUIDEZ

2004

RAZON CIRCULANTE 0,745
PRUEBA ACIDA 0,383
RAZON CAPITAL DE TRABAJO -(0,030

RAZON DE ROTACION DE ACTIVOS

2004 2005

RAZON PROMEDIO DE COBRO 1472 11421
ROTACION DE CTAS. X COBRAR | 43,177 | 31520




ANALISIS DE INDICES FINANCIEROS

RAZONES DE APALANCAM

2004

RAZUNES DE DEUDA 0717
IRAZON DEUDA CAPITAL 2030
MULTIPLICADOR DEL CAPITAL 3,230

RAZONES DE RENTABILIDAD

2004 2005

IRAZON MARGEN UTIL. BRUTA 0212 0214
MARGEN DE UTILIDAD NETA 0,003 0024
[RSA 0,050 0,063




LA EMPRESA EN EL MERCADO

POSICIONAMIENTO, IMAGEN Y DIFERENCIACION

LA EMPRESA LIZFASHION S.A. ESTA LEGALMENTE
CONSTITUIDA DESDE 1995.

« ACTUALMENTE CONFECCIONA PRENDAS DE VESTIR CASUAL
SPORT PARA LAS DIFERENTES ASOCIACIONES, FEDERACIONES
DEPORTIVAS Y MERCADO DE CONSUMO EN GENERAL, PRESTA
SERVICIOS DE MAQUILAAL SECTOR INDUSTRIAL TEXTIL.

* EL NOMBRE DE LA COMPANIA NO ES MUY CONOCIDO EN EL
MERCADO COMO SE DESEARIA, YA QUE LA ACTIVIDAD
PROMOCIONAL ES NULA.




LA EMPRESA EN EL MERCADO

POSICIONAMIENTO, IMAGEN Y DIFERENCIACION

* RESPECTO A LAS EMPRESAS QUE TIENEN CONOCIMIENTO DE
LIZFASHION S.A., OFRECEN EXCELENTES REFERENCIAS DE
ELLA, GRACIAS A SU EFICIENTE SERVICIO.

« OFRECE BUEN PRECIO, ENTREGA PUNTUAL DE SUS PEDIDOS
CUMPLIENDOLOS CON PROFESIONALISMO.




MERCADO META

. MERCADO GENERAL

<

Va

MERCADO EMPRESARIAL

_ MERCADO DE CONSUMO

. INDUSTRIA =l SECTOR TEXTIL

. TIPO DE CLIENTES
(EMPRESAS)

1

/'
* INDUSTRIAS TEXTILES

« ASOCIACIONES DEPORTIVAS
* FEDERACIONES

e COMITES DEPORTIVOS




MERCADO META

OPERACIONES DE
VENTA

-

<

\

« CALIFICACION DE LIZFASHION S.A.
ANTE LA EMPRESA A LA QUE SE LE
REALIZARA LAS VENTAS.

« CONCLUIDO EL PEDIDO SE
ENTREGA EL ACTA DE RECEPCION
DEBIDAMENTE APROBADA POR EL
AREA DE EJECUCION DEL TRABAJO Y
DEL JEFE DE PRODUCCION.

* LUEGO DE LA SUSCRIPCION DEL
ACTA DE RECEPCION SE EMITE LA
FACTURA.

« SE RECIBE EL PAGO AL HABER
TRANSCURRIDO 30 DIAS DE LA
EMISION DE LA FACTURA.




MARKETING MIX

PRODUCTOS, SERVICIOS Y ATENCION AL CLIENTE

« CONFECCION DE MODELOS DEPORTIVOS SEGUN LO QUE
SOLICITA EL CLIENTE, EL JEFE DE PRODUCCION REALIZARA LAS
RESPECTIVAS APROBACIONES, LUEGO SE COTIZAN Y AL
PACTAR EL PRECIO SE PROCEDE A LA CONFECCION.

* ELABORACION DE PRENDAS CASUALES Y SPORT: CAMISETAS,
CALENTADORES, LICRAS, FALDAS, CAMISETAS TIPO POLO,
CHAQUETAS, BUZQOS, JEANS, BLUSAS, PANTALONES Y PRENDAS

SIMILARES.

* MAQUILA DE PRENDAS PARA FABRICAS GRANDES




MARKETING MIX

PARA DETERMINAR LOS PRECIOS SE DEBE CONSIDERAR:

-

= MATERIALES
- COSTOS DE
PRODUCCION ! «MANO DE OBRA
= INSUMOS A UTILIZAR
FORMULA: b

PRECIO DE VENTA CLIENTE FINAL = COSTO DE PRODUCIR x 2.15 ‘

DESCUENTOS ESPECIALES HASTA DEL 40% DE ACUERDO AL
MONTO DE LOS CONTRATOS Y FORMA DE PAGO.




MARKETING MIX

DISTRIBUCION

\
PRODUCTOR
i COMERCIALIZACION A LOCALES
DISTRIBUIDOR COMERCIALES, FABRICAS (MAQUILA)
1 O DISTRIBUIDORES DE ROPA.
CONSUMIDOR
e

2. - PRODUCTOR mmmmp CONSUMIDOR FINAL

COMERCIALIZACION EN EL LOCAL DE LIZFASHION Y A
FEDERACIONES Y ASOCIACIONES DEPORTIVAS.




MARKETING MIX

PROMOCION

« ACTUALMENTE LIZFASHION S.A. NO EJECUTA NINGUN PLAN
DE PROMOCION Y PUBLICIDAD.

- LA PROMOCION DE LOS PRODUCTOS SE HACE CON LOS
CONTACTOS DEL GERENTE.




VENTAS 2004-2007

NIVELES DE VENTAS Y UTILIDADES

2004

2005

2006

2007

ENERO

$ 16292 18

$ 542169

$ 26 285 67

$ 36427 24

FEBRERO

$533326

$ 12653 63

$23777 .13

$ 29878 99

MARZO

$ 45 841 63

$ 14 289,79

$ 9984 72

ABRIL

$ 2718041

17482 63

1267099

MAYO

$ 2559185

$ 54 961 50

$ 58059 20

JUNIO

$ 47 869,04

$ 44 429 92

$ 36 866 45

JULIO

P 6877811

$ 2148471

$ 5394374

AGOSTO

$11.953 54

$ 10507 69

$ 38658171

SEPTIEMBRE

$19.213,06

$ 11525133

$ 128345 46

OCTUBRE

$17.040 49

$ 4112055

$ 12463942

NOVIEMBRE

$ 2145353

$ 30349 27

$42 657 09

DICIEMBRE

$ 12326377

$ 117834 58

$ 148588 43

TOTAL

$ 431.810,87

$ 485.787,29

$ 570.800,01

$ 66.306,23




NIVELES DE VENTAS Y UTILIDADES

VENTAS 2004-2006

140000

120000

100000

80000

60000

40000

20000

0




PROCEDIMIENTOS Y PROCESOS

PROCESO DE COBRANZA

EL JEFE ADMINISTRATIVO RETIRA EL CHEQUE Y EL
COMPROBANTE DE RETENCION EN LAS OFICINAS DEL CLIENTE.

EL CHEQUE TAMBIEN PUEDE SER RETIRADO EN LAS
VENTANILLAS DE UN BANCO LOCAL Y LUEGO EL COMPROBANTE
DE RETENCION DONDE EL CLIENTE.

«SE PUEDE RECIBIR EL VALOR DE LA FACTURA POR
TRANSFERENCIA BANCARIAY EL COMPROBANTE DE RETENCION
DONDE EL CLIENTE.

« SE PUEDE RECIBIR EL VALOR AL MOMENTO, SI ES UN VALOR
BAJO.




PROCEDIMIENTOS Y PROCESOS

PROCESO CONTABLE

« SE REALIZA EN BASE A LOS DOCUMENTOS QUE ENTREGA EL
JEFE ADMINISTRATIVO HASTA EL DIA 10 DEL MES SIGUIENTE.

» SE REVISA LA DOCUMENTACION Y SE REALIZA LOS ASIENTOS
CONTABLES Y SE PROCEDE CON LOS FORMULARIOS DEL SR,
OBLIGACION QUE DEBE EFECTUARSE MAXIMO HASTA EL DIA 18
DE CADA MES.

« LOS CORTES CONTABLES SON UNA VEZ AL ANO Y NO SE
TIENEN INFORMES PERIODICOS DE LOS ESTADOS FINANCIEROS
DE LA SITUACION DE LA EMPRESA.

* NO EXISTE UN SOFTWARE CONTABLE EN LA EMPRESA QUE
AUTOMATICE LOS PROCESOS DE REGISTRO DE ASIENTOS Y
EMITA LOS INFORMES CONTABLES NECESARIOS.




PROCEDIMIENTOS Y PROCESOS

PROCESO DE OPERACION DEL TRABAJO

« SE PRESENTA LA OFERTA, LA EMPRESA CONTRATANTE LA
ESTUDIA'Y ELIGE A LA EMPRESA GANADORA, ASIGNANDOLE EL
TRABAJO A EFECTUAR.

« SE FIRMA UN CONTRATO EN EL QUE SE ESTABLECEN LOS
COSTOS, TIEMPO DE EJECUCION, BONIFICACIONES Y MULTAS,
ADEMAS SE DEBE PRESENTAR UNA GARANTIA BANCARIA POR
EL VALOR DEL ANTICIPO A RECIBIR.

« SE EJECUTA EL TRABAJO SEGUN CRONOGRAMA PRESENTADO
Y APROBADO ASEGURANDOSE QUE TODO EL PERSONAL
CUENTE CON TODAS LOS MATERIALES E IMPLEMENTOS DE
SEGURIDAD EXIGIDOS.




PROCEDIMIENTOS Y PROCESOS

PROCESO DE FACTURACION

« CUANDO EL MONTO DEL PROYECTO ES MENOR A $ 8,000.00
DOLARES, SE EMITE LA FACTURA JUNTO CON EL ACTA DE

RECEPCION DE TRABAJOS.

* EN EL CASO DE QUE EL VALOR SEA MAYOR SE RECIBE UN
ANTICIPO POR EL CUAL EN ALGUNOS CASOS SE EMITE
FACTURA Y SE ENTREGA GARANTIA BANCARIA POR EL VALOR
A RECIBIR POR EL BUEN USO DEL ANTICIPO.

