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RESUMEN EJECUTIVO

El presente Trabajo de Investigacion tiene por objeto realizar un Plan de Negocios para
la Empresa EMODICOL (Empresa De Moda Disefio y Color) fabricantes de prendas de
vestir en la ciudad de Riobamba, para mejorar sus procesos Administrativos, y de

produccién, logrando posicionarse en el mercado Industrial.

A través del estudio descriptivo de mercado deducimos que, dadas las circunstancias y
el comportamiento del mercado en el que la empresa desea competir, debe proyectar la
aplicacion de las estrategias de capacitacion de empleados, reutilizacion de sobrantes de
tela, Constante estudio del mercado Industrial, sefialética interna y externa,
cumplimiento de funciones operacionales, uso de mercadotecnia, sistema SISCONP e

internet, para alcanzar sus objetivos.

Mediante la utilizacion de la encuesta pudimos conocer que, en el mercado industrial un
alto porcentaje de empresas entrega uniformes a sus empleados para el desempefio de
sus labores; la competencia para la empresa no es solo local, si no regional haciendo que
los precios y la calidad de los productos sean similares en la industria, este factor
permite a las empresas que no conocian a EMODICOL estén dispuestos a probar la
calidad de sus productos. Los estados financieros de la empresa reflejan que su
rentabilidad se da gracias a la venta de sus productos.

Se recomienda a la empresa la utilizacion del Plan de Negocios manejando
adecuadamente los instrumentos administrativos y mercadoldgicos, el actualizar
constantemente sus estrategias de acuerdo a la evolucién de entorno competitivo y
realizar constantes estudios del mercado industrial, para la obtencién de mejores

resultados.

Ing. Juan Carlos Vinueza Calderdn
DIRECTOR
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SUMMARY

The present research was carried out to perform a Business Plan at Company
EMODICOL (company Fashion Design & Color) manufacturers of clothing in
Riobamba city, period 2015 — 2016, improving Administrative processes and

production, managing to position itself in Industrial market.

Through descriptive market study and the behavior market, which the company wants to
share, it should project implementation of strategies for employee training, reusing
leftover of cloth; they were constant studios Industrial market internal and external
signage, operationalist compliance functions, use marketing, SISCONP system and

Internet to achieve their goals.

Through the survey was known that in industrial market a high percentage at enterprises
deliver uniforms to their employees for performance to their duties; competition for
company is not only nearby, but regional doing prices and quality of products are
similar in the industry, this factor allows enterprises that did not know EMODICOL,
they are willing to improve the quality of their products. Also, financial statements of

the company show its profitability is thanks to the sale their products.

It is recommend to use Business Plan at the enterprise properly handling administrative
and markets instruments, the constantly update their strategies according to changing
competitive environment and making continuing studies from industrial market,

obtaining better results.

Xiv



INTRODUCCION

En la actualidad mantenerse en un mercado o lograr posicion en un segmento del mismo
hace imprescindible la bdsqueda de metodologias que ayuden a las empresas a ser
competitivas y estén en plena capacidad de satisfacer las necesidades de los

demandantes de dicho mercado.

Por estas razones en el primer capitulo se plantea el tema denominado Plan de negocios
para la empresa EMODICOL en la ciudad de Riobamba para el periodo Agosto 2015.
Agosto 2016, determinando la problematica de la empresa los objetivos perseguidos en

el proyecto y la justificacion del mismo.

El segundo capitulo: habla sobre los antecedentes histéricos, el desarrollo de la industria
a la que pertenece la empresa marcando sus inicios y el punto en que se encuentra en la
actualidad, de igual forma se definira a la empresa, mostrara su imagen corporativa y su
resefia histdrica. Por otra parte se sustentara el proyecto mediante la fundamentacion

tedrica, hipotesis y las variables.

El tercer capitulo: muestra la modalidad de la investigacidn, tipos de investigacion, la
poblacion a investigar y las técnicas e instrumentos necesarios para el proceso de

investigacion.

El cuarto capitulo: se refiere a la estructura de la propuesta para la implementacion del
Pan de Negocios en la empresa, el mismo que detalla los puntos a ejecutarse tales como
las estrategias y acciones que se tomaran con el fin de cumplir los objetivos planteados

con anterioridad.

Para terminar con lo propuesto definiremos las conclusiones y recomendaciones a las
que se ha llegado luego de la observacion de los resultados obtenidos en cada proceso

de la investigacion.



CAPITULO I: EL PROBLEMA

1.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Dentro de la Industria Textil en Riobamba por muchos afios han existido falencias en
diversos ambitos; sus normas, reglas y lineamientos no han favorecido a todos los que
se involucran en este entorno, permitiendo que existan pequefios empresarios que no
cumplen con los requisitos necesarios para el 6ptimo desempefio de sus actividades, por
lo que tampoco no cuentan con un registro legal en esta industria; la falta de
informacién o falta de recursos ha provocado que de alguna manera la produccion

nacional y extranjera compitan evidenciando que el mas fuerte domina este mercado.

En la actualidad el gobierno busca dar mayor importancia a los productos nacionales,
enfocandose en que se consuma lo nuestro, dado esto la principal preocupacion de
EMODICOL es no poder producir a gran escala para brindar su servicio directamente a
empresas importantes, simplemente se ha limitado hasta la actualidad a ser
intermediario, produciendo con marcas contratistas; a pesar de ello muchos conocen sus
productos y lo acogen con satisfaccion; por lo que es necesario mantener a sus clientes

actuales y atraer un nuevo segmento de mercado.

Ademas para EMODICOL es de total importancia no solo ser generadores econémicos,
sino también ser generadores de empleo, primordialmente para las personas que viven
en la localidad, esto se lograra Unicamente con la aceptacion de los productos ya que a

mayores ventas, mayor produccion.
1.1.1 Formulacion del Problema
¢El plan de negocios permitira que la empresa EMODICOL optimice sus procesos en el

area Administrativa, y de produccién, mejorando su participacion en el mercado, con

estrategias adecuadas a sus necesidades y de acuerdo a los requerimientos del entorno?



1.1.2 Delimitacion del Problema

El cantdén Riobamba esta situado a 2.750 metros sobre el nivel del mar, a 1° 41" 46”
latitud Sur; 0° 3" 36” longitud Occidental del meridiano de Quito. Se encuentra a 188
km. al sur de la ciudad de Quito, en la region Sierra Central y constituye la capital de la

Provincia de Chimborazo.

LIMITES

Norte: Cantones de Guano y Penipe
Sur: Cantones de Colta y Guamote
Este: Canton Chambo

Oeste: Provincia de Bolivar

Grafico 1: Limites del Canton Riobamba
Fuente: http://es.wikipedia.org/wiki/Cant%C3%B3n_Riobamba

Realizado por: Sandra Espinel

La ciudad de Riobamba cuenta con muchos atractivos turisticos, esta adornada por
parques, plazas y edificios estilo arquitectonico colonial, comprende edificaciones que
por su belleza y concepcion han pasado a formar parte del patrimonio de la ciudad.
Desde Riobamba se puede realizar diferentes excursiones: visitar el Parque Nacional
Sangay, a muy poca distancia comprar alfombras en Guano o visitar las lagunas que se

encuentran en la provincia. (Wikipedia, 2011)


http://es.wikipedia.org/wiki/Cant%C3%B3n_Riobamba

Durante muchos afios esta ciudad ha sido considerada como un centro turistico motivo
por el cual las personas no piensan en ella como un punto de adquisicion, de produccion
y comercializacion de cualquier tipo de producto, al mismo tiempo esta condicion de
turismo nos hace pensar que en la actualidad daria mayor énfasis que las PYMES
(pequefas y medianas empresas) de la ciudad de Riobamba puedan ser reconocidas por
sus habitantes, ya sea por su desarrollo como empresas asi como también por la calidad
de sus productos haciendo notar que son muy importantes para la sociedad; esto

garantizaria el apoyo del gobierno quien podria ayudarles a su crecimiento.

Ademas de ello es importante que las personas empiecen a creer en el talento y
creatividad de aquellos que con su innovacion y mucho esfuerzo pretenden alcanzar la
satisfaccion de sus clientes, esto se lograria si les dieran la importancia que se requiere
para mejorar su produccién y demostrar que pueden ser competitivos y romper un mito

en el que se sefiala que todo lo importado o extranjero es mejor que lo nacional.

e Lugar donde se realizara el tema de tesis: La empresa EMODICOL se encuentra

ubicada en la ciudad de Riobamba.

e Direccion: José Garcia Carrefio y Av. Ecuador.

e Teléfono: (032) 317 - 795

1.2 JUSTIFICACION

EMODICOL es una empresa dedicada a la fabricacion de prendas de vestir,
especializada en ropa industrial, de moda, de deporte con estilo original y disefios
exclusivos utilizando tecnologia de punta, obteniendo prendas Unicas de alta calidad, lo

que atrae a clientes que forman parte de un mercado muy exigente.

Al conocer dichas condiciones de trabajo, EMODICOL requiere mejorar su estructura
organizacional de forma eficiente, eficaz y competitiva por lo tanto es indispensable
disefiar un Plan de Negocios que ayude a la empresa a mejorar sus procesos internos y

externos, encaminando los esfuerzos de la empresa hacia un solo objetivo.



Al no contar con un Plan de Negocios no se lograra alta competitividad, planificacién
adecuada, no se puede establecer estatutos adecuados, ni fijar objetivos adecuados.

Todos sabemos que a la hora de vestir una persona sin importar la edad, sexo, raza o
condicion econdmica procura tener una imagen impecable, con esta realidad
EMODICOL se asegura de ajustar su produccion a las necesidades de sus clientes,
manteniendo calidad en los mismos, sin embargo su segmento de mercado no es muy
amplio, esta actividad comercial es muy rentable, por lo que se debera tener como
objetivo el llegar al mercado industrial el cual es atractivo para la empresa dada sus
condiciones de produccion.

Cabe recalcar que el cliente y los productos de calidad son los factores mas importantes

que ayudan al incremento en las ventas y posicionamiento de la marca en un mercado.

En el caso de EMODICOL y con la ayuda del Plan de Negocios se podran desarrollar
técnicas, estrategias y procedimientos importantes que permitan definir el segmento o
segmentos de mercado a los cuales debe dirigirse, saber cuales son las necesidades a
satisfacer, ofreciéndoles productos de calidad y a un buen precio mejorando su
posicionamiento en el mercado, con la expectativa de crecimiento; dicho plan ayudara a
que la empresa pueda contar con su vision, mision, valores de la misma, logotipo,

eslogan entre otros, con el fin de posicionarse en la mente de los consumidores.

Un Plan de Negocios permitira conocer con certeza cuan productiva y competitiva

puede ser la empresa en el corto, mediano y largo plazo.

1.3 OBJETIVOS

1.3.1 Objetivo General

» Disefiar un Plan de Negocios para la empresa EMODICOL en la ciudad de
Riobamba para el periodo agosto 2015 - agosto 2016.



1.3.2 Objetivos Especificos

v' Determinar la situacién actual de la empresa EMODICOL mediante un diagnostico
situacional para identificar aspectos internos y externos que le impiden ser competitivo

en el mercado.

v" Aplicar una investigacion de mercado para definir si el segmento de mercado meta

es apropiado para el desarrollo de la empresa.

v Definir el modelo financiero para evaluar la rentabilidad de la empresa en el tiempo.



CAPITULO II: MARCO TEORICO

2.1 ANTECEDENTES INVESTIGATIVOS

2.1.1 Antecedentes Historicos

A lo largo del tiempo, las empresas dedicadas a la actividad textil ubicaron sus
instalaciones en diferentes ciudades del pais. Sin embargo, se pude afirmar que las
provincias con mayor nimero de industrias dedicadas a esta actividad son: Pichincha,

Imbabura, Guayas, Azuay y Tungurahua.

La diversificacion en el sector ha permitido que se fabrique un sinnimero de productos
textiles en el Ecuador, siendo los hilados y los tejidos los principales en volumen de
produccién. No obstante, cada vez es mayor la produccién de confecciones textiles,

tanto las de prendas de vestir como otras manufacturas, concretamente la linea de hogar.

El sector textil genera varias plazas de empleo directo en el pais, llegando a ser el
segundo sector manufacturero que mas mano de obra emplea, después del sector de
alimentos, bebidas y tabacos. Segun estimaciones hechas por la Asociacion de
Industriales Textiles del Ecuador — AITE, alrededor de 25.000 personas laboran

directamente en empresas textiles, y mas de 100.000 lo hacen indirectamente.

Por regla general, las empresas textiles ecuatorianas concentraron la mayor parte de sus
ventas en el mercado local, aunque siempre ha existido la posibilidad de exportar.
(Asociacion de Industriales Textiles del Ecuador, 2015)

2.1.1.1 Periodo de desarrollo de la Industria Textil Confeccionista en Riobamba
2.1.1.1.1 Inicios

El principio de la industria textil confeccionista arranca en el canton Guano, con la

confeccion de sabanas y chompas, aprovechando la construccion del ferrocarril en 1897,

se las comercializaba en Tulcan, ademas se beneficiaba del cambio de moneda que se



podia dar en esa época, con el vecino pais; de esta manera, esta industria se amplia y
comienza a expandirse a la ciudad de Riobamba.

La industria, en general con el pasar del tiempo ha sufrido grandes cambios, tanto asi
que luego de 100 afios de haber caido en la industria textil, a principios del siglo xx, se
instaura en Riobamba la fabrica de tejidos “El Prado” utilizando como principal materia

prima lana de oveja proveniente de diversas haciendas del mismo sector.

Gracias al ferrocarril, la distribucion y comercializacion de las pendas de vestir fue
posible a lo largo de todo el pais, lo que le permitié construir una empresa prospera,
pero con conflictos obrero- patronales, esta tuvo que ser cerrada luego de 40 afios de

existencia. (Villamar Moreno, 2009)

2.1.1.1.2Los80'sy90's

Gracias al Gobierno del Dr. Osvaldo Hurtado, 1981 se crea en Riobamba CENAPIA,
Centro nacional de promocién de la pequefia industria y artesania, cuyo objetivo era
capacitar a los artesanos ya profesionales de pequefias y medianas industrias de la
confeccion, con el fin de que estas industrias crecieran, generando de esta manera un

ingreso econdmico significativo para los industriales y para la ciudad.

Mientras que SECAP, Servicios Ecuatorianos de Capacitacion Profesional, instruia a los
obreros, es decir, capacitaba en lo que tiene que ver con la mano de obra con respecto a
lo artesanal, CENAPIA los tecnificaba.

Por tanto es importante recalcar que es gracias a este centro que se dispara la industria
confeccionista en Riobamba. Sin embargo, en la época del gobierno del Arg. Sixto
Duran Ballén, por asuntos politicos este centro cierra sus puertas en Noviembre de
1994. (Villamar Moreno, 2009)



2.1.1.1.3 En la Actualidad

Con el paso del tiempo las industrias en este campo han ido en aumento, a pesar de

haberse producido un proceso industrial de menor escala.

“Hoy en dia existen varias empresas de este tipo, destacAndose empresas como
Sumatex, Confecciones Sacha, La casa del deportista, Sport Jeans, Creaciones
Sebastian, Farotex, Apparel Fashion entre otras, estas ofrecen prendas de vestir de
calidad, entre las que se destaca la linea de ropa deportiva asi como lenceria y ropa
multiproposito.” (Villamar Moreno, 2009)

2.1.2 Generalidades de la Empresa

2.1.2.1 Nombre de la Empresa

EMODICOL (Empresa de Moda disefio y Color) fabricantes de todo tipo de prendas de

vestir.

