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RESUMEN

El presente proyecto de investigacion, Plan de Negocios para la empresa “Creaciones
Amiguitos” de la ciudad de Riobamba, tiene como finalidad dotar de estrategias administrativas
a esta entidad comercial. La metodologia utilizada se basa en la realizacion de encuestas
aplicadas a los stakeholders de esta institucion, ademas de la elaboracion de la matriz FODA
que permitié conocer la situacion actual de la empresa. Se determind que la empresa esta
manejada de forma empirica, de tal manera que no cuenta con un marketing efectivo que le
permita posicionarse en el mercado, el personal no tiene la capacitacién adecuada para realizar
sus funciones y dependen en su gran mayoria de los altos directivos, por lo que se necesita
contar con herramientas y técnicas que contribuyan a mejorar todos los aspectos de la entidad.
El plan de negocios busca fortalecer las actividades que desempefia la matriz y la propuesta se
basa en crear una sucursal en la ciudad de Ambato, la premisa es que cuenta con una demanda
insatisfecha alentadora en el mercado actual para poder desenvolverse tanto en su matriz como
en un nuevo punto de venta. Es necesario, contar con un plan de marketing persuasivo, un
organigrama empresarial, un manual de funciones y el aspecto financiero en orden para poder
poner en marcha el emprendimiento comercial. Se recomienda a la empresa “Creaciones
Amiguitos”, ejecutar el plan de negocios propuesto para de esta forma realizar sus actividades
comerciales, con el aval de un documento que le brinde la confianza necesaria, y pueda

contribuir con el desarrollo econémico de la ciudad, provincia y del pais.
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ABSTRACT

The present research project, Business Plan for the company "Creaciones Amiguitos™ of the city
of Riobamba, the main aims are to provide administrative strategies to this commercial entity.
The methodology used is based on the realization of surveys applied to the stakeholders of this
institution, as well as the elaboration of the SWOT matrix that allowed to know the current
situation of the company. It was determined that the company is managed empirically, in such a
way that it does not have an effective marketing that allows it to position itself in the market, the
personnel does not have the adequate training to carry out its functions and it depends in its
great majority of senior executives, so it is necessary to have tools and techniques that
contribute to improve all aspects of the entity. The business plan seeks to strengthen the
activities carried out by the parent company and the proposal is based on creating a branch in
the city of Ambato, the premise is that it has an unsatisfied demand encouraging in the current
market to be able to operate both in its parent company and in a new point of sale. It is
necessary to have a persuasive marketing plan, a business organization chart, a manual of
functions and the financial aspect in order to start up the commercial enterprise. It is
recommended to the company "Creaciones Amiguitos”, to execute the proposed business plan
in order to carry out its commercial activities, with the endorsement of a document that provides
the necessary trust, and can contribute to the economic development of the city, province and
the country.
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INTRODUCCION

La empresa Creaciones Amiguitos con un enfoque en el sector industrial manufacturero textil,
estd ubicado en el canton de Riobamba en la provincia de Chimborazo, estd dedicada a la
comercializaciéon de prendas para nifios como pantalones, camisas, chompas, pijamas,
conjuntos, accesorios, entre otros, con excelente calidad a través de un servicio oportuno, eficaz
y eficiente. Esta organizacion actualmente se enfrenta a condiciones del mercado altamente
cambiante y competitivo, sin embargo, no existe una ruta definida que establezca estrategias

para evolucionar en el mercado.

Al no tener un documento que sirva de guia para alcanzar un rumbo fijo, se genera la necesidad
de proponer un plan de negocios para que la empresa logre todos sus objetivos planteados, y asi

tenga la certeza de efectuar sus actividades diarias con la seguridad pertinente.

Por tal razén, un plan de negocio es la respuesta al entorno cambiante, debido a que sera un
esfuerzo disciplinado que produzca decisiones y acciones fundamentales que alcancen la forma
idonea y guien lo qué es la organizacién, ¢a quién sirve?, ;a qué se dedica? y ¢por qué lo hace?,
con un enfoque en el futuro. La estrategia efectiva articulara no solo hacia dénde se dirige la

organizacion y las acciones necesarias para avanzar, sino también como sabré si tiene éxito.

Cabe destacar que el presente documento tendra en su contenido capitulos que fortalezcan a la
empresa, mediante un estudio que permita conocer como se debe replantear y edificar el giro del

negocio.

El primer capitulo incluye, el problema de investigacién, en donde se determinarén las causas y
efectos de una serie de inconvenientes que la empresa presenta. Buscando las posibles

soluciones y de la misma manera justificarlas para que la investigacién avance.

El segundo capitulo, contiene el marco referencial, en donde se analiza la parte tedrica y una
constitucion eficiente de los planes a efectuar. Ademas, los conceptos esenciales que son de
gran importancia en el soporte de la investigacion. En este apartado se desarrolla toda la

fundamentacion cientifica que seré la base para desarrollar un excelente plan de negocios.

En el tercer capitulo, se encuentra el marco metodoldgico, el cual abarca el enfoque cualitativo
y cuantitativo que requiere el estudio. Por otra parte, existe el nivel de investigacion
exploratorio y descriptivo que permite conocer mas a fondo de la investigacion. También, la

parte cuasi experimental que se ocup6 en el trabajo, para poder determinar gustos y preferencias

1



de los clientes. Para finalizar, se requiere conocer la poblacion muestra de un grupo de
directivos, empleados, clientes actuales y potenciales. La encuesta y la entrevista se utilizaron
en el trabajo de campo, para identificar la opinion de los diferentes stakeholders. Para concluir
con la tabulacién e interpretacion de los resultados obtenidos.

Finalmente, el marco propositivo es la seccion donde se manifiesta el contenido del plan de
negocios, realizando una evaluacion financiera que apoye a las estrategias planteadas y se
puedan poner en marcha para la mejora continua de la empresa, generando soluciones que sirva

de impulso para los objetivos que se desea alcanzar.



CAPITULO I: PROBLEMA DE INVESTIGACION

1.1 Planteamiento del problema

A nivel nacional, el sector industrial manufacturero alcanzé un buen desempefio durante la
Gltima década, debido a la explotacion de este sector en todas sus dimensiones, lo que ocasiond
que la economia ecuatoriana experimente un destacado desempefio durante los ultimos afios,
aspecto que se debe a la inversion realizada en sus distintos sectores como resultado del cambio
de la matriz productiva, la cual se enfoca en el crecimiento textil para abastecer las necesidades

locales.

Segun el Ministerio de Industria y Productividad (2018), el sector textil es el segundo de
Ecuador que genera mas empleo, con mas de 174.000 puestos de trabajo, los cuales representan
el 21% de los que produce la industria manufacturera del pais. Las ventas del sector textil
fueron de $1.313 millones en 2016 y representaron el 5% del sector manufacturero, por lo tanto
el 8% del producto interno bruto industrial entre 2007 y 2015. El sector textil mantiene
encadenamientos con 33 ramas productivas y las exportaciones suman $81 millones (Belucci,
2018).

A nivel provincial las empresas dedicadas a la actividad textil en el pais se encuentran
concentradas mayormente en diferentes provincias: Pichincha, Guayas, Azuay, Tungurahua,
Imbabura, seguidas de Chimborazo, Cotopaxi, EI Oro y Manabi, con menor actividad, pero

igual de importante.

La empresa “Creaciones Amiguitos”, esta ubicado en el canton Riobamba, provincia de
Chimborazo, que nace como una microempresa, creciendo con el tiempo, por lo que
actualmente cuenta con una importante participacion en la comercializacion de prendas para
nifios como pantalones, camisas, chompas, pijamas, conjuntos, accesorios, entre otros, de

excelente calidad a través de un servicio oportuno, eficaz y eficiente.

Sin embargo, la empresa desde su funcionamiento no contd con una investigacion previa, por lo
que no se conocia cudl fue la situacion del mercado, gustos y necesidades de los consumidores,
el entorno en el que se desenvuelve la empresa, nivel de competitividad, manejo de recursos,
gestion administrativa y financiera, direccionamiento estratégico y otros factores importantes
que influyen para que la empresa pueda desenvolverse adecuadamente en el entorno econémico

y productivo.



Al no tener un documento guia, la empresa no esté en la capacidad de competir a la altura del
caso, entonces proponer un plan de negocios para la apertura de nuevos puntos de venta sera

una alternativa eficiente que ayude a las actividades diarias de la empresa.

Por lo que es necesario que los administradores conozcan de una manera operativa, técnica,
econdmica y legal, si existe la factibilidad de poner en marcha un plan de negocios,

considerando su afan de ubicar nuevos puntos de venta.