« SE EMITEN FACTURAS POR AVANCE DE TRABAJO CON LA
APROBACION DEL FISCALIZADOR.




PROCEDIMIENTOS Y PROCESOS

PROCESO DE COMPRA

« LIZFASHION S.A. RECIBE EL REQUERIMIENTO, COTIZA
LOS MATERIALES, LUEGO ENVIA DOS COTIZACIONES:

« LAPRIMERA INCLUYE MATERIALES.
« LA SEGUNDA NO INCLUYE LOS MATERIALES.

« Sl SE APRUEBA LA PRIMERA LIZFASHION S.A. REALIZA LA
COMPRA.

« LIZFASHION S.A. TIENE CREDITO DE 30 DIAS CON LA
MAYORIA DE LOS PROVEEDORES.




PROCEDIMIENTOS Y PROCESOS

PROCESO DE SELECCION DE PERSONAL

PASO 1: RECEPCION PRELIMINAR DE SOLICITUDES.
PASO 2: PRUEBAS DE IDONEIDAD.

PASO 3: ENTREVISTA DE SELECCION.

PASO 4: VERIFICACION DE DATOS Y REFERENCIAS.
PASO 5: EXAMEN MEDICO.

PASO 6: ENTREVISTA CON EL GERENTE GENERAL (SI ES
NECESARIO).




PROCEDIMIENTOS Y PROCESOS

PROCESO DE SELECCION DE PERSONAL

PASO 7: DESCRIPCION DEL PUESTO.
PASO 8: DECISION DE CONTRATAR

PASO 9: TIPO DE CONTRATACION (PLANTA O TEMPORAL),
TIEMPO DE DURACION DEL CONTRATO, PERFIL DEL CARGO Y
DE LA PERSONA.

SE NECESITA CAPACITAR AL PERSONAL Y DICTAR CURSOS Y
TALLERES.




RECOMENDACIONES

. ANALIZAR LOS ASPECTOS DEBILES Y FUERTES DE LA
EMPRESA, ASI COMO SU POSICION EN EL MERCADO, LAS
OPORTUNIDADES QUE SE LE PRESENTAN Y BUSCAR LAS
FORMAS DE ENCAUSARLAS HACIA EL BENEFICIO DEL
NEGOCIO.

. REDISENAR ESTRATEGICAMENTE LA EMPRESA, DE TAL
FORMA QUE SE PLANTEE UNA NUEVA MISION, VISION Y
FILOSOFIA EMPRESARIAL ORIENTADA HACIA EL CLIENTE Y
LOS OBJETIVOS EMPRESARIALES.

. PLANTEAR UNA SERIE DE OBJETIVOS DESAFIANTES PARA
LA EMPRESA, DE TAL FORMA QUE ESTOS CONTEMPLEN A LA
MISION, VISION Y FILOSOFIA ORGANIZACIONAL COMO
MEDIDAS DE DESEMPENO.

. ESTABLECER UN POSICIONAMIENTO Y UNA
DIFERENCIACION DE LA EMPRESA LIZFASHION S.A. CON
RESPECTO A SU CLIENTE Y LOS SERVICIOS QUE OFRECE.




BREVE DESCRIPCION DEL
SECTOR TEXTIL A NIVEL
NACIONAL

EL SECTOR TEXTIL ECUATORIANO SE REMONTA A LA EPOCA
DE LA COLONIA

EL ESQUILADO Y LAVADO DE LANA DIO ORIGEN A LAS
PRIMERAS INCURSIONES EN EL CAMPO DEL TEJIDO

LAS PRIMERAS INDUSTRIAS TEXTILES SE DEDICARON AL
PROCESAMIENTO DE LANA

EL ALGODON SE INTRODUJO DESDE LAS PRIMERAS
DECADAS DE LOS ANOS 1900 LLEGANDO A CONSOLIDARSE
EN LOS ANOS 50.




FIBRAS USADAS EN EL
ECUADOR

« FIBRAS NATURALES: ALGODON Y LANA

 FIBRAS ARTIFICIALES: VISCOSA

« FIBRAS SINTETICAS: ACRILICO, NYLON, POLIESTER




PRINCIPALES CAUSAS PARA LA POCA
PRODUCTIVIDAD Y CALIDAD DEL
SECTOR

LA PROTECCION ARANCELARIA HASTA INICIOS DE LA
DECADA DE LOS 90

— RESTRICCIONES A LAS IMPORTACIONES
— SUBSIDIOS

FALTA DE MATERIA PRIMA

POCA TECNOLOGIA
LA BAJA CALIDAD DE LOS INSUMOS

MANO DE OBRA NO CALIFICADA




LA APERTURA COMERCIAL PRODUJO
(1992):

COMPETENCIA DESLEAL (IMPORTACION DE ROPA USADA)
DUMPING
SUBFACTURACION

EMPRESAS TEXTILES (PRACTICAS GERENCIALES,
ESTRATEGIAS DE COMERCIALIZACION Y VENTAS)

MAYORES NIVELES DE TECNOLOGIA

CRECIMIENTO DE BIENES DE CAPITAL PARA EXPANDIRSE Y
RESPONDER A LA DEMANDA.




ANALISIS DE LA OFERTA TEXTIL, LA
COMPETENCIA Y SU IMPACTO EN LA
ECONOMIA ECUATORIANA

LA PRODUCCION DE ALGODON ES DE CALIDAD ACEPTABLE
(NO ABASTECE AL MERCADO LOCAL) (IMPORTAR — 90%).

LA INDUSTRIA TEXTIL Y DE CONFECCION (MUCHAS
EMPRESAS PROVEEDORAS DE INSUMOS Y DE SERVICIQOS).

LA INDUSTRIA DE LA CONFECCION IMPORTA TEJIDOS,
ACCESORIOS (HILO DE COSER), CIERRES (CREMALLERAS),
BOTONES, ETIQUETAS Y BORDADOS




ANALISIS DE LA OFERTA TEXTIL, LA
COMPETENCIA Y SU IMPACTO EN
LA ECONOMIA ECUATORIANA

INDUSTRIA QUIMICA TEXTIL (PEQUERA).

PROVEEDORES DE LAS MAS IMPORTANTES MARCAS DE
PRODUCTOS QUIMICOS TEXTILES.

EXISTEN REPRESENTANTES DE INDUSTRIAS
INTERNACIONALES (FABRICAN FIBRAS SINTETICAS).

DISTRIBUIDORES Y REPRESENTANTES DE MAQUINARIAS,
ACCESORIOS E INSUMOS DE SOPORTE A LA PRODUCCION.




PORCENTAJE DE EMPRESAS
[EXTILES EN EL ECUADOR

Pichincha

Tunguratua

Arnay

(Tuayas

tras provincias




FORMAS DE CONFECCIONAR EN
EL ECUADOR

EMPRESAS: ORGANIZACION MODERNA
MAQUINARIA
PRODUCCION EN SERIE

SISTEMA ARTESANAL: NO HAY ESTRUCTURA
ORGANIZACIONAL

MAQUINARIA BASICA
TECNICAS ELEMENTALES
PRODUCCION BAJO PEDIDO




ARTESANOS CONFECCIONISTAS DEL
ECUADOR Y SU PARTICIPACION

REGION SIERRA (49.2%)

Azuay

Pichincha

Imbabura

Loja

Clafiar
Eolivar
Chamborazo

Tungurahua

Clarcla

Clotopaxa




ARTESANOS CONFECCIONISTAS DEL
ECUADOR Y SU PARTICIPACION

REGION COSTA (47.7%)

(ruayas

Manabi
El Oro

Los Rios

Esmeraldas




REGION ORIENTE (3.5%)

Morona Santiago
Sucumbios
Feo. De Orellana

Napo
Pastaza

Zamora Chinchape

REGION INSUL AR(%)




PRINCIPALES EMPRESAS TEXTILERAS
DEL ECUADOR

ilos ¢ hilados
FELAMNCEL AMA 5 8 COMERTERETIL S A .
DELLTEXIMDIISTREIAL 5 8. ENE&ATWOR 5 8
ELWIPEES &5 PINTO-COWIERTEZ 5. 5. HIL&AZRIL 5.5, (Davila & Bond)
IMDITSTRIA PIOLER & IMGES &
PoesasDvIAERIS S5 &, (Cuaenca) TEIIWVISE 5 5.
TEETILES SFUUATILAHITS TEETILES M&AECTOMATLES 5 8.

TEETILES TEXSLA 5.8

Alanufaciuras v oitroes articulo s texadiles co nfeccionad os

DELILTEEIMNDUSTREIATL 5 & INDTISTEIS FIOLER &
TEETILES H&eCIONATES 5 5. TEETILES TEXES S 5.5

Prendas ¥ cnghmentus devestr

ECTIACOTTON 5.4, (Cua il ﬁgﬁﬁCCIDNES EECEE&TIV 585
ENMFPEREESAS PINTO-COWVIERETER 5. A HILAZEIL 5.8 (Dawvila & Pond)
INDUUSTEREIS PIOLER & INSGES &

PASADVIAMERIS 5.8 (Cusnca) TEETIL ECTTATNOERE. 5 & .
TEETILES H&eCIONATES 5 5.

Producios textiles especiales

INDIISTEIS FIOLER S |

Tejido s

FERAFNCEL &8 5 8 DELILTEE IMDUSTREIATL. 5 & .