2.1.2.2 Definicion del negocio

La Empresa se dedica a la produccion de prendas de vestir y a dar servicio de maquilado
con la utilizacién de todos los instrumentos necesarios para el desarrollo de su actividad
asi como: maquinarias (recta, oberloc, serradora, recubridora, elasticadora, ojaladora,
botonera, atracadora, pretinadora), implementos (tijeras, cortadora circular, cortadora
vertical, planchas a vapor, Trogqueladora para broches) y mano de obra, con la
posibilidad de ir ampliando progresivamente su produccion y la calidad del servicio,

siguiendo siempre las mas estrictas funciones para la confeccion de ropa.



2.1.2.3 Sector

Macro localizacion
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Grafico 2. Mapa del Ecuador
Realizado por: Sandra Espinel

AMBITO GEOGRAFICO
Pais: Ecuador

Provincia: Chimborazo

Canton: Riobamba

10




Micro localizacion

01

ST S 2

5% A |

|
Ciudadela Juan Montalvo | \“ i

~r
PARROQUIA VELOZ

B A, Plano de
rennowuumvlu{ </‘ _if.'*\\ Ia CiUdad de

Grafico 3. Plano de la Ciudad de Riobamba
Realizado por: Sandra Espinel

LUGAR: Norte
SITIO: Barrio San Francisco de Macaji, en las calles Garcia Carrefio y Av. Ecuador.
REFERENCIA: Ciudadela Juan Montalvo

oc/ilc:ol

(MNarcande la diferencia

2.1.2.4 Imagen corporativa

11



2.1.2.5 Resefia Historica

El sefior José Amaguay Y la sefiora Monica Llerena duefios de la empresa EMODICOL,
iniciaron sus actividades hace 13 afios, en la provincia de Chimborazo, canton
Riobamba, parroquia Lizarzaburu, sector de la ESPOCH, Barrio San Francisco de
Macaji, en las calles Garcia Carrefio y Av. Ecuador.

El negocio nacié de la idea del Sr. José Amaguay que a pesar de gque sus ingresos eran
favorables para su economia; ser independiente era una opcion de vida ya que al
laborar en una empresa de confeccion de ropa aprendié todo acerca de su actividad y
muchas cosas que le fueron de gran ayuda para su emprendimiento, siendo de gran
motivacion las palabras de aliento de una Ing. Colombiana que al reconocer el alcance

de su talento lo empujo a trabajar por su propia cuenta.

Al inicio y como en todo negocio sus ingresos eras minimos, empezaron
confeccionando ropa de nifio (camisetas, pantalones, chompas) con apenas 2 maquinas
y pocos recursos, sin embargo la experiencia adquirida al elaborar ropa industrial y de
moda en su antiguo trabajo le ayudo a ampliar su negocio comprando mas maquinas e
involucrando ya a su familia quienes ayudaron al crecimiento del mismo, por ende
aumento su produccion y de ahi en adelante la demanda ha sido constante haciendo que

la idea del negocio se fortalezca cada vez mas.

En la actualidad EMODICOL tiene aproximadamente 35 maquinas, conexiones bien
realizadas e infraestructura adecuada para el desempefio de sus labores, los propietarios
piensan que hasta el momento no ha sido de gran necesidad el contar con un letrero que
los identifique ya que la acogida de sus clientes es fuerte gracias a la amistad que se ha

logrado con los mismos.

La idea de crecer y de tener mas clientes a llevado a los propietarios hacer convenios
con personas conocedoras del trabajo los mismos que se encuentran ubicados en
distintos puntos de la ciudad con los cuales trabajan de la siguiente manera: Se les
entrega los materiales y cortes necesarios para la produccién pactada, ademas de ello se
realiza la inspeccion correspondiente para mantener la calidad de las prendas, esta es

una gran oportunidad para satisfacer la necesidad de los clientes y extender el mercado.
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Contamos con un espacio fisico de 3.500 metros por lo que planificamos ampliar
nuestro local e incluso la construccion de un segundo piso adecuado para el confort de
los trabajadores, esto como estrategia de mejora interna; el saber que los trabajadores se
sienten comodos es importante para nosotros, su conformidad se vera reflejada en los

resultados al final de cada produccion, manifiestan los propietarios de la Empresa.

2.2 FUNDAMENTACION TEORICA

Realizar un plan de negocio requiere desarrollar todo un programa metodoldgico en el
que se debe recopilar informacion tedrica y datos reales sobre el mercado donde se

quiere ingresar, para lo cual consideraremos las siguientes manifestaciones.

La definicion para un proyecto segun el Banco Mundial citado en (Arboleda, 1998) es:
“Una serie optima de actividades orientadas hacia la inversion, fundadas en una
planificacion sectorial completa y coherente, mediante la cual se espera que un conjunto
especifico de recursos humanos y materiales produzcan un grado determinado de

desarrollo econémico y social.

(Baca, 2010) Sefiala que: Un Proyecto es la busqueda de una solucion inteligente al

planteamiento de un problema, la cual tiende a resolver una necesidad humana.

“Un plan de proyecto es una coleccion de ideas y conocimientos que han sido

organizados en paquetes de trabajo.” (Young, 1999)

(Abell & Hammond, 1990) Plantean tres dimensiones para definir un negocio: el grupo
de los clientes, la funcion del cliente y la dimensién tecnolégica, qué responden a las
preguntas ¢a quién se atiende?, ¢que necesidad se satisface? y ¢como se satisfacen las

funciones de los clientes?, respectivamente.

1. La dimension del grupo de clientes busca definir el perfil del mercado. Se puede
usar los criterios de segmentacion para determinar un segmento de mercado con
caracteristicas homogeéneas, respecto a un mercado total heterogéneo por ejemplo, una
cafeteria que se orienta al mercado de personas de 18 a 35 afios, utilizé el criterio de la

edad de las personas para segmentar el mercado total.
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2. La dimension de la funcion del cliente identifica la necesidad que se satisface.
Siguiendo con el ejemplo, la cafeteria ha identificado que su mercado requiere ademas
del café un espacio donde puedan reunirse con sus grupos de amigos. Por tal motivo, la
infraestructura del local fue disefiada para brindar comodidad a los clientes y facilitar su

necesidad de reuniones en el local.

3. La dimensién tecnoldgica define entre las alternativas tecnoldgicas aquella que
mejor satisface la funcion del cliente. Por ejemplo, la empresa debe definir si entrega el

café en vasos descartables o en taza, segun el requerimiento del cliente.

El modelo tridimensional de Abell y Hammond permite considerar en la definicion de la
mision, la oferta representada por la tecnologia, la demanda representada por los grupos
de clientes y la necesidad como elemento integrador que viene a cubrir el requerimiento

de los clientes con los productos que satisfacen de mejor manera dicha necesidad.

2.2.1 Plan de Negocios

Un Plan de Negocios se utiliza para comunicar la forma en que su estrategia aumentara
la probabilidad de éxito en una nueva empresa o mejorara el rendimiento de un negocio

existente.

También puede utilizarse para facilitar la comunicacion con los funcionarios de
gobierno a quienes les puede ser necesario aprobar aspectos del plan y por supuesto, con
inversionistas potenciales, bancos o individuos que pueden decidir financiar el negocio

0 su ampliacion.

“Son muchas las teorias y metodologias que se han escrito para llevar a cabo la creacion
de planes de negocio, pero al final todas concluyen que el éxito de un negocio no solo
depende de hacer una buena investigacion, sino también de la capacidad de adelantarse
a los cambios y adaptarse a las nuevas necesidades que se presentan en el mercado

cuando esté en marcha.” (Balanco, 2008)
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2.2.1.1. Importancia del Plan de Negocios

> Elaborar adecuadamente un plan de negocios, permitira al empresario conocer y
entender adecuadamente las reglas del mercado, al realizar un anélisis a conciencia de la

industria donde competira su empresa.

» Su elaboracion servira al empresario para criticar y clarificar sus propias ideas, le
permitira prevenir errores poco evidentes, le ayudara a identificar los principales puntos

criticos para alcanzar el éxito y a medir el potencial de negocio real.

» Desarrollar un buen plan de negocio permitird al empresario mostrar con mayor
claridad el funcionamiento y desempefio de la empresa, al buscar financiamiento con un

socio 0 con una institucion financiera.

» Es importante mencionar, que actualmente un Plan de Negocios bien elaborado es
“requisito fundamental”, solicitado por los bancos o inversionistas privados, para

evaluar la posibilidad de financiar una nueva empresa.

» Para las PYMES es de gran importancia ya que con el plan de negocios buscan
desarrollar nuevos proyectos, con el objetivo de enfrentar la creciente competencia o
aprovechar oportunidades de negocios generadas por la apertura comercial que ha

experimentado el pais en los dltimos tiempos.

» El Plan de negocios pretende exponer a los emprendedores que poseen una idea y
que desean hacerla realidad, un proceso ordenado para planificar nuevos negocios con
ventajas competitivas claras. Los negocios generalmente inician con una idea. (Avila ,
2012)

2.2.1.2. Funciones de un Plan de Negocios

“Gracias a los elementos que lo componen, y a su naturaleza de instrumento de analisis
y de trabajo, el plan de negocios es una herramienta extremadamente util, bien sea en la
determinacion de la factibilidad de una inversion o de la gestion de la actividad

empresarial.” (Borello, 2004)
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Comprension del entorno circundante
de la empresa: define el mercado, la
competencia, las estrategias, el
posicionamiento competitivo.

Definicion de la vision empresarial y
de los objetivos perseguidos.

PLAN DE
NEGOCIOS

Andlisis de la factibilidad financiera y del
atractivo econdmico de una inversion, ya se
trate de la ampliacion de una actividad
existente o del nacimiento de una nueva
iniciativa.

Planificacion de las  estrategias vy
determinacion del plan ocperative en todas
sus areas.

Utilizacion del presupuesto en la
cuantificacion de los objetivos y del
andlisis de las desviaciones como
procedimientc  de  confrel  del
desempefic de la empresa.

Acceso a las fuentes
de financiacion.

Grafico 4: Funciones de un Plan de Negocios
Fuente: Borello Antonio (El Plan de Negocios) 2004

Realizado Por: Sandra Espinel

2.2.1.3. Las Fases de un Plan de Negocios

Definicion de la composicién organizacional
de la empresa eficiente, ademds de
coherente con los objetives y definicion de
las tareas y responsabilidades del personal
involucrado.

“El plan de negocios tiene multiples finalidades: Inicialmente verifica la bondad

econdmica de la idea empresarial, posteriormente se extiende a la evaluacion mas

completa del proyecto, incluido también el analisis de la viabilidad financiera.

Finalmente, se pasa a la definicion del plan operativo que oriente las decisiones

cotidianas del empresario.” (Borello, 2004)

» Fase de Factibilidad Econ6mica

Se trata de célculos econémicos que nos permitan obtener un escenario del proyecto,

determinando asi su viabilidad econdmica; en definitiva, se comparan en el tiempo las

cifras mas importantes, como costo y rendimiento, para establecer si el proyecto es

econdémicamente atractivo.

> Fase de Factibilidad Econdmico — Financiera

Permite evaluar también los flujos financieros mas importantes, tanto de entrada como

de salida. Se entra en la fase de determinacion de la factibilidad financiera, para

establecer si el proyecto, ademas de ser economicamente viable, es también

financieramente sostenible a partir de las fuentes de crédito con las cuales realmente

puede contarse.
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» Fase Operativa: Inicio de la Empresa

No debe invertirse en una iniciativa sin que previamente se cuente con una absoluta
disponibilidad de capital. En estas condiciones, el Plan de negocios adquiere formas
concretas, rico en toda la informacion necesaria para los posibles inversionistas o

fuentes de financiacion interesados en el proyecto.

Asi, con el nacimiento de la empresa, gradualmente el plan deja de ser un instrumento
para la apertura de la empresa, y se convierte en un instrumento de orientacion

operativa.

2.2.1.4. La importancia de sustentar los datos que dimensionan el Plan de Negocios

El nivel de profundidad en el desarrollo de un Plan de negocios es de entera libertad de
quien lo elabore, sin olvidar que lo poco 0 mucho que se escriba sobre cada aspecto,
debe estar preferentemente sustentado. No es importante el volumen o el nimero de
hojas que contenga el Plan de Negocios, lo fundamental es la calidad de la informacion
y cémo, al procesarla, este pueda soportar nuestra hipétesis de manera razonable.

“En un plan de negocios que se precie de ser bien elaborado no deben existir datos
importantes sin el debido sustento. No se debe olvidar que se esta construyendo un
escenario hipotético con la finalidad de reducir el grado de incertidumbre que permita
tomar en la toma de decisiones de los potenciales inversionistas; mientras mas
seguridad exprese en el sustento de los datos o cifras claves del Plan de negocios, méas

probabilidad tiene que su negocio sea una realidad.” (Canelos, 2003)
2.2.2 La Empresa
Empresa es la organizacion juridico - econdémica propia de una o varias personas que

aportan capitales y / o trabajo por su cuenta y riesgo para producir o proporcionar

determinados bienes consumibles con el proposito de obtener una ganancia.
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2.2.2.1 Estructura de la empresa

Se refiere a la integracion de los elementos materiales que sirven de fundamento a su

estructura que pueden ser los bienes materiales, los hombres y los sistemas.

e Los bienes materiales

Estan constituidos por los inmuebles, particularmente la planta fisica en que la empresa
cumple sus fines; las instalaciones adaptadas a su accion productiva; la maquinaria que
incrementa la capacidad de produccion, el trabajo humano, los equipos y herramientas
que complementan las acciones mecéanicas y el esfuerzo del hombre, también forman
parte las materias primas, o sea los bienes que transformados se constituyen en
productos consumibles; los materiales, insumos y otros que se agregan al proceso

productivo; los productos terminados, y por Gltimo los inventarios.

e LosHombres

Estan comprendidos dentro del concepto de potencial humano, como factor insustituible
de la empresa, categoria determinada con su participacion en el trabajo predominante
manual 0 mecanizado constituyendo ese gran sector de los obreros calificados 0 no

calificados y los empleados cuya produccion en el trabajo es mas de caracter intelectual.

e Lossistemas

Son distintas formas y modos de conseguir la coordinacion de la productividad de las
maquinas, el material y el potencial humano; por eso podemos referirnos a los Sistemas
de Produccion, mediante métodos, formulas, patentes, ventas, compras, el crédito, las
inversiones y en general, las estrategias aprovechadas en todos los medios o factores

para alcanzar los fines proyectados en el menor tiempo y menor costo posible.
Del mismo modo podemos referirnos a los Sistemas de Organizacion y

Administracion que se refieren a las formas méas habiles para constituir la estructura de

la empresa, sefialando los distintos organismos cuyas funciones se ejecutan cumpliendo
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atribuciones pre-establecidas dentro de un orden jerarquico con obligaciones propias y
equitativas para una productividad optima de sus componentes. (Callo Caceres, 1979)

2.2.2.2 Clasificacion de las empresas

(Callo Céceres, 1979) Menciona que: “Para diferenciar una empresa de otra y asignar un
concepto claro a sus caracteristicas, funciones y objetivos nos referiremos a la
clasificacion General.”

2.2.2.2.1 Clasificacién General

En general las empresas pueden clasificarse en cuatro grandes grupos.

1. Empresas Industriales.

Tiene por objeto la explotacion de los recursos naturales, como: las minas, la
agricultura, la ganaderia, las aguas, los bosques y demés cosas producidas por la
naturaleza, comprendiendo igualmente su transformacién y adaptacion para satisfacer

las necesidades individuales y colectivas.

Las empresas Industriales por la naturaleza de sus actividades pueden dividirse en dos

ramas: las empresas Extractivas y las empresas de Transformacion o Manufacturas.

» Empresas Industriales Extractivas

Limitan sus actividades a la obtencion de recursos que la naturaleza proporciona en su
estado bruto; es decir a la extraccion de los metales, el petrdleo, piedras preciosas,
carbén y demas productos del subsuelo; a la explotacién de las maderas, frutas y ganado
que la naturaleza produce en la superficie terrestre y la pesqueria o explotacién de las

riquezas ictiologicas.
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» Las Empresas Industriales de Transformacién o Manufacturacion

Tiene como actividad esencial, la transformacion, adaptacion y las operaciones diversas
de caracter fisico o quimico requeridas para que los productos naturales tomen las
formas propias para la satisfaccion de las necesidades o deseos colectivos e

individuales, aptos para su comercializacion y consumo.

