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RESUMEN

El presente trabajo de investigacidén evalla la adquisicion de una
licencia de marca de ropa como una nueva linea de negocio dentro de la
comparfia Confecciones S.A. como una estrategia para incrementar los
ingresos de venta de ropa infantil tendiente a incrementar la rentabilidad

de la compaiiia.

Se desarroll6 el presente trabajo considerando el mercado objetivo
del publico infantil y la necesidad principal de comprar ropa del tipo de
camisetas y bermudas para nifios y nifias de 0 meses hasta 12 afios de
edad de la ciudad de Guayaquil.

Luego del andlisis de los datos tabulados de la encuesta realizada,
se concluye que esta nueva linea de licencia de marca de ropa infantil,
donde la prima por concepto de licencia de marca como las regalias
mensuales por el uso de la misma, se pagaran de los mismos ingresos
generados por las ventas, creando nuevas fuentes de empleo directo e
indirecto, un mayor volumen de ventas y mayor rentabilidad para la

compafiia Confecciones S.A.

Palabras claves: Licencia de Marca, Licencia de Ropa Infantil,
Confecciones.



INTRODUCCION

La realizacibn de éste trabajo de investigacion evaluara la
factibilidad de la adquisicidon de una licencia de marca para ropa dirigida al
publico infantii como estrategia de crecimiento para la compafia

Confecciones S.A., dedicada a la elaboracién de prendas de vestir.

Las licencias son acuerdos contractuales en la que el licenciante
otorga al licenciatario un derecho limitado de hacer, usar y/o vender una

marca, a cambio de una contraprestacion que forma parte de una regalia.

El proyecto busca analizar las oportunidades y amenazas de la
compafiia Confecciones S.A. y la adquisicion de una licencia de marca
como una estrategia que permita obtener mayores ingresos por ventas

para mejorar la rentabilidad de la compariia de Confecciones S.A.

En el primer capitulo se describira el diagnostico de la situacion
actual identificando el origen del problema y su formulacién. Se planteara
el objetivo general y los objetivos especificos del proyecto junto con la

justificacion del mismo.

El capitulo dos se referirh al marco referencial en donde se
detallara el marco teérico, en el cual se realizara un breve analisis de la
industria textil en el pais, asi como de las licencias de uso de marca.

También se describird el marco conceptual y el marco legal.

El capitulo tres describira la metodologia de la investigacion, la
formulacion de las hipotesis, el disefio de la investigacion, la eleccion de
la muestra asi como los instrumentos de investigacion que se utilizaran
para recaudar la informacién necesaria para el correcto andlisis del

proyecto.

El capitulo cuatro se detallara el diagnostico situacional de la
empresa asi como el analisis de las cinco fuerzas de Porter y el analisis

FODA. Ademas se expondré las razones por la cual la Licencia de uso de



marca es la mejor alternativa para el mejoramiento de la rentabilidad de la

empresa

Finalmente, en el capitulo cinco se presentaran las conclusiones y
las recomendaciones para este trabajo de investigacion, ademas de los
anexos y datos bibliograficos que se estudiaron para realizar el presente

trabajo.



CAPITULO 1
DIAGNOSTICO DE LA SITUACION ACTUAL
1.1. Antecedentes Historicos de la Compariia Confecciones S.A.

La compafia Confecciones S.A. inicié sus actividades hace mas
de 50 afos, cuando la madre de la familia Sojos noté que no existia ropa
interior adecuada para su hija de 4 afos en la ciudad de Guayaquil, ya
gue la ropa interior expendida era hecha con tela de nylon la cual era muy

calurosa e incémoda para el clima de la costa.

En esa época decide elaborar ella misma, prendas interiores para
su nifia hechas de algodon que por su frescura y suavidad eran mucho
mas comodas para las niflas y adecuadas para el clima de Guayaquil.
Con esta idea, encontré en Guayaquil un lugar donde adquirio la tela de
algodén en variados colores y con su maquina de coser confecciono

cuatro prendas interiores para su hijita adornados con tiras doradas.

Su esposo ve en la confeccidn de dichas prendas la oportunidad de
ganar dinero y comenzo a ofrecer el producto a vecinos y conocidos para

observar sus respuestas y medir la potencialidad del negocio.

Es asi que comenzaron a elaborar las prendas con tela de algodon
importada (opal) en la mesa del comedor de su propio hogar donde se
cortaban los patrones y con la ayuda de una costurera empezaron con 50

fundas que contenian 4 interiores de colores variados cada una.

Al poco tiempo los pedidos fueron aumentando, por lo cual
empezaron construyendo un galpén en la parte trasera de su casa
ubicada en el Barrio Centenario, continuaron con la adquisiciéon a crédito
de maquinas de coser, lo que les permiti6 no solo confeccionar ropa
interior para nifios sino también conjuntos de camisetillas y calzoncitos,

pijamas para niflos y sefioras.



Transcurridos los primeros quince afos, el negocio comenzo6 a
elaborar batas para dormir con salidas de cama, posteriormente
empezaron a confeccionar uniformes para empleadas domésticas, es
decir; siempre buscaron la forma de satisfacer a su clientela elaborando

prendas que no existian en esa época en el mercado local.

Es asi que en 1975 se adquirié un edificio ubicado en Argentina y
Eloy Alfaro de la ciudad de Guayaquil, instituyéndose la empresa
Confecciones S.A. como un pequenio taller familiar que contaba para ese

entonces con 10 empleados.

En ese tiempo la empresa ademas de la produccion de ropa para
nifios y sefioras, empezo con el disefo, corte y confeccion de ropa para
caballeros tales como camisetas, camisas, Y trajes de bafio, empezando a

ser proveedores de las grandes cadenas de almacenes en Guayaquil.

Posteriormente, la década de los 90 la empresa contaba con una
excelente reputacion en el mercado local por la Optima calidad,
comenzando en el afio 1966 a exportar a Estados Unidos, pijamas para

caballeros para las grandes tiendas departamentales.

En el afo 1999, debido a la dolarizacibn en el Ecuador las
mayorias de las compafiias se vieron fuertemente afectadas, para este
caso especifico se dejo de exportar hacia el mercado de EEUU, sin

embargo se mantienen las exportaciones hacia Peru y Colombia.

En el 2004, se adquiri6 nueva maquinaria para poder enfrentar en
igualdad de condiciones a la competencia, luego se cre6 el departamento
de disefio, en el cual se desarrolla el esquema ademas de los disefios
estampados para la prenda. En la actualidad, se cuenta con un moderno
equipo industrial que va desde la maquina que realiza la impresion del
patrén, corte de los moldes de la tela, hasta la maquina estampadora y de
sublimado. Se elaboran prendas bajo pedido, cubriendo la demanda de

los clientes.



Actualmente, el nivel de rentabilidad de la empresa no es el 6ptimo
debido a que su volumen de ventas no es el adecuado. Pese a contar
con personal calificado y con maquinaria moderna, la misma no se

aprovecha al maximo.

De decidirse la compafiia por la adquisicion de la licencia de ropa
infantil de marca, se cuenta con el equipo necesario y el personal
calificado de 120 personas para hacer frente a las exigencias requeridas
por la empresa licenciante, teniendo un proceso integral de fabricacién de

prendas de vestir.
1.2. Origen del Problema

A continuacion se muestra el crecimiento que ha tenido la

compariia Confecciones S.A. durante el periodo 2009 al 2012.

La Figura No. 1 muestra la variacion anual monetaria de los 4

periodos con respecto de las ventas, costos totales y utilidad neta

Figura No. 1: Variacion Anual en Doélares de las Ventas, Costos
Totales y Utilidad Neta
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Fuente: Confecciones S.A.
Elaborado por: El Autor

Como se puede observar la utilidad neta ha tenido un crecimiento

constante del 2% anual siendo un crecimiento muy pequefio pero que no



han satisfecho las expectativas de los accionistas, a pesar de que las
ventas aumentaron considerablemente durante el mismo periodo. Una de
las principales causas para el pequefio aumento de la utilidad neta
durante el periodo de 2009 al 2012 se debe al constante incremento de
los costos tanto de la materia prima como de la mano de obra que

también aumentaron en una proporcion similar a las ventas.

En este periodo, la empresa adquiri6 nuevas maquinarias para las
lineas de produccion, compra hecha a crédito y con intereses que fluctian
de acuerdo al mercado.

En la Figura No. 2 se puede apreciar que en el afio 2009 la
companfia alcanzé un nivel de endeudamiento del 85%, el cual ha ido
disminuyendo en los afios 2010 y 2011 situandose en el 73% en el 2012,
afo en el que crecidé en solo un 2% en comparacion con el afio anterior.
De hecho se considera que el nivel de endeudamiento de la empresa es
alto, a pesar de haber disminuido en el 2012 en comparacién con el afio
base, lo que a su vez demuestra que la compafia ha cumplido
correctamente con todas sus obligaciones, lo que le ha permitido tener
una buena calificacién de riesgo en las instituciones financieras, pudiendo

acceder a nuevos créditos a futuro.



Figura No. 2: Razon de Endeudamiento
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Fuente: Confecciones S.A.
Elaborado por: El Autor

En consecuencia se considera de gran importancia que la empresa
disponga de los recursos necesarios en el supuesto que los acreedores
exijan los pasivos de un momento a otro como muestra la Figura No.3, la
empresa ha dispuesto de los recursos necesarios para dicha contingencia
en todos los afos analizados sin la necesidad de recurrir a mas créditos.
En el 2009 la razén corriente fue de 1,29 aumentando hasta llegar a 1,63

en el afo 2011, sin embargo en el afio 2012 disminuy6 a 1,26.

Figura No. 3: Razon Corriente
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Fuente: Confecciones S.A.
Elaborado por: El Autor



Otro factor importante en el andlisis es el rendimiento sobre los
activos, el cual se obtiene al comparar la utilidad obtenida en un periodo
dado en relacion a los activos que posee la empresa en dicho periodo. La
Figura No. 4 muestra la tendencia de dicha razén en los ultimos 4 afos,
siendo el afilo 2010 el de mayor rendimiento con un ratio del 0,25
llegando a disminuir hasta 0,18 en el 2012. De hecho, se puede apreciar
qgue la inversion en activos no influye directamente en el crecimiento de
las ventas, ni de la utilidad debiendo buscarse otras alternativas que las

fortalezca.

Figura No. 4: Rendimiento sobre los Activos
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Fuente: Confecciones S.A.
Elaborado por: El Autor

En la Tabla No. 1 se muestra la variacion porcentual de las
principales cuentas con respecto a las ventas, en donde claramente se
puede observar que los costos totales forman el mayor rubro mientras que
la utilidad neta representa el menor porcentaje, se han mantenido en un
rango de 11% al 14%, durante el periodo 2009 al 2011, siendo en el 2012

el mayor descenso al 10% en relacion con las ventas del mismo periodo.



Tabla No. 1: Variacion porcentual de los principales rubros con
respecto alas ventas
PORCENTAJES COMPUESTOS

Peso de las Ventas en ANOS
s el s 2009 2010 2011 2012

Ventas 100% 100% 100% 100%
Costos 79% 74% 74% 78%
Gastos de Ventas 2% 2% 3% 4%
Gastos Administrativos 2% 2% 3% 3%
Utilidad Neta 11% 14% 13% 10%

Fuente: Confecciones S.A.
Elaborado por: El Autor

Con esto se puede concluir que las utilidades no han tenido una
evolucién adecuada en relacion con las ventas a causa del incremento de
los costos totales. Esto se debe a que el mercado actual no puede
sustentar un valor muy elevado en el precio de las prendas, debido
principalmente a la importacién de ropa proveniente de diversos paises a
un menor precio y en ocasiones de muy buena calidad, que atrae al

consumidor final.
1.3. Planteamiento del Problema

La rentabilidad financiera sintetiza la efectividad de la gestidon
empresarial, que se sustenta en el desarrollo de estrategias que atenuen
riesgos, incrementen la calidad del producto y disminuyan o mantengan
constantes los costos. La Figura No. 5 muestra la variacion del margen de
utilidad durante los periodos del 2009 al 2012, donde el 2009 constituye el
afio base para el andlisis. La grafica esta basada en la razén de
rentabilidad que mide la proporcién de la utilidad neta con respecto a las
ventas. Como se puede observar las utilidades en el afio 2009 fueron del
11% en el afio 2010 crecieron en tres puntos hasta alcanzar un 14%. Sin
embargo a partir de ese afo al disminuir las ventas el margen decrecio
hasta 10% en el 2012, es decir; la razon llego a un punto menos que en el
afio base. Esto indica claramente que a pesar de que las ventas han ido
aumento, la utilidad no lo ha hecho en la misma proporcion, debido al

incremento de los costos totales en relacidon con las ventas.



Figura No. 5: Margen de Utilidad Anual
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Fuente: Confecciones S.A.
Elaborado por: El Autor

Finalmente, del analisis de los afios 2009 al 2012 se observa que
el nivel de rentabilidad de la empresa no es el deseado debido a que no
existe una estrategia adecuada que permita incrementar las ventas

estimulando al mismo tiempo el crecimiento de la utilidad neta.
1.4. Delimitacion del Problema

La compafiia Confecciones S.A. se encuentra ubicada en la ciudad
de Guayaquil, la proyecciéon del crecimiento del mercado y de las
variables financieras se efectuara a partir del afio 2013, proyeccién que se
mostrara en el capitulo de viabilidad financiera, en que se espera adquirir

la licencia de marca de ropa infantil.
1.5. Formulacion del problema

La compafiia Confecciones S.A., ubicada en la ciudad de
Guayaquil, evaluara la posibilidad de adquirir una licencia de marca de
ropa infantil reconocida a nivel internacional, como estrategia para
incrementar su nivel de ventas con el menor costo posible, utilizando la

tecnologia disponible con el fin de incrementar su rentabilidad financiera.
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1.6. Objetivo General

Evaluar la factibilidad de adquirir licencias de uso de marca
internacional de ropa infantil como estrategia para el incremento de las
ventas y rentabilidad financiera en la compafia Confecciones S.A. en la

ciudad de Guayaquil.
1.7. Objetivos Especificos

1. Analizar la evolucion del uso de las licencias de marca en el desarrollo

de las empresas comercial en el mercado globalizado.

2. Diagnosticar las fortalezas y debilidades, de la empresa Confecciones
S.A. frente a su competencia, asi como las oportunidades y amenazas
gue puedan presentarse en el entorno de la industria de confeccion

de ropa en la ciudad de Guayaquil.

3. Desarrollar una estrategia financiera para el incremento de las ventas
y rentabilidad por medio del uso de una licencia para una empresa de

confeccién de ropa en la ciudad de Guayaquil.
1.8. Justificacion

La rentabilidad financiera es el vinculo que existe entre la ganancia
econdémica que obtiene una empresa a partir de una determinada acciéon y

los recursos que son requeridos para la generaciéon de dicha ganancia.