] COMFEZCIOMES FECEELTIVAS

ECTHACOTTON 5. 8. (Guawaguil) IFIER AT

ENMFPEESAS PINTO-CONVIERTER 5. A HILACEIL 5.8 . (Davila & Bond)
INDUOSTEREIS PIOLER & L& IMTERMN&ACTOMNAT. S &

SIMTOFIL O TEJIDODS PIN-TER 5 .4

TEETIL ECTTATNDOE. 5 & TEIWIS & 5 &

TEETILES LA ESCAT & 5 5. TEETILES IWIAR. % SOL 5. 5.
TEXETILES HACIONATLES 5.5,




ANALISIS DE LA ESTRUCTURA DE
COSTOS DEL SECTOR TEXTIL

Estructura de Costos

Tejidos Livianos algodon - poliester
Tipo bramantes estampado claro
Costo Estandar 0.75 wssno
Precio Mercado 0.9 wwe

Porcentajes sobre:

C.Total C.Produc. Val. Agreg. C. Total
Materia Prima 20.0% 60.0% 0,38
Energia 10.0% 12.0% 0.08
Mano de Obra 9.0% 11.0% 0.07
Gastos Fabricac. 5.0% 8.0% 0.04
Otros 8.0% 9.0% 40.0% 0.06
100.0%




ESTRUCTURA TIPICA DE COSTOS
DE CONFECCION

Estructura de Costos

Confeccion

Estandar producto basico
Costo Estandar

Frecio Mercado
Porcentajes sobre:

C. Total
Materia Prima fO% - 80%
Energia 8% - 3%
Mano de Obra 15%0 - 10%
Gastos Fabricac. 5.0%
Otros 2 0%




PROCESO DE PRODUCCION DEL
SECTOR TEXTIL Y DE LA CONFECCION

SECTOR TEXTIL
L
LJ ADQUISICION DE TEIEDURL
MATFRIA PRIMA

ALMACFNAMTFNTE TINTURADA

SECTOR DELA
CONFECCION

v

CONCEPTUAR FAZAD i ESTAMPADOY
—_— - —— -—
EL DISEND BOBRDADD

v

ENSAMEBLATE

v

ALMACENAMIENT! ETIQUETADO




PRINCIPALES MARCAS COMPETIDORAS

NIKFE

ADIDAS

PUMA

MARATHON

FINTO

POSICIONAMIENTO

Juiere resaltar “una
imagen de rebeldia”
que es 1o que los
javeres buscan para
dentificarse

La empresa tiene un
posicionatiento el
cual s “la tnavacidn
hecha deporte”™

El posicionatrdetito
fque quiete tener ez
get “la compafiia
verdaderamente
virtual de los
depottes”

Marathon Sports, es el
auspiciante oficial de la
aeleccidn Ecuatonana de
Fithol.

Elposicionamiento de pinto es
“prendas 100% algodan™

ESTRATEGIAS Y
PUBLICIDAD

Insistenicia en
arneios

lto et usar estrellas
del depotte

Vatiedad de Disefios

FPromorcionar eventos
depottivos

Auavidad, Frescura v
ahsoreidn de sus prendas

Calidad en sus
productos

Principal Deporte
Fithol

Destacan : Diveraion,
[ndiridualismo,
Espontaneidad

Auspiciante de la
Heleccidn Ecuatorana de
Futhal

Atacar maevos
metcadosjdvenes, nifios )

Pattocina a
deportistas de elite

Refleja innovacion
constante

Vigilancia constarde
eh s1s canales de
Distrthueion

Halago Banal

Presrenicion de
lesiones en
depottistas, Mejor
tendithiento en
atletas; previene
inflamacidn del
tendon de & oqudes

Matea posesionada en
el fisthol

Preacupacidn por
extension de
categorias, mantienen
auspicios impottantes
a nivel internacional,

Lider de disttihucion en
litea de ropa deporttva y
accesoos.

Ropa de excelente calidad y
acabados.

DESVENTAJAS

Los precios no estén
al aleance de todos.

Variedades de
productos imitada

Baja actividad
promocional.

aolo linea deportiva, no
tete otras lineas de
westiario

La ropa es muy sencilla y no
hay para todos los gustos de
los consumidotes.




METODOLOGIA DE LA
INVESTIGACION DE MERCADO

1. UNA INVESTIGACION POR EL METODO DE OBSERVACION

DIRECTA EN DIFERENTES CENTROS COMERCIALES DEL
PAIS.

— TENDENCIAS DE LOS POTENCIALES CLIENTES Y DEL
MERCADO

— LAS LINEAS DE PRODUCTOS DISPONIBLES EN EL PAIS
Y SUS MARCAS

— EL NIVEL DE ACEPTACION

— LA CALIDAD DE LOS PRODUCTOS Y SU PRECIO AL
PUBLICO.




2.

METODOLOGIA DE LA
INVESTIGACION DE MERCADO

ENCUESTA REALIZADA EN COLEGIOS, UNIVERSIDADES Y
CENTROS COMERCIALES DE GUAYAQUIL, QUITO, MANTA,
PORTOVIEJO.

- FRECUENCIA DE COMPRA

—  VOLUMEN DE COMPRA

— PROPENSION A LA COMPRA

- GASTO EN LA COMPRA

— PREFERENCIAS DEL CONSUMIDOR

—  TENDENCIAS DE LA CONDUCTA DEL CONSUMIDOR




PRINCIPALES PREFERENCIAS DEL
CONSUMIDOR

« LAS PRENDAS MAS SOLICITADAS EN GENERAL SON JEANS Y
BLUSAS

« LOS HOMBRES CON EL 25% INDICAN QUE PREFIEREN
JEANS, 14% CAMISAS M/C, 12% PANTALONES, 10% CAMISAS
TIPO POLO, 9% CAMISETAS Y 9% CHOMPAS.

« LAS MUJERES CON EL 27% PREFIEREN JEANS, EL 27%
BLUSAS, OTRO RUBRO IMPORTANTE FUERON LAS FALDAS
CONEL 10% Y LAS CHOMPAS CON EL 9%




PRINCIPALES PREFERENCIAS DEL
CONSUMIDOR

UN 34% DE LAS PERSONAS DESTINAN MENOS DE 10
DOLARES

EL 36% DE LAS PERSONAS DESTINAN DESDE 10 HASTA 20
DOLARES

UN 15% DE LAS PERSONAS DESTINAN DE 20 A 40 DOLARES
UN 8% DE LAS PERSONAS DESTINAN DE 40 A 60 DOLARES
UN 4% DESTINAN DE 60 A 80 DOLARES

UN 3% DESTINAN MAS DE 80 DOLARES




PRINCIPALES PREFERENCIAS DEL
CONSUMIDOR

LA CARACTERISTICA QUE LOS COMPRADORES VALORA MAS
AL MOMENTO DE ADQUIRIR UNA PRENDA ES QUE TENGAN
DISENOS ORIGINALES

EL 95% DE LA POBLACION COMPRA ROPA CASUAL, SPORT Y
DEPORTIVA

LAS 3 PRINCIPALES MARCAS DE ROPA QUE SE CONOCEN
SON NIKE, ADIDAS Y PUMA

LAS MARCAS NACIONALES COMO PINTO Y MARATHON,
TIENEN UNA PARTICIPACION DEL 8% DEL MERCADO CADA
UNA




PRINCIPALES PREFERENCIAS DEL
CONSUMIDOR

EL 37% DE LAS PERSONAS COMPRA UNA VEZ CADA 3 MESES
Y EL 35% UNA VEZ AL MES (MAS DESTACADAYS).

LAS PERSONAS PREFIEREN COMPRAR EN:
— MARATHON

— ETA FASHION

— DE PRATI

— SUPER EXITO

— MI COMISARIATO




ANALISIS FODA DE LA EMPRESA
FORTALEZAS

DIRIGIDO NICHO REDUCIDO.
CLIENTES ATENDIDOS DE FORMA CORDIAL Y EXCLUSIVA.
MANUFACTURAS DE CALIDAD

BASE FIJA DE CLIENTES (MANTIENE LA FACTURACION SIN
REALIZAR ESFUERZOS MAYORES DE MERCADEOQ)




OPORTUNIDADES

EXISTE CAPACIDAD INSTALADA DESOCUPADA

EN EL LARGO PLAZO SE PODRIA ADQUIRIR LA DISTRIBUCION
EN EL PAIS DE ALGUNA MARCA MUY RECONOCIDA
INTERNACIONALMENTE DE ROPA DEPORTIVA.

ACUERDOS INTERNACIONALES QUE PERMITIRIAN EXPANDIR
LA OFERTA DE TEXTILES Y CONFECCIONES.




DEBILIDADES

FALTA DE PROGRAMAS DE CAPACITACION

ALTO REQUERIMIENTO DE CAPITAL DE OPERACION: DIFICIL
ACCESO AL CREDITO Y ALTO COSTO DEL DINERO.

NO EXISTEN INVERSIONES EN ESTRATEGIAS PUBLICITARIAS
LAS MAQUINARIAS TIENEN COSTOS ELEVADOS.

LOS NIVELES DE PRODUCCION NO SATISFACEN LA
DEMANDA REQUERIDA.




AMENAZAS

COMPETENCIA DESLEAL (CONTRABANDO DE ROPA)
VENTAS VARIABLES EN EL ANO

NUEVAS EMPRESAS TEXTILES (DISMINUCION EN LAS
VENTAS O HASTA EL QUIEBRE TOTAL DE LA EMPRESA)

LA INESTABILIDAD POLITICA Y ECONOMICA




MATRIZ

Crecimiento

Demanda

BCG ADAPTADA

Direcd aonar, segmentar

iFesidn Apidade

WENEES, & introducdan
de productos v enfogque




MATRIZ GE

FORTALEZA

CRECIMIENTO

ALTO

[ rtir =n ¢ apital
de frabajo varsas
wilnarablaz




MATRIZ DE ESTRATEGIA DE EMPRESA:

ENFOQUE: ANALISIS DE CICLOS DE VIDA DEL PRODUCTO

Y MERCADO
BEODT

Nuevo

Dezarrollo

E xpansion Penatracion, productos
de 2l rotzcion,

hNBdurez _ producios
diferencizdos. nichoe
renkbles

Ob=oleto




RE-DEFINICION ESTRATEGICA DE
LA EMPRESA

MISION

SATISFACER LAS NECESIDADES DE NUESTROS CLIENTES
TANTO EN GUSTOS COMO EN CALIDAD EN LAS PRENDAS
DEPORTIVAS QUE OFRECEMOS, POSICIONANDO EN LA

MENTE DE LOS CLIENTES EN CUANTO A ROPA DEPORTIVA
SE REFIERE, LA EMPRESA “LIZFASHION".