Las actividades que realizan son limitadas, entre ellas se encuentran: la metalurgia, la
industria quimica, la petroguimica, la fabricacion de toda clase de objetos, muebles,
construcciones, la generacion de energia, el refinamiento, las artes y el

perfeccionamiento cientifico y tecnoldgico de los elementos mecanicos.

2. Empresas Comerciales.

Tienen como principal objeto el intercambio y distribucion de los productos elaborados
0 manufacturados por las empresas industriales y de los bienes aptos para el consumo,
comprenden: los transportes, el comercio propiamente dicho, el anuncio y publicidad y
todas aquellas actividades que permiten poner los bienes a disposicién del consumo.

3. Empresas Financieras.

Son empresas que tiene un caracter propio y definido, ya que su objeto es proporcionar
tanto a las empresas industriales como las comerciales, los medios financieros
necesarios para su explotacién, desarrollo y crecimiento, por lo cual, se encuentran en

su escalon distinto a las demas clases de empresas ya mencionadas.

Estas empresas se constituyen para satisfacer las necesidades financieras y econémicas
de otras empresas, negocios y actividades diversas, y se organizan como entidades
bancarias, casa de crédito y de cambio, empresas financieras, compafiias de inversiones,
corredores bancarios o brokers, empresas de seguros, bolsas de valores y de negocios de

titulos y valores.
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4. Empresas de Servicios Personales.

Son aquellas en las que el trabajo o servicio personal es su patrimonio principal y los
beneficios estan fijados por la calidad y la técnica del trabajo o servicio personal
prestado. Estos servicios no solo pueden ser prestados por personas naturales, como los
profesionales independientes, sino también por organizaciones de estos y de técnicos
que adquieren gran importancia, en cuyo caso es frecuente unir el capital potencial
representado por la capacidad y organizacion profesional con capitales constituidos por
dinero o bienes necesarios para la sustentacién y desarrollo de los servicios que se
ofrecen; como el caso de un bufete juridico, una oficina de asesoramiento econémico y
financiero, una oficina de auditoria, una clinica médica, un asociacién de ingenieros,
etc. (Callo Céaceres, 1979)

2.2.3 El Estudio de Mercado

El estudio de mercado abarca la investigacion de algunas variables sociales econémicas
que van a condicionar el proyecto. Su finalidad es demostrar o probar que existen un
namero suficiente de individuos, empresas, y otras entidades econémicas que, dadas
ciertas condiciones, presentan una demanda de bienes o servicios que justifican la
puesta en marcha de un programa de produccion en cierto periodo. En esta etapa se debe
cumplir determinadas acciones para garantizar la calidad del estudio de mercado que

constituye en la base del proyecto y que sustentara las siguientes acciones:

o Identificar los agentes y las variables més importantes que intervienen en el
mercado del producto que va a ofrecer el proyecto.

e Crear o acceder a la informacion mas precisa sobre su comportamiento.

e Procesar y analizar dicha informacion.

e Proyectar su comportamiento a futuro.

» Estructura Econdmica del Mercado

El mercado lo conforman la totalidad de los compradores (demanda) y vendedores
(Oferta) potenciales del producto o servicio que se vaya a elaborar con el proyecto. Es

21



alli donde el ser humano pone de manifiesto la jerarquizacion de sus necesidades y
establece su propia identidad en relacion con los bienes que desea poseer o adquirir. El
proyecto que se pretende implantar y operar tendra necesariamente que recaer en cuatro

formas generales del mercado:

1. Competencia perfecta

Se caracteriza porque existen muchos compradores y vendedores de un producto que,
por su tamafio, no puede influir en su precio, el producto es idéntico y homogeneo.
Existe movilidad perfecta de recursos y los agentes econémicos estan perfectamente
informados de las condiciones del mercado.

2. Monopolio

Cuando un solo proveedor vende un producto para el cual no hay sustitutos perfectos y

las dificultades para ingresar a esa industria son grandes.

3. Competencia Monopolistica

Se caracteriza porgque existen numerosos vendedores de un producto diferenciado y

porque, en el largo plazo, no hay dificultades para entrar o salir de esa industria.

4. Mercado Oligopolio

Existe cuando hay pocos vendedores de un producto diferenciado y el ingreso o salida

de la industria es posible, aunque con dificultades. (Canelos, 2003)

> El modelo de cinco fuerzas de Porter

Porter Michael en el libro “Formulacion y evaluacion de un Plan de Negocios” (2003)

al respecto sefiala que:

“Uno de los analisis de la administracién actual es el denominado Modelo de 5 fuerzas,

de Michael Porter. Este andlisis permitira, previo al estudio especifico del mercado a
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investigarse, tener una vision muy clara del entorno competitivo que rodea al proyecto.
El desarrollo de las cinco fuerzas de Porter, aplicado al mercado del proyecto a
desarrollarse posteriormente, brinda un aporte muy esclarecedor y significativo al

estudio de mercado.” (Canelos, 2003)

El punto de vista de Porter es que existen cinco fuerzas que determinan las
consecuencias de rentabilidad a largo plazo de algun mercado o de algin segmento de

este. La idea es que la corporacion debe evaluar sus objetivos y recursos frente a estas

cinco fuerzas que rigen la competencia industrial:

@

Nuevos Entrantes

Amenaza de nuevos entrantes. Toda
industria atractiva que tiene buenos
rendimientos atraera nuevas empresas.

. Poder de negociacion de los proveedores.
! La capacidad de los proveedores para
poner a la empresa bajo presion.
Dependencia de pocos proveedores,
accesibilidad a las materias primas.

05

Rivalidad de la industria.

Rivalidad entre los competidores
existentes. Interaccion entre los

competidores de laindustria |
. debido a miltiple factorescomo | |
\ laconcentracidn de empresas  J

Productos Sustitutos ‘ \  paraun mismo mercadoy A |

Amenaza de productos sustitutos. Los em:ﬁgfggﬁzﬁgpos y y I

productos sustitutos estdn siempre . > Glientes

presentes listos para reemplazar los & = v e @, Poder de negociacién de los clientes.
; ' N4 Y . £ ;

prqductos dela empresa. Precios ua o | @; R La capacidad de los clientes para

bajos de los sustitutos, numerode : — gy ponera la empresa bajo presidn.

sustitutos en el mercado. . ~ Dependencia de unos pocos clientes,

grado de dependencia.

Grafico 5: Las Cinco Fuerzas de Porter
Fuente: Sitio web: www.5fuerzasdeporter.com (informacién y recursos de las cinco fuerzas de Porter)
Realizado por: Sandra Espinel

1) Riesgo de Ingreso de Competidores potenciales

El mercado o el segmento no son atractivos dependiendo de si las barreras de entrada
son faciles o no de franquear por nuevos participantes que pueden llegar con nuevos
recursos y capacidades para apoderarse de una porcion del mercado.

2) Larivalidad entre firmas establecidas

Analisis del grado de rivalidad de las firmas establecidas, su posicionamiento y

participacion en el mercado.
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http://www.5fuerzasdeporter.com/

—  Estructura competitiva del mercado
— Condiciones de la demanda

— Barreras de salida

e Fuertes inversiones en planta

e Grandes montos en indemnizaciones
e Vinculos emocionales

e Relaciones estratégicas entre negocios

3) Poder de negociacion de los proveedores.

Un mercado o segmentos del mercado no seran atractivos cuando los proveedores estén
muy bien organizados gremialmente, tengan fuertes recursos y puedan imponer sus
condiciones de precio y tamafio del pedido. La situacion sera ain mas complicada si los
insumos que suministran son claves para nosotros. No tienen sustitutos o son pocos o de
alto costo. La situacion sera ain mas critica si al proveedor le conviene estratégicamente

integrarse hacia adelante.

4) Poder de negociacion de los compradores.

Un mercado o segmentos del mercado no seran atractivos cuando los clientes estan muy
bien organizados, el producto tienen varios 0 muchos sustitutos, el producto no es muy
bien diferenciado o es de bajo costo para el cliente, lo que permite que pueda hacer
sustituciones por igual 0 a muy bajo costo. A mayor organizacion de los compradores
mayores seran sus exigencias en materia de reduccion de precios, de mayor calidad y
servicios y por consiguiente la corporacion tendra una disminucién en los margenes de
utilidad. La situacion se hace mas critica si a las organizaciones de compradores les

conviene estratégicamente integrarse hacia atras.

5) Amenaza de ingreso de productos sustitutos.

Un mercado o segmento no es atractivo si existen productos sustitutos reales o

potenciales. La sustitucion se complica si los sustitutos estdn mas avanzados
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tecnoldgicamente o pueden entrar a precios mas bajos reduciendo los margenes de

utilidad de la corporacién y de la industria.

» Etapas del Estudio de Mercado

Una vez concluido el andlisis del entorno del negocio, a través del modelo de 5 fuerzas
de Porter, se inicia el estudio especifico del negocio. La forma mas simple de enfrentar
un estudio de mercado es aquella que esta en funcion del caracter cronoldgico de la

informacion que se analiza; de acuerdo a esto se definen tres etapas:

1. Un analisis historico del Mercado
2. Un analisis de la situacion presente del mercado

3. Unandlisis de la situacién proyectada del mercado

Un estudio de mercados en el presente proyecto es fundamental para la construccion del
mismo, ya que necesitamos tener conocimiento y toda la informacion posible de sus

elementos por lo que hemos resaltaremos la importancia de sus concepciones.

2.2.4 Marketing

En el libro Direccion de Marketing (Kotler, 2001) sugiere que: Podemos distinguir entre

una definicidn social y una gerencial.

Marketing es un proceso social a través del cual individuos o grupos obtienen lo
necesario y lo que desean mediante la creacion, oferta y libre intercambio de productos

y servicios valiosos con otros.

En cuanto a la definicion gerencial, el marketing a menudo se ha definido como “el arte
de vender productos”. Sin embargo, muchos se sorprenden al enterarse de que la parte
mas importante del marketing jno es vender! Vender es solo la punta de iceberg del

Marketing. Peter Drucker, un importante tedrico en administracion, lo expresa asi:

“Suponemos que siempre habra cierta necesidad de vender, pero el objetivo del

Marketing es volver superflua la actividad de vender. El proposito del Marketing es
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conocer Yy entender al cliente tan bien que el producto o servicio se ajuste perfectamente
a él y se venda solo. En teoria, el resultado del Marketing debe ser un cliente que esta
listo para comprar. Lo Unico que se necesita, entonces, es poner a su disposicién el

producto o servicio.” (Kotler, 2001)

2.2.4.1 La administracion del Marketing

Es el proceso de Planear y ejecutar la concepcion, precio promocion y distribucion de
ideas, bienes y servicios para crear intercambios que satisfagan las necesidades de los

individuos y de las organizaciones.

Vemos la administracion de marketing como el arte y la ciencia de escoger mercados
meta y captar, conservar y hacer crecer el namero de clientes mediante la creacion,

entrega y comunicacion al cliente de un valor superior.
2.2.4.2 Mercado meta
(Kotler, 2001) Al respecto menciona que: “La empresa obtienen resultados 6ptimos

cuando escoge con cuidado su mercado meta y prepara programas de marketing a la

medida.”

2.2.4.3 Mezcla de Marketing

Es el conjunto de herramientas de Marketing que la empresa usa para alcanzar sus

objetivos de marketing en el mercado meta.

McCarthy clasifico estas herramientas en cuatro grupos amplios a los que llamo las
cuatro “pes” de marketing: Producto, precio, plaza y promocion. Se deben tomar
decisiones de mezcla de marketing para influir en los canales comerciales asi como en

los consumidores. (Kotler, 2001)
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Mezcla de Marketing

Producto
Variedad de producto Plaza
Calidad Canales
Disefio Cobertura
Caracteristicas Mercado Meta Surtidos
Nombre de marca Ubicaciones
Empaque Inventario
Tamaiio Transporte
Servicio
Garantias
Devoluciones .
Precio
Precio de lista Promocion
Descuentos Promocién de ventas
Complementos Publicidad
Periodo de pago Fuerza de ventas
Condiciones de Relaciones publicas
crédito Marketing Directo

Grafico 6. Los cuatro componentes de la Mezcla de Marketing
Fuente: Libro “Direccidn de Marketing” de Philip Kotler, pag. 15
Realizado por: Sandra Espinel

2.2.4.4 Como proporcionar valor y satisfaccion al cliente

(Kotler, 2001) En su libro menciona que: “Dada la importancia del valor para el cliente
y la satisfaccion del cliente, necesitamos analizar los conceptos de cadena de valor al
cliente.”

2.2.5 Cadena de Valor

Toda empresa es un conjunto de actividades que se llevan a cabo para disefar, producir,

vender, entregar y apoyar su producto. La cadena de valor identifica nueve actividades

creadoras de valor, cinco actividades primarias y cinco de apoyo.
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Infraestructura de la firma \
Adminislrécifm de nersuna! \ Z
Desarrollo tecnoldgico - \%

A[Iriuisir:iunes \

Logistica Operaciones Logistica Marketing Servicio
de e y ventas
entrada salida

Actividades de apoyo

Actividades primarias

Grafico 7. Cadena de Valor
FUENTE: http://www.claseejecutiva.cl/blog/2011/03/estafan-con-cadena-en-internet/
REALIZADO POR: Sandra Espinel

Las actividades primarias representan la sucesion de introducir materiales al negocio
(logistica de entrada), convertirlas en productos terminados (operaciones), embarcar
productos terminados (logistica de salida), venderlos (marketing y ventas) y darles

servicio.

Las actividades de apoyo (compras, desarrollo de tecnologia, administracién de recursos
humanos, infraestructura de la empresa) se manejan en ciertos departamentos

especializados.

El Marketing como tal influird en la participacion de la empresa en un mercado, saber
aplicarlo de manera que la empresa sea reconocida por el mismo serd una tarea

exclusiva de la creatividad y el esfuerzo que oriente cada empresario. (Kotler, 2001)

2.3 HIPOTESIS O IDEA A DEFENDER

2.3.1. General

El disefio de un plan de negocios para la empresa EMODICOL (Empresa de Moda

Disefio y Color) ayudara a mejorar los procesos administrativos y de produccion

logrando el cumplimiento de sus metas.
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2.3.2 Especificas

1. Un diagnostico situacional ayuda a reconocer aspectos internos y externos que

impiden a una empresa a ser competitiva en el mercado.

2. La investigacion de mercado ayuda a canalizar a la empresa hacia un nuevo

segmento de mercado.

3. El modelo financiero de una empresa permite evaluar su sostenibilidad en el

tiempo.

2.4 VARIABLES

2.4.1 Variable dependiente

Procesos Administrativos y de produccion.

2.4.2 Variable independiente

Plan de Negocios
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CAPITULO I1I: MARCO METODOLOGICO

3.1. MODALIDAD DE LA INVESTIGACION

“Se trata de la investigacion aplicada para comprender y resolver alguna situacion,
necesidad o problema en un contexto determinado. El investigador trabaja en el
ambiente natural en que conviven las personas y las fuentes consultadas, de las que
obtendran los datos mas relevantes a ser analizados, son individuos, grupos Yy
representaciones de las organizaciones cientificas no experimentales dirigidas a
descubrir relaciones e interacciones entre variables socioldgicas, psicoldgicas y

educativas en estructuras sociales reales y cotidianas” (Galeano , 2004)

Para el presente proyecto se utiliza el enfoque Cuali- cuantitativo. El cual radica en la
planeacion de un problema de estudio delimitado y concreto, donde se elaboran
hipbtesis que se someten a pruebas mediante el empleo de disefios de investigacion
apropiados, usando la recoleccion de datos para su aprobacién, con base en la medicion
numeérica y el analisis estadistico, para establecer patrones de comportamiento y probar

teorias.