Por ello, el principal objetivo de la compafia Confecciones S.A. es
mejorar su rentabilidad financiera sin recurrir a inversiones mayores. Por
lo que se ha considerado luego de analizar otras opciones, la adquisicion

de una licencia de uso de marca internacional para ropa infantil.

La licencia de uso de marca permitird crear una nueva linea de

productos de una marca reconocida a nivel nacional e internacional. De
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esta nueva produccion se espera un mayor volumen de ventas que

permita aumentar la rentabilidad.

La estrategia de adquirir la licencia es ganar-ganar debido a que
las empresas licenciantes obtienen beneficios a corto y mediano plazo,
gracias a la obtencion de ingresos adicionales por medio de los derechos
de licencia otorgada mientras que las empresas licenciatarias obtienen
incrementos en sus ventas al fabricar productos de una marca reconocida
y aceptada por el distribuidor mayorista, minorista y por el consumidor

final.
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CAPITULO 2
MARCO REFERENCIAL
2.1. Marco Teorico
2.1.1. La Industria Textil y su influencia en la Economia Ecuatoriana

De manera general, la industria Textil en el Ecuador constituye una
fuente generadora de empleos directos e indirectos, de contratacion de
mano de obra calificada y no calificada, ademas que se provee de

insumos provenientes de otros sectores de la economia.

La industria textil ecuatoriana inicia en la época colonial,
convirtiéndola en una de las industrias mas antiguas del Ecuador, La
materia prima utilizada en esa época era la lana de oveja, la misma que
era usada en los obrajes, desarrollandose en 1580 hasta alcanzar su
mayor apogeo en 1620. (Asociacion de Industrias Textiles del Ecuador,
2012)

El incremento de la poblacién nativa en la Region de la Sierra
Ecuatoriana fortalecio la industria textil debido al retorno de los nativos
que laboraban en las minas de Zaruma y Portovelo a sus lugares de
origen, por lo que el estado espafiol convierte el obraje en centro
importante de recaudacién tributaria dando marcha a que en las ciudades
de Riobamba, Quito y Latacunga se agruparan las mas importantes
obrajes de esa época. (Asociacion de Industrias Textiles del Ecuador,
2012)

A principios de del siglo XX se introduce el algodén siendo en 1950
la consolidacion de esta fibra en la fabricacion de ropa. Para 1960 la
industria textil se moderniza con la introduccion de tecnologia y fibras
sintéticas permitiendo que se fabriquen un sinfin de productos, siendo los

hilados y los tejidos los principales volimenes de produccién.
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En los afios subsiguientes hasta 1990 gracias a la proteccion
arancelaria, la industria textil no tuvo mayores incrementos en sus niveles
de productividad y calidad, hasta el afio de 1992 cuando la apertura
comercial con los paises de la regiobn provocd mejores ventas en el
mercado local y el incremento en la exportacion de textiles con breves
caidas en los afios 1998 y 1999. (Asociacion de Industrias Textiles del
Ecuador, 2012)

En la actualidad las provincias que poseen el mayor niamero de
industrias dedicadas a la fabricacion de textiles son Imbabura, Azuay,
Pichincha, Guayas y Tunguragua cuyas mayores concentraciones de

ventas son para el mercado local.

Teniendo como referente a la Clasificacion Internacional Uniforme,
la elaboraciéon de prendas de vestir forma parte de la industria
manufacturera a continuacion en la Tabla No. 2 se muestra la
participacion de la actividad de elaboracién de prendas de vestir del total

de la industria manufacturera.

Tabla No. 2: Informacién Histérica

Anos
2007 2008 2009

Ramas de actividad CIIU CN

Industrias manufactureras (excluye refinacién de petréleo) | 100,00% |100,00% |100,00%
Carnes y pescado elaborado 35,30% | 34,60% | 3570%
Fabricacidn de productos textiles, prendas de vestir 1430% | 13,50% | 13,00%
Productos alimenticios diversos 10,80% 10,50% 10,80%
Produccion de madera y fabricacion de productos de madera | g,40% 10,10% | 9,50%
Dem3s actividades de la industria manufacturera 30,20% | 31,40% | 31,00%

Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaboracién: El Autor
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2.1.1.1. La Demanda del Sector Textil

A continuacion en la Tabla No. 3 mostramos las exportaciones
realizadas por el Ecuador en el periodo de los afios 2007 al 2012, por tipo
de producto textil entre los que encontramos las exportaciones de

prendas de vestir.

Tabla No. 3: Exportaciones del Sector Textil por Tipo de Producto
(En Toneladas y en Valor FOB)

Exportaciones (Ton/FOB)

Tipo de
Producto 2007 2008 2009 2010 2011 2012

Ton USDi Ton‘ USDS# Ton USD$ Ton USD$ Ton USDﬁ Ton USD$
9.329,| 12.02¢ 12.975 11.198 13.284, 11.584, 11.61§ 17.579,
Materias Primas 5 ] 2 | 5 4 ] 4
2.927,0 11.807 2.831,| 12.777,] 2.006,{ 29.395, 2.716,| 13.784, 2.590,4 15.902,{ 2.607, 15.957,
2] ] [
3.101,( 14.417 3.653,| 25.937,] 3.620,] 22.431,{ 4.615( 23.317,] 5.026{ 31.789,{ 9.672,{ 50.022,
 Tejidos R U I I I I SN S | I
Prendas  de 3.859, 26.651,1 2.252, 21.385, 2.171, 21.953,! 2.102, 23.870, 1.765, 24.881,]

| | | 1 1 i

Hilados

Vestir { { ] d
13.235 44.041,| 12.95§ 42.138,

2 [ 1
54.145,

27.017 63.991, 11.711
Manufacturas (o] | 1
Productos 25.432,] 1.137,] 91.648,
Especiales 617,6] 586,62| 1.220,0!
28.208 93.98j 31.87(1 144.981 28.852 199.260 33.550 228.980 32.627 181.331 39.340 155.260
Total 9; 3 4 4 C) 7! 9 8 6: 2 1 9
Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaboracién: El Autor

9.480,

En la Tabla No.4 estan las Importaciones en valor FOB realizadas
por el Ecuador en el periodo 2007 a 2012, provenientes principalmente de
paises como Estados Unidos, Panama, La Union Europea y Asia. Esto ha
ocasionado que en este periodo la Balanza Comercial sea negativa
debido a que las importaciones de este sector superaron a las
exportaciones del mismo.
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Tabla No. 4: Importaciones del Sector Textil por Tipo de Producto
(En Toneladas y en Valor FOB)

Importaciones (Ton/FOB)
Tipo de 2009 2010 2012

Producto Ton ‘ usd$ Ton Ton | usd$
Materias | 38.382 | 65.176 | 42.422 | 80.752 | 39.991 | 61.257 | 41.421 | 80.923 | 43.693 | 127.38 | 37.028 | 87.974
Primas A1 ,60 62 ,28 ,80 ,93 46 ,97 ,99 6,40 48 72
Hilados | 11:960 | 30.173 [ 15.474 [ 42.409 | 16.142 | 38.121 | 20.187 | 56.522 | 17.981 | 65.984 | 16.348 | 51.305

,36 ,30 .62 ,93 64 ,39 49 ,98 ,00 ,93 ,69 ,40
Tejidos 25.741 | 104.46 | 28.551 | 126.14 | 29.406 | 140.36 | 38.439 | 189.55 | 38.507 | 216.75 | 40.091 | 216.03

Prendas

de Vestir

Manufactu | 14.393 | 49.792 | 16.366 | 64.617 | 11.644 | 57.479 | 10.712 | 51.309 | 10.246 | 63.503 | 10.180 | 62.451
ras 48 17 14 .89 17 ,10 ,38 ,16 ,65 A7 13 73

Productos

9.440, | 33.719 | 11.378 | 42.668 | 14.619 | 50.059 | 18.131 | 70.602 | 19.136 | 77.794 | 19.469 | 78.638

Especiale 29 25 20 68 92 57 76 87 ,36 ,92 49 ,05

S

121.49 348.90 137.26 554.21 114.59‘415.00 133.13 714.21

9,62 6,25 5,20 3,27 7,41
Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaboracién: El Autor

7,84 0,49 1,58

Los desarrollos de las empresas dedicadas a la confeccién de ropa
en el Ecuador son un buen indicio para la economia nacional y para el
sector productivo, ya que los niveles de competitividad, a través de
esfuerzos conjuntos, demuestran el éxito de dichas empresas en nuevos
segmentos de mercado. Pero a pesar de esto, la falta de personal
cualificado, asi como las medidas que ha estado introduciendo el actual
gobierno, ha conllevado a un aumento de los costos de los productos
importados, tanto de las materias primas como de las prendas o
productos terminados. Esta proteccion ha conseguido reducir en un 50%
las importaciones de productos textiles terminados, lo que a su vez

también ha provocado una disminucion de las exportaciones.

El sector textil ecuatoriano necesita introducir nueva tecnologia y
reducir costos que permita a las empresas del pais poder competir con
Sus socios mas cercanos como Peru, Colombia, y Brasil. La industria
textil ecuatoriana recibe buenos comentarios de tiendas departamentales
de los paises cercanos gracias a su excelente calidad pero los altos
costos de produccién hacen que compradores potenciales lo piensen bien
antes de definir los negocios.
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Con todo lo expuesto anteriormente se puede asegurar que la
industria textil es una de las industrias que genera mas ingresos dentro de

la industria de manufacturas no petroleras.

El sector textil ecuatoriano esta experimentando una innovacion
industrial y el presente trabajo tiene como objetivo el conocer las
incidencias que tiene la adquisicion de licencias de uso de marca en las
empresas de confeccion de ropa y los beneficios que pueden aportar a la

misma.

La estrategia de adquirir la licencia es de ganar-ganar debido a que
las empresas licitantes obtienen beneficios a corto y mediano plazo,
gracias a la obtencién de ingresos adicionales por medio de los derechos

de licencia les otorga.
2.1.2. Licencias de uso de marca
2.1.2.1. Origen de las Marcas.

Una marca es un titulo que concede el derecho exclusivo a la
utilizacién de un signo para la identificacion de un producto. De acuerdo a
ésta definicibn se entiende por marcas al conjunto de palabras o
imagenes que dan identificacion a un producto o servicio. (Tato,
Internacionalizacion de la Empresa, 2002)

La palabra marca proviene del escandinavo “Brandr”, que significa
guemar, y era justamente quemando al ganado; o mejor dicho
marcandolo es como se hacian los negocios entre la antigua Roma y
Egipto permitiendo a los mercantes diferenciar el valor del ganado que se

les ofrecia.

Pero es a partir de la industrializacion del siglo XIX que se
comenzo a utilizar el término de marca entre las empresas que producian
productos envasados y que necesitaban que dichos productos se

vendieran en mercados mas grandes en donde los clientes estaban

17


http://es.wikipedia.org/wiki/T%C3%ADtulo

acostumbrados a los productos locales, y mediante la publicidad es que
pudieron introducir sus productos a dichos mercados haciendo sentir al
consumidor que eran tan buenos como los producidos localmente. (
(Garcia, 2005)

2.1.3. Licencia de marca: Origen.

Se tiene muy poca informaciéon documentada sobre cuando se
comenzaron a licenciar los logos o las marcas. Se cree que sus origines
se remonta a la edad media cuando los Papas de la Iglesia Romana
concedia licencias a los recaudadores locales de impuestos que pagaban
regalias al Vaticano para poder asociarse a la Iglesia. (Gregory J.
Battersby, 2010)

Las licencias, tal como se las conoce hoy en dia, comenzaron
alrededor de 1870 cuando Adolphus Busch permitié a algunos fabricantes
usar el nombre BUSCH que incluia ciertos articulos como un
sacacorchos, un cortador de papel aluminio y demas objetos, todos
fabricados bajo el nombre Busch. En 1903, Beatrix Potter disefié un
juguete de peluche basado en el personaje Peter Rabbit, que habia
aparecido originalmente en un libro que habia escrito y auto-publicado en
1901.

Durante el periodo de 1900 al 1930 la mayoria de las licencias eran
concedidas por grandes personajes para darse a conocer 0 como para
impulsar nuevos productos. El personaje Winnie the Pooh fue creado por
A. A. Milne en 1926 y fue objeto de una serie de libros que fueron
comercializados exitosamente por Stephen Slesinger, quién en 1930
compro los derechos para comercializar el personaje convirtiéndolo en el
pionero en la concesion de licencias de uso de marca. En la actualidad
las licencias se han enfocado en las peliculas de Hollywood, muchas de
las cuales desarrollan sus personajes basados en caracteres creados en
el siglo pasado. Uno de los mejores ejemplos fueron las dos peliculas

basadas en el super héroe de Marvel, Hulk. La primera pelicula fue
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lanzada en el 2003 y recaudd $62.1 millones en su primer fin de semana
en cartelera, posteriormente la pelicula gané $250 millones en todo el
mundo, mientras que su secuela, El Increible Hulk alcanz6 $263 millones.
(Gregory J. Battersby, 2010)

Las licencias de uso de marca siguen una amplitud legislativa méas
0 menos similar entre los paises latinoamericanos dependiendo de quién
solicite la licencia, en algunos paises pueden hacerlo tanto personas
naturales como juridicas mientras que en otros paises pueden hacerlo

solo las empresas industriales.

En Ecuador las licencias de uso de marca estan reguladas por el
Instituto Ecuatoriano de Propiedad Intelectual, el mismo que se encarga
de inscribir los contratos con el fin de demostrar el vinculo comercial
existente entre la parte licenciante y la parte licenciataria. (Publicaciones,
2012)

2.2. Concepto de Licencia de Marca

Es una practica mediante la cual una persona natural o con
personeria juridica concede a otra un permiso de utilizaciébn o uso de
manera legal por un tiempo determinado de una marca, nombre, logo,
eslogan, etc.; previamente registrado considerandose este como un activo
intangible de propiedad intelectual. Estando esta cesion formal de
derechos enmarcada en condiciones o0 restricciones previamente
establecidas, asi como el pago de un canon o regalias. (Tato,
Internacionalizacion de la Empresa, 2002)

En este procedimiento intervienen el licenciador o licenciante, quien
es el duefio o propietario de la marca; el licenciatario o quien solicita
tener los derechos de uso de marca; un intermediario que gestiona para el
licenciante las mejores condiciones de uso de marca y escoge al
licenciatario que ofrece las mejores garantias. (Tato, Internacionalizacion
de la Empresa, 2002)
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2.2.1. Tipos de Licencias de Marca

Figura No. 6: Tipos de Licencias de Marca

Personajes y
¢ .