1.2 Formulacion del problema.

¢Cémo afecta la inexistencia de un plan de negocios en la apertura de nuevos mercados para la

empresa Creaciones Amiguitos?

1.3  Sistematizacion del problema.
¢Cudl es el entorno interno en el que se desenvuelve actualmente la empresa sin contar con un
plan de negocios?

¢ Cudl es el entorno externo en el que se desenvuelve actualmente la empresa sin contar con un

plan de negocios?
¢ Existe una demanda insatisfecha en el mercado?

¢Qué estrategias seran efectivas y eficientes para desarrollar un plan de negocios?

1.4 Objetivos.

1.41 Objetivo general.

Elaborar un plan de negocios para la empresa “Creaciones Amiguitos”, de la ciudad de

Riobamba, que permita la apertura de nuevos mercados.

1.4.2  Objetivos especificos.

o Fundamentar tedricamente los procesos necesarios para realizar un plan de negocios a

través de la investigacion cientifica.

o Realizar un diagndstico que determine la situacion de la empresa, haciendo uso de
herramientas e instrumentos de recoleccion de datos, verificando asi la existencia de un

mercado potencial insatisfecho.



o Elaborar la estructura definitiva del plan de negocios para la empresa “Creaciones
Amiguitos”, que contenga la informacion pertinente de acuerdo a los temas de
marketing estratégico, operacional, legal y financiero que avale la apertura de nuevos

mercados.

1.5 Justificacion.

1.5.1 Justificacion Tedrica.

Luego de hacer una evaluacion de la informacion en referencia al plan de negocios, se evidencia

gue existen datos suficientes para efectuar el estudio pertinente.

Al investigar todo lo concerniente al marco teérico, se puede identificar los pasos necesarios
para poder llevar a cabo un plan de negocios. Es decir, esta investigacién se realiza con el
proposito de aportar a la empresa un documento como instrumento de competencias en el

mercado actual.

La parte tedrica y los estudios previos generan una pauta apegada a la realidad, por tal razén con
el aval cientifico y la experiencia del emprendedor se puede optar por implementar un nuevo
punto de venta, el cual va a ser desarrollado siguiendo las etapas pertinentes que al final del

trabajo se pueda concluir con el resultado deseado.

1.5.2  Justificacion metodoldgica.

Metodoldgicamente es posible realizar la investigacion ya que, el plan de negocios tendra un
nivel de investigacion exploratorio y descriptivo, mediante el uso de la metodologia cualitativa
y cuantitativa que son necesarios para efectuar la observacién directa, encuestas, entrevistas,
gue seran dirigidas a los administradores, operarios ademas clientes actuales y potenciales de la

empresa. Una vez que se demuestre su validez y confiabilidad podran ser implementadas.

1.5.3 Justificacién Préctica.

A través del plan de negocios el empresario tendra beneficios, es decir, una herramienta de
gestion para expandir su empresa a nuevos mercados. Se busca promover, impulsar e
incrementar el empleo en las localidades cercanas, la cual seré bien vista por la comunidad, ya
que toda idea productiva impulsa a nuevos mercados, al crecimiento del canton y dinamismo del

comercio en el pais.



La empresa poseera beneficiarios directos que son los duefios del negocio, que tendran la
oportunidad de expandir su marca a otros segmentos de poblacion. Ademas, los beneficiarios
indirectos seran los empleados, al contar con un lugar de trabajo; también los clientes al ver un

espacio donde podran satisfacer sus gustos y necesidades de vestimenta.



CAPITULO II: MARCO DE REFERENCIA

2.1  Antecedentes de la investigacion

Un plan de negocios es un documento que describe actividades para generar ganancia, a través
de la satisfaccion de necesidades mediante el ofrecimiento de bienes y servicios (Moyano,
2015).

Por otra parte, un plan de negocios es un documento que ayuda a planificar las actividades del
negocio, tener un norte, definir los objetivos, como lograrlos y en qué tiempo alcanzarlos. Asi
mismo permite hacer correcciones y modificaciones de las actividades descritas para generar

ganancia.

En la tesis de Casares & Duran (2015), el Ecuador es un pais con un crecimiento continuo en lo
que respecta al sector textil, lo cual genera una oportunidad para emprender en esta rama
comercial. Se puede decir que la implementacion de empresas textiles en el pais es una fuente
importante de ingresos, ademas de poder crear fuentes de empleo que beneficiara al sistema

economico.

Cabezas & Alvarado (2016), en su trabajo indica que el andlisis interno y externo del proyecto,
determind que las oportunidades son superiores a las amenazas que existen en la industria. Las
variables macroeconémicas no presentan mayores fluctuaciones lo que permite tener una

estabilidad econdmica en el pais para desarrollar el proyecto.

De tal manera que existe una apertura formidable para poder optar por la implementacion de un
negocio textil, haciendo referencia a las leyes que en parte brindan ayuda al sector y también a

que el pais goza de una estabilidad econémica.

La investigacion de Camino (2016), el estudio econémico financiero del proyecto es sostenible
ya que los valores a facturarse anualmente mantienen en equilibrio los ingresos y egresos por
ventas proyectadas. Con este enunciado y en base a la experiencia del autor la mayoria de
empresas textiles se pueden ir sosteniendo en el &mbito econémico, lo que da un buen augurio a

la creacion de més organizaciones que se empleen en este sector.

La creacion de una tienda de marcas maltiples representa un impulso al desarrollo de la moda y
fomento de los disefiadores ecuatorianos que cuentan con espacios adecuados para poder

promocionarse e impulsar sus creaciones a nivel nacional e internacional. Los estudios
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desarrollados en los campos de mercadeo, operaciones y finanzas confirman que la empresa es
viable y rentable de realizarse, por lo que es una opcién a estudiar por parte de los posibles
inversionistas (Salazar, 2014).

Todos los planes de negocio que se citan han sido claros en su posicidn, es decir, al efectuar este
documento de la forma correcta se veran los resultados deseados por el investigador y los méas
factibles para que el inversionista puede hacerlo realidad con su empresa.

2.2  Marco Tebrico

2.2.1 Plan de negocios

El plan de negocios es un documento donde se analizan los diferentes factores y objetivos de
todas las areas que van a intervenir en la puesta en marcha de una empresa. Debe ser una
herramienta de disefio donde el emprendedor dé una forma virtual a su empresa antes de llevar a

cabo su aventura real.

Es decir, con el plan de negocio, el empresario empieza a dar forma a todas las ideas y detalles

gue tiene en mente para el desarrollo de su negocio (Almoguera, 2014).

2.2.2 Importancia del plan de negocios.

El plan de negocio sirve para poner claramente por escrito los distintos aspectos del negocio y
discutirlos de forma objetiva, abordando todos los temas que puedan tener posteriormente
mayor dificultad o requerir un mayor analisis, como, por ejemplo, qué responsabilidad se va a
asumir, qué gastos son necesarios realizar, qué beneficio se puede conseguir, qué compromisos
adquiere cada accionista en la sociedad. También el plan de negocios puede ser considerado una

herramienta de marketing (Almoguera, 2014).

Muchos emprendedores saben que el Plan de Negocios es un documento muy necesario al
iniciar un negocio, pues en él se describen las actividades y planeacion de una empresa para su
funcionamiento, asi como todos los aspectos relacionados con el negocio, los objetivos,
caracteristicas, andlisis financiero y estrategias para llevar por buen camino el proceso
productivo; también se menciona en él la inversion que se requiere y cuéles son las ganancias

que se espera obtener en determinado periodo (Reader, 2015).



2.2.3  Usos del plan de negocio.

Es una carta de
presentacion del
proyecto frente a terceras
personas; ayuda a
encontrar S0Cios,
posibles proveedores.

Aclara a todos los
posibles promotores del
proyecto los objetivos,
estrategias y determina las
distintas
responsabilidades

Sirve como referencia de la
accion futura en la empresa
y cOmo instrumento de
medida de los rendimientos
obtenidos.

Figura 1-2: Usos del plan de negocio
Fuente: Reader, A. (2015)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2018)

2.2.4  Estructura del plan de negocios.

Segun la Corporacion Financiera Nacional (CFN, 2017), existen siete pasos para elaborar un
plan de negocios, aungue éstos pueden ajustarse segin la complejidad de cada unidad de

negocio.

Descripcién del negocio. Es la
informacién  basica de la
empresa y debe incluir la vision
y mision corporativas, quién es,
qué ofrecera, qué necesidades
de mercado intentara satisfacer
y por qué es viable la idea
comercial. o

Nichos de mercado.
Se debe tomar en cuenta_el

Figura 2-2: Estructura del plan de negocios CFN
Fuente: CFN (2017)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2018)



La mayoria de los planes de negocio para un micro y pequefia empresa, segin los autores
(Valencia & Pinto, 2013), deben contener la siguiente estructura:

Oportunidad

Descubrimiento de la necesidad y la
descripcion del producto

O

Analisis del entorno y de la industria

Reconocimiento de las debilidades, fortalezas y
oportunidades (analisis FODA), Evaluando asi
el nivel a de aceptacion del plan de negocio.