A través del uso de éste método conoceremos la opinion de los elementos involucrados

en la investigacion.

Al mismo tiempo al apoyar la hipotesis se genera confianza en la teoria que las sustenta,

sino es asi las hipotesis se descartan.

Dicho enfoque debe ser lo mas objetivo posible, los fendmenos que se observan no
deben ser afectados por el investigador, al contrario lo que se pretende es generalizar los
resultados encontrados, esto significa que la meta es la construccion y demostracion de

teorias.
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3.2. TIPOS DE INVESTIGACION

» Estudio Descriptivo

Es un tipo de estudio en el que el investigador no interviene en la estudio, se
limita a observar y describir la frecuencia de las variables que se eligieron en el

disefio del estudio.

Es el segundo nivel de "conocimiento cientifico”. Busca especificar las propiedades y
caracteristicas importantes del objeto de investigacion (personas, grupos o
comunidades). Identifica, por ejemplo las caracteristicas del universo de
investigacion, sefiala formas de conducta, establece comportamientos concretos y

determina y comprueba asociacion entre variables.

Por definicion, los estudios descriptivos conciernen y son disefiados para describir
la distribucién de variables, sin considerar hipétesis causales o de otro tipo. De
ellos se derivan frecuentemente eventuales hipétesis de trabajo susceptibles de ser

verificadas en una fase posterior.

Los estudios descriptivos se interesan fundamentalmente en medir. Por ejemplo: un
estudio para determinar las intenciones de voto (cuantas personas van a votar por

un determinado candidato en la préxima eleccion presidencial). (Castro, 2009)

3.3. POBLACION Y MUESTRA

e Poblacion

Totalidad de elementos o individuos que poseen la caracteristica que estamos
estudiando. Esta poblacion inicial que se desea investigar es lo que se denomina
poblacién objetivo. Poblacion es una coleccion de elementos acerca de los cuales

deseamos hacer alguna inferencia.

La poblacion no siempre es posible estudiarla por lo tanto es necesario determinar la

muestra a estudiar.
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Se debe definir la poblacion con precisién, de modo que sea manifiesto cuando cierto
elemento pertenece 0 no a esa poblacidon. Para el enfoque cuantitativo, la poblacion debe

situarse claramente en torno de caracteristicas de contenido, lugar y tiempo.

En el presente proyecto tomaremos como poblacion a la zona industrial de la ciudad de
Riobamba, la capital de la provincia de Chimborazo ubicada en el la region andina del
Ecuador, que a pesar de que no cuenta con un parque industrial, dispone de 92 empresas
productoras, entre grandes, medianas y pequefias, que generarian mas de 8 500 puestos

de empleo directo.

La produccion de cemento, ceramica, techados, tuberia, embutidos, harinas, papeleria,
lacteos y su agroindustria generan desarrollo. La mayoria de empresas comercializan
sus productos a escala regional, nacional e incursiona en un bajo porcentaje en el

exterior.

Segun los datos de la Camara de Industrias de Chimborazo, 22 de las 92 industrias y
Pymes son socios de esta entidad. Tres empresas como la Cemento Chimborazo,
Ecuacerdmica y Tubasec son consideradas como las mas grandes de la region y las que
mayor nimero de mano de obra contrata. Luego siguen empresas medianas, pequefias y

los Pymes. (EI comercio, 2014)

e Muestra

Es cualquier subconjunto de la poblacién que se realiza para estudiar las caracteristicas

en la totalidad de la poblacion, partiendo de una fraccién de la poblacion.
De la muestra es de la que se obtiene la informacion para el desarrollo del estudio y
sobre la cual se efectuaran la medicion y la observacion de las variables de la

investigacion a realizarse.

Una muestra es una coleccion de unidades seleccionadas de un marco o de varios

marcos.
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La poblacion a investigar en el presente proyecto es de 92 Empresas del Sector
Industrial de la ciudad de Riobamba, debido a que se conoce con exactitud la cifra de
poblacién, no serd necesario calcular el tamafio de la muestra por ser una poblacion

menor a 100; en efecto se realizara un censo para la recoleccion de los datos.

Sin embargo es indispensable el conocer la formula para el calculo de la muestra.
72 x p*xq*xN

N =
e2x(N—1)+z%2xpxq

Significado de términos de la formula:
Z= Nivel de confianza

p= Varianza positiva

g= Varianza negativa

e= Porcentaje de error

N= Tamafio de la muestra

3.4. METODOS, TECNICAS E INSTRUMENTOS

3.4.1 Métodos

La presente investigacion se darad de forma aplicada utilizando los siguientes métodos:

e Método Deductivo

A través de este método se analizaran los factores internos y externos que afectan a la
empresa EMODICOL de lo general a lo particular, de la causa a los efectos para

resolver los problemas planteados en la investigacion.

e Método Inductivo

El método Inductivo va de lo particular a lo general, estableceremos un principio
general una vez realizado el estudio y analisis de hechos y fendbmenos en particular,
llegando a ser un proceso analitico-sintético. Para una mejor estructuracion del

procedimiento del método inductivo se seguiremos los siguientes pasos:
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e Observacion

e Experimentacion
e Comparacion

e Abstraccion

e Generalizacion

3.4.2. Técnicas

La Investigacion se realizara en el lugar de los hechos con la aplicacion de la encuesta
se levantard informacion precisa, la recoleccion de los datos se haran a través de fuentes

primarias tales como los libros, revistas cientificas, documentos oficiales de la empresa.

e Encuesta

Es la recopilacion de datos cuando se establece contacto con un ndmero limitados de

personas por medio de cuestionarios.

Es el método mas usado, pero requiere de una planeacion minuciosa puesto que debe
tenerse especial cuidado en la elaboracion del cuestionario. La encuesta requiere de
mucho tiempo y puede resultar muy costosa. (Castro, 2009)

e Entrevista

Hay dos tipos: entrevista personal y grupal. Consiste en formular preguntas de manera
directa a los consumidores previamente determinados. Es el método mas popular.
(Castro, 2009)

En la presente investigacion se utilizara la técnica de la encuesta ya que se recolectara
informacién en el lugar de los hechos con la poblacion objeto, al realizar el estudio
mediante la encuesta podremos determinar la situacion actual del mercado, reconocer
los intereses de los posibles clientes ademas de determinar ventajas y desventajas de la

empresa frente al mercado.
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3.4.3. Instrumentos

e Cuestionario

El instrumento requerido por la encuesta es el cuestionario el que presenta una forma
organizada y practica de hacer preguntas y respuestas, es un sistema adaptable a
cualquier campo que busque una opinidn generalizada de un tema en especifico, sin
embargo también es aplicable en relaciones intrapersonales. (Castro, 2009)

3.5. Segmentacion de Mercado

Se tomara en cuenta los criterios que describan con precision todas las caracteristicas

del mercado que se pretende alcanzar mediante la implementacion del proyecto.

CRITERIOS DE SEGMENTACION | SEGMENTOS TIPICOS DEL MERCADO

GEOGRAFICOS

Region

Centro.

Ciudad

Riobamba

Instituciones

Publicas y Privadas

Hogares

Tamafio

Pequefio

Urbana-rural

Urbana- Rural

Clima Frio.
DEMOGRAFICOS

Edad 30 en adelante

Género Masculino — Femenino.

Nacionalidad Ecuatoriana.

SOCIOECONOMICOS

Clase social Alta, Media, Media baja.

HABITOS DE CONSUMO

Beneficios Deseados Calidad absoluta

Frecuencia de servicio Trimestral- minimo

Beneficio esperado Precio, conveniencia, calidad.

Tabla 1. Segmentacion de Mercado
Autor: Sandra Espinel
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3.6. MODELO DE LA ENCUESTA
ESCUELA SUPERIOR POLITECNICA DE CHIMBORAZO
FACULTAD DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS
ESCUELA DE INGENIERIA COMERCIAL

ENCUESTA

Obijetivo.- Determinar el nivel de aceptacion de la empresa EMODICOL en el sector Industrial
en la Ciudad de Riobamba.

Edad: 30-36 () 37-43 () 44 en adelante ( )
Sexo: M () F ()

Ocupacién:  Empresa Pablica ( ) EmpresaPrivada ( )

1. ¢Dota usted de uniformes a sus empleados para el desempefio de sus

actividades diarias?

Sl
NO

1 [

2. ¢Podria sefalar el lugar de su preferencia para la confeccion de dichos

uniformes?

SUMATEX ]
FAROTEX ]
SACHA ]
EMODICOL L]
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3. ¢Cual es el motivo por el que prefiere confeccionar sus uniformes en la

empresa antes mencionada?

CALIDAD []

PRECIO

TIEMPO DE ENTREGA []

O R O S . e

4. ¢Que tipo de prendas utiliza su personal con mayor frecuencia?

CAMISETAS
CAMISAS
OVEROLES
PANTALON JEAN
MANDILES

Jo0dog

5. ¢Con que frecuencia utiliza los servicios de dicha(s) empresa?

TRIMESTRALMENTE
SEMESTRALMENTE
ANUALMENTE

OO

6. ¢Podria identificar el nimero de prendas que utiliza en este periodo?

4-8
9-13
14-18

19-mas

0000
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7. ¢En qué rango se encuentra el precio que usted paga por una prenda de
calidad?

7-10 USD

11-14 USD

15-18 USD

19- EN ADELANTE

HREREEN

8. EMODICOL es el nombre de una empresa innovadora que esté orientada a la
confeccidén de prendas de vestir de calidad ¢Le gustaria probar la calidad de sus

productos?

Sl
NO

9. ¢Através de qué medios le gustaria que se dé a conocer este fabricante?

REDES SOCIALES
E-MAIL
TELEVISION
RADIO
PERIODICOS

Jooodn

GRACIAS POR SU COLABORACION
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3.7. ANALISIS Y RESULTADOS DE LA ENCUESTA

Una vez finalizada la investigacion en el mercado hemos llegado a las siguientes

conclusiones.

1. ¢Dota usted de uniformes a sus empleados para el desempefio de sus

actividades diarias?

TABLAN°1
RESPUESTA N° PERSONAS %
Sl 89 97%
NO 3 3%
TOTAL 92 100%

FUENTE: Encuestas
REALIZADO POR: Sandra Espinel

GRAFICON° 1

¢DOTA USTED DE UNIFORMES A SUS
EMPLEADOS?

mSI mNO

3%

\

FUENTE: Encuestas
REALIZADO POR: Sandra Espinel

» El resultado de la encuesta nos dio como resultado que el 97% de empresarios dotan
de uniformes a sus empleados para el desarrollo de sus actividades, mientras que el 3%

dijeron que no lo hacen.
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2. ¢Podria sefalar el lugar de su preferencia para la confeccion de dichos

uniformes?

TABLA N° 2
LUGAR DE

PREFERENCIA N° PERSONAS %

SUMATEX 2 2%

FAROTEX 5 5%

SACHA 8 9%

EMODICOL 6 7%
OTROS 71 7%
TOTAL 92 100%

FUENTE: Encuestas
REALIZADO POR: Sandra Espinel

GRAFICO N° 2

LUGAR DE PREFERENCIA PARA
CONFECCIONAR UNIFORMES

100%

80%

60%

40%

20%
oy — mmmmm N e

SUMATEX FAROTEX SACHA

EMODICOL

OTROS

M Seriesl

FUENTE: Encuestas
REALIZADO POR: Sandra Espinel

» El 2% de personas encuestadas elaboran sus prendas de vestir en la empresa
SUMATEX, en segundo lugar con el 5% prefieren a la empresa FAROTEX, existe la
acogida del 7% para EMODICOL, el 8% acoge los productos de la empresa SACHA y
en una escala mayor con el 77% de personas encuestadas prefieren OTROS lugares para

la confeccidn de sus uniformes.
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3. ¢Cudl es el motivo por el que prefiere confeccionar sus uniformes en la
empresa antes mencionada?

TABLA N° 3
MOTIVACION N° PERSONAS %
CALIDAD 49 53%
PRECIO 28 30%
TIEMPO DE ENTREGA 15 16%
OTROS 0 0%
TOTAL 92 100%

FUENTE: Encuestas
REALIZADO POR: Sandra Espinel

GRAFICO N°3

MOTIVO DE SELECCION DEL LUGAR DE
CONFECCION

m CALIDAD mPRECIO TIEMPO DE ENTREGA m OTROS

0%

FUENTE: Encuestas
REALIZADO POR: Sandra Espinel

» En cuanto a la calidad del producto el 53% de encuestados indica que es el principal
motivo para optar por una empresa, el precio es aceptado por el 31% de encuestados,
mientras que para el 16% es fundamental el tiempo de entrega, por Gltimo el 0 % de

encuestados no podrian mencionar otro motivo.
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4. ¢Que tipo de prendas utiliza su personal con mayor frecuencia?

TABLA N°4

PRENDAS N° PERSONAS %
CAMISETAS 21 23%
CAMISAS 15 16%
OVEROLES 34 37%
PANTALON JEAN 10 11%
MANDILES 12 13%

TOTAL 92 100%

FUENTE: Encuestas
REALIZADO POR: Sandra Espinel

GRAFICO N° 4

TIPO DE PRENDAS QUE UTILIZA

m CAMISETAS

m CAMISAS

W OVEROLES

B PANTALON JEAN
B MANDILES

FUENTE: Encuestas
REALIZADO POR: Sandra Espinel

» El 16% de los encuestados utiliza camisetas para sus empleados, la utilizacion de
camisas se dan en un 13%, el 37% de empresas por su forma de trabajo usan overoles,
el uso del pantaldn jean se da en el 11% de encuestados, los mandiles son comunes en el
23% de empresas.
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5. ¢Con que frecuencia utiliza los servicios de dicha(s) empresa?

TABAL N°5
RESPUESTA N° PERSONAS %
TRIMESTRALMENTE 18 20%
SEMESTRALMENTE 35 38%
ANUALMENTE 39 42%
TOTAL 92 100%
FUENTE: Encuestas

REALIZADO POR: Sandra Espinel

GRAFICO N° 5

FRECUENCIA DE UTILIZAR EL SERVICIO
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FUENTE: Encuestas
REALIZADO POR: Sandra Espinel

> El 20% de los encuestados indico que utiliza el servicio de confeccion

trimestralmente, cada semestre el 38% de encuestados optan por el cambio de
uniformes, y anualmente el 42% los renueva.
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6. ¢Podria identificar el nimero de prendas que utiliza en este periodo?

TABLA N° 6
PRENDAS
UTILIZADAS N° PERSONAS %

4a8 5 5%

9a1l3 8 9%

14a18 13 14%

19- EN ADELANTE 66 2%
TOTAL 92 100%

FUENTE: Encuestas
REALIZADO POR: Sandra Espinel

GRAFICO N° 6

NUMERO DE PRENDAS QUE UTILIZA EN
EL PERIODO
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FUENTE: Encuestas
REALIZADO POR: Sandra Espinel

> El 5% de los encuestados utiliza de 4 a 8 prendas debido a que son pocos
empleados, el 9% de encuestados requiere de 9 a 13 prendas, el 14% de encuestados
necesita de 14 a 18 prendas y el 72% de encuestados requiere de 19 prendas en adelante

gracias al tamafio de su empresa.
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7. ¢En qué rango se encuentra el precio que usted

calidad?

paga por una prenda de

TABLA N° 7
precio N° PERSONAS %
7-10 USD 5 5%
11-14 USD 8 9%
15-18 USD 12 13%
19- EN ADELANTE 67 73%
TOTAL 92 100%

FUENTE: Encuestas
REALIZADO POR: Sandra Espinel

GRAFICO N° 7
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FUENTE: Encuestas
REALIZADO POR: Sandra Espinel

> El resultado de las encuestas nos da que el 5% de los encuestados paga de 7 a 10

USD por prenda, se contemplando que un 9% de encuestados paga 11 a 14 USD por

prenda, el 13% de encuestados paga por prenda de 15 a 18 USD y el 73% de

encuestados requiere de 19 USD en adelante para adquirir una prenda.
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8. EMODICOL es el nombre de una empresa innovadora que esta orientada a la
confeccidon de prendas de vestir de calidad ¢Le gustaria probar la calidad de sus

productos?