Carreras de coches:

Libros: Harry Potter Nascar, F1 Disney Museos, Imprentas
] L] o
Television: Bob Esponja LuchaLibre: WWF Nockelodeon
L 4 L 4
Peliculas: Guerra de las Futbol
Galaxias Barcelona de Espafia

L4

Video Juegos: Mario
Bros

L4 9

. 9
. . n Madonna (Linea de ; i
Celebridades vivas Barbies cuentos infantiles) Cosmopolitan Save The Children
9 9 9
; JLo (Ropay
Celebridades Marvel :
fallecidas: Elvis Fragancias)
Presley

Fuente: es.wikipedia.org
Elaboracién: El Autor

2.2.2. Requisitos Exigidos para Obtener y Mantener una Licencia de

Marca

La mayoria de grandes compariias que conceden los derechos de
uso de sus marcas, establecen ciertos estandares que las empresas
arrendatarias de los derechos deben cumplir, estos estandares van
mucho mas alla de los procesos, procedimientos y calidad de los
productos o servicios, incluyen estandares de responsabilidad ética y
social con el recurso humano y el medio ambiente, a continuacion se
listan algunos de los mas importantes.

a) Mano de Obra Infantil. La compafiia no tendr entre sus empleados
de planta a nifios.
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b)

f)

9)

h)

Mano de obra forzada. La compafiia no empleara a personas de
manera forzada o involuntaria, tales como prisioneros, inmigrantes
sin papeles, etc.

Derecho de asociacion. Respetaran los derechos de los empleados
de asociarse y organizarse de forma legal y pacifica.

Coaccion y Acoso. El trato de la empresa debe ser enmarcado en el
respeto y cordialidad, no se permitirdn violencia, abusos, sean
fisicos, sicoldgicos, sexuales o verbales.

No Discriminacion. En la contratacion de empleados, asignacion de
salarios, politicas de ascensos, despidos o0 jubilacion,
fundamentandose en raza, religion, nacionalidad, origen étnico,
orientacion sexual, género, o discapacidades.

Sanidad y Seguridad. El lugar donde se ubique la empresa, sus
oficinas y su planta técnica, existiran todo tipo de garantias de
sanidad y seguridad en sus instalaciones, teniendo acceso al agua
potable, instalaciones sanitarias, proteccion contra incendios, luz y
ventilacion adecuada.

Proteccién al medio ambiente. Cumplir con todo lo que la Ley
estipule con respecto a la proteccion del medio ambiente.
Subcontrataciéon. No existira la politica de subcontratacion de
personal.

Cumplimiento disposiciones legales y laborales. Se cumplirdn con
todas las normas y disposiciones legales vigentes en el lugar donde

opere la compafiia licenciataria.

2.3. Marco Conceptual

Activo Circulante: Aquellos derechos, bienes materiales o créditos

que estan destinados al trafico mercantil o proceden de éste, que se

tienen en giro de modo mas 0 menos continuo y que, como operaciones

normales de una negociacion pueden venderse, transformarse, cederse

entre otros, convertirse en numerario, darse en pago de cualquier clase de

21



gastos u obligaciones o ser materia de otros tratos semejantes y
peculiares de toda empresa comercial.

Activos Fijos: Las propiedades, bienes materiales o derechos que
en el curso normal de los negocios no estan destinados a la venta, sino
que representan la inversién de capital de una empresa en las cosas
usadas o aprovechadas por ella, de modo continuo, permanente o semi-
permanente, en la produccién o en la fabricaciéon de articulos para venta o
en la prestacién de servicios a la propia negociacion, a su clientela o al

publico en general.

Activos Totales: Es la suma de los activos corrientes y los activos

no corrientes.

Calidad: Conjunto de caracteristicas y normas que se deben llevar
a cabo en un proceso. Implica ofrecer al cliente un producto o servicio con
condiciones superiores a las que espera recibir a un precio razonable y

gue satisfaga sus necesidades.

Costo de los bienes vendidos: El costo de producir o adquirir un

bien.

Costos Totales: El concepto de costos totales incluye la suma de

todos los costos que estan asociados al proceso de produccién de un
bien, o al suministro de un servicio, por lo tanto entre mas se produce

mayor sera el costo en el que se incurre.

Depreciacion: La depreciacion, por concepto, consiste en
reconocer de una manera racional y ordenada el valor de los bienes a lo
largo de su vida util estimada con anterioridad con el fin de obtener los
recursos necesarios para la reposicion de los bienes, de manera que se

conserve la capacidad operativa o productiva del ente.

Distribuidor minorista: Dicese de la persona natural o juridica que

vende productos al consumidor final.
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Impuestos: Es el tributo que se establece por Ley segun sea la
capacidad contributiva de aquellos que no estan exentos de abonarlo.

Intereses: Es el rédito, provecho, utilidad o ganancia del capital,
gue generalmente se causa o0 se devenga sobre la base de un tanto por

ciento del capital y en relacién al tiempo que de éste se disponga.

Licencias: Es un acuerdo contractual mediante el cual el licenciante
cede u otorga al licenciatario un derecho limitado a hacer, usar y/o vender
una patente o un know-how a cambio de una contraprestacion que toma

la forma de canon, regalia o royalty.

Licenciante o Licenciador: Compafiia 0 persona natural que posee

0 es propietaria de la marca.

Licenciatario: Persona Natural o Juridica que ha obtenido el

Certificado de Licencia de Uso de la Marca.

Marca: Es un titulo que concede el derecho exclusivo a la
utilizacién de un signo para la identificacion de un producto o un servicio

en el mercado.

Margen de Utilidad: Es la diferencia entre el precio de venta y el

costo del bien o servicio vendido. Generalmente se expresa en
porcentaje. Este porcentaje puede calcularse sobre el precio de venta, o

sobre el valor de costo.

Posicionamiento: Estrategias para lograr que un producto ocupe en

las mentes de los consumidores un sitio definido, singular y deseable con
respecto a los productos de la competencia. Es la mezcla de un

posicionamiento competitivo del producto y de mercadotecnia detallada.

Propiedad Intelectual: Para designar un conjunto de instituciones

protectoras de elemento sin materiales vinculados a la actividad
empresarial. La clasificacion de las modalidades de derechos de

propiedad Industrial en atencién al bien objeto de proteccion. Se
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establece normalmente una Clasificacion tripartita, diferenciando entre
derechos de propiedad industrial de: invenciones técnicas tales como,
patentes, creaciones de una forma estéticamente nueva por ejemplo
modelos y dibujos industriales y signos distintivos como marcas Yy

nombres comerciales.

Rentabilidad econdmica: Es aquella que mide la tasa de devolucion

producida por un beneficio econdmico (anterior a los intereses y los
impuestos) respecto al capital total, incluyendo todas las cantidades
prestadas y el patrimonio neto (que sumados forman el activo total). Es
ademas totalmente independiente de la estructura financiera de la

empresa.

Rentabilidad financiera: Es también conocida como «ROE» (por

sus iniciales eninglés, Return on Equity) y relaciona el beneficio
econdmico con los recursos necesarios para obtener ese lucro. Dentro de
una empresa, muestra el retorno para los accionistas de la misma, que

son los unicos proveedores de capital que no tienen ingresos fijos.

Rentabilidad: Es la capacidad que tiene algo para generar
suficiente utilidad o beneficio o también se la puede definir como un indice
que mide la relacion entre utilidades o beneficios, y la inversion o los

recursos que se utilizaron para obtenerlos.

Utilidad Neta: Se entiende por utilidad neta, la utilidad resultante
después de restar y sumar de la utilidad operacional, los gastos
e Ingresos no operacionales respectivamente, los impuestos y la Reserva

legal. Es la utilidad que efectivamente se distribuye a los socios.

Ventas: Se puede definir como un contrato en el que el vendedor
se obliga a transmitir un bien o derecho al comprador, a cambio de una
determinada cantidad de dinero. También puede referirse a un proceso
personal o impersonal en el cual, el vendedor pretende influir en la

decision de compra de la otra persona. Existen diversos tipos de ventas:

24


http://es.wikipedia.org/wiki/Activo_(contabilidad)
http://es.wikipedia.org/wiki/Idioma_ingl%C3%A9s
http://es.wikipedia.org/wiki/Beneficio_econ%C3%B3mico
http://es.wikipedia.org/wiki/Beneficio_econ%C3%B3mico
http://www.gerencie.com/utilidad-operacional.html
http://www.gerencie.com/ingresos-no-operacionales.html

al contado, cuando se paga la mercancia en el momento de tomarla; a
crédito, cuando el precio se paga con posteriormente a la adquisicién y a

plazos, cuando el pago se realiza en varias partes sucesivas.
2.4. Marco Legal

La compafiia Confecciones S.A. se enmarca dentro de los cuerpos
legales establecidos de la Ley de Compaiiias, el Codigo Organico de la
Produccion, Comercio e Inversion, Codigo de Trabajo, Ley de Régimen
Tributario Interno, Ley de Propiedad Intelectual. (MYL C. , 2013)

2.4.1. Constitucién Juridica

La compafia Confecciones S.A. estd constituida como una
compafia andonima de acuerdo a lo que establece la de Ley de
Compaiiias. (MYL C. , 2013)

Las caracteristicas principales de la compafiia an6nima: Son el
capital, pues es una sociedad que funciona con un capital propio,
integrado por las aportaciones de los accionistas; dicho capital esta
dividido en partes llamadas acciones, mediante titulos de facil
transmisibilidad; de tal manera que la participacién del accionista en los
derechos sociales es proporcional al capital pagado. Asi mismo, los
accionistas unicamente responden frente a la sociedad por el monto de su

aportacion.

La clasificacién de las compairiias, emitida mediante Resolucion
No. SC-INPA-UA-G-10-005 dela Superintendencia de Compafias, de
acuerdo con criterios como la cantidad de personal ocupado, el valor de
las ventas brutas anuales, monto de activos totales, se muestra a
continuacion: (MYL C. , 2013)
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Tabla No. 5: Clasificacion de compafiias

Pequena Mediana Grandes

Variables Micro Empresa
Empresa Empresa Empresas

Personal Ocupado 1-9 10-49 50 -199 > 200
uUs$
1.000.001
Valor Bruto de las US$100.001 - - USs$
VI ESERTETE < US$100.000 | US$1.000.000| 5.000.000| >US$ 5.000.000
De US$

De US$ 750.001
100.001 hasta | hasta US$
Montos Activos Hasta US$ 100.000| US$ 750.000| 3.999.999 | > US$ 4.000.000
Fuente: Superintendencia de Compafiias
* Prevalecera el valor bruto de las ventas anuales sobre el criterio de personal ocupado.

De acuerdo con informaciéon de los Estados Financieros de la

compaiiia en el afio 2012:

Tabla No. 6;: Resumen

Criterio
Empresa
Personal Ocupado 120| Mediana
Valor Bruto de las Ventas anuales US$ 1.587.263,59| Mediana

Montos Activos US$ 4.084.244,51 Grande
Fuente: Compafiia Confecciones S.A.
Elaboracion: El Autor

Variables Afo 2012

Se puede establecer que de acuerdo con el criterio de Monto de
Activos Totales la compafiia Confecciones S.A. se considera una empresa
mediana, prevaleciendo este criterio por sobre la cantidad de personal

ocupado que corresponda al criterio de una empresa mediana.

2.4.1.1. Registro Unico de Contribuyentes

El Registro Unico de Contribuyentes, para todas las personas
naturales y sociedades que realicen alguna actividad econémica en el
Ecuador, en forma permanente u ocasional; tiene como funcién registrar e
identificar a los contribuyentes con fines impositivos y proporcionar

informacion a la Administraciéon Tributaria.
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2.4.1.2. Obligaciones Tributarias

A continuacion presentamos la Tabla No. 7 donde se encuentra un
resumen de las obligaciones tributarias que cumple la compafia

Confecciones S.A.

Tabla No. 7: Obligaciones Tributarias

Obligaciones Tributarias en Ecuador
Tipo de Obligacién m Sujetos Pasivos

Declaraciéon Impuesto a la Renta Anual P. Juridicas
Anexo Imp. Renta (Rel. Dependencia) Anual P. Juridicas
Anticipo Impuesto a la Renta Jul / Sep P. Juridicas
Retenciones en la Fuente - Renta Mensual P. Juridicas
Impuesto al Valor Agregado - IVA Mensual P. Juridicas
Anexos Transaccionales (IVA /IR) Mensual P. Juridicas

Fuente: http://www.sri.qob.ec
Elaboracion: El Autor

2.4.1.3. Permisos de Funcionamiento

Tabla No. 8: Permisos
Tablas de Permisos, tasas, contribuciones y obligaciones ‘

A quien se debe pagar Frecuencia Quien debe pagar

PERMISOS

y/o cumplir obligacion c:renzzlii?noie‘:rli:)o 70 G ‘
Patente Municipio Anual P. Juridicas
Roétulos y Publicidad Exterior | Municipio Anual P. Juridicas
Bomberos Cuerpo de Bomberos Anual P. Juridicas

Fuente: http://www.guayaquil.gob.ec
Elaboracién: EI Autor

2.4.1.4. Otras Obligaciones

Tabla No. 9: Obligaciones

Contribucién 1/mil Activos Superintendencia -
o Anual P. Juridicas
Reales Compafias
Superintendencia .
Presentar Balances Compafifas Anual P. Juridicas
Impuesto Activos Totales I .
(1.5 / mil) Municipios Anual P. Juridicas
Impuesto Predial Municipios Anual P. Juridicas
Teléfono Empresa Telefonica Mensual P. Juridicas
Agua Potable Empresa Agua Potable | Mensual P. Juridicas
Energia Eléctrica Empresa Eléctrica Mensual P. Juridicas

Fuente:http://www.supercias.gob.ec
Elaboracion: El Autor
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Tabla No. 10: Obligaciones Laborales
Obligaciones Laborales en Ecuador

Obligaciones \ Institucién/Persona Frecuencia Sujeto Pasivo

Décimo Cuarto Sueldo Empleados Anual P. Juridicas
Presentar planilla de pago 14to. Sueldo | Ministerio Trabajo Anual P. Juridicas
Décimo Tercero Sueldo Empleados Anual P. Juridicas
PSR HEIR RO P2 A2, Ministerio Trabajo Anual P. Juridicas
Sueldo

Fondos de Reserva IESS Anual P. Juridicas
Pagar 15% utilidades a empleados Empleados Anual P. Juridicas
Presentar planilla pago 15% utilidades | Ministerio Trabajo Anual P. Juridicas
Remuneraciones a empleados Empleados Mensual P. Juridicas
Aportes Seguro Social Empleados IESS Mensual P. Juridicas

— : :
':grl;ﬁﬁ;b £ie LIS Ee B e 015 Ministerio Trabajo Permanente P. Juridicas

Fuentes: http://www.iess.gob.ec; http://www.relacioneslaborales.gob.ec
Elaboracion: El Autor

2.4.2. Informacién General de la Compafiia
2.4.2.1. Razon Social, RUC, Direccién, Teléfono y Correo Electrénico

Tabla No. 11: Datos del Ruc

Razon Social CONFECCIONES S.A.