O

Plan estratégico (visiéon, misiéon, objetivos
y estrategia)

Descubrimiento de la necesidad y la
descripcion del producto

O

Sistema
Plan de empresarial o plan Equipo directivo y Recursos
marketing de operaciones RRHH financieros

O

Viabilidad econémica, técnica, social y
ambiental

Figura 3-2: Estructura del plan de negocios

Fuente: UNMSM. (2013)

Elaborado por: (Valencia & Pinto, 2013)
El sistema de siete pasos presentado por la (CFN, 2017), para realizar un plan de negocios es
muy interesante, por lo que se tomo en cuenta los mas relevantes, para poder confrontar con los
autores (Valencia & Pinto, 2013); extrayendo los puntos mas elocuentes para determinar una
estructura que permita la mejor adecuacion de elementos y elaborar un plan de negocios que sea
coherente y facil de entender, sin dejar de lado los temas que necesitan ser desarrollados y

explicados para obtener un documento que se ajuste a las necesidades de la empresa.
Luego del estudio y confrontacion de los dos autores anteriores, a continuacion, se presenta las

etapas que a criterio de quienes elaboran el presente trabajo de investigacion seran parte del plan
de negocios:
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Anadlisis Situacional.

«Descripcion del negocio.

* Investigar el mercado.
|\ J

Plan Estratégico.
*Giro de la empresa.
« Mision,vision y objetivos.
|\ J

( Plan de Marketing. )

«Oferta y demanda.

* Mix del marketing (producto,plaza,precio y
L promocion).

Plan de Operaciones.

«Equipo e instalaciones.
+Distribucion de la planta.

s - N
Plan Organizacional.

+Organigrama y funciones.
Reclutamiento y seleccion del personal.
_* Aspectos legales.

Plan Financiero.

*Presupuesto de la empresa.

*VAN,TIR.
\ J

Figura 4-2: Modelo Plan de Negocios.
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2018)

2.2.4.1 Andlisis situacional

La descripcion del negocio le brinda la oportunidad de presentar en términos, las cualidades
Unicas y del entorno de negocios positivo que existe para un producto o servicio. Aqui es donde
se entrega la informacién sobre los antecedentes relevantes que dejan claro por qué es excitante
la idea, siendo también una instancia para expresar un compromiso y capacidad para hacer que

el negocio tenga éxito. (Harvard Business Press, 2014).

El mercado estd compuesto por dos actores fundamentales: consumidores y competidores. Se
deberd identificar qué competidores existen, como trabajan y como venden, qué ventajas e

inconvenientes va a presentar nuestra empresa con respecto a ellos.
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La informacion sobre las empresas de la competencia debe centrarse en marcas, productos,
ventas y cuota de mercado, que se puede obtener en las cdmaras de comercio y entidades
similares. Por lo tanto, todo estudio de mercado debera dedicar un capitulo de su contenido a la
identificacion de las empresas competidoras, sus fortalezas y debilidades, localizacién y precios.
(Almoguera, 2014).

2.2.4.2 Plan Estratégico

Un plan estratégico es la herramienta para crear y liderar un concepto coherente y consistente,
gue permitira alcanzar metas y ser competitivo en el mercado. Generalmente, se presenta por
escrito y hace referencia al conjunto integrado de decisiones y acciones gue encaminaran a la

compariia hacia mejores resultados en un determinado plazo.

En el desarrollo del plan se diferencian situaciones que responden en dénde estamos, donde

gueremos ir y como lo vamos a hacer, es decir, la misién y vision que la empresa posee.

Es necesario entender el giro del negocio, para ello lo ideal es realizar un analisis DAFO, en el
cual se estudian e identifican las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas, que permita
sefialar lo primordial para saberlo aprovechar y lo critico para poder mejorarlo (Riquelme,
2017).

2.2.4.3 Plan de Marketing

El plan de marketing debe estar basado en un estudio de mercado. En él se establecen las
politicas adecuadas para introducir en el mercado un producto o servicio y se explica cdmo se
espera que evolucione, al menos a mediano plazo. En este punto del plan de negocio, se traza la
estrategia que debe seguir la empresa; como va a alcanzar los objetivos de ventas, qué
segmentos se van a “atacar” y en qué condiciones, como y cuando se van a fabricar los

productos (Almoguera, 2014).
La empresa debe tener en cuenta la oferta y demanda que el mercado maneja, puesto que son
dos pilares fundamentales en la economia y de acuerdo al funcionamiento de estas variables

existe una dindmica en el comercio.

Otro factor importante es el mix del marketing, que a continuacion se da a conocer:
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Producto.El producto es la variable por
excelencia del marketing mix ya que
engloba tanto a los bienes como a los
servicios que comercializa una empresa.

Mix de
Marketing

Plaza. En términos generales la
distribucion consiste en un conjunto de
tareas o0 actividades necesarias para
trasladar el producto acabado hasta los
@ferentes puntos de venta.

Precio. El precio es la variable dm
marketing mix por la cual entran los
ingresos de una empresa. Antes de fijar los
precios de nuestros productos debemos
estudiar ciertos aspectos como el
consumidor, mercado, costes, competencia.

Promocion.Gracias a la promocion las
empresas pueden dar a conocer, COmMo Sus
productos pueden satisfacer las necesidades
de su publico objetivo. j

Figura 5-2: Mix de Marketing
Fuente: Espinosa, (2014)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2018)

2.2.4.4 Plan de Operaciones

El plan de operaciones engloba todos los aspectos técnicos y organizativos que tienen que ver
con la elaboracion de los productos o prestacion de los servicios. Todo el proceso por el que
pasan los bienes hasta que se convierten en el producto final es lo que se conoce como el plan
de produccion o plan de operaciones. Gracias a éste, una organizacion determina y describe de
manera detallada todos los recursos necesarios (recursos humanos, materiales, tecnoldgicos)

para llevar a cabo la actividad productiva, asi como los costes en los que incurrira.

2.2.4.5 Plan organizacional

La empresa debe tener todos sus papeles en regla, por ende, debe acatar varias ordenanzas
impuestas por organismos al cual se debe rendir cuentas y asumir con responsabilidad todos los

articulos pertinentes al giro del negocio en la que se encuentra la empresa.

En la Constitucién de la Republica del Ecuador, Seccion 2 del Poder de Mercado, Ley Organica

de Regulacion y Control del Poder de Mercado.

Articulo 7.- Poder de mercado. - Es la capacidad de los operadores econémicos para
influir significativamente en el mercado. Dicha capacidad se puede alcanzar de manera
individual o colectiva. Tienen poder de mercado u ostentan posicion de dominio los
operadores econémicos que, por cualquier medio, sean capaces de actuar de modo
independiente con prescindencia de sus competidores, compradores, clientes,
proveedores, consumidores, usuarios, distribuidores u otros sujetos que participen en el

mercado (Segovia & Cueva, 2014, p. 48).
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La obtencion o el reforzamiento del poder de mercado no atentan contra la competencia, la
eficiencia econdémica o el bienestar general. Sin embargo, el obtener o reforzar el poder de
mercado, de manera que impida, restrinja, falsee o distorsione la competencia, atente contra la
eficiencia econdémica o el bienestar general o los derechos de los consumidores o usuarios,
constituird una conducta sujeta a control, regulacion y, de ser el caso, a las sanciones

establecidas en esta Ley (Segovia & Cueva, 2014).

En la ley de Compariias en el Articulo 19 indica que toda empresa se debe inscribir en el
registro mercantil y se le acreditard en la Camara de Produccion a la que corresponda

(Superintendencia de Compaiiias, 2017).

También es necesario tomar en cuenta el Codigo de Trabajo, para estar al tanto de las leyes y
aplicarlas de la mejor forma posible en la empresa, con el fin de crear un ambiente laboral

comodo, en el que, tanto el empleado, como el empleador, puedan salir beneficiados.

Finalmente, se debe tener en cuenta las obligaciones tributarias que estan vigentes en el pais y

gue tienden a cambiar cada afio.

2.2.4.6 Plan financiero

El Plan de Financiacion comprende los recursos propios y la financiacién ajena a largo plazo de
la empresa destinada, en general, a financiar el activo permanente y a cubrir un margen
razonable del circulante; incluye también los ingresos a distribuir en varios ejercicios, acciones

propias y otras situaciones transitorias de la financiacion basica (CCIN, 2018).