RE-DEFINICION ESTRATEGICA DE
LA EMPRESA

VISION

CONVERTIRNOS EN LA EMPRESA LIDER EN CONFECCION,
VENTA Y DISTRIBUCION DE ROPA DEPORTIVA EN EL PAIS,
CON ALTA CALIDAD EN NUESTRAS CONFECCIONES, CON
UN FUNCIONAMIENTO EFICIENTE Y ACORDE A LOS

REQUERIMIENTOS DE NUESTROS CLIENTES




FILOSOFIA Y VALORES
ORGANIZACIONALES

CUMPLIMIENTO A TIEMPO (ENTREGA DE MERCADERIA)

PRIORIDAD AL CLIENTE (SATISFACCION DE EXIGENCIAS DE
NUESTROS CLIENTES)

TRABAJO EN BASE A RESULTADOS (METAS)
MORAL, ETICA, HONESTIDAD, RESPETO Y CORDIALIDAD

IDENTIDAD ORGANIZACIONAL (PRENDAS DE CALIDAD,
DISENOS INNOVADORES, BUEN PRECIO)

APOYO A LAS IDEAS

CALIDAD, EFICIENCIA Y EFICACIA EN LOS RECURSOS E
INSUMOS




OBJETIVOS DE LARGO PLAZO

LOGRAR POSICIONAR LA EMPRESA ‘LIZFASHION A NIVEL
NACIONAL Y QUE LOGRE SER UN REFERENTE.

CALIDAD DE LAS PRENDAS (RECHAZOS 1% DE LA PRODUCCION)

CANALES DE DISTRIBUCION Y COMERCIALIZACION
SISTEMATIZADOS (TECNOLOGIA DE PUNTA ACTUALIZADA)

FUNCIONAMIENTO ORGANIZADO DE CADA DEPARTAMENTO
(DESARROLLO PERSONAL)

MAYOR VARIEDAD EN PRENDAS DEPORTIVAS




OBJETIVOS DE MEDIANO PLAZO

CRECIMIENTO EN LAS VENTAS ANUALES DEL 5%
(PROMOCIONES Y PUBLICIDAD).

« INCENTIVAR LA DISTRIBUCION EN LAS PRINCIPALES CIUDADES
DEL ECUADOR: GUAYAQUIL, QUITO Y CUENCA.

« REDUCIRAL NIVEL DE RECHAZOS (5%). MEDICION SEMESTRAL.

« INCREMENTAR LA BASE DE CLIENTES EN UN 40%




OBJETIVOS DE CORTO PLAZO

« CREAR UN AREA DE VENTAS (INCENTIVAR LA
COMERCIALIZACION Y DISTRIBUCION)

« CAPACITAR AL AREA DE VENTAS (POLITICAS DE CREDITO,
ADMINISTRACION, CONTABILIDAD Y RECURSOS HUMANOS)

« AUMENTAR LAS VENTAS EN UN 3% PARA EL PRIMER ANO.

- DIFERENCIARSE DE LA COMPETENCIA (PRENDAS
INNOVADORAS Y ADAPTABLES)

« TALLERES DE CAPACITACION (2 VECES AL ANO, MEJORAR
LA ELABORACION DE LAS PRENDAS.




ESTRATEGIAS DE
DIFERENCIACION

« TRATO PERSONALIZADO, AGIL, OPORTUNO Y EFICIENTE

QUE SATISFAGA LOS REQUERIMIENTOS DEL CLIENTE.

« MINUCIOSOS Y DETALLADOS METODOS DE ELABORACION

DE LAS PRENDAS

« PROPORCIONAR PRENDAS CON PRECIOS COMPETITIVOS




POSICIONAMIENTO
ESTRATEGICO

 INSUMOS Y MATERIALES DE EXCELENTE CALIDAD.

- TECNICAS DE ACABADO QUE VAYAN ACORDE AL GUSTO,

EXIGENCIA, MEDIDAS Y A LA OCASION DEL ACTO
DEPORTIVO

« INNOVACION CONSTANTE EN CUANTO A MODA DEPORTIVA

SE REFIERE




PLANES ESTRATEGICOS Y
COMERCIALES

PLAN DE ACCION 1

LA EMPRESA COMPRARA EL SISTEMA MEMORY FIGARO
PARA ALMACENAR LOS DATOS DE LOS CLIENTES,
PROVEEDORES, COMPETENCIA, POTENCIALES CLIENTES,
MOVIMIENTOS DE CAJA, BANCOS, CUENTAS POR COBRAR
Y PAGAR (COSTO DEL PROGRAMA 1250 + IVA = 1400
DOLARES) .

ACTUALIZAR LA BASE DE DATOS MEDIANTE LLAMADAS
TELEFONICAS A LAS EMPRESAS.

INCORPORAR A POTENCIALES CLIENTES A LA BASE DE
DATOS PARA LUEGO VISITARLOS.

ESTA BASE DE DATOS DEBE DE SER ACTUALIZADA DE
FORMA SEMESTRAL.




PLAN DE ACCION 2

CONTROL DE LAS TAREAS Y SUPERVISION DE LAS
OPERACIONES ADMINISTRATIVAS, CONTABLES Y DEL
TALLER DE PRODUCCION.

MANEJAR LA INFORMACION Y LOS DATOS A TRAVES DE UN
NUEVO PROGRAMA CONTABLE. (INVERSION DEL
PROGRAMA 720 + IVA = $806.40)

CONTROLAR LOS GASTOS Y LAS METAS DE VENTAS:

APLICACION DE ASIGNACIONES PRESUPUESTARIAS A LAS
DIVERSAS CUENTAS

REVISIONES TRIMESTRALES DE LOS RESULTADOS VS. LOS
OBJETIVOS

APLICACION DE POLITICAS DE SEGUIMIENTO Y ESTRATEGIAS
PARA POTENCIAR A LA EMPRESA O CORREGIR EL
DESEMPENO DE ESTA.




PLAN DE ACCION 3

1. CREAR UN AREA COMERCIAL:
— MARKETING Y VENTAS

— INCREMENTE LA CARTERA DE NEGOCIOS DE LA
EMPRESA.

a) SE DISENARA MATERIAL PROMOCIONAL DE LA
EMPRESA

b) SE CONTRATARA UN VENDEDOR




PLAN DE ACCION 3

c) ESTA PERSONA REPORTARA DIRECTAMENTE A
GERENCIA GENERAL Y EMITIRA INFORMES CON
COPIA° AL DEPARTAMENTO ADMINISTRATIVO-
FINANCIERO

d) PARA SU LABOR RECIBIRA EL APOYO LOGISTICO DE
LA ASISTENTE ADMINISTRATIVA

e) SE ASIGNARA UN ESCRITORIO, UNA COMPUTADORA,
UNA LINEA TELEFONICA, SILLA TIPO EJECUTIVA Y UN

TELEFONO.




PLAN DE ACCION 3

2. DISENAR UN PLAN DE MARKETING:

— PROMOCIONAR A LA EMPRESA ANTE SUS POTENCIALES
CLIENTES

— REFORZAR LA IMAGEN ANTE LOS ACTUALES

a) DISENARA UNA PAGINA WEB ( $200 )
HOSTING + DOMINIO ( $44.8 ANUALES)
POSICIONAMIENTO WEB ( $43.68 )

b) DISENARA PAPELERIA, MATERIAL PUBLICITARIO Y
FOLLETERIA.

c) ENVIO DE MATERIAL PUBLICITARIO A POTENCIALES
CLIENTES DE LA EMPRESA POR MEDIO DE ENTREGA
DIRECTA ($150 LOS 500 CATALOGOS DE PRESENTACION
DE LA EMPRESA)




PLAN DE ACCION 3

MATERTALES PUBLICITARIOS

Tat jetas de presentacton 0,052 1.000

Catalogos 0,38 500
Papeleria 0.022 2.000
Plumas (015 a00

TOTAL DE MATERIAL PROMOCIONAL




PLAN DE VENTAS

CUALIDADES DEL VENDEDOR

TENER CARISMA PARA ATENDER AL CLIENTE.
SER CORTES Y AMABLE CON EL CLIENTE.

FACILIDAD DE PALABRA PARA CONVENCER PLENAMENTE AL
CLIENTE.

DETERMINACION PARA INSISTIR LO SUFICIENTE SIN LLEGAR
A LA EXAGERACION Y CONSEGUIR SUS OBJETIVOS

SINCERIDAD PARA DECIR LA VERDAD Y NO MENTIR SOBRE
ALGO QUE EL PRODUCTO NO TIENE.




PROCESO DE VENTA

ANTES DE LA VENTA
FIJAR FECHA Y HORA (TELEFONICAMENTE)

PREPARACION

DURANTE LA VENTA
ENTREVISTA'Y CIERRE

EL MATERIAL DE APOYO (LA FOLLETERIA DE LA EMPRESA,
HOJAS DE ANTIGUOS CLIENTES, FORMULARIOS DE
RECEPCION DE REQUERIMIENTOS DE LOS CLIENTES)

DESPUES DE LA VENTA
SEGUIMIENTO




PERFIL DEL VENDEDOR

« EXPERIENCIA EN EL SECTOR TEXTIL
« NO MAYOR DE 35 ANOS

« BUEN CONOCIMIENTO DEL MERCADO

« EXCELENTES RELACIONES INTERPERSONALES

« PROACTIVO, APTITUD NEGOCIADORA.

PAGO AL VENDEDOR

« SUELDO BASICO: $300.00
« TRANSPORTE Y VIATICOS: $65.00 + VIATICOS A PROVINCIAS
« COMISIONES: 2.5% DEL TOTAL DE SUS VENTAS FACTURADAS

Y COBRADAS




HORAS LABORABLES
8 HORAS X 5 DIAS X 4 SEMANAS = 160 HORAS/MES

4 HORAS DE VENTAS (50%) = 80 HORAS/MES (CAMPO)
SI: 6 VISITAS SEMANALES X 4 SEMANAS = 24 VISITAS AL MES

PRODUCTIVIDAD (20%-30%) == (5 A 7 NUEVOS CONTRATOS AL
MES)

CONTRATOS POR CLIENTES =14.45; CLIENTES DEL 2006 = 17
——) 14.45 X 17 = 245.65 CONTRATOS AL ANO

VENTAS (2006) = $ 570.800

PROMEDIO DE VENTAS POR CONTRATO :
570.800/ 245.65 = $ 2.323,63

VENTA MENSUAL = $ 2323.63 X 6 = MEMNSTIAL | ANITAL
1224178 | F 167.301,36




IMAGEN

EL LOCAL DEBERA TENER UN DISENO MODERNO Y
DEPORTIVO, SIGUIENDO LOS LINEAMIENTOS DE LAS
TENDENCIAS ACTUALES, ASI COMO LOS NUEVOS LOCALES
QUE SE INTEGRARAN EN LAS ETAPAS DE EXPANSION
COMERCIAL Y DE DISTRIBUCION.