RUC 0990278929001

Direccion San Martin S/N entre Chile y Chimborazo
Teléfono celular 0998222822

Correo electronico pedidos@confecciones.com.ec

Fuente: www.sri.gob.ec
Elaboracién: El Autor

Segun la Clasificacion Industrial Internacional Uniforme (ClIU), que
agrupa con criterio unico las distintas actividades econOmicas e
industriales de los paises, al RUC se le han agregado las siguientes
actividades principales y secundarias que corresponden al giro del

negocio.

Tabla No. 12: Daros Actividad Econdmica

Actividad Principal FABRICACION DE PRENDAS DE VESTIR, EXCEPTO PRENDAS DE PIEL.

Fabricacién de prendas de vestir para hombres, mujeres, nifios y bebés: ropa exterior,
Actividad Secundaria interior, de dormir; ropa de diario y de etiqueta, ropa de trabajo (uniformes) y para
practicar deportes (calentadores, buzos de arquero, pantalonetas, etc.).

Fuente: www.sri.gob.ec
Elaboracion: El Autor
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2.4.2.2. Capital Social (suscrito y pagado) y Listado de Accionistas

La compafiia actualmente tiene un capital suscrito y pagado al afio
2012 de:

Tabla No. 13: Capital Social

Aporte de Capital
Nombres y Apellidos Nacionalidad % Participacion  (USD)  Afio
2012
Héctor Huacdén Sojos Ecuatoriana 25 20.300
Diana Huac6n Sojos Ecuatoriana 25 20.300
Raul Huacon Sojos Ecuatoriana 25 20.300
Jessica Huacon Sojos Ecuatoriana 25 20.300

TOTAL CAPITAL SUSCRITO 81.200

Fuente: Compafiia Confecciones S.A.
Elaboracién: EI Autor
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CAPITULO 3
METODOLOGIA
3.1. Formulacién de la Hipotesis

La implementacion de una licencia de uso de marca, mejora la

rentabilidad de las empresas de confeccion de ropa.
3.1.1. Hipotesis Particulares

1. Las ventas de temporadas se incrementaran mediante la efectividad
de las fuerzas de ventas, la publicidad y la distribucion.
2. La inclusién de nueva linea de producto permitira un incremento en

las ventas a partir de la creacion de los disefios.
3.2. Disefio de Investigacion
3.2.1. Tipo de Investigacion

El tipo de investigacion utilizado para el presente trabajo es de nivel
Comprensivo — Explicativo ya que se busca encontrar las razones o

causas que ocasionan ciertos fenomenos.

Mediante un andlisis de los estados e indices de medicion
financiera del periodo 2009 — 2012 se pudo determinar que a pesar que
los niveles de ventas en dicho periodo han ido en aumento, el nivel de
rentabilidad no ha variado en comparacion con las ventas de dicho
periodo, Esto se debe a que pesar de que las ventas se incrementaron,

los costos también lo hicieron en la misma proporcion.

En base a dicho analisis se decidié desarrollar una estrategia
financiera que permite a la empresa incrementar sus ventas sin incurrir en
mayores gastos y de esta forma mejorar la rentabilidad financiera, lo que

derivé en la adquisicion de una licencia de uso de marca de ropa.
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3.2.2. Novedad y Viabilidad

La viabilidad del proyecto se define en términos de la disponibilidad
de recursos materiales, humanos y financieros, tiempo e informacion para
Su ejecucion, asi como el alcance del estudio condicionado por estos
elementos. A continuacion se detalla los recursos empleados para la

elaboracion del proyecto:
1. Enlatabla No. 14 Se sintetiza el presupuesto de gasto del proyecto:

Tabla No. 14: Recursos Materiales y Financieros

Libros 80.00
Papeleria 13.50
Internet 60.00
Teléfono 60,00
Impresion de formularios 15,00
Equipos de Computo 200,00
Alimentacion 75,00
Movilizacion 120,00
Encuadernacion 15,00
Total 638,50

Fuente: Investigacién de Campo, 2013.
Elaboracién: El Autor

2. Los recursos humanos que intervienen en el presente estudio son: El
tutor como orientar del proceso de investigacion y el estudiante que
disefia y ejecuta el proyecto.

3. La informacion recaudada para llevar a cabo el proyecto es de
caracter confidencial ya que esto expresa los resultados de una
compaiiia privada y podrian ser utilizados por la competencia con una
ventaja comparativa. Aun asi, con la informacién aportada por la
empresa se puede demostrar la factibilidad del proyecto. De hecho se
centré en una sola organizacion ya que este tipo estrategia (licencia)
es otorgada especificamente a una organizacion a nivel de pais.

4. Eltiempo de elaboracion del proyecto de la licencia se lo dividio en las

etapas que se relacionan a continuacion:
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Figura No. 7: Diagrama de Gantt

r

\.

Reunioén para tratar las exigencias de la licencia h
Auditoria a la empresa en el ambito laboral | M
Auditoria a la empresa en el ambito de seguridad [ |
Auditoria a la empresa en el cumplimiento de.. [ |
Exposicion de los Resultados de las Auditorias |
Firma del contrato de la Licencia de uso de..
Elaboracién de nueva linea de producto bajo la..
Aprobacion de la nueva linea de producto
Produccion de la nueva lines de prodcuto
Promocion de la nueva linea de producto
Reunioén con clientes para la venta de la nueva..

Distribucién de la venta de la primera line de..

01/03/2012 20/04/2012 09/06/2012 29/07/2012 17/09/2012 06/11/2012 26/12/2012

N

Fuente: Investigacién de Campo, 2013.

Elaboracién: El Autor

3.2.3. Declaracion y Operacionalizacion de las Variables

VARIABLES

Ventas por Temporada
Es el camino para el
incremento de las ventas
en determinados periodos
de tiempo en comparacion
con otros periodos en
donde las mismas siguen
una tendencia
regularmente constante.

Tabla No. 15: Variable 1

VARIABLES

INSTRUMENTALES
Fuerza de Ventas
Se refiere al personal
encargado de conocer de
antemano las necesidades
de los clientes y representa
la primera imagen de la
empresa hacia el mercado.

Publicidad

Se refiere a todos aquellos
esfuerzos dirigidos a
conseguir la colocacion del
producto en el mercado en
un tiempo dado.

Distribucién

Se refiere a la logistica de
comercializacién y
transporte de los productos
a los clientes minoristas en
un tiempo dado.

INDICADORES

Volumen de Ventas
Importe total de las ventas
de prendas producidas por
la empresa en un periodo
de tiempo determinado.

Fuente: Investigacién de Campo, 2013.

Elaboracién: El Autor
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VARIABLES

Tabla No. 16: Variable 2

VARIABLES INSTRUMENTALES

INDICADORES

Nueva linea de producto
Es la confeccién de las
prendas utilizando los
nuevos disefios elaborados
a partir del uso de la
licencia de marca.

Disefio

Se refiere al disefio de la
prenda creada dentro de los
dominios sociales de un periodo
especifico de tiempo.

Volumen de Ventas
Importe total de las ventas
de prendas producidas por
la empresa en un periodo
de tiempo determinado.

Fuente: Investigacién de Campo, 2013.

Elaboracién: El Autor

3.3. Poblacion y muestra

3.3.1. Caracteristicas de la poblacién

Para el presente estudio se tomara en consideracion a la poblacion

que adquiere ropa infantil elaborada en el Ecuador tales como padres de

familia, madres solteras, abuelos, distribuidores de tipo mayorista,

minorista y tiendas departamentales.

3.3.2. Delimitacion de la poblacion

Se limitara la poblacién a los distribuidores de tipo mayorista,

minorista y tiendas departamentales, padres de familia, madres solteras,

abuelos, de ingresos medios y altos; que adquieren ropa infantil

residentes en la ciudad de Guayaquil, y sus alrededores como la via a la

Costa, Daule, Samborondon, Duran.

3.3.3. Tipo de muestra

El tipo de muestra ser& no probabilistica, aleatoria y especifica.

3.3.4. Tamaio de la muestra

El tamafio de la muestra se estimoé considerando lo siguiente:
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Tabla No. 17: Tamaiio de la Poblaciéon

Nivel de
Confianza

Cantidad

Universo Personas Naturales 69

Total Poblacién 69

Fuente: Base de datos de Compafiia Confecciones S.A.
Elaboracion: El Autor

Para el calculo de la muestra se utilizar4 la siguiente férmula,
donde:

_ N
T e2(N—-1+1

n

N = Poblacion
e = Error de estimacion
n= Tamafio de la muestra
Arrojando el siguiente resultado luego de los calculos respectivos:

Tabla No. 18: Tamafo de la Muestra

Muestra Total
Muestra Personas Naturales 40

Fuente: Base de datos de Comparfiia Confecciones S.A.
Elaboracion: El Autor

3.4. Instrumentos, herramientas y procedimientos de la investigacion

Los instrumentos que se utilizan como herramientas de
investigacién, son los medios que se usa el investigador para recolectar y

registrar la informacion.

Los instrumentos usados en el presente proyecto son el analisis de

contenido, encuestas y entrevistas.

Con el analisis de contenido se pudo determinar la situacion
financiera de la empresa de confeccidbn de ropa en un determinado
periodo de tiempo asi como la evolucién de su rentabilidad en dicho

periodo. Para ello se estudio los estados financieros de la empresa lo que
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permiti6 usar una serie de indices de medicion financiera y de

rentabilidad.

Se realizdé una entrevista de caracter abierta como instrumento
cualitativo para el presente proyecto. Se establecio éste tipo de entrevista
ya que se realiz6 a los directivos de la empresa para que expongan la
evolucion de la industria de confeccibn en la ciudad a partir de la
experiencia que poseen de trabajar en esta industria, ademas permitio
conocer como fueron sus comienzos y cual es el criterio que ellos tienen
de la empresa dentro de la industria en que se desenvuelve. A partir de
estos instrumentos se pudo desarrollar el analisis de las Cinco Fuerzas de
Potter y el analisis de las Fortalezas, Debilidades, Oportunidades y
Amenazas (FODA)

El instrumento cuantitativo utilizado en el trabajo de investigacion
es la encuesta, la misma que se realizé a padres cuyos hijos oscilan entre
las edades de 2 a 10 afios. Es una encuesta de respuestas cerradas ya
gue los entrevistados tuvieron que escoger entre una serie de respuestas
de acuerdo a las caracteristicas fisicas de sus hijos. Se escogio6 este tipo
de instrumento para determinar de forma mas precisa los gustos de las
padres al momento de elegir el tipo de ropa que prefieren comprar a sus

hijos.

Tabla No. 19: Encuesta

1. Prefiere comprar ropa infantil

a. De Marca

b. Sin Marca

2. Siusted pudiera vestir a sus nifios con ropa infantil de marca, ¢qué disefios preferiria?

a. Cualquier disefio

b. Estampados de flores o animalitos

c. Personajes de princesas

d. Personajes de animalitos

e. Otros disefios

f.  No contesta

3 Si usted pudiera comprar ropa de marca para sus nifios tales como bermudas o camisetas, ¢en qué
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rango de precios estaria su preferencia?

a. $15a%$19
b. $20-%$24
c. $25-%$29
d. $30-$34
e. $35-39

4. Indique en que parte de la ciudad prefiere comprar ropa infantil

a. Centro de la ciudad

b. Norte de la ciudad

c. Viaalacosta

d. Samborondén

e. Surde la Ciudad

5. Indique en que lugares prefiere comprar ropa infantil

a. Centros Comerciales

b. Tiendas departamentales

c. Tiendas propias de fabricantes de ropa

d. Otros

6. Indicar las edades de sus nifios alos que les compra ropa infantil.

a. 0-12 meses

b. 2-5afios

c. 6-9afos

d. 10-12 afios

¢Con que frecuencia compra ropa infantil?

a. Unavez por mes

b. Cada 3 meses

c. Cada 4 meses

d. Cada 6 meses

8. En que colores prefiere comprar ropa para nifios

a. Rosado
b. Lila

c. Rojo

d. Azul

e. Café

Fuente: Investigacion de Campo, 2013.
Elaboracion: El Autor

36



CAPITULO 4
DIAGNOSTICO SITUACIONAL Y ANALISIS DE LOS RESULTADOS
4.1. Diagnostico Situacional

El diagnostico situacional se refiere al andlisis de como se
encuentra la empresa en la actualidad, con el propdsito de identificar las
oportunidades y fortalezas de la misma con la finalidad de determinar su

capacidad de desarrollo en el futuro.

El analisis de los estados financieros de la empresa durante el
periodo 2009 — 2012, determiné que la rentabilidad financiera de la misma
no era la deseada, a pesar de poseer los activos necesarios para que
esto suceda. Esto se debe a que a pesar de que las ventas se han
incrementado durante el periodo de analisis, los costos también se
incrementaron de forma proporcional a las ventas, por lo cual; se hizo
evidente el desarrollo de una estrategia que se capaz de optimizar la
rentabilidad de la empresa, incrementando las ventas sin la necesidad de

recurrir en mayores inversiones en activos.

La adquisicion de la licencia de uso de marca, la empresa disefio
una nueva linea de ropa basada en los gustos y preferencias de los
clientes, la misma que fue puesta a la venta en el 2013 con una buena
aceptacion lo cual incremento las ventas de ese afio sin la necesidad de
incurrir en mayores costos debido a que la empresa ya contaba con la
tecnologia y el personal capacitado necesario para la puesta en marcha

del proyecto.

A continuacion se describe el diagndéstico situacional de la
empresa, el mismo que abarca la mision y vision de la compafia, su
estructura organizacional, asi como el analisis de las 5 fuerzas de Poter y
FODA. Se determiné el mercado objetivo al cual iran dirigidos los
esfuerzos de venta de la empresa, asi como la eleccidén de la estrategia

adecuada para incrementar las ventas, que de acuerdo al andlisis de la
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escala de Likert (véase Tabla No. 24) es la obtencion de la licencia de uso

de marca.

El andlisis financiero demuestra la viabilidad de la usar la licencia
de uso de marca como una estrategia eficaz para el incremento de las

ventas y de la rentabilidad financiera.