Se distinguen dos fuentes principales de financiacion definidas en el Plan Econdmico

Financiero:

Aportacion de
socios

Recursos propios

Capital de la

Fuentes principales de empresa
financiacion

Préstamos

Financiacion Ajena T

Figura 6-2: Fuentes principales de financiacion
Fuente: CCIN (2018)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2018)
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Segun el autor Almoguera (2014), “El plan de inversiones iniciales consiste en la determinacion
de todos los fondos o inversiones en activo fijo y activo circulante que requiere la inversion en

un horizonte temporal determinado” (p. 58).

A. Punto de Equilibrio

Incluir esta herramienta dentro del plan de negocios permite realizar proyecciones financieras y
tomar decisiones sobre los precios del producto, hacer un andlisis de la rentabilidad del negocio

y calcular los volumenes minimos que necesitan venderse y cobrarse.

Se considera el punto de equilibrio como el nivel de produccion y ventas que alcanza un

negocio para lograr cubrir costos y gastos mediante los ingresos obtenidos (Narves, 2014).

Donde: CF = Costos fijos; PVg = Precio de venta unitario; CVq = Costo variable unitario.

PE unidades = CF/ PVq - CV(q

B. Indicadores financieros

Los indicadores financieros deben ser utilizados en el estudio econémico financiero de cualquier

plan de negocio, puesto que indican la rentabilidad esperada del proyecto empresarial.

Segun (Faruk, 2017), los indicadores financieros mas utilizados son:

Tabla 1-2: Indicadores Financieros
INDICADOR FORMULA

Cuota de mercado Grado insatisfaccion= (clientes insatisfechos) /(clientes totales)

Ratio contribucién volumen= (Margen bruto total) / (ventas netas
totales) *100

Ratio contribucién volumen

Rotacion de ventas Rotacion de ventas=ventas/ (activo total)

Margen bruto Margen bruto= (ventas-costo de ventas) /ventas

Fuente: Revista Negocios Pymes
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2018)
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C. VAN - Valor Actual Neto

Calcula el valor actual neto de una inversion a partir de una tasa de descuento y una serie de
pagos futuros (valores negativos) e ingresos (valores positivos). Mediante este sistema se
actualizan los flujos obtenidos en periodos futuros. (Almoguera, 2014)

Para actualizar los flujos de caja es necesario determinar un tipo de interés, la tasa minima que
la empresa esta dispuesta a invertir sus capitales, es decir, la remuneracion que se deja de

obtener por el dinero invertido en nuestro proyecto y no en otro.

Formula del VAN:

n

VAN=-I,+ B P, E
0 4kt P+ (1+k? T (k)"

t=1

F. Son los flujos de dinero en cada periodo t.

I o Eslainversion realiza en el momento inicial (t = 0).

N Es el nimero de periodos de tiempo.

K Es el tipo de descuento o tipo de interés exigido a la inversion.

Decisiones de inversion:

o VAN > 0 El valor actualizado de los cobro y pagos futuros de la inversion, a la tasa de
descuento elegida generara beneficios.

o VAN < El proyecto de inversion generara pérdidas, por lo que debera ser rechazado.

. VAN = 0 EIl proyecto de inversion no generara ni beneficios ni pérdidas, siendo su

realizacion, en principio, indiferente.

D. TIR - Tasa interna de rentabilidad

La tasa interna de rentabilidad equivale a la tasa de interés de un proyecto de inversion con
pagos (valores negativos) e ingresos (valores positivos) que ocurren en periodos regulares. Es
decir, expresa la rentabilidad porcentual que se obtiene por el capital invertido. (Almoguera,
2014).

16



Es un procedimiento de célculo que define la tasa de interés necesario para anular la suma de los
rendimientos generados en el momento inicial del proyecto. EI TIR también se puede interpretar
como el tipo de interés compuesto que se percibe por la inversion (debido a la inmovilizacion
del capital inicialmente invertido) y la reinversion de los flujos netos de caja en ese mismo tipo
de interés.

Formulade la TIR:

n

VAN=-I,+ B B
0 (I4TIR)' " (I+TIR) ' (1+TIR)?
=1

Decisiones de inversion:

El criterio de seleccion sera el siguiente donde “k” es la tasa de descuento de flujos elegida para

el calculo del VAN:

o Si TIR > K, el proyecto de inversion sera aceptado. En este caso, la tasa de rendimiento
interno que obtenemos es superior a la tasa minima de rentabilidad exigida a la

inversion.

o Si TIR = k, estariamos en una situacion similar a la que se producia cuando el VAN era
igual a cero. En esta situacion, la inversion podra llevarse a cabo si mejora la posicion

competitiva de la empresa y no hay alternativas mas favorables.

o Si TIR < k, el proyecto debe rechazarse. No se alcanza la rentabilidad minima que le

pedimos a la inversion.

2.2.4.7 Industria Manufacturera

Se denomina como industria manufacturera a aquella que se dedica excluyentemente a la
transformacién de diferentes materias primas en productos, bienes terminados y listos para ser
consumidos o bien para ser distribuidos por quienes lo acercaran a los consumidores finales.
Esta industria pertenece al llamado sector secundario de una economia, porque es justamente el

que transforma la materia prima que se genera en el sector primario (Ferrer, 2013).

La industria textil ecuatoriana estd comprometida con Ecuador. Muestra de ello son las

inversiones y reinversiones que empresas instaladas en el pais han realizado en los Gltimos afios.
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Los capitales, destinados para compra de maquinaria, expansion de plantas e innovacion, son
generadores de empleo directo digno y catalizadores de empleo indirecto. Otra consecuencia
positiva de la inyeccidn de capitales a largo plazo es la mejora de competitividad del producto
nacional gracias a economias de escala. Esto se refleja en el incremento de ventas y en el

ingreso a nuevos mercados. (AITE, 2010)

2.2.4.8 Laindustria de la ropay textiles

Las empresas que procesan lana cruda, algodén y lino para confeccionar telas se clasifican en el
sector de ropa y textiles. Esto también se aplica al uso de lana y tela para confeccionar ropa,
ropa de abrigo, telas de tapiceria y ropa de cama. La produccién de costureras y sastres
pertenece al sector textil y de confeccién. Sintéticos como el poliéster caen bajo fabricacion
quimica. El material, no el producto, esta en el centro de la definicion de este sector (Johnson,
2014).

2.2.4.9 Apertura de mercado

Uno de los objetivos mas habituales que persiguen las empresas es el de abrir nuevos canales de
venta o la comercializacion en otros mercados de los productos y/o servicios que ofrecen las
empresas. Este acceso resulta muy dificil y costoso para las Pymes de forma individual.

Para tener éxito en la apertura de nuevos puntos de venta es necesario realizar una serie de
matrices estratégicas que ayuden a tener una idea clara del terreno en el que se pretende

incursionar:

Por tal razén es importante conocer las matrices que seran Utiles para determinar la situacion de

la empresa, segun (Gehisy, 2016), las mas usadas son las siguientes:
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matriz MEFE. La Matriz ch / \

evaluacion de factores externos es . )

la encargada de analizar las Matriz FODA. Consiste en una
oportunidades o amenazas fuera herramienta  utilizada en la
de la organizacion. Permite planificacién estratégica, que sirve
evaluar a través de un sistema de para analizar e identificar tanto
ponderaciones, en donde se factores_extg[nos como internos en
califica del 1 al 4 los la organizacion.

@egfgmyinrﬁsio.donde 4 es Io/ K /

[\ N )

Matriz. ANSOFF. Es |la

herramienta  perfecta  para Matriz MEFI. La Matriz de
determinar la_  direccion evaluacion de factores internos es la
estratégica de crecimiento de una que se encarga de evaluar e
empresa, por tanto, solamente es identificar  las  fortalezas y
util para aquellas empresas que debilidades de la organizacion.

se han fijado objetivos de

Fuente: Gehisy Hernandez, (2016)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2018)

crecimiento.
\EiguraLZ_MaLLi:es_EsLtaxééicas. K /

2.3 Marco Conceptual
2.3.1 Analisis de Costes

Es el resultante del estudio de la division de costes fijos y unidades que se suma a los costes
variables y al margen de beneficio de la empresa (Guiu, 2016).