TABLA N° 8
RESPUESTA N° PERSONAS %
Sl 79 86%
NO 13 14%
TOTAL 92 100%

FUENTE: Encuestas
REALIZADO POR: Sandra Espinel

GRAFICO N°8

LE GUSTARIA PROBAR LA CALIDAD DE
EMODICOL

mSI mNO

N

FUENTE: Encuestas
REALIZADO POR: Sandra Espinel

> EIl 86% de los encuestados sefialaron que si estan dispuestos a probar la calidad de
los productos de EMODICOL, mientras que el 14% no se arriesgaria a cambiar sus

prendas.
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9. ¢A través de qué medios le gustaria que se dé a conocer este fabricante?

TABLA N°9
MEDIOS DE

COMUNICACION N° PERSONAS %
REDES SOCIALES 34 37%
E-MAIL 19 21%
TELEVISION 26 28%
RADIO 11 12%

PERIODICOS 2 2%
TOTAL 92 100%

FUENTE: Encuestas
REALIZADO POR: Sandra Espinel

GRAFICO N° 9

MEDIOS DE COMUNICCACION
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FUENTE: Encuestas
REALIZADO POR: Sandra Espinel

> El 37% de los encuestados indicaron que les gustaria recibir informacion de la
empresa a través de las redes sociales, el 21% mediante el e-mail, el 28% prefiere ver

television, el 12% le gusta escuchar la radio y solo un 2% lee los periodicos.
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3.8. HALLAZGOS DE LA INVESTIGACION

v' Las empresas Industriales de la ciudad de Riobamba dotan de uniformes a sus

empleados con el afan de mejorar la imagen de sus empresas.

v' Existe fuera de la ciudad de Riobamba empresas de confeccién de ropa con mejor
acogida que las locales. Los encuestados han mencionado que la confeccion de sus
uniformes se da en la ciudad de cuenca, en el canton pelileo con mayor escala e incluso

otros lugares que no podrian mencionar su nombre o marca.

v' La calidad de las prendas de vestir es el factor primordial a la hora de pedir una

orden de produccién.

v' Las empresas Industriales en su mayoria al tener un gran nimero de trabajadores
tiene dérdenes de produccién a gran escala por lo que el tiempo en que renuevan sus
prendas es de seis meses a un afo.

v Los precios que pagan por prendas de calidad no se alejan de empresa a empresa.

v' La mayor parte de empresas estarian dispuestas a probar la calidad de los productos
de la empresa EMODICOL.

v' Se da preferencia a las redes sociales para que la empresa se dé a conocer.
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CAPITULO IV: MARCO PROPOSITIVO

4.1. TITULO

“Plan de negocios para la empresa EMODICOL en la ciudad de Riobamba para el
periodo agosto 2015 - agosto 2016”

4.2. CONTENIDO DE LA PROPUESTA

4.2.1 PLAN DE NEGOCIOS

4.2.1.1. Modelo de Plan de Negocios

Un plan de negocios debe contener los estudios que hablen de lo perdurable y viable
que puedes ser un proyecto econémicamente, por lo que se consideraran importantes a

los siguientes tdpicos que determinaran la ejecucion del mismo.

Estudio de mercado

Plan de Recursos Humanos
Estudio de Produccion
Plan de Marketing

Estudio financiero

Conclusiones

N o ok~ wDd e

Recomendaciones

4.2.1.2. Conceptos

(DeThomas & Grensing, 2001) “El Plan de Negocios es el plano que detalla el concepto
del negocio, lo que espera de él, como pretende la administracion llevar a la empresa a

un punto en el tiempo y lo mas importante, las razones especificas por las que se espera

gue tenga éxito.”
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(Sutton, 2005) “El Plan de Negocios ayuda a clarificar y enfocar el desarrollo del
negocio. El planear no predice el futuro, pero ayuda a tomar en cuenta el rango de
acciones futuras y estar listo para cuando sucedan. El Plan de Negocios enmarca lo
necesario para crear la mision, estrategias y metas necesarias por la compafiia, ademas

de explicarlas a profundidad.”

(Balanco, 2008) “El Plan de Negocios es un instrumento que se utiliza para documentar
el propdsito y los proyectos del propietario respecto a cada aspecto del negocio. El
documento puede ser utilizado para comunicar los planes, estrategias y tacticas a sus
administradores, socios o inversionistas. El plan de negocios contiene tanto objetivos
estratégicos como tacticos y puede ser informal o formal.”

4.2.2. ESTUDIO DE MERCADO

4.2.2.1 Anélisis de Mercado

e Nombre de la empresa

“EMODICOL Empresa de Moda Disefio y color”, dedicada a la confeccion de todo tipo

de prenda de vestir, especializada en ropa industrial y de moda.

e Slogan
eslilo, cambiamos [u imagen”

e Tamafio de la Empresa

Al saber que las empresas se dividen en micro empresas, pequefias empresas, medianas
empresas y grandes empresas, su tamafio, se puede deducir de algunos factores como el
namero de empleados, el sector al que pertenecen, la actividad a la que se dedica entre

otros.
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En el caso de EMODICOL sabiendo que en su estructura organizacional cuenta con
varios departamentos y verificando el nimero de sus empleados determinamos que se

trata de una mediana empresa.

e Alcance de la empresa

La produccién en serie de la empresa, ha tenido un enfoque sistemético de la calidad;
obedeciendo a las especificaciones de las fichas técnicas emitidas por sus clientes, las
mismas que describen las disposiciones generales para asegurar la calidad en sus
productos, para prevenir la aparicion de no conformidades, para aplicar las acciones
precisas y evitar su repeticion y para, a través de la gestion de sus procesos, alcanzar la

mejora continua del sistema, asi como la satisfaccion de sus clientes.

4.2.2.2. Estructura econdmica del mercado

Al conocer las caracteristicas del mercado en el que compite la empresa, podemos
deducir que en la actualidad se incluye en el mercado de Competencia Perfecta dado

porque:

Los ofertantes: Existen varios vendedores de un mismo producto.

Los demandantes: Existen varios compradores para el mismo producto.

4.2.2.3. Mercado potencial del proyecto

La empresa al especializarse en ropa industrial y contando con una amplia gama de
productos relacionados a esta actividad, pretende conquistar el mercado industrial de la
Cuidad de Riobamba.

El mercado Industrial se encuentra constituido por las empresas mas importantes de la
Ciudad de Riobamba, cuenta con particularidades que requiere la empresa para el
desarrollo de su actividad principalmente el tamafio de las empresas estdn comprendidas
entre medianas y grandes, su requerimiento de personal es alto llevandolos a tener la

necesidad de proporcionarles el equipo adecuado para el desempefio de sus tarea,
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podremos decir entonces que el requerimiento en cuanto a las prendas de vestir que
utilizaran también serd alto. Dentro de este mercado la empresa podra poner a prueba la
calidad de sus productos, ademas de garantizar un servicio de calidad para su completa

satisfaccion.

4.2.2.4. Las cinco fuerzas de Porter

1) Riesgo de Ingreso de Competidores potenciales

Este riesgo es minimo ya que para constituir una empresa del tipo de EMODICOL es
necesario, considerable inversion tanto de dinero, tiempo y esfuerzo, mientras pase el

tiempo EMODICOL seguird mejorando sus estrategias de crecimiento.

2) Larivalidad entre firmas establecidas

Después de haber investigado el entorno competitivo de la empresa, por el momento se
puede sefialar a una sola empresa reconocida especificamente por los propietarios, con
un rango minimo de competencia, y por tratarse de un mercado extenso cada empresa

trabaja al margen de la otra.

3) Poder de negociacion de los proveedores.

En la ciudad de Riobamba existen distintos puntos de compra de materia prima, estos
proveedores trabajan con un solo fin que es captar mayor clientela, lograndolo mediante
sus estrategias de ventas y satisfaccion al cliente. Se puede decir que cada uno de ellos

quiere ser mejor que el otro y no es su fin asociarse entre si.

Cabe recalcar que la empresa tiene la potestad de comprar su materia prima en el lugar

que crea conveniente y a quien le ofrezca mejores precios.

4) Poder de negociacion de los compradores.

Al existir una demanda indefinida e indistinta no habria la posibilidad de que se

pusieran de acuerdo para influir en las decisiones de la empresa.
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5) Amenaza de ingreso de productos sustitutos.

Debido a que los productos se elaboran de acuerdo a las necesidades de cada comprador

los sustitutos no son un riesgo que influya de manera negativa.

4.2.2.5. Andlisis de la competencia

e Entorno competitivo

Luego de realizar la investigacion de mercado y analizados sus resultados hemos
deducido que la mayor competencia de EMODICOL no es local si no que se encuentra
en distintas partes del pais, pero al referirnos como competencia directa mencionaremos
que la mayor competencia para la empresa son las empresas del cantdn Pelileo, dicho
canton es reconocido a nivel nacional por la fabricacién de ropa en tela jean y la calidad
de los mismos. Podemos decir que la competencia en este sector ya no solo es a escala

local si no a escala regional.

4.2.2.5.1 Matriz de Fortalezas de la Competencia

MAFOC

EMODICOL | OTRAS EMRESA
Ubicacion 5 3
Capacidad de produccion 4 4
Atencion al cliente 5 4
Publicidad 2 4
Productos 5 4

En el que 1= malo
2=normal
3= admisible
4= bueno

5= muy bueno
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4.2.2.6. Andlisis FODA

FORTALEZAS OPORTUNIDADES
v Capacidad de produccién Instalada. v' Existen segmentos de mercado que
v Posee los recursos necesarios para el todavia no se han alcanzado y que se
desempefio de su actividad. puede atender.
v Cuenta con infraestructura apropiada. v" Desarrollo de nuevos productos y
v Personal ajustado a las necesidades mejorar los actuales para satisfacer al
de la empresa. cliente.

v' Mejorar el abastecimiento de materia
prima.

v" Financiamiento Bancario.

DEBILIDADES AMENAZAS

v No poseen una clara direccién v' Empresas mas competitivas.
estratégica. v' Competidores con precios mas bajos

v’ La produccion baja segin la en relacion a nuestros productos.
temporada. v" El mercado muestra una constante

v" Imagen débil en el mercado nacional exigencia al cambio de la moda.
(Ecuador). v' Problemas con el medio ambiente

v’ La facturacién mensual es variada. (desastres naturales).

Tabla 2. Analisis FODA

Autor: Sandra Espinel
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4.2.2.7. FODA Estratégico

OPORTUNIDADES

e Existen segmentos de
mercado que todavia no se
han alcanzado y que se
puede atender.

e Desarrollo de nuevos
productos y mejorar los
actuales para satisfacer al
cliente.

e Mejorar el
abastecimiento de materia
prima.

e Financiamiento
Bancario.

AMENAZAS

e Empresas mas
competitivas.

e Competidores con
precios mas bajos en
relacion a nuestros
productos.

e El mercado muestra una
constante  exigencia  al

cambio de la moda.

e Problemas con el medio
ambiente (desastres
naturales).

Tabla 3. FODA Estratégico
Autor: Sandra Espinel

FORTALEZAS

e Capacidad de
produccion Instalada.

e Posee los  recursos

necesarios para el desempefio
de su actividad.

e Cuenta
infraestructura apropiada.
e Personal ajustado a las
necesidades de la empresa.

con
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DEBILIDADES
e No poseen una clara
direccion estratégica.

e La produccion baja
segun la temporada.
e Imagen débil en el

mercado nacional (Ecuador).
e La facturacion mensual
es variada.




4.2.3. PLAN DE RECURSOS HUMANOS

4.2.3.1 Base Filosoéfica de la Empresa

4.2.3.1.1 Vision / Mision

VISION

Ser una empresa solida y de excelente imagen por contar con un equipo de gran
desempefio y productividad, dispuestos a lograr calidad en los procesos que realizan
para satisfacer las necesidades de nuestro cliente, contribuyendo asi con el desarrollo
social, lo que nos permitira escalar hacia nuevos mercados nacionales e internacionales.
MISION

Ser una empresa de produccion de prendas de vestir sustentada en el compromiso de
satisfacer las necesidades de nuestros clientes, obrando bajo los principios de calidad,
experiencia, profesionalismo, cumplimiento y respeto por nuestros colaboradores dentro
de la filosofia del mejoramiento continuo.

4.2.3.1.2 Objetivos Estratégicos

e Lograr posicionamiento en el mercado Industrial mediante la satisfaccion de sus

necesidades, en el corto plazo.

e Fidelizar a los clientes brindandoles un servicio de alta calidad el mismo que sera

respaldado con la excelencia en sus trabajadores, maquinaria e instalaciones adecuadas.

e Optimizar tiempo Yy recursos sin disminuir la calidad de los mismos a fin de obtener

mayores y perdurables ganancias.
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4.2.3.1.3. Metas

e Confeccionar continuamente prendas de alta calidad.

e Recuperar la cartera de clientes que se perdieron por incumplimiento en los pagos,
Ilegando a acuerdos que sean beneficiosos para las dos partes.

e Captar nuevos clientes lanzando nuestros productos al mercado de la venta de ropa
por catalogo.

4.2.3.1.4. Principios / Valores

PRINCIPIOS

Servicio al cliente

Atencion directa al cliente, para reconocer particularidades que ayuden a mejorar la

produccidn requerida por los mismos.

Trabajo en equipo

El talento y habilidades técnicas y humanas, deberan ser compartidos con el fin de

fomentar la unidad dentro de la empresa.

Mejora continua

La colaboracion oportuna de cada uno de los integrantes de la empresa, ayudara a lograr

alta calidad en productos y en servicio.

Compromiso con el medio ambiente

Tratar los materiales utilizados de la mejor manera posible, con el fin de preservar el

medio ambiente en su estado puro.
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VALORES

Disciplina

La disciplina significa ser puntual, seguir un plan trazado a conciencia, poner objetivos
y luchar hasta alcanzarlos, separar las cosas personales de los de la empresa, respetar los
recursos del negocio como tal, tener la conviccion de terminar y no dejar a medias las

cosas que sean importantes para la propia formacién de un proyecto exitoso.

Autocritica

No se debe dar por hecho que todas las acciones que se toman dentro de la empresa son
las més correctas; hay que aceptar que como seres humanos tendemos a errar y que
dichos errores seran experiencias que nos ayudaran a crecer Como empresarios y como

personas.

Perseverancia

Ser perseverante significa logros, hay que estar dispuesto a ser productivos, esto
necesariamente requiere de luchar todos los dias en contra de las adversidades y de los

problemas que se puedan presentar, aunado a una motivacion empresarial a toda prueba.

Disponibilidad al Cambio

Llevar a cabo las ideas de negocios requiere de mucho temple, y sobre todo tener por
entendido que habré la necesidad siempre de estar dispuesto al cambio, cuando las cosas
no salen como se planean se requiere de pequefios o grandes ajustes; hay que tener la

capacidad de entender que las cosas no siempre salen como las previmos.

Responsabilidad

Las responsabilidades deben ser de indole personal como de indole social; hay que
respetar lineamientos y reglas, ademas de contribuir en el crecimiento y la armonia del

entorno en el que nos desenvolvemos y con las personas que interactuamos.
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4.2.3.2 Organigrama estructural

GERENTE

Asistente Administrativo-
Financiero

Jefe de Produccion

Coordinador de Recursos

Disefiador de Modas

Humanos (RRHH)
I I I I
N Area de Area de Control de Area de
Area de Corte Confeccion Calidad Mantenimiento
Bodega

Grafico 8. Organigrama Funcional
Autor: Sandra Espinel
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4.2.3.3 Areas Funcionales

PUESTO

GERENTE GENERAL

Funciones Basicas

Planificar, Organizar, Dirigir y Controlar la

actividad general del negocio.