4.1.1. Mision

Ser una compafiia de confeccidn y comercializacion de ropa
infantil integrado por un equipo de trabajo profesional y motivado,
comprometido con mejorar los estandares de calidad para la satisfaccién

en nuestros clientes de la ciudad de Guayaquil.

4.1.2. Vision

Ser una compafiia modelo de excelencia en todos sus procesos,
reflejada en prendas de vestir competitivas y de calidad para el mercado
de la ciudad de Guayaquil cumpliendo las normas y valores corporativos,

en los proximos cinco afos.
4.1.3. Organigrama de la Compafia Confecciones S.A.

Figura No. 8: Organigrama

Finarcas Produccion vantas
Humanos

1 —— ] [4

] e ] mml l”l

1 1
control de
contabildad ] Estampado ] et ] Distribucisn l

Facturacion ] corta

Cobrarcas l Costura

Adquisicionss y
Sumins’ tros

Fuente: Compaiiia Confecciones S.A.
Elaboracién: El Autor
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4.1.3.1. Perfil de Puestos

Gerencia General:

1. Reporta al Directorio de la compaifiia, supervisa a las Areas de

Finanzas, Produccion, Marketing, Recursos Humanos.

2. Debe tener las habilidades de: Trabajar en equipo, ser objetivo,
Liderazgo, tener don de mando, iniciativa propia, capacidad de tomar
decisiones, capacidad de andlisis y de sintesis, capacidad de
comunicacion, capacidad de escucha, capacidad de observacion,

fortaleza mental y fisica, integridad moral y ética.

3. Entre sus funciones tiene: Planeamiento estratégico de actividades,
Representacion legal de la empresa, dirigir las actividades generales
de la empresa, Contratacion de personal administrativo, aprobacion
de presupuestos e inversiones, Dirigir el desarrollo de las actividades
de la empresa, control y aprobacion de inversiones de la empresa,
seleccién de personal, autorizar convenios a hombre de la empresa,
dirigir a la empresa en la marcha del negocio, informar anualmente al
Directorio de la empresa sobre los aspectos mas importantes de la

misma.

Departamento de Finanzas

1. Se encarga de las siguientes funciones: Interpretacién de estados

financieros,

2. Elaboracion de presupuestos, Andlisis de flujo de efectivo, Disefio y
seguimiento a indicadores financieros, Administracion del proceso de

compras.

3. Realizar conjuntamente con la Gerencia General, la elaboracion
preliminar del presupuesto de la empresa, analizando las partidas que
seran autorizadas para su control y presupuesto. Realizar el analisis

de flujo del efectivo, coordinando la toma de decisiones directamente
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con la Gerencia General. Implementar programas tendientes al ahorro
y control del gasto, administrando y controlando las partidas
estratégicas como el suministro de combustible, compras de activo
fijo, viaticos, movilizacion, etc. Realizar en coordinacion con la
Gerencia General las autorizaciones de cheques requeridas para el
suministro de recursos a la operacion de los departamentos de la
empresa. Realizar propuestas de analisis estratégico a la direccion
sobre opciones de financiamiento, dirigidas a soportar la carga
financiera requerida para la operacion de la compafia. Efectuar en
forma coordinada con el departamento de contabilidad, los andlisis de
la situacion financiera de la empresa derivados del estado de
resultados y balance general. Realizar las gestiones necesarias con
proveedores, relacionadas con los periodos de financiamiento a fin de
no afectar la relaciébn comercial. Realizar el seguimiento oportuno a la
carga presupuestal ejercida por la operacion de los departamentos de

la compaifiia.

Departamento de Facturacion

1. Tendrd las siguientes funciones: Supervisar y dar seguimiento a los
procesos de facturacion de la empresa, verificando en coordinacion
con el Contador General, que las acciones de cobro se realicen

oportunamente.

2. Optimizar los procesos de facturacion, a través de estrategias de

mejoramiento continuo.
3. Archivo de facturas secuenciales del cliente.
4. Manejo de facturas y comprobantes de retencion.

5. Almacenar la informaciéon en medios magnéticos con su respectivo

archivo fisico cronolégicamente.

6. Mantener actualizado el mdédulo de facturacion.
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7.

8.

Ejecutar planes y programas de capacitacion para el mejoramiento del

proceso de facturacion.

Elaboracion de calendario de actividades segun corte de facturacion.

Departamento de Contabilidad

1.

2.

9.

Manejo de clientes, nGmina, bancos y viaticos.

Coordinacion de la entrega de informacion a la empresa que realiza la

contabilidad.
Recepcion de facturas y comprobantes de retencion.
Mantener el archivo de proveedores.

Coordinar el pago a proveedores, fechas de vencimiento y valores de

pago.

Custodia y emision de cheques en coordinaciéon con el Jefe

Financiero.
Realizar conciliaciones bancarias.
Manejo del libro de bancos.

Manejo de papeletas de depdsito y coordinacion del depdsito.

10.Encargado del proceso de ndémina que conlleva los ingresos,

descuentos, alimentacion, seguro meédico, descuentos de seguridad

social y retenciones de impuestos de los empleados.

11.Creacién de carpetas de empleados para registro de cédulas,

documentos de seguridad social, contratos de trabajo, avisos de

entrada y de salida.

12.Elaboraciéon de memos de permisos.

13.Lleva el control de vacaciones y permisos.

41



14.Manejo de facturas y viéticos.

15.Elaboracion de memos de viaticos.

16. Actualizacion permanente de los archivos y bases de datos.
17.Elaboracién de reporte de ingresos y egresos.

Departamento de Cobranzas

1. Desempefiara las siguientes funciones:
2. Recepcion diaria de cobranza de ventas de contado.

3. ldentificar solucionar y aprobar los cobros e irregularidades en el pago

de las cuentas de cobro.
4. Revisar, elaborar y registrar cuentas de cobro.
5. Comunicarse con el cliente y solicitar el cobro.
6. Recuperacion de cartera y depuracion de clientes.
7. Archivo de facturas secuenciales del cliente.
8. Manejo de facturas y comprobantes de retencion.
9. Recuperacién, negociacién de deudas vencidas.
10.Elaborar informes e indicadores del departamento de cobranzas
11.Tener conocimiento sobre facturas que tengan que ser anuladas.

12.Reportar mensualmente al departamento contable y financiero sobre
los saldos de Cuentas por Cobrar.

Departamento de Adquisiciones y suministros

1. Coordinar la provisibn oportuna de materiales, suministros y

servicios.
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2. Elaborar el programa anual de adquisiciones en base a la informacion

y requerimientos de los departamentos de la compainiia.

3. Realizar la cotizacion de varios proveedores de acuerdo a con el

programa anual de adquisiciones.

4. Realizar la adquisicibn que mejor se adecue a los requisitos
solicitados en relacion a precio, costo y garantias.

5. Informar sobre los procesos de adquisiciones de bienes y servicios

tanto en proceso como los finalizados.

6. Velar por el mantenimiento y funcionamiento de los activos fijos,

magquinarias e instalaciones.

7. Asegurar la disponibilidad de Materias Primas y Materiales para el

desarrollo del proceso productivo.

Departamento de Produccion

1. Disefar los modelos de acuerdo con los pedidos.

2. Reportar al encargado de compras y adquisiciones la cantidad de

materia prima y material que se requiere para elaborar el disefio.
3. Cortar los moldes de acuerdo con los disefios.
4. Coser las prendas de acuerdo con los pedidos.
5. Cumplir con los requerimientos del pedido.
6. Cumplir con los estandares solicitados.
7. Planchar y doblar las diferentes prendas.
8. Realizar el correcto empaquetado de las prendas.

9. Reportar cualquier error al departamento de control de calidad.
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Departamento de Control de Calidad

1. Crear e implementar politicas de calidad, para el cumplimiento y
establecimiento de acciones preventivas y /o correctivas para lograr

un estandar de seguridad y confiabilidad en el proceso de produccion.

2. Verificar el cumplimiento de los procedimientos establecidos para la

buena operacion y sus componentes.
3. Verificar calidad optima del producto.
4. Velar por el cumplimiento de los estandares de produccion.
5. Reportar los errores que se producen en el proceso.
6. ldentificar en que parte del proceso ocurren los errores.
7. Verificar el correcto empacado del producto.

Departamento de Ventas

1. Analizar, evaluar y ajustar la politica comercial y disponer estudios
destinados a incrementar, mejorar o equilibrar la actividad comercial

de la Empresa en el Mercado Nacional.

2. Presentar a la Gerencia General, planes comerciales y estrategias de
mercados especificos, asimismo promociones e incentivos para

mejorar la participacion en los mercados.

3. Analizar, planificar y coordinar la expansion de nuevos mercados,

como también el cambio o abandono de estos.

4. Analizar las propuestas de ventas realizadas en funcion a las

necesidades del mercado y los lineamientos de la compafiia.

5. Sugerir las posibles alianzas estratégicas que sean compatibles a los

fines de la compainia.
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6. Propondra el uso de la publicidad para aquellas actividades que lo

requieran.
7. Elaboracion del presupuesto de ventas.
8. Elaborar el plan de ventas en coordinacion con otros departamentos.

9. Planificar las politicas de distribucion, las estrategias de mercado,
seleccion de canales, intermediarios y la logistica.

10.Sugerir y participar en la seleccidon de los canales de distribucion.

11.Verificar que el costo beneficio de los canales de distribucion sea el

adecuado para la compaiiia.

Departamento de Distribucion:

1. Canalizar recursos a corto, mediano y largo plazo, tendientes a captar

nuevos mercados y mantener los mercados actuales.

2. La identificacion de oportunidades y/o amenazas de mercado para

tomar medidas adecuadas frente a los acontecimientos.

3. Establecer las estrategias a ser aplicadas en los diferentes productos
en funcion de los atractivos de los mercados y la posicion competitiva

de la empresa.
4. Asistir en la elaboracion del presupuesto de marketing de la compaiiia.
5. Asistir en el desarrollo de las estrategias de marketing.
6. Realizar seguimiento y control de las ventas de los clientes.

Departamento de Recursos Humanos.

1. Realizara las siguientes funciones: Coordinar y supervisar los procesos
de planificacion, seleccion, dotacion, evaluacion, movilidad y registro

de personal de la compafiia.
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10.

11.

12.

13.

Proponer, y administrar un sistema integral de recursos humanos,
que permita evaluar las actividades desarrolladas y elaborar el

informe de gestidn respectivo.

Garantizar la ocupacion de los cargos con personas idoneas de

acuerdo con el perfil.

Realizar campafas motivacionales para crear un clima organizacional

en el que los empleados logren sus aspiraciones.

Entrevistar o preparar las entrevistas de los aspirantes a un puesto,

encargarse de la rotacion, despidos, etc.
Preparar y mantener los registros y estadisticas de personal.

Preparar y aplicar los instrumentos de control y evaluacién de

personal.
Preparar los contratos del personal.

Programar la capacitacion a nuevos empleados, y colaboradores de

la compaiiia.
Elaborar el presupuesto de Recursos Humanos.
Calcular remuneraciones y demas beneficios laborales.

Coordinar conjuntamente con la Gerencia General, y el
departamento de contabilidad, las decisiones sobre montos en
liquidaciones o finiquitos entregados al personal en los procesos de

salida por terminacion de contrato, renuncias voluntarias o despidos.

Coordinar con la Gerencia General y el departamento de Recursos
Humanos, la ejecucion de los programas de formacion y desarrollo de
competencias, previendo de manera oportuna las autorizaciones de
los presupuestos autorizados, asi como la aplicacion efectiva de los

recursos que hayan sido destinados.
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Departamento de Administracion

1. Atencién a clientes.

2. Manejo de caja chica. Manejo de suministros de oficina y cafeteria.

Manejo de personal de limpieza de planta y oficinas.

3. Elaboraciébn de memos y cartas. Control del fax y correspondencia.
Entrega de fondos a las personas autorizadas que los requieren.

Archivo de las facturas de respaldo para la reposicion de la caja chica.
4.1.4. Analisis de la Industriay las 5 Fuerzas de Porter
4.1.4.1. Barreras de Entrada

Barrera de entrada media alta por ser lider en la ciudad de
Guayaquil en lo que se refiere a confeccién de ropa y por la lealtad
existente por parte de nuestros clientes y publico en general gracias a

nuestro prestigio.
4.1.4.2. Competidores Existentes

Existen algunas empresas que brindan el servicio de confeccién de
ropa en Guayaquil, es decir que existen competidores, pero nuestra
especialidad es la franquicia de marca para ropa infantil, entre los
principales competidores estan: Marathon Sports, Kao Sports, Empresas
Pinto S.A.

4.1.4.3. Poder de Negociacion de Proveedores

El principal producto de nuestro negocio es la ropa. Ademas
existen proveedores fijos, muchos de los cuales estan desde que se inicié
la compafia Confecciones S.A., entre estos cabe nombrar: Distritex,

Ecuacotton, S. J. Jersey S.A.
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4.1.4.4. Poder de Negociacién de los compradores

El cliente esta de acuerdo con los precios y conforme con lo que

recibe, contamos también con la fidelidad de muchos clientes.
4.1.4.5. Productos Sustitutos

Un producto sustituto sera cualquier empresa que provea de ropa

confeccionada para nifos.
4.1.5. Matriz FODA

A continuacion se realiza el analisis FODA para la compaiiia
Confecciones S.A. El andlisis se realizara en dos ambitos microeconomico
y macroecondémico. En el primero se muestran las fortalezas y debilidades
que tiene la empresa objeto de estudio y en el segundo las oportunidades

y amenazas del entorno.

En la Tabla No. 20 se presenta el perfl de desempeiio
microecondmico exponiéndose las siguientes variables: Personal,
producto, inversiones, infraestructura, crédito, tecnologia y capacidad de
innovacion. Cada uno de los factores se sometié a criterio de los
directivos de la empresa a fin de determinar las fortalezas y debilidades.
Las primeras se concentran en los recursos: personal y tecnologia.
Mientras que las debilidades se concentran en las inversiones y créditos.
Las inversiones se identifican como debilidad debido al alto nivel de
endeudamiento dado su baja capacidad de rentabilidad. El crédito se
mantendria como riesgo a pesar del comportamiento de la razén

corriente.
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Tabla No. 20: Analisis FODA Interno de Confecciones S.A.