2.3.2  Andlisis de Precios
Apartado que debe ser incluido en el analisis de producto, y vinculado al analisis de costes, que
debiera consistir en estudiar y prever las ventajas, oportunidades y riesgos vinculados al precio

de un producto, promociones, descuentos, ofertas y, en definitiva, en el coste de venta final para

buscar la rentabilidad de una empresa o negocio (Guiu, 2016).
2.3.3  Analisis de Producto
Las empresas realizan andlisis de productos para marcarse objetivos, estimaciones y previsiones

de ventas, cuotas de mercado, etc. La definicion de andlisis de producto y su significado esta

ampliamente relacionada con las estrategias de marketing (Guiu, 2016).
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2.3.4  Andlisis de Rentabilidad

Las empresas realizan andlisis rentabilidad que se dirime entre la diferencia del precio de venta
dividido por el coste unitario. Para ser positivo siempre el resultado debe ser superior a uno y,
cabe tener en cuenta en el coste unitario los costes administrativos, sueldos, costes fijos (luz,
oficina, teléfono) (Guiu, 2016).

2.3.5 Analisis Publicitario

Estudio de la viabilidad y consecucién de objetivos marcados para una accion de publicidad,
anuncio o cualquiera de sus variantes que estimara si la pieza es valida. Los estudios de
mercado son su maxima representacion (Guiu, 2016).

2.3.6  Atributo del Producto

Se comprende por aquellas propiedades fisicas, quimicas y técnicas, que lo hacen apto para

determinadas funciones y usos (Olamendi, 2015).

2.3.7 Base de Datos o BBDD

Conjunto de informacion que las empresas realizan para su organizacion y actividades. Un
ejemplo es la Base de Datos 0 BBDD de clientes, la de proveedores, la de clientes potenciales,

la de empresas de la competencia, etc. (Guiu, 2016).

2.3.8 Benchmarking

La definicion de Benchmarking esta relacionada, por tanto, con la medicion que efectla
marketing sobre el producto y esta vinculado directamente con las estrategias de producto, con
el plan de marketing y con el plan de comunicacién (Guiu, 2016).

2.3.9 Branding

Término relacionado con el posicionamiento de un producto o empresa en el mercado. Es el

elemento sustancial que los hace diferentes (Olamendi, 2015).
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2.3.10 Capital de trabajo

Activos corrientes menos pasivos corrientes. Una medida de la capacidad de pago de las deudas
en el corto plazo (Amez, 2015).

2.3.11 Clientes Objetivo

Son las personas o parte del mercado que las empresas se marcan como objetivo y para el que
han pensado y puesto en marcha el proceso de marketing. También denominado Target o
publico objetivo (Guiu, 2016).

2.3.12 Clientes Potenciales

Son las personas o parte del mercado que tienen la posibilidad de adquirir una marca o servicio,

pero no lo han hecho nunca (Guiu, 2016).

2.3.13 DAFO

Sistema que toma su nombre de las iniciales de los pardmetros que la componen: debilidades,
amenazas, fortalezas y oportunidades de las empresas, marcas, productos, servicios (Guiu,
2016).

2.3.14 Demanda

Es la cuota de solicitudes de un producto o servicio que puede ser estimado o analizado pre y

post lanzamiento del mismo (Guiu, 2016).

2.3.15 Distribucion Intensiva

Cualquier distribuidor posible tiene el derecho de vender un producto en el mercado escogido.
Distribucion utilizada cuando se desea que el producto esté disponible en la mayor cantidad de
lugares posibles para facilitar la recompra continua (Olamendi, 2015).

2.3.16 Distribucion Selectiva

Un distribuidor tiene el derecho Unico para vender un producto en un area o distrito concreto
(Olamendi, 2015).

21



2.3.17 Diversificacion

Ampliacién de las actividades de la Empresa hacia nuevos productos, mercados o clientes
(Olamendi, 2015).

2.3.18 Estrategia

Reglas y pasos que facilitaran decisiones adecuadas y Optimas en cada momento que incluye la
filosofia, objetivos, politicas y planes de accion de las empresas. Elemento fundamental en una
empresa y para su 6ptima direccion. Las estrategias de marketing son fundamentales para

cualquier empresa que tenga un producto y desee comercializarlo u ofrecerlo (Guiu, 2016).

2.3.19 Estrategia Competitiva

Las estrategias competitivas de una empresa son aquellos planes de accién que determinan el
modelo de operar dentro del &mbito del mercado y del sector. Preparar una estrategia significa
como aprovechar las fortalezas de la empresa de cara a la competencia y como poner remedio a
los puntos débiles (Borello, 2014).

2.3.20 Flujo de Efectivo

Entrada o salida de fondos de caja. Conjunto de anotaciones contables realizadas en la cuenta de

tesoreria de una empresa (Amez, 2015).

2.3.21 Imagen de Marca

Corresponde a la forma en que el pablico experimenta la individualidad de un producto, servicio
0 compafiia mediante una seria de asociaciones (positivas 0 negativas), con independencia de la

identidad de marca que la empresa haya deseado trasmitir (Angeles & Zorraquino, 2018).

2.3.22 Marca

Es el nombre que permite identificar, distinguir y diferenciar un producto de otro. Una empresa
puede tener varias marcas para iguales, similares o diferentes productos. Se relacionan con la
misma la denominacion de marca, el logotipo, la marca registrada, el copyright y el slogan
(Olamendi, 2015).
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2.3.23 Marketing en Redes Sociales

Es un tipo de estrategia que utiliza todas y cada una de las herramientas de mercadeo para
satisfacer los objetivos comerciales de una empresa o persona en particular, el marketing
en redes sociales siempre usa, como plataforma de promocion, por ejemplo, los medios sociales,

aprovechando todas las ventajas que éstos poseen (Daboin, 2012).

2.3.24 Marketing Estratégico

Es una metodologia de andlisis y conocimiento del mercado, con el objetivo de detectar
oportunidades que ayuden a la empresa a satisfacer las necesidades de los consumidores de una
forma mas dptima y eficiente, que el resto de competidores (Donovan, 2016).

2.3.25 Nicho de Mercado

Es aquella parte del mercado por explotar, existente y con posibilidades de compra o uso.
Encontrar un nicho de mercado es vital para muchas empresas que se especializan en él y
pueden llegar a conseguir grandes resultados (Olamendi, 2015).

2.3.26 Oferta

Se define como aquella cantidad de bienes y servicios que los ofertantes estan dispuestos a

poner a la venta en el mercado a unos precios concretos. (Pedrosa, 2016).

2.3.27 Presupuesto.

Documento de caracter que recoge una prevision de ingresos y gastos que se va a producir en el
desarrollo de una actividad o en el funcionamiento de un organismo, empresa, corporacion o el
propio estado, en un determinado periodo de tiempo (Amez, 2015).

2.3.28 Promocidn de Ventas.

La promocién de ventas es una herramienta de la mezcla de promocidn que consiste en

promocionar un producto o servicio a través de incentivos o actividades tales como ofertas,

descuentos, cupones, regalos, sorteos, concursos, premios y muestras gratis (Santos, 2015).
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2.3.29 Textil.

La palabra “Textil” remite a todo aquello que esté relacionado con hilados, tejidos, telas, y la
industria de la indumentaria. Aquella materia que puede ser tejida y ser reducida a hilos (Verin,
2017).

2.4 Interrogantes de Estudio

JUn plan de negocios para la empresa “Creaciones Amiguitos” permitirda determinar la

necesidad de aperturar nuevos mercados?

¢La elaboracion del plan de negocios ubicara al nuevo punto de venta en el sector con mayor

preferencia de la comunidad?
¢La estructura del plan de negocios fortalecera las areas de la empresa y sus funciones?
¢ Existira la demanda suficiente para implementar un plan de negocios?

¢La empresa tiene la capacidad econémica para establecer un nuevo punto de venta?
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CAPITULO Ill: MARCO METODOLOGICO

3.1 Enfoque de la investigacion

Se uso6 un enfoque mixto, por lo tanto, se necesitd del método cuantitativo y cualitativo, para
que brinden el soporte debido a la investigacion.

3.1.1 Enfoque Cuantitativo

Este enfoque se empled al momento de, determinar el nivel de ventas, proyectar dichas ventas,
calcular la oferta y demanda ademas de conocer si existe la utilidad deseada. Ademas, se utilizd
al momento de realizar los balances y estados de resultados de la empresa. Por otra parte, los
computos necesarios se efectuaron con formulas acordes a los requerimientos de la

investigacion.

Todas estas actividades se realizaron en la parte financiera del plan de negocios desarrollado

para la empresa Creaciones Amiguitos.

3.1.2 Enfoque Cualitativo

Este enfoque fue Gtil al momento de realizar la propuesta del plan de negocios, las estrategias,
tacticas y acciones, ademas de sacar las conclusiones pertinentes del documento. También, tuvo
su participacion al interpretar todos los resultados que se obtuvieron durante la investigacion,
por tal razon es importante ubicar ideas claras y concisas que indiquen el punto exacto al que se

quiere llegar.