PRESUPUESTO DE PUBLICIDAD Y

PROMOCION

VARIABLE DETALLE

Entrega trimestral de catalogos a distribuidores v

MATERIAL vendedores
PUBLICITARIO

DESCUENTOS A 25% DE VENTAS
DISTRIBUIDORES

BPEDECORAR Mejorarla imagen del local mediante colores,
LOCAL ' iluminacién v mobiliario

MERCHANDISING ¥V Material publicitario para incentivar la compra v
MAT POP mejorar imagen

Llamadas para promocionar disefios, productos e
TELEMERCADEQ incentivar a la compra

TOTAL DE GASTO EN PUBLICIDAD Y




PLAN DE ACCION 4

- LA CAPACITACION DEL PERSONAL OPERATIVO DEBE INICIARSE
DESDE EL PRIMER DIA QUE INGRESA A LABORAR CON UNA
INDUCCION DE CHARLAS DE SEGURIDAD PROPIAS DE LA
EMPRESA Y LUEGO INDICANDO LOS PROCEDIMIENTOS A SEGUIR
PARA LA FABRICARON DE LA PRENDAS.

- PARATAL FIN SE DEBE DE CONTAR CON EL MATERIAL SUFICIENTE
PARA REALIZAR ESTA INDUCCION, Y LOS CAPACITADORES
SERIAN EL GERENTE GENERAL Y JEFE DE PRODUCCION

« LA INVERSION PARA SERIA DE 250 DOLARES ANUALES




PLAN DE ACCION 4

*SE REQUIERE ADEMAS QUE SE ESTABLEZCA UN CALENDARIO
PARA LA CAPACITACION PERIODICA PARA EL PERSONAL DE
COSTURA, CORTE Y ARMADO DE LAS PRENDAS POR CUANTO LA
CALIDAD DE NUESTRO TRABAJO DEPENDE DE LA CALIDAD DE
LAS CONFECCION. SE RECOMIENDA AL MENOS DOS VECES AL
ANO.

LA INVERSION PARA SERIA DE 400 DOLARES ANUALES .




PLAN DE ACCION 4

ES NECESARIO QUE EL PERSONAL ADMINISTRATIVO RECIBA
SEMINARIOS DE ACTUALIZACION DE NUEVAS LEYES
LABORABLES, CAMBIOS QUE GENERA EL SRI Y OTROS TEMAS,
APROVECHANDO QUE LA EMPRESA PERTENECE A LA CAMARA
DE COMERCIO, DONDE SE PUEDEN OBTENER CURSOS
GRATUITOS.

OTRA OPCION SERIAN LOS CURSOS DE CAPACITACION EN EL
SECAP, DONDE EL COSTO ES DE APROXIMADAMENTE USD $ 25
POR CURSO, DE VENTAS Y ADMINISTRACION.

PARA EL AREA DE PRODUCCION, EL SECAP TAMBIEN OFRECE
CURSOS SOBRE DIVERSAS AREAS PRODUCTIVAS A COSTOS
RAZONABLES.

SE INVERTIRA UN MONTO DE 150 DOLARES ANUALES EN
CAPACITACION, SEGUN LAS NECESIDADES Y LAS
ESTRATEGIAS




PLAN DE ACCION 5

ES NECESARIO CREAR UN BANCO DE DATOS CON LOS
NOMBRES DE TRABAJADORES QUE HAYAN CUMPLIDO CON
LOS REQUERIMIENTOS ESTABLECIDOS: EDUCACION,
ESPECIALIDAD, EXPERIENCIA.

SE REQUIERE QUE EL NUEVO PERSONAL ENTREGUE LOS
RESULTADOS DE LOS EXAMENES MEDICOS QUE LA EMPRESA
SOLICITA Y EL PROCESO DE SELECCION DEBE EXTENDERSE
LO NECESARIO PREVIO A LA SELECCION DE UN NUEVO
TRABAJADOR.

EL PROCESO DE SELECCION ES CONTINUO Y PERMANENTE,
DE ESTA MANERA CUANDO SE REQUIERAN NUEVOS OBREROS,
SE PODRA LLAMAR A LOS PRESELECCIONADQOS.




PLAN DE ACCION 6

REALIZAR LAS ADQUISICIONES DE ACTIVOS NECESARIQOS:

UN VEHICULO PARA TRANSPORTAR LA MERCADERIA
(CAMION O FURGONETA): USD $ 28,000.00

COMPRA DE UNA MAQUINA BORDADORA: USD $ 24,500.00
DOLARES

COMPUTADORAS + IMPRESORAS Y OTROS EQUIPOS DE
OFICINAS PARA RENOVAR LA TECNOLOGIA DE LA EMPRESA
EN LAS AREAS ADMINISTRATIVAS: USD $ 6,500.00

MAQUINAS DE COSTURA DOBLE (2 MAQUINAS) Y COSTURA
EN CADENA (2 MAQUINAS): USD $ 2,500.00. TOTAL USD $
10,000.00

MUEBLES Y ENSERES: USD $ 1,500.00
OTROS ACTIVOS: USD $ 1,100.00

TOTAL DE INVERSIONES EN ACTIVOS: USD $ 71,600.00




PLAN DE ACCION 7

OBTENER UNA LINEA DE CREDITO QUE PERMITA FINANCIAR
DIVERSAS OPERACIONES DE LA EMPRESA, LAS ESTRATEGIAS
Y LAS INVERSIONES.

SE OBTENDRIAN LOS SIGUIENTE PRESTAMOS:

a) PRESTAMO PARA FINANCIAR EL CAMION (70% DEL MONTO):
USD $ 19,600.00 DOLARES.

b) PRESTAMO PARA FINANCIAR MAQUINARIAS Y ACTIVOS: USD
$ 43.600.00 DOLARES.

ASI DADO ESTO, SE HA CONSIDERADO QUE HAY UN NUEVO
PASIVO DE 63200 DOLARES A UN COSTO DEL 17% ANUAL




CONSIDERACIONES FINANCIERAS
INVERSIONES

_ PRESUPUESTO DE INVERSION

ACTIVO CORRIENTE
CAFPITAL DE TRAEBAJO? $ 36.939,00

ACTIVOS FIJOS

MUUEBLES ¥ ENSERES
ADECUACIOMNES :
SOFWARE 20640
COMPUTADORAS Y EQUIFPOS DE OFICINA 5.500,00
PAACQUIMNARIA Y EQUIFOS $ 34 500,00
YEHICLLO $ 25.000,00
OTROS ACTIVOS $ 1.100,00
TOTAL DE ACTIVOS FIJOS $ 77.556,40

1.500,00
3.750,00
2

$
$
$
$

GASTOS AMORTIZABLES

FUBLICIDAD $ 673,00
TOTAL DE AMORTIZABLES F 673,00

TOTAL DE INVERSION $ 115.169,00

* SE HA CONSIDERADO 3 MESES DE GASTOS COMO
CAPITAL DE TRABAJO PARA FINANCIAR LOS NUEVOS
GASTOS QUE SE INCURRAN




CONSIDERACIONES FINANCIERAS
INVERSIONES

LAS INVERSIONES SE FINANCIARAN POR MEDIO DE DOS FUENTES:

FINANCIAMIENTO % TOTAL
PASIVOS 5 ANOS (BANCO COMERCIAL) | 54,88%| $63.200,00
INVERSION DE 50CI05 45,12%| §51.969,00

CALCULO DEL RIESGO DEL PROYECTO

CPPC: %(DEUDA/ACTIVOS)*i+%(PATRIMONIO/ACTIVOS)*ke (1-T)

DONDE i ES LA TASA DE INTERES QUE COBRA EL BANCO PARA LA
DEUDA Y ke, ES LA TASA MINIMA QUE EXIGE EL INVERSIONISTA
PARA COLOCAR UNA INVERSION EN EL SECTOR.




CONSIDERACIONES FINANCIERAS
CALCULO DEL RIESGO DEL PROYECTO

A PARTIR DE ESTO SE TIENE QUE SE CALCULARA LA TASA DE
RIESGO DEL PROYECTO, MEDIANTE EL METODO DEL CAPM:

Ri = RF + B(RM — Rf) + RP

DONDE:

RF: ES LA TASA DE RENTABILIDAD LIBRE DE RIESGO

RM: ES EL RIESGO DE MERCADO

B: ES EL PARAMETRO DE ELASTICIDAD DEL SECTOR CON
RESPECTO A VARIACIONES DE MERCADO

RP: RIESGO PAIS



CONSIDERACIONES FINANCIERAS
CALCULO DEL RIESGO DEL PROYECTO

3: SE TOMA EL VALOR DE 0.95 DE SMARTMONEY.COM

* RIESGO PAIS: EL RIESGO PAIS AL CIERRE ES DE 746 PUNTOS
(FUENTE: BANCO CENTRAL DEL ECUADOR)

« RM: RENDIMIENTO PROMEDIO DE ACCIONES EL CUAL ES DE
7.07%

* RF: LATASA DE LOS BONOS DEL TESORO DE LOS ESTADOS
UNIDOS, LA CUAL ES 4.96%

* Rf: LATASA PROMEDIO DE LIBRE DE RIESGO DURANTE EL MISMO
PERIODO DE CALCULO DE LARM, LA CUAL ES DE 3.8%



CONSIDERACIONES FINANCIERAS
CALCULO DEL RIESGO DEL PROYECTO

EL RIESGO SE LO PUEDE OBTENER DE LA SIGUIENTE FORMA:
KE =4.96% + 0.95*(7.07% — 3.8%) + 7.46 = 15.53%

PARA EL CALCULO DEL COSTO DEL CAPITAL DEL INVERSIONISTA
TENEMOS:

CPPC = DEUDAL/ACT*| + PATRIMONIO/ACT*KE (1-T)

T: ES EL IMPUESTO POR CONCEPTO DE IMPUESTO A LA RENTA
(25% PARA LAS UTILIDADES);,

COSTO PROMEDIO PONDERADO = 54.88%*17% + 45.12%*15.53%*(1-25%)
TMAR = COSTO PROMEDIO PONDERADO = 14.59%
TMAR = CPPC = 14.59%