INTERNO
. Fortalezas Debilidades
PERFIL DE DESEMPENO
5 4 3 2 1
Personal X
Producto X
Inversiones X
Infraestructura X
Crédito X
Tecnologia X
Capacidad de Innovacion X
EVALUACION PONDERADA 5 4 3 2 1
Muy Superior 5 2 2
Superior 4 3 3
Medio 3 0 -
Inferior 2 1 1
Muy Inferior 1 1 1
Total 10 12 2 1
Porcentual 28,6 42,9 14,3 14,3

Fuente: Compafiia Confecciones S.A.
Elaborado por: El Autor

En la Tabla No. 21 se presenta el perfl de desempeiio
exponiéndose las variables: Mercado global, Mercado Nacional, Nivel de
Rivalidad, Diferenciaciéon del Producto, Inversion de Capital, Curvas de
Aprendizaje o Experiencia, Acceso a los Canales de Distribucién, Politica
Gubernamental, Activos Especializados, Costos Fijos de Entrada,
Restricciones  Sociopoliticas, Regulaciones Laborales, Poder de
Negociaciéon de los Proveedores y Poder de Negociacion de los Cliente

Minoristas.

Cada uno de los factores se someti6é a criterio de los directivos de

la empresa encontrandose cuales son las amenazas y oportunidades. Las
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amenazas van orientadas a la liberalizacion de las fronteras a partir de la
globalizacion de los mercados, es decir; una pieza de ropa producida en
Shanghdi tiene similar o menor precio que en el lugar de produccion. El
valor de los activos influye en el costo fijo obligando a la empresa vender
mMAs 0 aumentar precio unitario para obtener el punto de equilibrio ambos
aspectos muy sensibles en los mercados. Otra variable que podria influir
es la disminucion el costo variable unitario, sin embargo sus resultados
son muy limitados debido a que la estrategia de los productores de

maquinaria es el bajo costo de operacion con alto costo de adquisicion.

El mercado nacional es una amenaza debido al poco prestigio de la
industria nacional y su tasa de crecimiento que hace favorable el
posicionamiento de las principales marcas extranjeras y no las nacionales,
en consecuencia el nivel de rivalidad no esta en el &mbito nacional sino a
nivel internacional. Esto conlleva a que los clientes busquen los
requerimientos de las grandes marcas de confecciones de ropa. Las
implicaciones de las pequefias y medianas empresas familiares en
Sudameérica tienen como limitante su carencia de integracion horizontal
que dificulta el acceso a varios canales de distribucion. Existen por lo
tanto, canales de distribucién cerrados donde el cliente minorista tiene
una alta influencia en el proceso productivo debido a que el cliente influye

desde la etapa de disefio de las prendas de vestir.

Toda la tecnologia adquirida requiere una alta especializacion de la
maquinaria hace que su liquidacion se dificulte en el momento que
nuestros acreedores requieran solventar los créditos dados para la

entidad.

La estrategia que se disefie debe considerar anclarse a partir de
las fortalezas de la organizacion y asi atenuar los efectos de las
amenazas. De hecho seria una estrategia de desarrollo y no de

supervivencia.
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Tabla No. 21: Analisis FODA Externo de Confecciones S.A.

EXTERNO
PERFIL DE DESEMPERNO Oportunidades Amenazas
5 4 2 1

Mercado Global X
Mercado Nacional X
Nivel de Rivalidad X
Diferenciacion del Producto X
Inversion de Capital X
Curvas de Aprendizaje o Experiencia X
Acceso a los Canales de Distribucion X
Politica Gubernamental X
Activos Especializados X
Costos Fijos de Salida X
Restricciones Sociopoliticas X
Regulaciones Laborales X
Poder de Negociacién de los Proveedores X
Poder de Negociacién de los Cliente Minoristas X
EVALUACION PONDERADA 4 2 1
Muy Superior 5 3 3
Superior 4 3 3
Medio 3 0
Inferior 2 6 6
Muy Inferior 1 2 2

Total 15 12 12 2

Porcentual 21,4 21,4 42,9 | 14,3

Fuente: Compafiia Confecciones S.A.
Elaborado por: El Autor

De acuerdo a los resultados obtenidos en las Tablas Nos. 20 y 21

se pudo llegar a las siguientes conclusiones que se detallan en el

resumen de las Tabla No. 22 y 23.
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Tabla No. 22: Resumen Andlisis Fortalezas y Oportunidades

FORTALEZAS

= Personal calificado y con varios afios
de experiencia.

®  Producto cumple con todos los
requerimientos de la industria.

® |nfraestructura apropiada a los
estandares del mercado.

B Tecnologia acorde a los estandares
internacionales de la industria textil.

®  Capacidad de innovacién esta dada
por asesoria externa.

OPORTUNIDADES

La inversién de Capital necesaria para
ingresar a competir representa una
fuerte barrera de entrada a la industria
textil.

La especializacion mejora con la
experiencia que adquiere el personal,
acentuando la curva de aprendizaje.
Actualmente el gobierno esta creando
proyectos de desarrollo a la industria
nacional y entre ellos la industria textil.
El cumplimiento de las obligaciones
ambientales, laborales, municipales,
fiscales, proyecta una imagen
colaborativa hacia las entidades de
control.

Fuente: Compafiia Confecciones S.A.
Elaborado por: EIl Autor

Tabla No. 23: Resumen Analisis Debilidades y Amenazas

DEBILIDADES AMENAZAS ‘

® | ainversion en general por si sola no
genera un incremento de las ventas.

= Regular nivel crediticio debido al alto
porcentaje de endeudamiento de la
empresa

La apertura de las fronteras posibilita
que compariias extranjeras ofrezcan
productos similares a un menor precio.
Fuerte rivalidad entre las empresas
existentes para obtener una mejor
posicidn en el mercado local, mediante
la diferenciacion del producto.
Existencia de canales de distribucion
cerrados lo que posibilita al cliente
minorista a involucrarse en el proceso
productivo, teniendo mucho poder en el
mercado.

Alta especializacion de la tecnologia lo
gue dificulta la liquidacion de la misma
si los acreedores desean solventar los
créditos.

Elevados costos fijos de salida, como
pago por despidos, prestaciones y
pensiones.

Fuente: Compafiia Confecciones S.A.
Elaborado por: El Autor
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4.1.6. Mercado Objetivo

El Mercado Objetivo de la compafiia Confecciones S.A. es ofrecer
camisetas y bermudas de una marca reconocida a nivel mundial para
nifios y niflas de edades desde 0 meses hasta 12 afos, de la ciudad de

Guayaquil.
4.1.7. Eleccion de la Estrategia

Una vez analizados las 5 Fuerzas de Poter y la matriz FODA, se
estudiaron las siguientes estrategias que la empresa podria implementar

para mejorar su rentabilidad.

Las alianzas debido a los cada vez mas rapidos cambios en el
entorno econdémico, social, tecnoldgico, administrativo, son un importante
instrumento de crecimiento. Las alianzas estratégicas son acuerdos de
cooperacién entre competidores en el mercado con el fin de lograr
ventajas competitivas compartiendo riesgos para obtener beneficios

mutuos en el largo plazo.
4.1.7.1. Clasificacién de las Alianzas Estratégicas

1. Joint Ventures. Es un acuerdo entre dos 0 mas empresas que se unen

para realizar una alianza para aportar capital, recursos o activos; con
el fin de alcanzar un objetivo en comun, es decir; que podria ser la
creacion de un nuevo negocio, el desarrollo de un nuevo producto, la
prestacion de un servicio, el incursionar en un mercado extranjero,
entre otros. Este tipo de asociacion son generalmente establecidas a
mediano o largo plazo, toda vez que los objetivos que buscan no son
sencillos de alcanzar y requieren mucha planeacién y ejecucion, por lo
que hacerlo a corto plazo representaria demasiados costos y
dificilmente realizable. (Espada, 1993)

2. Consorcios Es la union de varias empresas sean pequefias o0
medianas en donde aportan capital para la creacién de una nueva
entidad. (Mexico, 2010)
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Asociacion Investigacion y Desarrollo En esta alianza no esta

involucrada en la propiedad ni la creacion de una nueva empresa,
simplemente dos o mas compafias se unen para emprender
proyectos de investigacion y desarrollo de nuevos productos o
tecnologias. (Mexico, 2010)

Licencias Es un acuerdo contractual mediante el cual el licenciatante
cede u otorga al licenciatario un derecho limitado a hacer, usar y/o
vender una patente, una marca registrada o un secreto comercial a
cambio del pago de un canon, regalia o royalty. (Tato,
Internacionalizacon de la Empresa, 2002) Permite al licenciatario local
producir articulos que le favorecen en la competencia mercantil,
ademas de permitir al licenciatante la oportunidad de dar a conocer su
marca y posicionarla dentro del mercado local sin recurrir en
inversiones de produccion. Los productos que se fabrican bajo una
marca conocida estan protegidos bajo un firme soporte publicitario y
de mercadotecnia, llegando incluso a tener presencia en television,
radio y medios impresos, ademas son reforzados con estrategias
como la organizacion de eventos promocionales y la participacion en
exposiciones.

Franquicia. Es un procedimiento mediante el cual el duefio de un
negocio (franquiciante) permite y apoya a otra persona u empresa
(franquiciado) para que replique su concepto y comercialice productos
0 servicios bajo su nombre comercial y marcas registradas. (Tato,
Internacionalizacon de la Empresa, 2002) Tiene muchas ventajas
porque contribuye la generacién de empresas con bajo riesgo y de
fuentes de empleo, ademas; representa uno de los sistemas de
expansion empresarial mas empleado y desarrollado en las
economias modernas. El franquiciado paga un derecho de entrada al
firmar el contrato y regalias periddicas, usualmente un porcentaje de
las ventas. El propietario de la réplica es justamente el franquiciado,
quien lo hace bajo licencia del duefio del concepto. Pero entre sus

desventajas se encuentran que las principales decisiones las toma el
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franquiciante, limitando al franquiciado la posibilidad de innovar y
actuar de forma independiente, ademas el franquiciante ejerce una
fuerte supervision y vigilancia.

6. Contratos de Manufactura: En este caso, la compafiia extranjera

busca contratar a una empresa local para que elabore con la marca
de la primera. (Michael R. Czinkota, 2007)

7. Contratos de Administracion: Es un tipo de alianza en que una

compafia administra las instalaciones de otra por un largo periodo de
tiempo. (Mexico, 2010)

Estas alternativas se estudiaron de forma detenida y se las escogio
en base a los beneficios que podrian aportar a la empresa, y que su
adopcion es viable, de acuerdo a las fortalezas y debilidades que posee la
compafiia para escoger la mejor alternativa para la empresa y que sirva
para obtener una mejora en la rentabilidad de la misma. Para ello se
realizé un analisis de riesgos/beneficios mediante la escala de Likert. Los
ftems fueron escogidos de acuerdo a las variables que la empresa
considera importantes para poder alcanzar el objetivo deseado y se

detallan a continuacion:
Beneficios:

Participacion en el mercado. Brindan un mejor conocimiento del

mercado, acceso a nuevos mercados y a huevos canales de distribucién.

Diversificacion de productos. Se puede incrementar las lineas de

produccion y comercializacion de nuevos productos o servicios.

Flujo de Efectivo. Puede generar un incremento en el flujo de
efectivo debido al uso de tecnologia, reduccion de costos, incremento de

mercados por ende incremento de nivel de ventas.

Crecimiento Organizacional. Generaria un crecimiento de los
recursos administrativos y humanos de la empresa, debido al crecimiento

de la organizacién como tal.
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Inversién en Maquinaria. Corresponde a la inversion en maquinaria que la

empresa tendria que realizar en el caso de aceptar cualquier estrategia.

Riesgos:

Politicas Laborales y Tributarias. La empresa desea mejorar su
rentabilidad financiera y para ello las politicas tributarias y laborales son
tomadas en consideracion ya que inciden directamente en los resultados

de la compaiiia.

Marco Legal Societario. Cumplimiento de las normas legales en
que se enmarca la compafia y cualquier cambio en las leyes que pueda

afectar su funcionamiento.

Tabla No. 24: Andlisis de los diferentes tipos de Alianzas Estratégicas
(Escala de Likert)

Tipos de
Alianzas Beneficios Riesgos

Crecimient Inversio Politica Politica
o] nen s s
Organizaci Maquin Labora Tributar
onal aria les ias

Participac Diversifica | Flujo
ion cion Efecti
Mercado  productos Vo

Legal
Societa
rio

JointVentures

Consorcios

Asociacién | + D

Licencias

Franquicias

Contratos de
Manufacturera

Contratos de
Administracion

Fuente: Compaiiia Confecciones S.A.
Elaborado por: El Autor

La calificacién correspondiente para cada ponderacion de los items

se hace de 1 a 5, siendo la ponderacion como sigue:
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Tabla No. 25: Puntuacién

PUNTUACION

Baja

1

2 | Medianamente Baja
3 | Media
4

Medianamente Alta

5[ Alta

Fuente: La compafiia Confecciones S.A., 2013.
Elaborado por: El Autor

De acuerdo a los resultados obtenidos mediante el andlisis de la

escala de Likert se puede concluir lo siguiente:

Del analisis de una alianza Joint Ventures se obtuvo un puntaje de
beneficios de 17 y riesgos 11 sin embargo en este tipo de alianza se debe
aportar capital y constituir una nueva empresa lo que conlleva un riesgo

bastante elevado aunque los beneficios sean altos.

Del andlisis de un Consorcio se obtuvo beneficios 17 y riesgos 11
puntos, respectivamente, en este tipo de asociacion se aporta capital y se
comparte la propiedad de la nueva compaifiia, teniendo asi mismo un

riesgo elevado a la par que los beneficios son altos.

De la revision de la Asociacidén para Investigacion y Desarrollo se
obtuvo en beneficios 16 puntos y en riesgos 8 puntos, al ser una
asociacion limitada solamente al desarrollo de nuevas tecnologias y
productos no existen muchos riesgos comparado con las alianzas en las

que se constituye nuevas empresas.

En el caso de la Licencia, da como resultado en beneficios 18
puntos y en riesgos 9 puntos en este caso los beneficios son un punto
mas elevados que un Joint Venture siendo el riesgo mucho menor, dado
que es la transferencia del uso de una marca reconocida internacional
como nacionalmente contra el pago de una contraprestacion, tiene

beneficios de crecimiento de mercado y de productos, no es tan necesaria
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la inversibn en nueva maquinaria y no conlleva el riesgo de mayores
gastos por la constitucion de nueva compafiia con las obligaciones que
eso implica. Una licencia permite conseguir alcanzar las metas
estratégicas, ademas de su estrategia de ganar-ganar tanto para el
licenciatante como el licenciatario, y la reducciébn de costos de
introducciéon al mercado de una nueva marca, contra una marca ya

posicionada y reconocida.

La franquicia obtuvo como resultado un puntaje 23 en beneficios y
riesgos 12 teniendo el riesgo mas alto; como modelo de negocios es uno
de los esquemas comerciales méas difundidos, que permite un rapido
crecimiento y el acceso a economias de escala, entre otros importantes
beneficios. Las franquicias constituyen una buena estrategia a simple
vista para la empresa para poder incrementar sus ventas, pero también
tienen desventajas como el pago de derechos de entrada, ademas las
principales decisiones las toma el franquiciante el cual ejerce una estricta

supervision sobre el franquiciado.