Las acciones antes mencionadas fueron descritas en el marco propositivo de la investigacion,

tomando en cuenta todos los factores importantes al momento de generar las soluciones debidas.
3.2 Nivel de investigacion

3.2.1 Nivel Exploratorio

Las investigaciones de tipo exploratorias ofrecen un primer acercamiento al problema que se

pretende estudiar y conocer. También se realiza para conocer el tema que se abord6, lo que

permite conocer algo mas relevante del mismo.
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Los resultados de este tipo de investigacion generan un panorama o conocimiento superficial del

tema e indican el camino adecuado para la investigacion.

3.2.2  Nivel Descriptivo

Este método se abarc6 para realizar una observacion de hechos y casos actuales, a través de la
recoleccion y tabulacién de datos, asi como la interpretacion y el andlisis imparcial de los
mismos con una finalidad preestablecida. Se aplic para describir la realidad de situaciones,
eventos, personas, grupos o comunidades que se estan abordando por medio de entrevistas y
encuestas, para plantear lo més relevante del hecho o situacién concreta, pues se hizo un analisis

de los datos recolectados y asi dar respuesta al problema.

3.3 Disefio de investigacion

3.3.1 Cuasi Experimental

La investigacion cuasi experimental es aquella en la que existe una exposicion y una respuesta
para contrastar, pero no hay aleatorizacién de los sujetos a los grupos de tratamiento y control, o
bien no existe grupo control propiamente dicho. Existen diferentes alternativas en su disefio:
puede tener controles historicos, puede ser una comparacién antes de la intervencion y posterior

a esta y puede haber un grupo de control externo (Universidad de Jaen, 2018).

Este tipo de investigacion se aplico para dar exposicion del problema mediante el estudio de
mercado, arrojando respuestas mediante escenarios de observacién a sujetos designados
aleatoriamente producto de la muestra obtenida y asi contrastar la necesidad del plan de

negocio.

Ademas, analizar la marca de la empresa y el nivel de impacto que tendra en las personas objeto

de estudio, se va a ocupar el laboratorio de Neuromarketing denominado “Neurolab”.

3.4 Tipo de estudio

3.4.1  Investigacion de Campo

Segun el autor (Palella & Martins, 2014):

La Investigacion de campo consiste en la recoleccion de datos directamente de la realidad

donde ocurren los hechos, sin manipular o controlar las variables. Estudia los fendmenos
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sociales en su ambiente natural. El investigador no manipula variables debido a que esto

hace perder el ambiente de naturalidad en el cual se manifiesta (p. 88).

La investigacion se realizo en las instalaciones de la empresa Creaciones Amiguitos para dar a
conocer los factores internos que afectan a la empresa. También los investigadores se
trasladaron al Mercado Mayorista ubicado en Ambato, para la recoleccion de informacion y

datos.

3.5 Poblacion

De acuerdo a Hernandez, Fernandez & Baptista (2014) “una poblacion es un conjunto de
diversos casos que concuerdan con una serie de datos especificos” (p. 168). Para el caso
concreto de la presente investigacion, la poblacion identificada son los stakeholders de la

empresa Creaciones Amiguitos, de acuerdo al siguiente detalle:

Tabla 1-3: Poblacion y muestra

Stakeholders Ndmero
Directivos 4
Empleados 12

Clientes Riobamba 4.000
Clientes Ambato 1.546
Total 5.562

Fuente: Empresa Creaciones Amiguitos, (2018)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2018)

Por lo tanto, la poblacion total para el estudio seran el total de los 5.562 stakeholders

identificados por la empresa.

3.6 Muestra

Una muestra, como un subconjunto representativo de una poblacion, fue calculada considerando
la probabilidad de que cualquier miembro de la poblacién pueda ser seleccionado, que permita
garantizar una muestra confiable para la aplicacion de los instrumentos necesarios para la
obtencion de informacion.

3.6.1 Seleccion de la muestra para el estudio cualitativo

Para la aplicacion del estudio cualitativo se aplicé una entrevista dirigida a los 4 Directivos de la

empresa.

27



3.6.2  Seleccion de la muestra para el estudio cuantitativo
3.6.2.1 Muestra de los empleados

En lo que respecta a la seleccion de la muestra de los empleados, para este caso, al ser la
poblacion muy reducida se consideré una muestra censal que es “aquella donde todas las
unidades de investigacion son consideradas como muestra” (Ramirez, 2013, p. 126), por lo que
selecciond a los 12 empleados.

3.6.2.2 Muestra Riobamba

La empresa Creaciones Amiguitos, tiene una base de datos con 4.000 clientes de la ciudad de
Riobamba, de los cuales se necesita conocer su opinién mediante una encuesta, por lo que, al

aplicar la siguiente formula de poblaciones finitas, se obtuvo los siguientes resultados:

Zszq
RN Z g
Donde:
Z = Nivel de Confianza (95%-= 1,96)
N = Universo poblacion (4.000 clientes)
p = Poblacion a favor (0,5)
g = Poblacion en contra (0,5)
e= Error de estimacion (5% = 0,05)
n= Tamafio de la muestra
(1,96)**4.000%0,5*0,5
ne (0,05)*(4.000-1)+(1,96)2(0,5)(0,5)

- 3,8416*4.000%0,5*0,5
1710,0025%3.999)+(3,8416%0,5%0,5)

3.841,60
10,96

n=

n =350,57

Es decir, la encuesta se aplicé a 350 clientes de la empresa Creaciones Amiguitos de la ciudad

de Riobamba.
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3.6.2.3 Muestra Ambato

Por otro lado, la empresa Creaciones Amiguitos también dispone de un punto de venta en la
ciudad de Ambato, en el Mercado Mayorista.

Para tener un universo especifico, se procedio a realizar un muestreo por conglomerado, cuyo
espacio geografico sera el mercado donde opera la empresa. Se inici6 verificando el ingreso de
las personas al centro comercial, por todas las puertas de acceso, en periodos de horas clave y de
mayor concurrencia. Por tal razén, las horas en las que se pudo analizar la cantidad de personas
gue acudian al mercado fue el dia domingo de 16H00 a 20H00 vy el dia lunes de 06H00 a 9H00

horas; puesto que estos periodos de tiempo son donde el flujo comercial tiene méas auge.

Al efectuar esta investigacion durante los dos dias de feria, domingo y lunes, se obtuvo que con
mayor frecuencia ingresan un promedio de 1.546 personas en las horas de mayor acceso, de los
cuales se necesita conocer su opinién mediante una encuesta, por lo que, al aplicar la férmula de

poblaciones finitas, se obtuvo los siguientes resultados:

Zszq
n = —2
e2(N-1)+Z°pq

Donde:
Z = Nivel de Confianza (95%-= 1,96)
N = Universo poblacion (1.546 clientes)
p = Poblacion a favor (0,5)
g = Poblacion en contra (0,5)
e= Error de estimacion (5% = 0,05)
n= Tamafio de la muestra
(1,96)**1.546*0,5*0,5
ne (0,05)2(1 .546-1)+(1,96)2(0,5)(0,5)

- 3,8416*1.546%0,5%0,5
1 70,0025%1.545)+(3,8416%0,5%0,5)

1.484,78

TR

n=307,86

Es decir, la encuesta se aplicé a 308 clientes de la empresa Creaciones Amiguitos de la ciudad
de Ambato.
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3.7 Meétodos, técnicas e instrumentos de investigacion

3.7.1 Meétodos

3.7.1.1 Inductivo

Se trata del método cientifico mas usual, en el que pueden distinguirse cuatro pasos esenciales:
observacion de los hechos para su registro; clasificacion y el estudio de estos hechos; derivacion
inductiva que parte de los hechos y permite llegar a un a generalizacién y la contrastacion (Porto
& Merin, 2008).

Con la aplicacion de este método se observo los hechos particulares en torno a la empresa, para

establecer generalidades que se podran implementar en el plan de negocios.

3.7.1.2 Deductivo

Método cientifico que considera que la conclusién se halla implicita dentro de las premisas; esto
quiere decir que las conclusiones son una consecuencia necesaria de las premisas: cuando estas
resultan verdaderas y el razonamiento deductivo tiene validez, no hay forma que la conclusion

no sea verdadera (Merino & Porto, 2015).

Este método tiene como objetivo poder llegar a las conclusiones necesarias y Optimas para dar
solucidn a todos los aspectos hallados y verificados durante el transcurso de la investigacion. Es
decir, con este método se puede ultimar correctamente con todos los detalles que se obtuvo.