PROYECCIONES

ESTADO DE PERDIDAS ¥ GANANCIAS BASE PROYECTADO

RUBRDO

2007

2008

2009

2010

2011

VENTAS

$ 5599 340 00

$ 529307 00

b BED.7 72 55

$ BY3.510 57

$ 72586501 52

COSTO DE VENTAS

MATERIALES

$ 265 703,00

$ 283.188,15

b 297 347 56

$ 312214 54

$ 327825 BO

AN O DE OBRA

F43.092 00

45245 B0

$ 47505353

F 49,5834 35

$ 52375 B0

COSTO INDIRECTOS

$ 149 535 00

$ 15732675

b 1519509

17345274

$ 182,125 58

TOTAL COSTO DE VENTAS

$ 462.630,00

$ 485.761,50

$ 510.049,58

$ 535.552,05

$ 562.329,66

UTILIDAD BRUTA

$ 136.710,00

$ 143.545,50

$ 150.722.78

$ 158.258.91

$ 166.171,86

GASTOS OPERACIONALES

SUELDOS

F 34.953 BS

$ 36369 23

$ 378452

F 39.200 00

$ 40615 38

BEMEFICIOS S0OCIALES

$ 4,365 223

F 454615

$ 472308

$ 4.900 00

COMISIONES DEWENTAS

$ 0,00

0,00

% 010

$ 000

MASNTEMIMIEMTO

%2996 .70

F3.146 54

% 3.303 56

% 3,465 15

$3.642 51

SERNWICIOS BASICOS

$10.907 33

d 11.400 33

$11.895 .33

12,386 33

b 12.579 33

SERWICIOS PRESTADOS

$3.120,85

F 3247 25

337353

$ 3.500 10

$ 3626 37

=AST O DE WIAJE

$ 9. 526 83

$ 10569 25

$11611FB

F 12654 03

$ 13656 50

CAPAZITACZION

$ 0,00

$ 0,00

$ 00

$ 000

SEGLURD

54.057,14

b 4221 43

b 438571

5 4.550,00

HOMNORARIOS PROFESIONALES

$ 4,365 223

F 454615

$ 472308

% 4.900 00

SUMINISTROS DE OFCIMA,

% 1.597 89

$ 16E2 59

$1.727 30

$1.79200

CUENTAS INCOBRABLES

$10.651 33

d 1320509

$ 15756855

$13.312 B0

b 20.566 36

DEPRECIACIONES

F21.055 56

21055 56

$ 2105556

F21.055 56

$21.055 56

INTERESES Y COMISIONES

% 1.580,00

F 1.580,00

 1.550 00

% 1.580 /00

% 1.580 00

CTROS

% 2 695 00

F 2695 00

$ 2.B95 00

% 2. 69500

% 2.695 00

TOTAL GTOS. OPERACIONALES

$ 111.880,98

$ 118.244,58

$ 12461568

$ 130.994,64

$ 137.381,86

GASTOS NO OPERACIONALES

CTROS IMPUESTOS

% 1.085 32

F 1.203 51

$1.327 71

% 1.446 50

$ 1.56E 09

TOTAL GTOS. NO OPER.

% 1.089,32

$ 1208,51

$1327.71

$1.446,90

% 1.566,09

TOTAL DE GASTOS

$112.970,30

$ 119.453,10

$ 12594338

$ 13244154

$ 138.947,95

UTILIDAD DEL EJERCICIO

$23.739,70

$ 24.092,40

$ 2477939

$ 2581738

$27.223,91




PROYECCIONES

ESTADO DE PERDIDAS ¥ GANANCIAS CON PROYECTO

RUBRO

2007

2008

2009

2010

2011

VENTAS

b 7B6.641,00

§804.97353,05

845.221 .70

§857.452,79

$ 931.856 .93

COSTO DE VENTAS

MATERIALES

F 344.955,45

§ 362,237 57

§ 380.349 .77

§ 3995067 25

§ 419,335 62

MAND DE OBRA

5 5512079

b 57.876,83

$ 60.770 67

$63.809.20

b B6.999 BB

COSTO INDIRECTOS

b 191.660,25

$201.243 26

$211.305 .43

$221.870,70

$ 2592054 223

TOTAL COSTO DE VENTAS

$591.769.49

$621.357,96

% 652.425,86

% 685.047,16

$719.299.51

UTILIDAD BRUTA

$ 174.871,51

$ 183.615,09

$ 192.795,84

$ 202.435,63

$ 212.557,41

GASTOS OPERACIONALES

sSUELDOS

$ 38.553 85

b 39.968 23

$ 41.354 B2

$ 42.800,00

F 44215 38

BEMEFICIOS SOCIALES

B 4.819 23

49965 15

§5.173 08

$5.350,00

§ 5526 92

COMISIONES DE VENTAS

b 418253

5 4.391 BB

F4.611,24

$ 4541 51

$ 5.053,20

PMANTEMNIMIENTO

b 3.833,21

$4.024 57

$4.226,11

$4.437 41

465925

SERWICIOS BASICOS

d 14102 54

B 14.807 57

$ 15.545 05

$ 16.325 45

$ 1714173

SERWICIOS PRESTADOS

F3.120,88

$3.247 25

$ 5.373 63

$ 5.500,00

$ 5.626 357

SASTO DE MAJE

$ 11.499 52

F12.074 B0

$ 12678 33

$ 1331224

§13.977 85

CAPACITAZICON

§ 500,00

§ 525,00

b 056 98

b o586 97

F 91802

SEGURD

b 4057 14

$4.221 45

$4.3535 71

$4.550.00

$4.714 29

HOMORARIOS PEOFESIONALES

B 4.369 25

$4.546,15

$ 4,723,035

$ 4.500,00

$5.076 92

SUMINISTROS DE OFICIMNA,

B 2.063,00

216615

$ 2274 A6

$ 2.385,15

$ 2607 59

CUENTAS INCOBRABLES

B 727770

$E.549 93

$5.894 94

$ 5.305 44

$ 477490

DEFPRECIACIOMES Y AMORTIZACIONES

$ 34721 50

b 34418 BS

$ 34.4158 BS

$ 34.355 00

$ 3431770

INTERESES ¥ COMISIONES

§11.661.76

b 10.049 /5

F8.141 16

$ 5.851 65

$ 3.206 B9

DT RO

b 2.B95,00

$ 26595 00

$ 25595 00

$ 26595 00

$ 26395 00

TOTAL GTOS. OPERACIONALES

$147.757.,19

% 148.986,43

% 150.385,03

$ 151.559,19

$ 152.442,56

GASTOS NO OPERACIONALES

DOTROS IMPUESTOS

b 1.314,59

$ 1.330 54

$1.4459 57

$1.522,15

$1.5598 26

TOTAL GTOS. NO OPER.

$1.314,89

% 1.380,64

$ 1.449,67

$1.522.15

$ 1.598.26

TOTAL DE GASTOS

$ 149.072,08

$ 150.367,07

$ 151.834,70

$ 153.081,35

$ 154.040,82

UTILIDAD DEL EJERCICIO

$ 25.799.43

$ 33.248,02

$ 40.961,14

$ 49.354,28

$ 58.516,60




PROYECCIONES

RUBRO

2006

2009

2010

SASTOS AMORTIZABLES

$ 0,00

$ 0,00

$ 0,00

FROPIEDADES, PLAMTA Y ECQIUIPD

$ 0,00

$ 0,00

$ 0,00

CAPITAL DE TRABAJO

$ 0,00

$ 0,00

$ 0,00

TOTAL DE INVERSION

$ 0,00

$ 0,00

$ 0,00

PASIVO

$ 0,00

$ 0,00

$ 0,00

VENTAS

3 570.500,00

$ 599.340,00

$ 628.307,00

$ 660.772,35

$ 693.510,97

$ 725.501,52

COSTO DE VENTAS

MATERIALES

3 256.860,00

$ 269.703,00

3 283.188,15

F 297347 56

$312.214 84

$ 327.525,68

MAND DE OBRA

3 41.040,00

$ 43.092 00

3 45 246 50

$ 47.508 93

$ 49.584 38

$ 52.378 60

COSTOINDIRECTOS

3 142.700,00

$ 149.535,00

3 187.326,75

$ 165.193,09

3173452 74

$ 182.125,38

TOTAL COSTO DE VENTAS

$ 440.600,00

$ 462.630,00

$ 485.761,50

$ 510.049,58

$ 535.552,05

$ 562.329,66

UTILIDAD BRUTA

$ 130.200,00

$ 136.710,00

$ 143.545,50

$ 150.722,78

$ 158.258,91

$ 166.171,86

GASTOS OPERACIONALES

SUELDOS

3 33.600,00

$ 3495385

3 36.369,23

$ 37.784 62

$ 39.200,00

$ 40,615,385

BEMEFICIOS SOCIALES

3 4.200,00

F 4,369,253

3 4.546,15

$4.723,08

$ 4.900,00

$ 5.076,92

COMISIONES DE WEM TAS

$ 0,00

3 0,00

$ 0,00

$ 0,00

$ 0,00

$ 0,00

Pl AN TEMIMIEN TO

3 2.854,00

$ 2.996,70

3 3.146,54

$ 3.303,86

$ 3.4569,05

$ 364251

SERVICIOS BASICOS

3 10.500,00

$ 10.907,33

3 11.400,33

$ 11.893,33

$ 12.5386,33

$ 12,879,353

SERYICIOS PRESTADDS

3 3.000,00

$3.120,88

3 3.247 .25

$ 337363

$ 3.500,00

$ 3.626,37

SASTO DE VIAJE

3 5.5962,00

$ 9.826,83

3 10.569,25

$11.611,66

$ 12.654,08

$ 13.6965,50

CAPACITACION

$ 0,00

3 0,00

$ 0,00

$ 0,00

$ 0,00

SEGURD

3 3.900,00

F4.057,14

3 4.22143

$ 4.385,71

$ 4.5850,00

HOMNOREARIOS PROFESICONALES

3 4.200,00

$ 4.369,25

3 4.546,15

$4.723,08

$ 4.900,00

SUMINISTROS DE OFICIN A,

3 1.556,00

$ 1.897,89

3 1.662,59

$1.727,30

$1.752,00

CUENTAS INCOBERABLES

3 5.5962,00

$ 10.651,33

3 13.205,09

$ 15.755,85

$ 18.512 60

$ 20.8665,36

DEFPRECIACIONES ¥ AMORTIZACIONES

3 21.018,36

$ 21.055,56

3 21.055 86

$ 21.055,56

$ 21.055 586

$ 21.055,86

INTERESES % COMISIONES

3 1.580,00

$ 1.850,00

3 1.580,00

$ 1.5850,00

$ 1.550,00

$ 1.5850,00

OTROS

3 2.695,00

$ 2.695,00

3 2.695,00

$ 2.695,00

$ 2.6595,00

$ 2.695,00

TOTAL GTOS. OPERACIONALES

$ 106.207,36

$ 111.880,98

1/2

$ 118.244,58

$ 124.615,68

$ 130.994,64

SIGUE

$ 137.381,86

v




PROYECCIONES

FLUJO DE CAJA BASE

GASTOS NO OPERACIONALES

2006

| 2007

| 2008

2009

2010

2011 |

OTROS IMPUESTOS

$ 975,00

$ 108932

$1.208 51

§1327 71

$ 1446 50

$ 1.566,09

TOTAL GTOS. NO OPERAC.