Luego del andlisis de los contratos de manufactura con 18 puntos
en los beneficios y 12 puntos en los riesgos, este tipo de alianzas tiene
ventajas en disminucién de los costos por escala de produccién, pero hay
una gran inversion en la planta productiva, muchas veces la capacidad
instalada de produccion no se podria alcanzar sin el contrato de
manufactura siendo esta nueva capacidad instalada de una capacidad
superior a la demanda individual de productos de la empresa.

Finalmente, tenemos los contratos de administracién con 14 puntos
en los beneficios y 9 puntos en riesgos. Basicamente se utiliza cuando
tenemos una empresa local que deseamos que sea administrada por una

empresa con un nombre o0 marca de gran reconocimiento local.

De acuerdo con los resultados anteriores de la Escala de Likert de
la cual se escogio la opcion con los beneficios con el puntaje mas alto y

los riesgos con el menor puntaje de la escala; la estrategia que mejor se
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adapta a los objetivos que la empresa desea alcanzar es la adquisicion de

una licencia de uso de marca.
4.1.8. Clientes Actuales
Detallamos los principales clientes corporativos:
1. Almacenes De Prati
2. Corporacion El Rosado
3. La Favorita
4. Eta Fashion
5. RM Rebaja Moda

Ademaés de publico en general que acude y hace sus compras

directamente en la fabrica.
4.1.9. Resultados de la Encuesta

Se realizo una encuesta para determinar las preferencias de las
personas al momento de elegir el tipo de prenda que desean comprar

para sus hijos.

Como se puede apreciar en la tabla No. 26 la mayor parte de las
personas encuestadas prefieren comprar ropa para sus hijos que posean
alguna imagen llamativa que puede ser de algun personaje infantil
conocido, y que de ser posible; sea ropa que estén confeccionadas bajo
una marca reconocida, ya que esto demuestra no solo un estatus elevado
sino también que la prenda en si posee una excelente calidad tanto en las

materias primas con que se elaboré como en la confeccién de la misma.

Del 55% del total de encuestados prefieren que la marca de la

prenda sea conocida y cuyo rango de precios esté entre $20 - $24. Se
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aprecia que las personas son mas propensas a adquirir ropa en centros

comerciales en el norte de la ciudad.

La mayor parte de los encuestados son padres o familiares cuyos

hijos menores oscilan entre las edades de 1 a 3 afios, y por ello compran

ropa una vez al mes, y dependiendo del sexo del nifio, el 15% se mostré

favorable a adquirir ropa celeste, un 13% el color rosado, seguido del rojo,

beige y por altimo lila.

Tabla No. 26: Resultados de la Encuesta

P.|P.|P.|P.|P.| P.[P.|P.| Poblacion Potenciales | Desean Ropa Sin
Respuesta 1 21 3|4|5|6]|7]|S8 Total clientes Marca
De Marca f/f 69 38
Sin Marca 401/? 69 31
Personajes de 23
princesas. % 69 16
Otros disefios 13
% 69 9
No contesta 45145 |45 |45 | 45| 45| 45
% | % | % | % | % | % | % 69 31
197|192 |4 |5 |7
Otras respuestas % | % | % | % | % | % | % 69
$20 a $24 %Z 69 17
$15a $19 %/f 69 9
$25 a $29 o 6o .,
Centro de Ila 20
ciudad % 69 14
Norte de la 13
ciudad % 69 9
Directamente en 13
la fabrica % 69 9
Centros 25
comerciales % 69 17
Tiendas propias
del fabricante de 15
ropa % 69 10
Tiendas 13
departamentales % 69 9
23
1-3 Afos % 69 16
13
4-6 Afios % 69 9
15
0-12 meses % 69 10
Respuesta P.|P.|P.|P.|P.|P.|P.|P.| Poblacién | Potenciale | Desean Ropa
p 112|3|4|5|6|7]|8 Total s clientes Sin Marca
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Una vez por mes

20
%

69

14

Cada 3 meses

15
%

69

10

Cada 6 meses

15

69

10

Celeste

15
%

69

10

Beige

10
%

69

Rojo

10
%

69

Rosado

13

69

TOTAL

10
0%

10
0%

10
0%

10
0%

10
0%

10
0%

10
0%

10
0%

69

Fuente: Compafiia Confecciones S.A.
Elaborado por: El Autor

4.1.10. Determinacion de los Recursos

El contrato de la licencia de marca de ropa adquirida para el

presente proyecto tiene validez de un afo. El pago por concepto de prima

de regalias de la licencia de marca de ropa es de $81.000,00 y el duefio

de la licencia ha concedido la facilidad de pago a la compafia

Confecciones S.A., en cuatro cuotas trimestrales durante el primer afio de

operacion de la licencia de marca de ropa. Por lo que la compafiia

Confecciones S.A. desembolsara el dinero de dicho pago de los ingresos

obtenidos por las ventas durante el primer afio de operaciones. Asi mismo

hay que recalcar que existe un gasto por concepto de regalias de del 12%

del total de las ventas anuales durante el Afio 1, y que continuaran asi

hasta el afo 5 :

Tabla No. 27: Porcentajes Anuales por Concepto de Regalias

ANos
1 2 3 4 5
12% 12% 12% 12% 12%

Fuente: Compariia Confecciones S.A.

Elaboracion: El Autor

Para la proyeccion de los ingresos por venta desde el afio 2 al afio

5 se considera que se renovara el contrato de la misma anualmente.
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También es importante recalcar que para la recopilacion de la
informacion de costos, la compafia Confecciones S.A. nos indico la
existencia de una politica de confidencialidad respecto de las cantidades
de materia prima y materiales directos e indirectos necesarios para la
elaboracion de las prendas de vestir facilitandonos valores estimados de

Sus costos unitarios para dichos rubros.

Los recursos necesarios para iniciar esta nueva linea de negocios,
han sido valorados en la cantidad de $829.145,36; que corresponde al
valor del Capital de Trabajo. Asi mismo, no existe un valor por concepto
de inversién inicial en activos fijos ni maquinaria ya que se utilizara los
mismos que ya posee la compafia desde sus inicios y que actualmente

se encuentran funcionando en excelentes condiciones.
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4.2. Andlisis

Financiero

Costos y Gastos del Proyecto

4.2.1. Ventas,
Tabla No. 28: Estimacion de Ventas
- h Unidades Precio de Ventas
DESCRIPCION Ene Feb Mar Abr Mayo Jun Jul Agosto Sept Oct Nov Dic Anuales Venta ($) Anuales ($)

Camisetas para Nifios | 70.345,00 | 69.345,00 | 69.595,00 | 52.345,00 | 53.345,00 | 53.095,00 | 56.345,00 | 59.345,00 | 63.345,00 | 63.345,00 | 61.345,00 | 64.345,00 | 736.140,00 9,00 6.625.260,00
Bermudas para Nifios | 32.370,00 | 29.370,00 | 23.770,00 | 14.370,00 | 17.370,00 | 22.970,00 | 18.370,00 | 21.370,00 | 25.370,00 | 25.370,00 | 23.370,00 | 26.370,00 | 280.440,00 14,00 3.926.160,00

TOTALES 102.715,00 | 98.715,00 | 93.365,00 | 66.715,00 | 70.715,00 | 76.065,00 | 74.715,00 | 80.715,00 | 88.715,00 | 88.715,00 | 84.715,00 | 90.715,00 | 1.016.580,00 10.551.420,00

Fuente: Compafiia Confecciones S.A.

Elaboracién: El Autor
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Tabla No. 29: Estimacién Costos Directos

Tela $ 162.664,71

Etiquetas $ 14.459,33

Fuente: Compafiia Confecciones S.A.
Elaboracién: El Autor

Tabla No. 30: Estimacion de Costos de Mano de Obra Directa

Mano de Obra Planta 550.00

Beneficios Mano Obra Planta 184.99

Fuente: Compafiia Confecciones S.A.
Elaboracion: El Autor

Tabla No. 31: Estimacion de Costos Indirectos

Suministros (Agujas e Hilos) $ 5.354,83
Material de Estampado $ 12.204,24
Material Sublimado $ 19.503,75
Material Plotter $ 447,04

Mano de Obra Disefio $ 91.043.67
Beneficios Personal Disefio $ 7.361,47
Gastos Estampado $ 1.287,27
Agua-luz-Teléfono $ 3.284.78
Alimentacion Personal $ 6.964,01
Material de Empaque $ 257,88
Refrigerios en Ventas $ 239,45
Suministros de Computacién $ 749,63
Pasajes Disefio $ 1.713,67
Mantenimiento Edificio $ 1.027,31
Mantenimiento Vehiculos $ 64,21
Mantenimiento Montacargas $ 343,33
Seguros $ 476,66

Varios Gastos de Fabricacién $ 1.994,87

Fuente: Compafiia Confecciones S.A.
Elaboracién: El Autor
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Tabla No. 32: Estimacion de los Gastos Generales

6.467.33

5.040.08
20.250,00

Gastos Administrativos

Gastos de Ventas
Prima por Regalias
Gastos por Regalias

©» |7

Fuente: Compafiia Confecciones S.A.
Elaboracién: El Autor
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4.2.2. Evaluacion Financiera del Proyecto

DESCRIPCION
INGRESOS POR VENTAS
COBRANZAS
COBRANZAS A 60 DIAS
TOTAL INGRESOS
MATERIA PRIMA
PAGO
PAGO A 60 DIAS
TOTAL MATERIA PRIMA
MANO DE OBRA DIRECTA
COSTOS INDIRECTOS
MANO DE OBRA INDIRECTA
TOTAL COSTOS INDIRECTOS
UTILIDAD BRUTA
GASTOS GENERALES
GASTOS POR REGALIAS
GASTOS POR PRIMAS
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTO
(- 15%) PARTICIPACION A TRABAJADORES
UTILIDAD GRAVABLE
(-22%) TARIFA GENERAL DE SOCIEDADES
UTILIDAD NETA
CAPITAL DE TRABAJO
FLUJO DE CAJA

Fuente: Compafiia Confecciones S.A.
Elaboracion: El Autor

Tabla No. 33: Flujo de Caja del Proyecto

FLUJO DE CAJA

1
2013
10.551.420,00
8.723.850,00

2
2014
11.511.599,22
9.517.790,24
1.827.570,00

3
2015
12.559.154,75
10.383.909,15
1.993.808,98

4
2016

13.702.037,83

11.328.844,88
2.175.245,60

5
2017
14.948.923,27
12.359.769,76
2.373.192,95

8.723.850,00
(2.125.488,51)
(1.700.390,81)

11.345.360,24
(2.210.508,05)
(1.768.406,44)

(425.097,70)

12.377.718,13
(2.298.928,37)
(1.839.142,70)

(442.101,61)

13.504.090,48
(2.390.885,51)
(1.912.708,41)

(459.785,67)

14.732.962,72
(2.486.520,93)
(1.989.216,74)

(478.177,10)

(1.700.390,81)
(440.995,00)
(650.390,96)
(542.620,00)

(2.193.504,14)
(458.634,80)
(676.406,60)
(564.324,80)

(2.281.244,31)
(476.980,19)
(703.462,86)
(586.897,79)

(2.372.494,08)
(496.059,40)
(731.601,38)
(610.373,70)

(2.467.393,85)
(515.901,78)
(760.865,43)
(634.788,65)

(1.193.010,96)
5.389.453,23
(293.304,96)

(1.266.170,40)

(1.240.731,40)
7.452.489,89
(305.037,16)

(1.381.391,91)

(1.290.360,66)
8.329.132,97
(317.238,64)

(1.507.098,57)

(1.341.975,08)
9.293.561,92
(329.928,19)

(1.644.244,54)

(1.395.654,09)
10.354.013,01

(343.125,32)
(1.793.870,79)

(81.000,00) (81.000,00) (81.000,00) (81.000,00) (81.000,00)

3.748.977,87 5.685.060,83 6.423.795,76 7.238.389,19 8.136.016,90

170.269,96 562.346,68 852.759,12 963.569,36 1.085.758,38

3.186.631,19 4.832.301,70 5.460.226,39 6.152.630,81 8.136.016,90

241.215,78 701.058,86 1.063.106,37 1.201.249,81 1.353.578,78

2.485.572,33 3.769.195,33 4.258.976,59 4.799.052,03 8.136.016,90

(829.145,36) (114.237,88) (48.937,16) (51.963,15) (55.207,42) 1.099.490,97
(829.145,36) 2.371.334,45 3.720.258,17 4.207.013,43 4.743.844,61 9.235.507,87
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DESCRIPCION

VENTAS

COSTOS DE VENTAS

UTILIDAD BRUTA

GASTOS GENERALES

GASTOS POR REGALIAS

GASTOS POR PRIMAS

UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS

(- 15%) PARTICIPACION A TRABAJADORES
UTILIDAD GRAVABLE

(-22%) TARIFA GENERAL DE SOCIEDADES
UTILIDAD NETA

Fuente: Compafiia Confecciones S.A.