3.7.2 Técnicas de investigacion

Para obtener la informacion y redactar los capitulos del presente trabajo de titulaciéon se

utilizaron las siguientes técnicas:
3.7.2.1 Entrevista
La entrevista constituye un instrumento de comunicacion y una técnica de investigacion

fundamental en las ciencias humanas. Se emplea en la investigacion social para recolectar datos

importantes que ayuda al estudio que se desarrolla (De los Rios, 2014).
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Mediante esta técnica se conocié las opiniones de los Directivos, se realizd una entrevista con
preguntas sencillas, que tiene que ver con el entorno de la empresa y las aspiraciones que tienen

para el futuro. (Ver anexo 1)

3.7.2.2 Encuesta

La encuesta es uno de los métodos mas utilizados en la investigacion de mercados porque
permite obtener amplia informacion de fuentes primarias. Las personas son seleccionadas en

una muestra representativa de la poblacion (Thompson, 2018).

Con este documento formado por un conjunto de preguntas, redactadas de forma coherente,
organizadas y estructuradas de acuerdo con una determinada planificacion, se dio a conocer la
informacidn necesaria que se necesitan para llevar a cabo el plan de negocios, tanto a nivel de

cliente interno, como externo. (Ver Anexo 2)

3.7.3 Instrumentos

La guia de entrevista, debe contener informacién correctamente estructurada, con temas y
preguntas que generen las pautas adecuadas para que el entrevistado se sienta comodo con el

banco de preguntas que se le efectuara.

También, otro instrumento utilizado fue el cuestionario, cuyo documento fue redactado con un
conjunto de preguntas, que estaran ordenados de forma coherente y organizada, en secuencia y
estructurada de acuerdo con una determinada planificacion, con el fin de que los encuestados

puedan responder y ofrecer toda la informacion que se precisa en el trabajo.
Para determinar la confiabilidad de la guia de entrevista y los cuestionarios se utilizd el

instrumento de investigacion Alfa de Cronbach, utilizado mediante el software SPSS, cuyo

resultado se presenta a continuacion en la figura 8:

31



Analisis de fiabilidad

[Conjunto de dato=s1l]

Escala: TODAS LAS VARIABLES

Resumen del procesamiento de los caso

Il )
Casas ~alidos 12 100,0
Excluidaos® o o
Total 12 100,00

a. Eliminacian por lista basada en todas |as warisbhles del procedimiento.

Estadisticos de fiabilidad

Alfa de r de
Cronbach elementos

O3 10

Figura 1-3: Alfa de Cronbach
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2018)

Analisis: El resultado obtenido ,813 determind que la entrevista y encuesta gozan de un estado

de confiabilidad aceptable y se puede aplicar a los diversos stakeholders.

3.7.4  Andlisis e interpretacion de resultados

Para el andlisis e interpretacion de resultados se utilizaron técnicas de estadistica descriptiva,
graficas y numéricas, para recopilar, organizar y analizar la informacién obtenida y convertirlos
en datos confiables para sacar conclusiones validas y tomar decisiones razonables.

3.7.5 Tabulacidn e interpretacion de datos

3.7.5.1 Resultados del estudio cualitativo Entrevista Directivos

Obijetivo: El objetivo del estudio cuantitativo fue conocer la opinién de los directivos con

respecto a la propuesta de una sucursal.
Las entrevistas fueron efectuadas a los directivos de la empresa “Creaciones Amiguitos”, los

mismos que son: Bolivar Llamuca, Margarita Orozco, Verdnica Llamuca, Hermel Orozco.
(Amiguitos, 2018).
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Se realizo los dias 18 y 19 de diciembre del 2018, tomando en cuenta todas las respuestas de los
entrevistados, que posteriormente fueron sujetas a validacion segin la cantidad de veces

repetidas.

Es decir, se obtuvo las ideas méas frecuentes y valiosas que los directivos supieron manifestar

durante cada intervencion.

Pregunta 1. ;Cuales son las principales fortalezas que tiene la empresa?

Los resultados permitieron establecer que las principales fortalezas que tiene la empresa son:

o Experiencia en el mercado.

o Estabilidad financiera.

o Local comercial propio.

o Productos de calidad.

o Alianzas estratégicas que ayudan al crecimiento de la empresa.
o Segmento de mercado bien definido.

o Materia prima y maquinaria adecuada.

Pregunta 2. ¢ Cuéles son las principales debilidades que tiene la empresa?

En lo que respecta a las debilidades, los entrevistados supieron manifestar que son:

o No se han incrementado puntos de venta

o No hay una buena publicidad

o Falta de capacitacion a los empleados

o Canales de distribucién débiles

o No existen manuales de funciones para los empleados
o Constantes cambios en las leyes para las empresas

Pregunta 3. ; Como considera que evoluciond la empresa desde que inicio en el mercado?

La empresa en sus inicios tuvo grandes retos que superar, por la competencia, los precios y al
ser nueva en el mercado, sin embargo, se logr6 afrontar de muy buena manera. A lo largo de los
afios la empresa evoluciond en cuanto a tener mas proveedores, marcas de calidad, ampliar sus

lineas de productos y lo que mas se pudo obtener es clientes fieles con el paso del tiempo.
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Pregunta 4. ; Cuales son los principales competidores en el mercado?

Los principales competidores que la empresa tiene son: Childrencitos, empresa que estd ubicada
en el centro de la ciudad de Riobamba y tiene locales comerciales en el Paseo Shopping y en el
Mall de Los Andes. También las empresas Bebitos y Coquetitos.

Pregunta 5. ¢ Considera usted que la empresa estaria en la capacidad de implementar una

sucursal?

Si, ya que al tener una gran experiencia en el mercado es bueno y recomendable ampliar los
puntos de venta. La empresa tiene su matriz en Riobamba, en la cual a través de los afios se esta
consolidando y ganando mas adeptos. En Ambato se trabaja en el Mercado Mayorista, los dias
domingos y lunes, lo que crea la necesidad de ubicar en esta ciudad un punto de venta

permanente.

La empresa tiene la capacidad econdmica, administrativa para poder optar por una sucursal,
entonces lo recomendable es tener un buen estudio de mercado gque juntamente al desarrollo de
un plan de negocio, determine la viabilidad de implementar una nueva sucursal.

Interpretacion:

En conclusion, se puede decir que la empresa actualmente cuenta con factores Utiles que dan a
entender que tienen un norte fijo al cual desean llegar. Entonces, las ideas obtenidas se pueden

tomar como base, para poder plantear estrategias y soluciones que mejoren las actividades de la

empresa.

3.7.5.2 Resultados del estudio cuantitativo.

A. Encuesta aplicada a los empleados de la empresa

Obijetivo: Conocer la opinion de los empleados de la empresa Creaciones Amiguitos, para

determinar el grado de compromiso que tienen en sus labores diarias.
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Contextualizacion de los encuestados:

Tabla 2-3: Edad de los encuestados

Alternativa Respuestas
20 a 25 afios de edad 2
25 a 30 afios de edad 5
30 a 35 afios de edad 2
Mas de 35 afios de edad 3
Total 12
Fuente: Empleados Creaciones Amiguitos, (2018)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2018)
Tabla 3-3: Género de los encuestados
Alternativa Respuestas
Masculino 1
Femenino 11
Total 12

Fuente: Empleados Creaciones Amiguitos, (2018)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2018)

Las caracteristicas de los empleados de la empresa, comprenden las edades entre 20 a 42 afios, y

el género esta representado mayormente por mujeres (11) y hombres (1).
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Desarrollo de las preguntas:

Pregunta 1. ;Cuantos afios lleva trabajando en la empresa?

Tabla 4-3: Afos de servicio.

Alternativas Frecuencia  Porcentaje

Menos de 1 afio 3 25%
De 1 a 3 afios 4 33%
De 4 a 6 afios 3 25%
De 7 amas 2 17%
Total 12 100%

Fuente: Empleados Creaciones Amiguitos, (2018)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2018)

Menos de 1
_\ ano

25%

Ded4 a6
afos
25%
= Dela3
afos
33%

Figura 2-3: Afos de servicio.
Fuente: Empleados Creaciones Amiguitos, (2018)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2018)

Andlisis e Interpretacion: La empresa tiene empleados trabajando de 1 a 3 afios en un 33%, de
4 a 6 afios en un 25% y mas de 7 afios el 17%. Lo que significa que existen empleados que
cuentan con la experiencia suficiente para laborar, ademas de otro segmento que ya se va

adaptando a sus funciones, beneficiando las actividades diarias de la empresa.
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Pregunta 2. ; Codmo se siente en la empresa?

Tabla 5-3: Estados de &nimo de los empleados.