Responsabilidad en el Negocio

El Gerente tiene la responsabilidad de

lograr el desarrollo econémico del negocio.

Funciones Basicas

Presupuestar, andlisis y predecir el manejo

de efectivo de manera crediticia.

Responsabilidad en el Negocio

Tiene la responsabilidad de usar los fondos
de la empresa con el fin de maximizar el

valor de la misma.

PUESTO

JEFE DE PRODUCCION

Funciones Basicas

Clasificar y organizar el é&rea de

produccion.

Responsabilidad en el Negocio

Tiene la responsabilidad del correcto
funcionamiento del &rea de produccion

tanto a nivel de producto como de obreros.
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Funciones Basicas

Coordinar, administrar, dirigir y controlar
las actividades de reclutamiento, seleccion
y capacitacion del personal, asegurando la

estabilidad de los mismos.

Responsabilidad en el Negocio

Tiene la responsabilidad de revisar los
requerimientos del personal para que cada

horario de trabajo se cumpla.

PUESTO

DISENADOR DE MODAS

Funciones Basicas

Coordinar los proyectos, procesos Yy

equipos creativos.

Responsabilidad en el Negocio

El Disefiador tiene la responsabilidad de
definir estrategias, de precisar el disefio del
producto logrando definir la ventaja

competitiva para la organizacion.

PUESTO

CONFECCIONISTA DE PRENDAS DE
VESTIR (Obrero)

Funciones Basicas

Realizar el trazado, tendido, corte,
confeccion y acabado de prendas de vestir y
articulos textiles de alta calidad

Responsabilidad en el Negocio

Tiene la responsabilidad de elaborar cada
prenda de vestir con los lineamientos
requeridos por cada orden de produccién
manteniendo el estilo y disefio de cada una

de ellas.
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4.2.3.4 Manual de funciones

Un Manual Armonico y Funcional ayudara al cumplimiento de la mision, vision y
objetivos estratégicos de la empresa por lo que se le considera una herramienta muy
importante para la administracion determinando la forma como se encuentra el
Organismo de la empresa. Este instrumento no debera ser considerado como rigido e
invariable. Por el contrario, el manual requerird de ajustes y actualizaciones en la

medida que nuevas situaciones se presenten o se modifiquen los escenarios del entorno.

l. IDENTIFICACION DEL CARGO

1. DENOMINACION DEL CARGO: GERENTE GENERAL

DEPENDENCIA JERARQUICA: GERENCIA

3. NUMERO DE CARGOS CON LA MISMA DENOMINACION DENTRO
DE LA UNIDAD: 1.

no

l. FUNCIONES DEL CARGO

v’ Representar judicial y extrajudicialmente a la compafifa.
v’ Formular planes y programas que deba cumplir la empresa.

¥’ Elaborar los reglamentos de procedimientos que sean necesarios para el buen
funcionamiento de la empresa.

¥’ Dirigir y coordinar las actividades de la empresa y velar por la correcta y
eficiente marcha de la misma.

I11. RESPONSABILIDADES

El gerente tiene la responsabilidad de lograr el desarrollo econémico del negocio.

IV. CONOCIMIENTOS REQUERIDOS

v" Manejo de Relaciones Humanas, liderazgo y emprendimiento.
v Paquete Informético
v" Ingles Basico

V. NIVEL DE INSTRUCCION

Ingenieria de Administracion de Empresas o Ingenieria Comercial, con experiencia
minimo de 3 afios en cargos similares.
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ANA N VAN Y

IDENTIFICACION DEL CARGO

DENOMINACION DEL CARGO: ASISTENTE ADMINISTRATIVO
FINANCIERO

DEPENDENCIA JERARQUICA: GERENCIA

NUMERO DE CARGOS CON LA MISMA DENOMINACION DENTRO
DE LA UNIDAD: 1.

FUNCIONES DEL CARGO

Atiende e informa a las personas en general.
Lleva y mantiene actualizados los archivos de la empresa.

Suministra materiales y equipos de trabajo al personal de la dependencia y
controla la existencia de los mismos.

Realiza seguimiento a los pagos para su cancelacién oportuna.
Mantiene en orden el equipo Y sitio de trabajo, reportando cualquier anomalia.
Elabora informes periddicos de las actividades realizadas.

RESPONSABILIDADES

Tiene la responsabilidad de usar los fondos de la empresa con el fin de maximizar
el valor de la misma.

V.

V.

CONOCIMIENTOS REQUERIDOS

El manejo y métodos de oficina.

Redaccidn, ortografia y sintaxis.

Retencion de Impuesto Sobre la Renta.

Principios y précticas de contabilidad.

Los procesos administrativos del &rea de su competencia.
Computacion.

AN N N N RN

NIVEL DE INSTRUCCION

Técnico Superior Universitario en Administracion. Dos afios de experiencia
progresiva.
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IDENTIFICACION DEL CARGO

1. DENOMINACION DEL CARGO: JEFE DE PRODUCCION

DEPENDENCIA JERARQUICA: GERENCIA

3. NUMERO DE CARGOS CON LA MISMA DENOMINACION DENTRO
DE LA UNIDAD: 1.

N

1. FUNCIONES DEL CARGO

v’ Supervisa toda la transformacién de la materia prima en producto terminado.

v’ Vela por el correcto funcionamiento de maquinarias y equipos.

v’ Es responsable de la existencia de materia prima y productos en proceso durante
el desempefio de sus funciones.

v’ Garantiza la calidad de todos los productos fabricados.

I11. RESPONSABILIDADES

Tiene la responsabilidad del correcto funcionamiento del &rea de produccion tanto
a nivel de producto como de obreros.

IV. CONOCIMIENTOS REQUERIDOS

¥’ Conocimientos en maquinaria
v Dominio del paquete de computacion
v’ Capacidad de toma de decisiones.

V. NIVEL DE INSTRUCCION

Profesional en Ingenieria Industrial, todos con formacion de tercer nivel.
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l. IDENTIFICACION DEL CARGO

1. DENOMINACION DEL CARGO: COORDINADOR DE RECURSOS
HUMANOS

2. DEPENDENCIA JERARQUICA: JEFE DEPARTAMENTO DE
ADMINISTRACION Y FINANZAS

3. NUMERO DE CARGOS CON LA MISMA DENOMINACION
DENTRO DE LA UNIDAD: 1.

1. FUNCIONES DEL CARGO

v" Administrar eficientemente los procesos de gestién de personas, para facilitar
la integracion del personal a la empresa.

v’ Establecer y mantener relaciones de colaboracién con las diferentes areas con
la finalidad de fortalecer la gestion y cumplimiento de los objeticos.

¥v" Formar y desarrollar a su equipo de trabajo con el objeto de potenciar
competencias.

I11.  RESPONSABILIDADES DEL CARGO

Tiene la responsabilidad de asegurar los requerimientos de personal para que cada
horario de trabajo se cumpla.

IV. CONOCIMIENTOS REQUERIDOS

v" Instruccion en el area de RRHH.
v’ Capacidad de trabajo en equipo.
v’ Conocimientos en computacion y paquete informatico.

V. NIVEL DE INSTRUCCION

Profesional en el area de Gestion de Recursos Humanos y sus afines, con
experiencia.
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l. IDENTIFICACION DEL CARGO

1. DENOMINACION DEL CARGO: DISENADOR DE MODAS

DEPENDENCIA JERARQUICA: JEFE DE PRODUCCION

3. NUMERO DE CARGOS CON LA MISMA DENOMINACION DENTRO
DE LA UNIDAD: 1.

N

1. FUNCIONES DEL CARGO

v’ Disefiar los modelos de acuerdo al perfil de la empresa y sus 6rdenes de
produccion.

v’ Realiza prototipos de las distintas tallas.

v’ Reportar al encargado de produccion los materiales necesarios para el producto.

I1l.  RESPONSABILIDADES

El Disefiador tiene la responsabilidad de definir estrategias, de precisar el disefio
del producto logrando definir la ventaja competitiva para la organizacion.

IV. CONOCIMIENTOD REQUERIDOS

Pueden especializarse en distintas areas, como la ropa de nifios, de deporte,
industrial o incluso dedicarse a hacer ropa a la medida para la demanda de clientes.

V. NIVEL DE INSTRUCCION

Técnico en Disefio de Modas con experiencia de 3 afios minimo.
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VI. IDENTIFICACION DEL CARGO

4. DENOMINACION DEL CARGO: CONFECCIONISTA DE PRENDAS DE
VESTIR (Obrero)

5. DEPENDENCIA JERARQUICA: JEFE DE PRODUCCION Y RRHH

6. NUMERO DE CARGOS CON LA MISMA DENOMINACION DENTRO
DE LA UNIDAD: 1.

VIl. FUNCIONES DEL CARGO

v’ Realizar el trazado de patrones, tendido, corte y preparado de piezas, de acuerdo
a las especificaciones del modelo de las prendas.

v’ Confeccionar prendas de vestir y articulos textiles para la produccion industrial.

v Realizar los acabados de las prendas confeccionadas, de acuerdo a las
especificaciones del modelo.

VIIl. RESPONSABILIDADES

Tiene la responsabilidad de elaborar cada prenda de vestir con los lineamientos
requeridos por cada orden de produccion manteniendo el estilo y disefio de cada una
de ellas.

IX. CONOCIMIENTOD REQUERIDOS

Uso de méaquinas de coser y demas utilizadas en el proceso de confeccion.

X. NIVEL DE INSTRUCCION

Técnico/a en confeccion de prendas de vestir.
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4.2.4. ESTUDIO DE PRODUCCION

4.2.4.1. PROCESO DE PRODUCCION

4.2.4.1.1. Control de los Procesos

Es més facil conocer el flujo de trabajo, la secuencia de las operaciones que se
realizaran, los tiempos invertidos en cada operacion y el costo de cada una de ellas
cuando la empresa cuenta con un sistema que permita implementar un control de

procesos.

4.2.4.1.2 Figura de Procesos
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Grafico 9 Proceso de Produccién
Autor: Sandra Espinel

4.2.4.1.3. Descripcion del proceso

Los procesos para la confeccion de las prendas deberan ser controlados por la persona
encargada de la linea de produccion, dicha persona debe hacer cumplir con el proceso
de produccion en serie y basado en la estructura organizacional de la empresa.

A continuacion definiremos los principales procesos.

Disefio

Dirigido por el profesional en disefio de modas. Para el cumplimiento adecuado de este

proceso el profesional debe estar pendiente de las tendencias que suelen darse por
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temporadas, el conocimiento del profesional aunado a las sugerencias de los clientes

ayudara a la creacion de un nuevo estilo.

Corte

Realizado bajo la supervision del disefiador de moda se realizara el corte del disefio
trazado. Se debera tener el debido cuidado en cuando a evitar desperdicios, optimizando
el uso de las telas sin que estas pierdan sus propiedades.

Confeccion

Para la confeccion de las prendas, anticipadamente se requerird de una orden de
produccion que mencione la cantidad de prendas a producirse, los pasos a seguir, el
tiempo que tomara el ejecutarlos y el niumero de operarios necesarios para su
confeccion.

Este proceso culminara con el estampado o bordados segun lo requerido en la orden de

produccion, por lo que es necesaria de la supervision del Coordinador de Recursos

Humanos y del Disefiador de Modas.

Control de Calidad

Verificar si las prendas no tienen fallas en cuanto a costuras lineales, ojales, botones,

broches o sierres segun el modelo de los mismos.

La prende debe ser éptima para la entrega al cliente o el ingreso a la bodega.

Empaque

Se refiere al embalaje de las prendas con el fin de que en su traslado no se ensucien o

manchen, ademas que su presentacion sea impecable.
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Este proceso estara controlado por la persona encargada de bodega.

4.2.4.1.4. Procesos en base al modelo SISCONP

La empresa EMODICOL a diferencia de otras empresas en los distintos mercados,
cuanta con un programa informatico el cual le ayuda a realizar todo un proceso

administrativo.

La planificacion es vital para que cualquier requerimiento garantice el cumplimiento de

los contratos adquiridos por la empresa.

SISCONP es el nombre del programa que ayuda a optimizar el proceso de produccion

en tiempo, materia prima y mano de obra.

Operarios
Precio por dia

Msquinas EMODICOL

Usuarios

8£ Distribucién

= Flujo dekttabaio JOSE EDUARDO AMAGUA

4_ Estadisticas

o Trabajo realizado

= S alir

SISCONP es un programa informatico elaborado por un Ing. en Electronica el cual fue

disefiado exclusivamente para EMODICOL.
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La configuracion de SISCONP, ayuda a ingresar los datos de las prendas que se
elaboran en la empresa, detallando en cada uno de ellos la consecucién de pasos que se
deben seguir hasta su finalizacion.

& Paso B

L isConpP Lote ‘ Q Cod Operaro [ &
Cantidad Cantidad [

Fecha | Terminado ,

Tareas en ejecucion | [ETR Tl Taeas finalizadas ]
> I3

Precio por dia PASO ‘ I SERACION Tere I f EstaDo.

-
* Operarios

=
Maquinas

¥ Usuarios

#£ Distribucién

~*=  Flujo de trabajo

Ta
1  Estadisticas

© Trabajo realizado : » ‘ >
€ Borrar ] Guardar en el tustorial & Grohco
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& X
L= isConp

Q ;
Precio por dia Codigo |3 "
Nombres [OVIDIAJANETH ‘
Maquinas
Cedula IOBOZBCDSAS
. Fech. Nacimieto I1 7/09/1969
Usuarios
Telefono: I 306052 g&
Ciudad [RiOBAMBA
Pais [EcuapoR
Distribucién L
[ e-mail r
Flujo de trabajo eninii TUELR LN T mprme
[ Nueve @ Borar Ed Guardar X Cance &

.Esladi:licas

Trabajo realizado

SISCONP de esta manera ayuda a controlar el proceso de produccion en general, se
puede planificar las tareas en proceso, proporcionando una tabla que muestra, quienes
las realizan y el tiempo que se deberd tomar para cada una de ellas, con las tareas
disponibles se sabra que falta por hacer y no tener operarios desocupados, las tareas

finalizadas daran paso a las tareas que pueden empezar las mismas que son
dependientes de la finalizacién de otras tareas.

)
Opertarios IMAQUINA DESCRIPCION cantioad B3
24 DOS AGLUAS m
Precio por dia ATR ATRACADORA 2
BAS BASTEADORA 1
- BOT BOTONES 1
o et cc CERRADORA 2
ELAS ELASTICADORA a
Usuariod MAN |OPERACION MANUAL b 10
MEN REMATADORA i .
oJ CJALADORA 48
ov OVERLOJ ——
5 | CHADORA : i
2£ Distribucién PLA PLAN e ]
PRE PRETINAD - -
PS OVERLOJ CON PUNTADA DE SEGURID: : E
‘ i i ORA 1
=  Flujo de trabajo REC RECUBRID
: REC PAS RECUBRIDORA DE PASADORESBOTUNES -
T ~
b isti REMACH AEMACHADORA DE TACHES 11~
E stadisticas  DQUELADORA B
Guardar g
Bowmar G
- [ Nuevo (>
PPy S el
i alizado
Trabajo re e 7

Al tener mas de una orden de produccion SISCONP permite planificar la utilizacién de

cada méaquina, asi se conocera cual de ellas esta disponible para otras ordenes.
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También permite conocer con mayor claridad el rendimiento de cada produccion.

Se sabran las tareas realizadas por cada operario y el rendimiento de cada uno de ellos

con el fin de evaluarlos y tener un célculo de cuanto ha sido su produccion en moneda.