Elaboracién: El Autor

ESTADO DE RESULTADOS

Tabla No. 34: Estado de Resultados

1 2 3 4 5

2013 2014 2015 2016 2017
8.723.850,00 11.345.360,24 12.377.718,13 13.504.090,48 14.732.962,72
(3.334.396,77) (3.892.870,34) (4.048.585,16) (4.210.528,56) (4.378.949,71)
5.389.453,23 7.452.489,89 8.329.132,97 9.293.561,92 10.354.013,01

(293.304,96)
(1.266.170,40)

(305.037,16)
(1.381.391,91)

(317.238,64)
(1.507.098,57)

(329.928,19)
(1.644.244,54)

(343.125,32)
(1.793.870,79)

(81.000,00) (81.000,00) (81.000,00) (81.000,00) (81.000,00)
3.748.977,87 5.685.060,83 6.423.795,76 7.238.389,19 8.136.016,90
562.346,68 852.759,12 963.569,36 1.085.758,38 1.220.402,53
3.186.631,19 4.832.301,70 5.460.226,39 6.152.630,81 6.915.614,36
701.058,86 1.063.106,37 1.201.249,81 1.353.578,78 1.521.435,16
2.485.572,33 3.769.195,33 4.258.976,59 4.799.052,03 5.394.179,20
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Tabla No. 35: Estado de Situacién Financiera

0 1 2 3 4 5

DESCRIPCION 2013 2014 2015 2016 2017
ACTIVOS CORRIENTES

CAJA - BANCOS 2.485.572,33 3.769.195,33 4.258.976,59 4.799.052,03 5.394.179,20

EFECTIVO CAPITAL DE TRABAJO 829.145,36 829.145,36 829.145,36 829.145,36 829.145,36

INCREMENTO CAPITAL DE TRABAJO 114.237,88 48.937,16 51.963,15 55.207,42

CUENTAS POR COBRAR 1.280.450,00 3.450.613,65 4.751.094,50 5.176.144,17 5.734.985,21
TOTAL ACTIVOS CORRIENTES 4.709.405,56 8.097.891,49 9.891.179,60 10.859.548,98 11.958.309,77
ACTIVOS FIJOS
INMUEBLES 1.206.433,56 1.399.462,93 1.609.382,37 1.834.695,90 2.067.631,26
MUEBLES Y ENSERES 103.360,00 119.897,60 139.081,22 161.334,21 187.147,68
MAQUINARIA, EQUIPO E INSTALACIONES 389.560,00 451.889,60 524.191,94 608.062,65 705.352,67
EQUIPO DE COMPUTACION Y SOFTWARE 36.160,00 41.945,60 48.656,90 56.442,00 65.472,72
VEHICULOS 44.360,00 51.457,60 59.690,82 69.241,35 80.319,96
(-) DEPRECIACION (226.955,00) (296.667,80) (458.523,23) (528.180,70) (606.351,92)
TOTAL ACTIVOS FIJOS 1.552.918,56 1.767.985,53 1.922.480,00 2.201.595,40 2.499.572,37
TOTAL ACTIVOS 6.262.324,12 9.865.877,02 11.813.659,60 13.061.144,38 14.457.882,14
PASIVO CORRIENTE

IMPUESTOS FISCALES 1.263.405,54 1.915.865,50 2.164.819,17 2.439.337,16 2.741.837,69
TOTAL PASIVO CORRIENTE 1.263.405,54 1.915.865,50 2.164.819,17 2.439.337,16 2.741.837,69
PASIVOS A LARGO PLAZO

OBLIGACIONES FINANCIERAS A LARGO PLAZO 758.553,55 644.770,52 548.054,94 465.846,70 395.969,69

OTRAS OBLIGACIONES A LARGO PLAZO 120.800,00 140.128,00 162.268,22 187.586,55 216.498,16
TOTAL PASIVO A LARGO PLAZO 879.353,55 784.898,52 710.323,16 653.433,25 612.467,85
TOTAL PASIVO 2.142.759,09 2.700.764,02 2.875.142,33 3.092.770,40 3.354.305,55
PATRIMONIO

CAPITAL SUSCRITO 81.200,00 81.200,00 81.200,00 81.200,00 81.200,00

RECURSOS PROPIOS 829.145,36 829.145,36 829.145,36 829.145,36 829.145,36

UTILIDAD DEL EJERCICIO 2.485.572,33 3.769.195,33 4.258.976,59 4.799.052,03 5.394.179,20

UTILIDAD RETENIDA 723.647,34 2.485.572,33 3.769.195,33 4.258.976,59 4.799.052,03
TOTAL PATRIMONIO 4.119.565,03 7.165.113,01 8.938.517,27 9.968.373,97 11.103.576,59
TOTAL PASIVO + PATRIMONIO 6.262.324,12 9.865.877,03 11.813.659,60 13.061.144,38 14.457.882,14

Fuente: Compariia Confecciones S.A.
Elaboracién: El Autor



4.2.3. Andlisis de Costo Unitario
A continuacién se presenta un resumen de los costos totales

Tabla No. 36: Costo Unitario

Analisis de Costo Unitario (Primer Afio del Proyecto)

Descripcion ‘ Valor
Costo Directo 2.169.583.51
Costo Indirecto 1.193.010,96
Gastos Generales (Sin las Regalias) 293.304.96
Prima por Regalias 81.000,00
Gasto por Regalias 1.266.170.40
Costo Total Anual 5.003.069.83
Total Unidades Anuales Vendidas 1.016.580.00
Costo Unitario 4.92
Precio de Venta Unitario Promedio 10.38
Utilidad Unitaria 5.46

Fuente: Investigacién de Campo
Elaboracién: El Autor.

Del resumen anterior podemos indicar que el total de los Costos
Directos ascienden a $2’169.583,51; el total de Costos Indirectos suman
$1'193.010,96; gastos generales suman $293.304,96; los gastos por
regalias son $1°266.170,40; todo lo cual da un Costo Total de
$5'003.069,83, para 1'016.580 unidades anuales da como resultado un
Costo Unitario de $4,92. Si consideramos el Precio de Venta Unitario
Promedio de $10.38 resulta una Utilidad Unitaria de $5.46.
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CAPITULO 5
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
5.1. CONCLUSIONES

De acuerdo a los objetivos propuestos en el presente proyecto, se

lleg6 a las siguientes conclusiones:

1. El analisis de las licencias a través de los afios ha demostrado ser
efectivas, al punto de convertirse en grandes negocios sobre todo a

corto y mediano plazo.

2. De acuerdo al analisis FODA, la empresa cuenta con los recursos
necesarios para ser frente a cualquier adversidad que pudiera

presentarse.

3. Mediante la evaluacion financiera realizada se pudo demostrar la
viabilidad del proyecto, al aumentar la rentabilidad de la empresa,
llegando a obtener un margen de utilidad del 28%.

5.2. RECOMENDACIONES

1. Se recomienda a la empresa desarrollar su propia marca que sea

conocida no solo en el mercado local sino también en el exterior.

2. En consideracion al segundo objetivo especifico, y de acuerdo al
analisis FODA de la empresa, se recomienda una restructuracion del
proceso organizacional a futuro para una mejor integraciéon del
recurso humano, asi como inversién en tecnologia para estar acorde
con nuevos requerimientos que pueda exigir la licencia en el momento
de su renovacion, ademas de mejorar la relacién con los proveedores

para adaptarse a las necesidades de los clientes.
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3. En base al tercer objetivo especifico se recomienda un control
sistematico de los costos de cada uno de las &reas claves de la

empresa como son las fuerzas de ventas, distribucion entre otras.
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5.4. ANEXOS

Anexo No. 1: TASAS

Tasa crecimiento inflacion 2,1%
Tasa crecimiento demanda 6%
Tasa crecimiento costo directo 4%
Tasa crecimiento insumos directos 4%
Tasa crecimiento mano obra directa 4%
Tasa crecimiento costo indirecto 4%
Tasa crecimiento gastos generales 4%
Tasa impositiva 33,70%
Tasa descuento proyecto 10%
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Anexo No. 2: Encuesta y Resultados de la Encuesta

La presente encuesta se realizO con publico (clientes personas

naturales de la compafiia Confecciones S.A.) que acudieron a las

instalaciones de la Compafia Confecciones S.A., de tal forma que se

encuestaron 40 personas de sexo femenino y masculino.

1. ¢Cudl tipo de ropa infantil prefiere?

Respuesta | Cantidad | %
a. |De Marca 22 55%
b. | Sin Marca 18 45%

Total 40 100%

Figura No. 9: Pregunta No. 1

/
Pregunta No. 1
¢, Cudl tipo de ropa infantil prefiere?
M De Marca M Sin Marca
o =
-
-

Fuente: Investigacion de Campo, 2013.
Elaboracion: El Autor

Del total de los encuestados el 55% prefiere comprar ropa de marca ya

posicionada y conocida en el mercado comparado con un 45% que

manifesto que prefiere ropa que no sea de marcas reconocidas.

2. ¢Qué disefos prefiere para la ropa infantil de marca?

Respuestas Cantidad %
a. |Cualquier disefio 2 5%
b. | Estampados de flores. 3 8%
c. |Personajes de princesas. 9 23%
d. |Personajes de animalitos. 3 8%
e. | Otros disefios. 5 13%
f. | No contesta 18 45%

Total 40| 100%

75



Figura No. 10: Pregunta No. 2

M Cualquier disefio

m Otros disefos.

45%

.

Pregunta No. 2
¢ Qué disefios prefiere para laropa infantil de marca?

B Estampados de flores.

No contesta

S

22%

w®

Personajes de princesas. B Personajes de animalitos

Fuente: Investigacién de Campo, 2013.
Elaboracion: El Autor

Respecto de las preferencias en cuanto a los disefios de la ropa un

23% sefiald preferir tanto los disefios de la marca infantil respecto de un

13% de otros disefios de acuerdo con los gustos de sus pequefios hijos,

siguiendo en un 8% la ropa de la personajes de animalitos, le siguen con

un 8% los disefios de flores, y s6lo un 5% manifestd que sus hijos no

tienen preferencias por un disefio especifico y pueden adquirir cualquier

disefio. Existiendo un 45% de encuestados que no contestan la pregunta

por cuanto prefieren comprar ropa que no sea de marca.

3. Si usted pudiera comprar ropa infantil de marca para sus nifios tales

como camisetas, y bermudas en que rango de precios le gustaria.

Respuestas |Cantidad |%
a. |$15a %19 5 13%
b. [$20 a $24 10 25%
c. |$25a %29 4 10%
d. |$30a%$34 2 5%
e. |$35a %39 1 3%
f. |No contesta |18 45%
Total 40 100%
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Figura No. 11: Pregunta No. 3

-

Pregunta No. 3
Si usted pudiera comprar ropa infantil de marca para sus
nifios tales como camisetas y bermudas en que rango de
precios le gustaria

ES15aS19 MWS20aS24 mWS25aS29
WmS30a$34 mWS35a539 M Nocontesta

3% 5%

Fuente: Investigacion de Campo, 2013.
Elaboracién: El Autor

Con respecto de los rangos de precios los encuestados manifestaron

en un 25% preferir precios de $20-$24, seguido del 13% que prefieren
precios de $15-$19, estando el 10% en el rango de $25-$29,

principalmente. Los encuestados que no compran ropa de marca no

contestaron representando el 45%.

4. Indigue en que parte de la ciudad preferiria comprar ropa infantil

Respuestas Cantidad %
a. |Centro de la ciudad 8 20%
b. |Norte de la ciudad 5 13%
c. |Samboronddn 2 5%
d. |Surde la ciudad 2 5%
e. |Directamente en la fabrica 5 13%
f. |No Contesta 18 45%

Total 40 100%
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Figura No. 12: Pregunta No. 4

Pregunta No. 4

infantil

M Directamente en la fabrica M No Contesta

M Centro de la ciudad B Norte de la ciudad

i Samborondon M Sur de la ciudad

Indique en qué parte de la ciudad preferiria comprar ropa

Fuente: Investigacion de Campo, 2013.
Elaboracién: El Autor

De las 40 personas encuestadas el 20% prefiere comprar ropa para
nifios en el centro de la ciudad, luego compartiendo un 13% esta el norte

de la ciudad y directamente comprar en la fabrica y finalmente un 5%

prefiere Samborondoén y el Sur de la ciudad.

5. Indique ddénde le gustaria comprar ropa infantil

Respuesta Cantidad %
a. |Centros comerciales 10 25%
b. |Tiendas departamentales 5 13%
c. |Tiendas propias del fabricante de ropa 6 15%
d. |Otros 1 3%
e. |No Contesta 18 45%
Total 40 100%




Figura No. 13: Pregunta No. 5

Pregunta No. 5
Indiqgue donde le gustaria comprar ropa infantil

i Centros comerciales

M Tiendas departamentales

i Tiendas propias del fabricante de ropa
M Otros

i No Contesta

A J

Fuente: Investigacién de Campo, 2013.
Elaboracion: El Autor

Respecto de las preferencias del lugar donde prefieren comprar ropa
infantil el 25% le gusta ir a los Centros Comerciales, le sigue el 15% que
va directamente a la tienda del fabricante de la ropa, luego con 13% estan

las tiendas departamentales y un 3% prefiere otros lugares.

6. Indicar las edades de sus nifios a los que les compra ropa infantil

Respuestas | Cantidad %
a. |0-12 meses 6 15%
b. |1-3 anos 9 23%
c. |4-6 afos 5 13%
d. [7-9 anos 2 5%
e. |No Contesta 18 45%
Total 40 100%
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Figura No. 14: Pregunta No. 6

Pregunta No. 6
Indicar las edades de sus nifios alos que les
compran ropa infantil?

M 0-12 meses M 1-3afios M4-6anos H7-9afios M No Contesta

G J

Fuente: Investigacion de Campo, 2013.
Elaboracién: EI Autor

De las personas consultadas el 23% compra ropa para nifios de 1 a 3
afos, el 15% para nifios de 0 a 1 afo, el 13% para nifios de 4 a 6 afios y
s6lo 5% para nifilos de 7 a 9 afos. El 45% restante no contesta la

pregunta.

7. ¢ Con qué frecuencia compra ropa infantil?

Respuestas Cantidad %
a. |Una vez por mes 8 20%
b. |Cada 3 meses 6 15%
c. |Cada 4 meses 2 5%
d. |Cada 6 meses 6 15%
f. |No Contesta 18 45%

Total 40 100%
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Figura No. 15: Pregunta No. 7

4 Pregunta No. 7 A
¢,Con que frecuencia compra ropa infantil?
M Una vez por mes M Cada 3 meses i Cada 4 meses
i Cada 6 meses M No Contesta
N\ J

Fuente: Investigacién de Campo, 2013.
Elaboracion: El Autor

El 20% de los encuestados manifestd comprar ropa una vez por mes
siguiéndole un 15% que lo hace cada tres o seis meses, luego un 5%
compra cada 4 meses. La relativa frecuencia de compra de ropa de cada
mes a cada 3 meses se debe a que las familias tienen hijos de diversas
edades que crecen constantemente, ademas de los mdltiples
compromisos de las familias, lo que hace que deban adquirir ropa con

mucha frecuencia en un afo.

8. ¢ Qué colores prefiere para comprar ropa para nifios y nifias?

Respuestas | Cantidad %
a. |[Rosado 5 13%
b. [Lila 3 8%
c. |Rojo 4 10%
d. |Celeste 6 15%
e. |Beige 4 10%
f. | No contesta 18 45%

Total 40 100%
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Figura No. 16: Pregunta No. 8

Pregunta No. 8
Qué colores prefiere para comprar ropa para nifios y
nifias

M Rosado HLlila ERojo HCeleste M Beige § No contesta

Fuente: Investigacion de Campo, 2013.

Elaboracién: El Autor

De las personas encuestadas el 15% se mostr6 favorable a
comprar ropa en color celeste, siguiendo en preferencia con 13% el color
rosado, luego con el 10% estan el rojo y el beige, teniendo un 8% la
preferencia de comprar ropa en color lila. Lo que nos demuestra que
tenemos colores como beige, celeste y rojo que podemos utilizar

indistintamente para ropa de niflos como de nifias.
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