$ 979,00

$ 1.089,32

$ 1.208,51

$ 1.321,71

$1.446,90

$ 1.566,09

TOTALDE GASTOS

$ 107.186,36

$112.970,30

$ 119.453,10

$ 125.943,38

$ 132.441,54

$ 138.947 95

UTILIDAD DEL EJERCICIO

$23.013,64

$23.739,70

$ 24.092,40

$24.779,39

$25.817,38

$27.22391

AJUSTES DEL FLUJO DE CAJA

DEFRECIACION YV AMORTIZACION

$21.018,36

$21.055,56

$21.05536

$21.055,56

$21.05536

$21.055,56

CTASY DOC POR COBRAR

$21.933 60

$2412696

$ 26.539 66

$29.193 62

$32.112,98

$35.324,28

AMORTIZACION DE LA DEUDA

-3 26.303,00

422,357 55

-$19.003 92

-$16.153,33

-$13.730,33

- 11670,78

CTASY DOC POR PAGAR

-3 52.606,00

-4 55.236,30

-$57.998,12

-$ 60.898,02

-$ 63.942,92

-$67.140,07

VALOR DE SALVAMENTO

$0,00

$ 0,00

$0,00

$ 0,00

$0,00

$71.07969

RECUPERACION DE CAPITAL

$000

$0,00

F000

$0,00

F000

$8268840

TOTAL AJUSTES

-$ 35.957,04

$32.411,33

-$ 29.406 81

-$ 26.802,16

-$ 24.504,70

$ 131.337,09

JFLUJO DE CAJA

-$ 12.943,40

$8.671,63

2/2

-$5.314,41

-$ 2.022,77

$1.312,67

$ 158.561,00]




PROYECCIONES

FLUJO DE CAJA CON PROYECTO

RUBRO

2006

2007

2008

2009

2010

2011

SASTOS AMORTIZABLES

-3 673,00

$ 0,00

$ 0,00

$ 0,00

$ 0,00

$ 0,00

FROPIEDADES, FLANTA Y EQUIPD

-3 77.556 40

% 0,00

$ 0,00

$ 0,00

$ 0,00

$ 000

CAPITALDE TERABAJD

-3 36.933,00

$ 0,00

$ 0,00

$ 0,00

$ 0,00

$ 0,00

TOTAL DE INVERSION

-$115.168,70

$ 0,00

$ 0,00

$ 0,00

$ 0,00

$ 0,00

PASIVO

$ 63.200,00

$ 0,00

$ 0,00

$ 0,00

$ 0,00

$0,00

VENTAS

$ 570.800,00

$ 766.641,00

$ 804.973,05

$ 845.221,70

$ 887.482,79

$ 931.856,93

COSTO DE WENTAS

MATERIALES

$ 256.860,00

$ 34498545

$ 362.23787

$ 380.348,77

$ 39936725

$419.335 62

MAND DE OBREA

$ 41.040,00

$55.120,79

$57.876,83

$60.770,67

$63.809,20

$ 66.959 66

COSTO INDIRECTOS

$ 142.700,00

$ 191.660,25

$ 201.243 26

$211.30543

$ 221.870,70

$ 2329654 23

TOTAL COSTO DE VENTAS

$ 440.600,00

$ 591.769,49

$ 621.357,96

$ 652.425,86

$ 685.047,16

$ 719.299 51

UTILIDAD BRUTA

$ 130.200,00

$ 174.871,51

$ 183.615,09

$ 192.795,84

$ 202.435,63

$ 212.557 41

GASTOS OPERACIONALES

SUELDOS

$33.600,00

$35.555,85

$ 3996923

F41.38462

$42.800,00

F44.21538

BEMEFICIOS 5SOCIALES

$ 4.200,00

$ 481923

$4.5996,15

$5.173,08

$5.350,00

$5.526 92

COMISIONES DE WENTAS

$ 0,00

$4.182,53

$4.391,66

$4.611,24

$4.841,51

$5.053,50

MANTEMIMIENTO

$ 2.854,00

$ 3.833,21

$4.024 87

$4.22611

$ 445741

$4.65928

SERYICIDS BASICOS

$ 10.500,00

$14.102 54

$ 14.807 67

$ 15.548,058

$16.32648

$ 1714173

SERVICIOS PEESTADDS

$ 3.000,00

$3.120,88

$3.24725

$3.37363

$3.500,00

$3.62637

SASTO DE WIAJE

$ 8.662,00

$ 11459962

$12.074,60

$ 12,678,353

$13.31224

$13.977585

CAPACITACION

$ 0,00

$ 500,00

$ 525,00

% 556,98

$ 885,97

$ 918,02

SEGUED

$ 5.900,00

$4.05714

$4.22143

$4.385,71

$4.550,00

$4.71429

HONORARIOS PROFESIONALES

$ 4.200,00

$ 4.369,23

$4.54515

$4.72308

$4.900,00

$5.07652

SUMINISTROS DE OFICINA

F 1.536,00

$ 2.083,00

$2.16615

$227446

$2.38818

$250758

CUENTAS INCOBRABLES

F 8.562,00

$ 727770

$ 654995

$ 585494

$ 530544

$4.77450

DEPRECIACIONES ¥ AMORTIZACIONES

$21.018,36

$34.721,50

$ 3441865

$ 341865

$ 34.38500

$34.317.70

INTERESES ¥ COMISIONES

$ 1.580,00

$ 1166176

% 10.049,68

$8.141,16

$5.851,65

$3.206 59

DOTROS

$ 2.69500

$ 2.695,00

$ 2.659500

$ 2.659500

$2.659500

$2.68500

TOTAL GASTOS OPERACIONALES

$ 106.207,36

$ 147.757,19

1/2

$ 148.986,43

$ 150.385,03

$ 151.559,19

$ 152.442 56

SIGUE

v




PROYECCIONES

FLUJO DE CAJA CON PROYECTO

GASTOS NO OPERACIONALES

2006

2007

2008

2009

2010

2011

UTROS IMPUESTOS

4 979.00|

$1.314 89

41,300 4]

4144947

4152215

TOTAL GTOS NO OPERACIONALES
TOTAL DE GASTOS

$1.314.89
$149.072,08

UTILIDAD DEL EJERCICIO
AJUSTES DEL FLUJO DE CAJA

$25.799 43

DEPRECIACION Y AMORTIZACION

32101836

$34.721 A0

334418 65

$34418 65

$34.385,00

$34.31770

CTAS Y DOC POR COBRAR

$ 21933 60

$29.244 80

$32.169,28

$36.356.21

$38.924 83

$42.81731

AMORTIZACION DE LA DEUDA

- 26.303,00

53112399

-§29.38243

25440 36

- 28.276,85

-$25.89228

CTAS Y DOC POR PAGAR

-5 52.606,00

-5 56.2% 30

-557.595,12

-§60.893 02

- 63.34292

56714007

YALOR DE SALVAMENTO

30,00

30,00

$0,00

30,00

$0.00

$ 109,857 89

RECUPERACION DE CAPITAL

30,00

30,00

$0,00

30,00

$0,00

$ 11962800

TOTAL AJUSTES

£ 35.957,04|

$22.393,98|

$20.79261)|

$1953352|

$18.909,94|

$210.588,25

FLUJO DE CAJA

$64.912,10]