4.2.4.1.5. Maquinaria requerida para los Procesos

Para la elaboracion de distintas prendas en distintos tiempos, se requiere de la ejecucion

de diversos pasos, por ende se requiere de maquinaria especial para cada uno de ellos.

EMODICOL cuenta aproximadamente con 35 maquinas con las que cumple todas sus
Ordenes de produccion.

Se puntualiza las maquinas que se utilizan en la produccion de prendas Industriales.

NOMBRE MARCA FUNCION
Magquina Recta Yuky Hilvanes, pegado de bolsillo y cuellos
Maquina Recta | Yuky/ Jak
Electronica Pegado de etiquetas, corte de hilos.
Maquina Recta de 2 | Siruba
agujas Pespuntes de doble costura.
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Yuky/Union

Maquina Oberloc Special

Pegar mangas y cerrar costados

Maquina serradora | Brother
liviana

Serrar tiros, hombros, unir combinado para tela
liviana

Maquina serradora | Union Special
pesada

Serrar tiros, hombros, unir combinado para tela
pesada

. kansay Pegar elasticos, adaptador de folder en vinchas
Elasticadora .
de las camisas.
Ojaladora Yuky Ojales en las camisas, camisetas y overoles.
Botonera Yuky/ Brother |Pegar botones.
Atracadora Yuky
Electronica Remate de bolsillo, sierres y pasadores.
Pretinadora Kansay Pegar pretinas de pantalones.
Troqueladora Gameco Poner botones de metal, y taches.

Cortadora Circular

Corte de tela en cantidad pequefia.

Cortadora Vertical

Corte de tela en cantidades grandes.

Planchas a vapor

Planchar las prendas terminadas.

Tabla 4. Maquinaria para los procesos de produccion

Autor: Sandra Espinel

4.2.4.1.5.1. Modelo para el Control de Maquinariay Equipo

REVISION
MAQUINARIA / EQUIPO OBSERVACION
Bueno Falla
Magquina recta de dos agujas # 1 X Necesita mantenimiento
Moldes Necesitan ser cambiados
X

ya que estan rotos.
Computador X
Tijeras X Necesitan ser afiladas.

Tabla 5. Control de Maquinaria y Equipo
Autor: Sandra Espinel

4.2.4.2. Cadena de Valor
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Toda empresa debe saber como va a realizar sus actividades, es por ello que la
implementaciéon de la estrategia Illamada Cadena de Valor ayudara a optimizar los
procesos productivos evidenciando el funcionamiento de la empresa con el objetivo de

reducir costos, aprovechar recursos y buscar eficiencia.

4.2.4.3. Administracion por procesos

La mejor forma de entregar mayor valor al cliente es mesclando actividades y recursos
que conviertan elementos de entrada en salida. La utilizacion de un mapa de procesos
que indique las actividades a ejecutarse dentro de la empresa con el fin de dar mayor
valor a los materiales, transformandolos en productos o servicios que satisfagan las

necesidades de los clientes precisa de tres escalas de procesos:

Estratégicos: Este proceso es dirigido Unicamente por los duefios de la empresa, para

controlar los objetivos y hacer cumplir las metas de la empresa.

Operativos: Se da a nivel administrativo desarrollando estrategias definidas con el
Unico objetivo de satisfacer las necesidades del cliente, necesariamente se requiere de la
ayuda de todas las unidades que componen la empresa.

De apoyo: Son procesos que no influyen en la toma de decisiones pero son

indispensables para el rendimiento de los procesos operativos.
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Grafico 10: Administracion por Procesos

Fuente: Economia Industrial-La gestion por procesos: Su papel e importancia en la empresa. J. R. ZARATIEGUI.

Autor: Sandra Espinel

4.2.4.4. CONTROL DE INVENTARIOS

4.2.4.4.1 INVENTARIOS
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Los inventarios son acumulaciones de materias primas, provisiones, componentes,
trabajo en proceso y productos terminados que aparecen en numerosos puntos a lo largo

del canal de produccion y de logistica de una empresa.

4.2.4.4.1.1. Clasificacién de Inventarios

Clasificacion ABC

La mayoria de las empresas cuentan con almacenes o bodegas en donde se puede
encontrar gran cantidad de articulos de distintas caracteristicas, hay unas que tienen un
valor alto y hay otros que su costo es casi insignificante, pero en su conjunto
representan una inversion relativamente alta. Al realizar un inventario se puede dar
cuenta que, hay articulos con bajos costos rotando con rapidez, haciendo que la
inversion sea relativamente minima, por el contrario los articulos con altos costos tienen

una rotacion leve por lo que implican una inversién considerable.

Diferenciar el inventario en articulos "A", "B" y "C" permite que la empresa establezca

la importancia de cada articulo del inventario.

Control de los articulos "A™" el inventario debe ser muy intensivo debido a la gran
inversion que demanda. Para estos articulos se debe efectuar técnicas especializadas

para su control.

Control de los articulos ""B"" en este inventario ya no es necesario el uso de técnicas

especializadas perro deben ser lo suficientemente claras para un mejor resultado.

Control de los articulos ""C" el control que se realiza es paulatino y no es obligatorio
hacerlo por escrito ya que seria un gasto innecesario, pues esto aporta poco valor a la
empresa aumentando los gastos operativos por el tiempo que el personal encargado
tarde en realizar dicha labor.

El control de inventario se realiza para tener una mejor distribucién de los inventarios,
el costo de almacenaje, mantenimiento, pérdidas y obsolescencia se pueden diferenciar

de una mejor forma.
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4.2.4.4.1.2. Beneficios del control de inventarios

Se pueden obtener mayor utilidades si logramos entregar al cliente productos en buenas
condiciones, ademéas nos ayudara a controlar los costos y estandarizar la calidad de los
productos.

Es también Gtil para la operacion propia de la empresa, los beneficios son tangibles:

a. Planear compras.

El controlar los inventarios nos proporcionara informacion acerca de si tenemos
articulos en exceso o si hay algunos faltantes, nos ayuda a saber en qué época del afio
necesitamos mayor o menor frecuencia cierto tipo de articulos o productos.

b. Planear el flujo de efectivo.

Se estimara el monto de la compra ya sea semanal o mensual, lo que permite saber la

inversion que aremos.

Ademaés planificaremos de mejor manera las compras, eliminando o postergando gastos

no propios a la operacion de la empresa.

4.2.4.4.1.3. Formatos de control de inventarios

Dependiendo qué tantos aspectos queremos controlar, serdn los formatos que

necesitemos.

Control de entradas de Materia Prima a la Bodega

FECHA:
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ARTICULO CANTIDAD UNIDAD | CLASIFICACION FIRMA
MEDIDA A-B-C
Tela 30 Metros
Hilos 60 Unidades B
Agujas 100 Paquetes
RESPONSABLE
Tabla 6. Control de Materia Prima
Fuente: Manual FIAEP. Control y manejo de inventario y almacén.
Autor: Sandra Espinel
Control de Entradas de Producto Terminado a la Bodega
FECHA:
PRENDA CANTIDAD COLOR CLASIFICACION FIRMA
A-B-C
Overoles 50 Azul marino | A
Pantalones 15 Café A
Camisetas 30 Negro B
Mascarillas 100 Verde C
RESPONSABLE

Tabla 7. Control de Producto Terminado

Fuente: Manual FIAEP. Control y manejo de inventario y almacén.
Autor: Sandra Espinel

4.2.4.4.1.4. Modelo SISCONP
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Al igual que para para la produccion, la empresa cuenta también con SISCONP para el

control de inventarios.

JOSE EDUARDO AMAEUA

G CARENT YAy ECTBADER

REL TIXTTET JEL LI T T

O 1 DR E LU RN

Este programa es sofisticado para el control de inventarios ya que:

P armaMena

Empresa

Usuarnos

Umnisda de Medida

Twpo de Matenal
o e

Entrada de Materiales

Salida de Materiales

Orden de Muestia
Orden de Produccién

Modificar Orden

Bodega
Entrada de Materiales

Cardex

Se conocera con exactitud a los proveedores con los que trabaja la empresa.

[LA INTERNACIONAL

on. [AV MALDONADOD 143657 CA

Telefono
Ciudad
Pais
Genero

ta de Materiales |
[maTERIAL
INDIGD 75
[ INDIGO GEMINI 6 €
LYCRA SUPER BLU
LIENZD BOLSILLEH
STRECH FASHION
INDIGO CROSS VIN
INDIGO PREMIUM
INDIGO PREMIUM
LINE BLACK

AZUL |

2663820-26

BODEGA APPAREL
BOTOPERLAC LTDA
COMERCIAL GUACHD
DECONFECSA G-INSOTEC(
DISTRIBUIDORA BOSTON
ECUATE
FABRIDOR
FENICIA S A
IVONNE MARITZA VELASTEGUI GALLEGOS - GALD AYALA

FABRICATO DEL ECUADOR

£ Microsoft Excel - MA.

JOSE PUEBLA
LA INTERNACIONAL

7%

Inventario
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T

Empresa

suanos

Jjruzda de Medida
Twpo de Matenal
Proveedores

!

GARRA LEVIS TALLA 28
GARRA LEVIS TALLA 30
GAFRRA LEVIS TALLA 32
GARRA LEVIS TALLA 34
3ARRA LEVIS TALLA 36
LEVIS TALLA 38 =

Osden de Muestra | AA LEVIS TALLA 40

Orden de Produccién GARRA LEVIS TALLA 42

i e B¢

alida de Materiales

00

100
Modificar Orden

=ga

Nuevo
sda de Materiales 0

Cardex

Microsoft Excel - MA

materiales faltantes.

s =R i

i etk oy PR

Empresa

Ut:alios No Orden Il—*
Unisda de Medida Clente I

Tipo de Material

Proveedores Producto |

ursdade:
ursdade:
ursdade

ursdade

o Ehminar -

Entrada de Materiales

Orden de Muestra
Orden de Produccién

Modificar Orden

Bodega
Entrada de Materiales

Cardex

car de Bodega

Se conocera la cantidad de materiales que se utilizaron en cada orden de produccién.
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S —

Q
Numero |
Epasn Clente: |l
uario
Inisda de Medida Producto l T
Tipo de Material
P
Ll Muestra para una prenda
[MATERIAL __ [canTipAD]UNIDAD]
Entrada de Materiales
Salida de Materiales
Orden de Produccién
Modificar Orden
Bodega MATERIALES SALIDO DE BODEGA ~nO
ntrada de Materiales 2
Cancelsr 42 Imprme
[} Nusivo & Guardax © Bonar XK Carc

3

Para conocer con exactitud los materiales a utilizar en una prenda se realizara una

muestra en la que se verificara las cantidades de materiales a utilizar.

Ziz isConP

Numero lO]UJB

Cliente.  |PRUNEX

Empresa Producto [TERNO DE GUARDIA RIP-STOP
Usuarios

Unisda de Medida TG G
Tipo de Maternal Cantidad |244

Proveedores

Orden de Produccién para varias prendas

o MATERIAL CANTIDAD |UNIDAD A
Entrada de Materiales RIP STOP 32l mehts

Salida de Materiales LIENZO BOLSILLERO 68 32 metros

BOTON BC T30 2H ref116 5124 unidades

120 SPUN 8000 mts COLORES 29280 metros

2042 SPUN 4000 mts COLORES 87840 metros
Orden de Muestia P e

[Orden de Produccion! TALLA BORDADAM X

Modificar Orden

v
Bodega
Entrada de Materiales

2 mpnme
Cardex 2 &7 Imp

MATERIALES SALIDOS DE BODEGA SZ

Luego de realizada la muestra, se emitira una orden de produccion.
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Entradas —
Empresa x|
Usuarios o
Unisda de Medida
Tipo de Material Desde Hasta
Proveedores rT 174 b
dd/mm/aa dd/mm/aa » Buscar 3
FECHA  [DETALLE [PROVEEDOR |a
Entrada de Materiales 17/04/03  FACTURA # 007066 | COMERCIAL GUACHO ‘
e 17/04/03 | FACTURA 006743 _ COMERCIALGUACHD |
17/04/03 | FACTURA 1 001913 |DECONFECSA - GRUPO I
25/04/03 | INVENTARIO INICIAL |BODEGAAPPAREL
05/05/03 | INVENTARIO INICIAL (2) 'BODEGAAPPAREL |
’ COMERCIAL GUACHO |
Orden de Muestra 07/05/03 " |FAC'® 007244 LT0A
i 09/05/03  FACTURA # 005057 TEXTINEL C1A
Orden de Produccién NACIONAL
09/05/03  FACTURA # 027143 LA INTER!
Modificar Orden FENICIAS A
/03 FACTURA # 001529
12/% 7 BOTOPERLAC LTDA R v
21/05/03  FACTURA # 00831
' Aceptar X Cancelar

Al final sera muy dificil que algin material se extravié ya que al registrar la entrada a la

bodega y las actualizaciones correspondientes se sabrd cuando y cuanto de materiales

hay en existencia.

4.2.5. Plan de Marketing

4.2.5.1. PRODUCTO

EMODICOL siendo una empresa fabricante tiene un amplio stock de productos a
elaborar, siendo su prioridad el mejorar dia a dia todo el proceso de produccién; la
confeccion de las prendas de vestir requiere de mucha atencion par logra un producto

terminado que cubra las expectativas de los clientes.

La empresa cuenta con una linea de productos Industriales para la satisfaccion

precisamente del mercado industrial.
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LISTADO DE PRODUCTOS INDUSTRIALES

DISENO

NOMBRE CARACTERISTICAS
Telas.- gabardinas de
algoddn liviano con cinta
reflectiva.

TERNO DE
TRABAJO
Telas.- Nylon
impermeable reflectivo.
CHALECO
Telas.- Jean Indigo
7.50z. 100% algodan.
CAMISA DE
TRABAJO
MANGA LARGA

85




Telas.- Jean indigo
7.50z. 100% algodon.
CAMISA DE
TRABAJO
MANGA CORTA
Telas.- Lino, gabardina
liviana y pesada, indigo
de 12 a 14 oz.
MANDIL
Tela.- Lino 7.5 %
poliuretano 25 %
algodon.
OVEROL
PILOTO
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OVEROL
CLASICO

Telas.- Gabardina pesado
con cinta reflectiva

OVEROL
PILOTO
CLASICO

Telas.- Gabardina anti
flamal100% algodén, anti
fluidos, impermeables y
térmicos.

ZAPATOS DE
TRABAJO

100% cuero- planta en
nitrilo y poliuretano,
puntas de aceroy
composita.
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Cuero térmico.

GUANTES DE
SOLDADOR

Telas.- Algodon, tricot,
asbestos, pellon.

MASCARILLAS

Telas.- Jean, gabardina,

CAPUCHA DE polar, térmicos.

SOLDADOR

Tabla 8. Productos Industriales
Fuente: EMODICOL
Autor: Sandra Espinel

La empresa ademéas de especializarse en ropa industrial, cuenta con una gama de
productos de moda que no puede dejar de elaborar debido a la demanda conquistada en
esta seccion; la empresa tiene la capacidad de ajustarse a los gustos y preferencias de los

clientes.
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LISTADO DE PRODUCTOS ADICIONALES

NOMBRE CARACTERISTICAS DISENO
Telas.- gabardinas, jeans,
impermeables, térmicas.
CHOMPAS
Telas.- gabardina, jeans, popelinas,
CAMISA Oxford, estrech.
Telas.- gabardinas, jeans, teteron,
superna val, casimir.
PANTALON
CAMISETAS Telas.- algodon, licras,
CUELLO
REDONDO
Telas.- piket, algodén, licras. *‘,f_! -
POLOS %\ < i //j&
o ef‘\,;)
—— 7
L T—
iﬁ\?
Tela.- Encauchada, taslan,
corduras, nylon.
IMPERMEABLE
Telas.- Gabardina, polar, taslan,
térmico, reflectivos.
CHALECO
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Telas.- Gabardinas, linos, Rip stop,
Teteron.
TERNO DE
GUARDIA
Telas.- Bioto, Capo, Algoddn
licras, flis, microfibras.
EXTERIOR
DEPORTIVO
Telas.- Quiana, algodon, licra.
INTERIOR
DEPORTIVO

Tabla 9. Productos Adicionales
Fuente: EMODICOL
Autor: Sandra Espinel

4.2.5.2. PRECIO

Referente a los precios de los productos siempre van a variar dadas las necesidades de
los clientes, cada prenda puede variar y tener distintos complementos por lo que una

misma prenda tiene distinto precio.
Mediante la investigacién de mercado se pudo deducir que los precios de la empresa no

estan alejados de la cantidad que las empresas contratistas pagan por la confeccion de

prendas.
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LISTADO DE PRECIOS PRODUCTQOS INDUSTRIALES

PRODUCTO CARACTERISTICAS PRECIO
TERNO DE Telas.- gabardinas de algodon | 25,00 USD
TRABAJO liviano con cinta reflectiva.

CHALECO Telas.j Nylon impermeable 12,00 USD
reflectivo.
CAMISA DE Telas.- Jean Indigo 7.50z. 13,00 USD
TRABAJO 100% algoddn.
MANGA LARGA
CAMISA DE Telas.- Jean Indigo 7.50z. 12,00 USD
TRABAJO 100% algodon.
MANGA CORTA
Telas.- Lino, gabardina 16,00 USD
MANDIL liviana y pesada, indigo de 12
al4oz.
Tela.- Lino 7.5 % poliuretano | 25,00 USD
OVEROL PILOTO | 25 % algodén.
OVEROL ;ﬁi:sﬁ_a fclsee::t;ieggma pesado con | 23,00 USD
CLASICO
Telas.- Gabardina anti 28,00 USD

OVEROL PILOTO

flamal00% algodén, anti

CLASICO fluidos, impermeables y

térmicos.

5 - —

ZAPATOS DE 10(())ﬁnu$lejtearr?o plﬁr;igsegen;tglelg 36,00 USD a 75,00 USD
TRABAJO yp ano, p

y composita.
GUANTES DE Cuero térmico. 3,50 USD
SOLDADOR

Telas.- Algodon, tricot, 1,00 USD
MASCARILLAS ashestos, pellon.

Telas.- Jean, gabardina. 3,50USD

CAPUCHAS DE
SOLDADOR

Tabla 10. Precios Productos Industriales

Fuente: EMODICOL

Autor: Sandra Espinel
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LISTADO DE PRECIOS PROCUSTOS ADICIONALES
PRODUCTO CARACTERISTICAS PRECIO
CHOMPAS _Telas.— gabardlngs, jeans, 14,00 USD a 30,00 USD
impermeables, térmicas.
CAMISA Telas_.- gabardina, jeans, 10,00 USD a 20,00 USD
popelinas, Oxford, estrech.
PANTALON Telas.- gabardinas, jeans, 10,00 USD a 35,00 USD
teteron, superna val, casimir.
CAMISETAS Telas.- algodon, licras. 3,00 USD a 8,00 USD
CUELLO
REDONDO
Telas.- piket, algodon, licras. 5,00 USD al2,00 USD
POLOS
Tela.- Encauchada, taslan, 12,00 USD a 40,00 USD
IMPERMEABLE corduras, nylon.
Telas.- Gabardina, polar, 6,00 USD a 20,00 USD
CHALECO taslan, térmico, reflectivos.
TERNO DE 'I;elas.T— ?e:bardmas, linos, Rip | 30,00 USD a 45,00 USD
GUARDIA Stop, Teteron.
EXTERIOR I‘!’frlaas.-fll_Bsf0;(])_,0?;98;a,§lgodon 15,00 USD a 30,00 USD
DEPORTIVO Icras, His, microfibras.
INTERIOR Telas.- Quiana, algodon, licra. | 10,00 USD a 15,00 USD
DEPORTIVO

Tabla 11. Precios Productos Adicionales

Fuente: EMODICOL
Autor: Sandra Espinel

4.2.5.3. PLAZA

Con el crecimiento de la ciudad de Riobamba muchas empresas, han tenido que ubicar
sus plantas de produccidn en lugares alejados de la poblacién para cuidar y garantizar su
tranquilidad visual y auditiva, sobre todo cuidar que su salud no se vea afectada de

ninguna manera.

Su ubicacion se da en las calles José Garcia Carrefio y Av. Ecuador, detras de la

ciudadela Juan Montalvo.
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Grafico 11. Mapa de ubicacion de la empresa
Fuente: Mapa Satelital google.

Autor: Sandra Espinel

4.2.5.4. PROMOCION

La promocidn en si y como un elemento para la venta no es comunmente utilizado por
la empresa, ya que sus costos se basan en el nimeros de prendas que se vayan a
producir, de esta manera, la empresa trata de darse a conocer directamente sea al

comprador o al consumidor.

4.2.5.5. CANALES DE DISTRIBUCION

El canal de distribucion lo constituye un grupo de intermediarios relacionados entre si
que hacen llegar los productos y servicios de los fabricantes a los consumidores y

usuarios finales.

Al analizar la forma de distribucién de las prendas de vestir se deduce que, el canal
utilizado con mayor frecuencia es el Canal Directo o Canal de Fabricante a los
Consumidores ya que este tipo de canal no tiene ningln nivel de intermediarios, de esta
forma, la empresa desempefia las funciones mercadotécnicas de comercializacion,

transporte y almacenaje.
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En pocas ocasiones se utiliza el Canal Detallista o Canal de Fabricante a los Detallistas
y de éstos a los Consumidores, conforme a esto la empresa cuenta con clientes que

trabajan como contratistas para grandes empresas.

Es muy importante para la empresa tener el control de sus productos ya que al utilizar el
canal de detallistas ellos tienen la potestad de incrementar o eliminar detalles en las

prendas e incluso imponerles marcas.

4.2.5.6. COMUNICACION

ROTULO PUBLICITARIO.- Para que una empresa pueda distinguirse de otra es
necesario contar con un rotulo que proporcione la informacion acerca de su ubicacion,
formas de contacto esenciales para que los clientes puedan conocer su ubicacion.

Asimismo reflejara la actividad a la que se dedica la empresa resaltando sus productos.

Esta estrategia tiene un costo de 60 dolares.

Experfos en /a confeccion
de ropa Indusfrial y de Moda

P emodicol- moda-estilo

Direc.: José Garcia Carreno
y Av. Ecuador
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TARJETAS DE PRESENTACION.- Suele ser indispensable contar con un nimero de
teléfono de una empresa cuando no contamos con internet. Es por ello que el uso de una
tarjeta de presentacion es ideal para que los clientes lleven en su bolsillo la forma de

comunicarse con la empresa de forma inmediata.

El costo de esta estrategia es de $40, para la elaboracion de 1.000 tarjetas.

FABRICAMOS:
© Linea de Proteccién Industrial
& Linea Deportiva
© Linea Casual

®

o o KRN

. DirJoselGarcialcarrenoly/AVAEcUador
'Cel:0989000515 Email:emodic@hotmail:com

FACEBOOK.- Actualmente estd en boga la utilizacién de las redes sociales como
principal medio de comunicacion, se crea una pagina de Facebook para dar a conocer a
la empresa y por ende cada uno de sus productos, con ello los interesados podran

planificar una cita para concretar acuerdos.

La presente estrategia no tiene costa ya que hoy en dia la utilizacion de las redes

sociales es gratuita.

“ Emodicol Moda-estilo | Emodicol Inicio Buscar amigos

© Linea de Proteccion Industrial
© Linea Deportiva
© Linea Casual

Lxpertos en la confecciin fom 2 ”

Ponchblpe R P R b Sl cusiaromocen |
Eniodicol V11341 F7A Lo e

RSN od estia -\

AN

e (]
Biografia ~ Informacion ~ Amigos  Fotos ~ Mas »

() Presentacion Estado (2] Fotonideo [[J Acontecimiento importante

Preséntate ¢En qué estds pensando?

Personaliza lo que las personas ven cuando visitan tu
perfil La informacién configurada como piblica
aparecerd en esta seccion.

Tmin- 24w
Somos Fabricantes de todo Tio de prendas e ) »
vest, especisizados en Ropa Industrialy de Confeccionamos la ropa de tu preferencia .
Hoda
+ Agregar informacion sobre ti Rgmbn

(5 Agregar fotos destacadas
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TRIPTICOS.- Seran utilizados para detallar con mayor precision los productos y el

servicio que la empresa da a sus clientes.

Dicha estrategia tendra un costo de 25 dolares para la elaboracion de 500 tripticos.

EMODICOL

VISION

Ser una empresa solida y de excelente

imagen por contar con un equipo de gran

desem pefio y productividad, dispuestosa

lograr calidad en los procesos que brinda Modelos exclusivos para hombre y
para satisfacer las necesidades de nuestro mujer. Disefios exclusivos que se
cliente, contnbuyendo asi con el " v ajustan a las necesidades del cliente.
desarrollo social, lo que nos pemmitira 3

escalarhacia nuevosm ercadosnacionales

e interacionales

MISION

Ser una em presa de produccion de prendas
de vestir sustentada en el com promiso de
satisfacer las necesidades de nuestros

clientes, obrando bajo los principios de . - .
calidad, expenencia, profesionalismo, Fabricados ¢ he“do i D los

cumplimiento y respeto por nuestros PYOCESOS de produccion, lo.grando
colaboradores dentro de la filosofia de U Pproducto de alta calidad y
m ejoramiento continuo. durabilidad.

PUBLICIDAD TELEVISIVA.- El anuncio publicitario en los canales de television
con frecuencia tiende a mejorar la atraccion de las personas sobre determinados

productos o servicios.

Es por ello que hemos contemplado la publicidad televisiva en el Canal 29 Ecuavision;
en el horario del medio dia todos los dias durante un mes teniendo un costo de 500

dolares.
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4.2.6. ESTUDIO ECONOMICO - FINANCIERO

4.2.6.1. Presupuesto

El presupuesto es el instrumento de desarrollo anual de las empresas o instituciones

cuyos planes y programas se formulan al término de un afio.

Presupuesto EMODICOL
Local
Remodelacién $ 500,00
Sefialética $ 50,00
Personal
Capacitacién de personal \ $ 2.500,00
Publicidad
Rotulo Publicitario $ 60,00
Tarjetas de Presentacion $ 40,00
Tripticos $ 25,00
Publicidad Televisiva $ 400,00
Maquinaria y Equipo

Mantenimiento [$ 100,00

Equipo de computo
Computador de Mesa ‘$ 800,00

Muebles y Enseres
Mesas v sillas $ 200,00
Escritorio $ 200,00
TOTAL S 4.875,00

4.2.6.2 ESTADOS FINANCIEROS

La empresa EMODICOL dedicada al servicio de confeccion de todo tipo de prenda de
vestir, al mantener un esquema empirico no cuenta con estados financieros que les
indique cudl es su evolucién econdémica, por lo que al darse este proyecto y con la
implementacién de los estados financieros ayudaremos a saber cual es la rentabilidad

que tendra la empresa en el tiempo y tratar de corregir falencias anteriores a ellas.
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4.2.6.2.1. Estado de situacion Inicial

EMODICOL Empresa de Moda Disefio y Color
Estado de Situacion Inicial
Al 01 de Enero del 2016

ACTIVO
CORRIENTE
DISPONIBLE
Caja Chica

Bancos

EXIJIBLE
Cuentas por cobrar
REALIZABLE

Inventarios

FIJOS
DEPRECIABLES
Equipo de Computo
Maquinaria
Vehiculos

Edificio

NO
DEPRESIABLES

Terreno

TOTAL ACTIVOS

$ 600,00
$ 3.500,00

$ 26.000,00

$ 30.000,00

$ 1.900,00
$ 70.800,00
$ 18.000,00
$ 110.000,00

$ 15.000,00

$ 275.800,00

PASIVO
CORRIENTE
CORTO PLAZO
Cuentas por pagar
LARGO PLAZO
Préstamo

Bancario

TOTAL
PASIVO

PATRIMONIO

TOTAL PASIVO

$ 400,00

$ 5.000,00

$ 5.400,00

$ 270.400,00

+ PATRIMONIO $ 275.800,00
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4.2.6.2.2. Balance general

EMODICOL Empresa de Moda Disefio y Color
BALANCE GENERAL
Al 01 de Enero del 2016

ACTIVO PASIVO

CORRIENTE CORRIENTE

DISPONIBLE CORTO PLAZO

Caja Chica $ 600,00 Cuentas por pagar $ 400,00

Bancos $ 3.500,00 LARGO PLAZO

EXIGIBLE Préstamo Bancario $ 5.000,00

Cuentas por cobrar $ 26.000,00

REALIZABLE

Inventarios $ 30.000,00

FIJOS TOTAL PASIVO $ 5.400,00
DEPRECIABLES

Equipo de

Computo $ 1.900,00 PATRIMONIO $ 282.400,00
Magquinaria $ 70.800,00

Vehiculos $ 18.000,00

Edificio $ 110.000,00

NO

DEPRESIABLES

Terreno $ 15.000,00

DEPRE.

ACUMULADA $ 12.000,00

TOTAL TOTAL PASIVO +
ACTIVOS $ 287.800,00 PATRIMONIO $ 287.800,00
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4.2.6.2.3. Estado de Resultado

EMODICOL Empresa de Moda Disefio y Color
ESTADO DE RESULTADOS
Al 31 de Febrero del 2016
INGRESOS $ 7.000,00
Ventas a Crédito $ 1.000,00
Ventas a Contado $ 6.000,00
EGRESOS $ 3.070,00
Administrativos $ 150,00
Gasto Sueldos $ 2.800,00
Gato Ventas $ 120,00
UTILI. ANT. IMPUESTO $ 3.930,00
Imp. Renta $ 1.800,00
UTILIDAD DEL EJERCICIO $ 2.130,00

4.2.6.3 Valoracién financiera

v" Al analizar los estados financieros se puede deducir que la empresa esté en plena

capacidad para cumplir con sus obligaciones.

v La empresa tiene liquidez financiera por lo que hasta la fecha no sera necesaria la

utilizacion del financiamiento de terceros.

v" Laempresa puede sostenerse en el tiempo gracias a sus ventas.
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CONCLUSIONES

+ El plan de negocios que se desarrollé en el presente proyecto ayudé a conocer el
problema, el alcance y las limitaciones de la empresa, al mismo tiempo se pudo

concretar la propuesta para una mejor organizacion interna de la misma.

+ EMODICOL al enfocarse en un mercado meta y gracias a la utilizacion de la
investigacion de mercado como herramienta de sondeo, ayudé a que la empresa
reconozca con mayor facilidad los puntos en los que tiene que ser mas fuerte que la

competencia.

+ El estudio de mercado realizado en este proyecto determina que, la realidad
presente del mercado investigado es apto para que la empresa introduzca sus productos,
asegurando alta acogida de los mismos.

RECOMENDACIONES

+ El adecuado manejo de los instrumentos administrativos y mercadoldgicos tanto en
el departamento administrativo como en el departamento de produccion le ayudara a

mejorar su rendimiento empresarial.

+ Actualizar las estrategias previo al analisis del entorno de la empresa y a medida

que el propietario lo crea necesario.

+ Realizar constantemente investigaciones sobre los cambios eventuales que puede

sufrir el mercado Industrial.
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ANEXOS

Anexo 1: Maquina Recta

Anexo 2: Maquina Recta de dos agujas
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Anexo 4: Maquina Atracadora
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Anexo 6: Maquina Oberloc de cinco agujas
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Anexo 7: Maquina Botonera

Anexo 9: Maquina Troqueladora
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Anexo 10: Cortadora de tela Circular
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Anexo 11: Cortadora de tela Vertical

108



Anexo 12: Planta de Produccién
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Anexo 13: Control de Calidad

Anexo 14: Bodega
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