$ 3.405 45|

$12.455 41|

$21.477 82|

$30.444.35|

$ 269.104,85

2/2




ANALISIS DE FACTIBILIDAD

FLUJO INCREMENTAL

RUBRO

2006

2007

2008

2009

2010

GASTOS AMORTIZABLES

=% 673,00

$ 0,00

$ 0,00

$ 000

$ 0,00

PROFPIEDADES, PLAMTA Y EQILUIPO

-3 77.556,40

$ 0,00

$ 0,00

$ 000

$ 0,00

CAPITAL DE TRABAIC

-3 35.939,30

$ 0,00

$ 0,00

$ 000

$ 0,00

TOTAL DE INVERSION

% 115.168,70

$0,00

$ 0,00

$ 0,00

$ 0,00

PASNVO

$ 63.200,00

$0,00

$ 0,00

$ 0,00

$ 0,00

VENTAS

$0,00

$ 167.301,00

$ 175.666,05

$ 184.449,35

$ 19367182

$ 203.355,41

CO5TO DE WENTAS

MATERIALES

$ 0,00

$ 7528545

$70.049,72

$83.00221

$87.15232

$91.509,94

MAND DE OBRA

$ 0,00

$ 1202879

$12.630,23

F13.261.74

$13.924 83

$ 1462107

COSTO INDIEECTOS

$ 0,00

F 4152525

$43.91651

F46.11234

48417596

$ 50835885

TOTAL COSTO DE VENTAS

$0,00

$129.13949

$ 135.596 46

$ 142.376,29

$ 149.495,10

$ 156.969,86

UTILIDAD BERUTA

$0,00

$ 38.161,51

$ 40.069 59

$42.073,07

$44.176,72

$ 46.385,55

GASTOS OPERACIONALES

SUELDOS

$ 0,00

$ 3.600,00

$ 3.600,00

$ 3.600,00

$ 3.600,00

$ 3.600,00

BENEFICIOS 50CIALES

$ 0,00

$ 450,00

$ 450,00

$ 450,00

$45000

$ 450,00

COMISIONMES DE WVENTAS

$ 0,00

$4.182,53

$4.391 66

F4.61124

$4.841 581

$ 508390

MANTENIMIENTO

$ 0,00

$ 83651

$ 878733

$ 92225

F 96836

F$ 101678

SERYICIOS BASICOS

$ 0,00

$3.19521

$3.407 33

$3.654 72

$ 353912

SERYICIOS PRESTADOS

$ 0,00

$ 0,00

$ 0,00

$ 000

$ 0,00

GASTODE WIAIE

$ 0,00

$1.972.79

$ 1.505,35

$ 1.066 56

F 658,16

CAPACITACION

$ 0,00

$ 800,00

$ 828,00

$ 856 .98

$ 88697

SEGURO

$ 0,00

$ 0,00

$ 0,00

$ 000

$ 0,00

HONORARIOS PROFESIONALES

$ 0,00

$ 0,00

$ 0,00

$ 000

$ 0,00

SUMINISTEOS DE OFICINA,

$ 0,00

F 465,11

$ 503 56

$ 84716

$ 59618

CUENTAS INCOBRABLES

$ 0,00

-$3.373563

-} 6.655,16

-$ 9.863 91

-5 13.007 16

-3 16091 .46

DEPRECIACIONES ¥ AMORTIZACIONES

$ 0,00

$ 13,665,594

$13.5963,09

$13.56309

$13.52944

$ 1326214

INTERESES ¥ COMISICONES

$ 0,00

$ 10.081,76

$ 8469 68

$6.5961,16

$4.30168

$ 162669

OTROS

$ 0,00

$ 0,00

$ 0,00

$ 000

$ 0,00

% 0,00

TOTAL GTOS OPERACIONALES

$0,00

$ 35.876,21

1/2

$30.741 84

$ 25.76935

$ 20.564 55

SIGUE

$ 15.060,69

v




ANALISIS DE FACTIBILIDAD

FLUJO INCREMENTAL

RUBRO
GASTOS NO OPERACIONALES

2006

2007

2008

2009

2010

2011

OTROS IMPUESTOS

0,00

$ 20557

17213

12136

$75 26

§3217

TOTAL GTOS NO OPERACIONALES

$0,00

$ 2557

$ 172,13

$12196

$7526

$3217

TOTAL DE GASTOS

§0,00

§%.10178

§30.91397)

§25.89131]

$20.63981

$15.09286

UTILIDAD DEL EJERCICIO

$0,00

$2.059,73

$9.15562

$16.181,75

$23.53691

$3129269

AJUSTES DEL FLUJO DE CAJA

DEPRECIACION Y AMORTIZACION

$0,00

$ 13,665 94

$13.36309

$13.36309

$13.32944

$ 1326214

CTAS Y DOC POR COBRAR

0,00

$5.11754

$6.62952

$6.19259

$ 681185

$ 749303

AMORTIZACION DE LA DEUDA

$0,00

-$8.76644

$10.37851

51228703

14,546 52

$17221480

CTAS Y DOC POR PAGAR

0,00

$000

§000

§ 0,0

§000

YALOR DE SALYAMENTO

$0,00

$000

§0/0

§ 0,00

§0/0

RECUPERACION DE CAPITAL

$0,00

$000

§0/0

§0/0

§0/0

TOTAL AJUSTES

snm|

$ 10, u11,34|

$EE14,2B|

$?2ss,s4|

5559411|
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ANALISIS DE FACTIBILIDAD

ANTE LO CUAL EN FUNCION A ESTE FLUJO SE DIERON LOS
SIGUIENTES RESULTADOS:

TIR 41 55%
AR 14 5%
VAN P b0.5534 A7
AMALISS SE ALCEPTA

ANTE ESTO SE PUEDE VER QUE EL PROYECTO SE APRUEBA,
CON UNA TIR DE 41.88%, LO CUAL ES SUPERIOR A LA TMAR
CALCULADA ANTERIORMENTE DE 14.59% Y CON UNA VAN DE

60534.57, LO QUE INDICA QUE EL PROYECTO ES RENTABLE, TAL
COMO SE LO ESTA PLANTEANDO




PUNTO DE EQUILIBRIO

SE HA CONSIDERADO LOS DATOS ARROJADOS EN LOS ESTADOS
FINANCIEROS:

CALCULO DE PUNTO DE EQUILIBRIO CON DEUDA

INGRESOS ANUALES § 766.641,00]
COSTOS VARIABLES TOTALES % £38.737,98]
MMARGEN DE CONTRIBUCION $ 127 903,07

% DE MARGEN 16,68%

GASTOS FIJOS F 9044183

% DE GASTOS FIJOS 11,80%
VENTAS DE PUNTO DE EQUILIBRIO SIN DEUDA $542.101,00
FAGO DE INTERESES $ 1166200
TOTAL DE GASTOS Y PAGOS FIJOS $102.104,00
FUNTO DE ELQUILIBRIO CON DELUDA EMN DOLARES $612001,18
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ANALISIS DE SENSIBILIDAD

ANALISIS DE SENSIBILIDAD
ESCEMNARIC WVARIACION % TIF AMALISS
5% 80 30% SE ACEPTA,
10% 132 24% SE ACEPTA
WYARIACION POSITIVA DE LAS WENTAS 15% 194 101% SE ACEPTA,
5% 15 50% SE ACEPTA,
10% -3,11% SE RECHAZA,
VARIACION NEGATMRS DE LAS WENTAS PUEDE BAJAR HASTA EL 5,20%
5% 27 B9% SE ACEPTA
10% 17 47 % SE ACEPTA
15% o 7Y% SE RECHAZA,
AUMENTO DEL COSTO DE WENTAS PUEDE AUMENTAR HASTA EL 11,75%
5% b2 23% SE ACEPTA,
10% 91 24% SE ACEPTA
DISMIMUCION DEL COSTO DE WENTAS 15% 129 74% SE ACEPTA
5% 30,17 % SE ACEPTA,
10% 18 85% SE ACEPTA
15% 7,95% SE RECHAZA
ELEVACION DE LOS GASTOS OPERATIVGS PUEDE AUMENTAR HASTA EL 11,95%
5% 03 95% SE ACEPTA
10% BB 35% SE ACEPTA

DISMINUCION DE LOS GASTOS OPERATHNOS 15% 79 02% SE ACEPTA




CONCLUSIONES

. ELPROYECTO ES RENTABLE CON UNA TIR DEL 41.88% Y UN VAN
DEL 605.534,57, YA QUE SI LO COMPARAMOS CON LA TMAR DE
14,59%, SE VE QUE EL PROYECTO ES FACTIBLE.

. EL 95% DE LA POBLACION COMPRA ROPA CASUAL, SPORT Y
DEPORTIVA.

. LAS 3 PRINCIPALES MARCAS DE ROPA QUE SE CONOCEN SON
NIKE, ADIDAS Y PUMA, LAS CUALES SERAN NUESTROS
COMPETIDORES.

. LA EMPRESA DEBE DE PLANTEAR UNA SERIE DE OBJETIVOS
DESAFIANTES Y UNA SERIE DE PLANES DE ACCION SOLIDOS
PARA UN CRECIMIENTO SOSTENIDO, DE TAL FORMA QUE ESTOS
CONTEMPLEN A LA MISION, VISION Y FILOSOFIA
ORGANIZACIONAL COMO MEDIDAS DE DESEMPENO, PARA QUE
SE OBTENGAN RESULTADOS SATISFACTORIOS.

. LA LINEA DE CREDITO ES FUNDAMENTAL PARA QUE SE PUEDA
PLANTEAR EL PROGRAMA DE TRABAJO.




RECOMENDACIONES

1. LA EMPRESA DEBE DE EMPENAR ESFUERZOS PARA
ESTABLECER UN POSICIONAMIENTO Y UNA DIFERENCIACION.
CON RESPECTO A SU CLIENTE Y LOS SERVICIOS QUE OFRECE.

2. ES NECESARIOS MANTENER UN SISTEMA DE INFORMACION
ACTUALIZADO DE CLIENTES, PROVEEDORES, COMPETENCIA Y
OTRAS VARIABLES DE MERCADO, DE TAL FORMA QUE A PARTIR
DE UNA BASE DE DATOS CONSTANTEMENTE ACTUALIZADA SE
PUEDA REACCIONAR ANTE DIVERSAS VARIACIONES DEL
MERCADO O DE LOS CLIENTES.

3. PARA QUE LA EMPRESA FUNCIONE SE DEBE DE EJECUTAR UN
REDISENO DE PROCEDIMIENTOS EN LAS AREAS
ADMINISTRATIVAS Y FINANCIERAS, DE TAL FORMA QUE SE
ESTABLEZCAN CONTROLES PRESUPUESTARIOS Y CONTABLES,
FORMALIZACION DE LOS PROCEDIMIENTOS EN LAS DISTINTAS
AREAS Y MAYOR EFICIENCIA EN LAS OPERACIONES Y ADEMAS
CONTROLAR PERIODICAMENTE ESTE MODELO DE
PROCEDIMIENTOS.




RECOMENDACIONES

4. LA EMPRESA DEBE DE SER AGRESIVA PROMOCIONAL Y
COMERCIALMENTE.

5. SE DEBE DE ESTABLECER UN SISTEMA DE CAPACITACION
PARA EL PERSONAL DE TAL FORMA QUE ESTOS PUEDAN
DESEMPENARSE EFECTIVAMENTE EN LAS OPERACIONES
DIARIAS.

6. ESTABLECER UN SISTEMA DE SELECCION DE PERSONAL
MAS EFICIENTE Y CONTROLADO, DE TAL FORMA QUE SE
MANTENGA UN PROCESO DE SELECCION MAS ORDENADO,
EFICIENTE, MENOS COSTOSO PARA LA EMPRESA Y QUE
REACCIONE RAPIDAMENTE A LAS NECESIDADES DE LA
COMPANIA.

7. REALIZAR LAS ADQUISICIONES DE ACTIVOS NECESARIOS
PARA PODER MANTENER LA PRODUCTIVIDAD DE LA
EMPRESA EN TODAS SUS OPERACIONES