Alternativas Frecuencia  Porcentaje
Comodo 4 33%
Estable 3 25%
Satisfecho 2 17%
Insatisfecho 1 8%
Feliz 2 17%

Total 12 100%

Fuente: Empleados Creaciones Amiguitos, (2018)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2018)

Feliz
17%

Comodo
33%

Satisfecho

17% Estable

25%

Figura 3-3: Estados de &nimo de los empleados.
Fuente: Empleados Creaciones Amiguitos, (2018)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2018)

Analisis e Interpretacion: Los empleados estdn comodos en un 33%, estable en un 25% e

insatisfechos en un 8%. Es decir, existen mas empleados que se encuentran bien en su ambiente

laboral, ya que tienen todos sus Utiles de trabajo en perfectas condiciones. Sin embargo, no hay

que descuidar a los empleados que no se sienten bien en la empresa mejorando su estancia con

incentivos que la gerencia crea oportuno.
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Pregunta 3. ;Cual es su grado de satisfaccién con el sueldo que percibe?

Tabla 6-3: Grado de satisfaccion.

Alternativas Frecuencia  Porcentaje

Muy Satisfecho 0 0%
Satisfecho 3 25%
Neutro 5 42%
Poco Satisfecho 3 25%
Nada Satisfecho 1 8%
Total 12 100%

Fuente: Empleados Creaciones Amiguitos, (2018)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2018)

Nada
Satisfecho Muy satisfecho
8%_I [_ 0%

____ Satisfecho
25%
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Figura 4-3: Grado de satisfaccion.
Fuente: Empleados Creaciones Amiguitos, (2018)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2018)

Andlisis e Interpretacion: El grado de satisfaccion que presentan los empleados con respecto

al sueldo es satisfecho en un 25%, ya que se les otorga el sueldo béasico y tienen claro como

funciona las leyes del pais. Los que tienen un grado neutro es del 42%. Existe empleados poco

satisfechos con un 25%, esto ocurre porque a algunos empleados no les alcanza para poder

sobrevivir y aspiran ganar mas, pero la ley dicta que su sueldo seré el basico.
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Pregunta 4. ;La maquinaria que posee la empresa es Gtil para sus labores?

Tabla 7-3: Maquinaria util para produccion.

Alternativas Frecuencia  Porcentaje
Siempre 7 58%
Casi Siempre 5 42%
Algunas 0 0%
Veces 0 0%
Nunca 0 0%

Total 12 100%

Fuente: Empleados Creaciones Amiguitos, (2018)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2018)
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42%

Simpre
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Figura 5-3: Maquinaria util para produccion.

Fuente: Empleados Creaciones Amiguitos, (2018)

Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2018)
Andlisis e Interpretacion: La maquinaria con la que cuenta la empresa para desarrollar sus
labores es Gtil en un 58% y casi siempre en un 42%; lo que quiere decir que cuentan con

maquinaria calificada para sus actividades con el fin de brindar comodidad al empleado.
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Pregunta 5. ; Cdmo recibe la informacién Ud. en la empresa?

Tabla 8-3: Recepcidn de la informacion.

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Disposiciones personales 12 100%
Telefonicamente 0 0%
Notas y Circulares Corporativas 0 0%
Correo electrdnico 0 0%
Redes sociales 0 0%
Ninguna 0 0%
Otros 0 0%

Total 12 100%

Fuente: Empleados Creaciones Amiguitos, (2018)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2018)

Figura 6-3: Recepcion de la informacion.

Fuente: Empleados Creaciones Amiguitos, (2018)

Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2018)
Andlisis e Interpretacion: La informacion que reciben los empleados es directamente por
disposiciones personales, lo que quiere decir que el 100% de la informacion es recibida por este
canal. La empresa no cuenta con un sistema de comunicacion interno, por tal motivo se ocupa

este método, que funciona en las labores diarias.
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Pregunta 6. ¢ Conoce Ud. todas las funciones que debe realizar en la empresa?

Tabla 9-3: Conocimiento de las funciones

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Si 7 58%
No 5 42%
Total 12 100%

Fuente: Empleados Creaciones Amiguitos, (2018)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2018)

No
42%

Si
58%

Figura 7-3: Conocimientos de las funciones.

Fuente: Empleados Creaciones Amiguitos, (2018)

Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2018)
Andlisis e Interpretacion: Los empleados que conocen sus obligaciones dentro de la empresa
es el 58%, ya que cuentan con la experiencia dentro de la empresa por su trayectoria laboral.
Los que desconocen de dichas funciones son el 42%, lo que quiere decir que casi la mitad de los
empleados ignoran sus labores o funciones dentro de la empresa ocasionando que el trabajo

realizado no se haga con la rapidez debida y necesaria.
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Pregunta 7. ¢Ha recibido algun tipo de capacitacion por parte de la empresa?

Tabla 10-3: Capacitacién recibida.

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Si 0 0%
No 12 100%
Total 12 100%

Fuente: Empleados Creaciones Amiguitos, (2018)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2018)

Figura 8-3: Capacitacion recibida.

Fuente: Empleados Creaciones Amiguitos, (2018)

Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2018)
Andlisis e Interpretacion: Los empleados no reciben capacitaciones para realizar sus labores
diarias dentro de la empresa, lo que quiere decir que el 100% de los empleados no cuentan con
informacion actualizada. Esto es un descuido del gerente al no dar asesorias a sus empleados

para que mejoren en sus actividades.
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Pregunta 8. ;Cree Ud. que el gerente realiza de buen trabajo para el desarrollo de la
empresa?

Tabla 11-3 Desempefio del gerente

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Si 9 75%
No 3 25%
Total 12 100%

Fuente: Empleados Creaciones Amiguitos, (2018)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2018)

Si
75%

Figura 9-3: Desemperio del gerente.

Fuente: Empleados Creaciones Amiguitos, (2018)

Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2018)
Andlisis e Interpretacion: Los resultados obtenidos indican que el gerente cumple con un 75%
de su labor para el desarrollo de la empresa; 1o que quiere decir que cumple con gran parte de
sus labores dentro de la misma, pero debe mejorar el 25% restante para cumplir con todos sus
objetivos.
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Pregunta 9. Describa las fortalezas, debilidades que Ud. cree que posee la empresa.

Tabla 12-3: Fortalezas y debilidades de la empresa.

Fortalezas (Aspectos Positivos) Debilidades (Aspectos Negativos)
Estabilidad laboral Suspende el trabajo
Buen ambiente laboral Falta de comunicacion
Disponen de los materiales No pagan horas extras
Buena atencién al cliente Son exigentes

Son buenas personas

Trabajo continuo

Fuente: Empleados Creaciones Amiguitos, (2018)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2018)

m Fortalezas m Debilidades

12
10
8
6
4
; i
NS -9 D > S ) ) ) S o
QQ\% "0%"\ xoox O\o : (0\0 .{,\\‘b’ @Q 6&6 0& \*Q}
F &P & & < SR & &
S > & O & & & & o S
SAFOMIC P S R N
N S > 5 & & & = & P
% Q%Q@ SR & & & S <®
<P = & & S K % o
D o) ) % ‘Z/'\\
2 Q &

Figura 10-3: Fortalezas y debilidades de la empresa.

Fuente: Empleados Creaciones Amiguitos, (2018)

Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2018)
Andlisis e Interpretacion: De acuerdo a lo reflejado en la grafica la empresa cuenta con mas
fortalezas que debilidades, que es un punto favorable a tomar en cuenta para el desarrollo

constante que debe tener la empresa.
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B. Encuesta aplicada a los clientes en la ciudad de Riobamba

Objetivo: EIl objetivo de la encuesta fue conocer el grado de satisfaccion de los clientes de

Riobamba.

Contextualizacion de los encuestados:

Tabla 13-3; Edad de los encuestados

Alternativa Frecuencia Porcentaje
20 a 25 afios de edad 115 33%
25 a 30 afios de edad 101 29%
30 a 35 afios de edad 57 16%
Mas de 35 afios de edad 77 22%
Total 350 100%

Fuente: Empleados Creaciones Amiguitos, (2018)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2018)

Tabla 14-3: Género de los encuestados

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Masculino 104 30%
Femenino 246 70%

Total 350 100%

Fuente: Empleados Creaciones Amiguitos, (2018)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2018)

Las caracteristicas de los clientes de la ciudad de Riobamba, comprenden las edades entre 20 a

56 afos, y el género esta representado mayoritariamente por mujeres (246) y por hombres (104).
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Desarrollo de las preguntas:
Pregunta 1. ;Reconoce la marca de la empresa?

Tabla 15-3: Reconocimiento de la marca.

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Si 287 82%
No 63 18%
Total 350 100%

Fuente: Empleados Creaciones Amiguitos, (2018)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2018)

82%

Figura 11-3: Reconocimiento de la marca.

Fuente: Empleados Creaciones Amiguitos, (2018)

Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2018)
Analisis e Interpretacion: La encuesta muestra que el 82% de los encuestados reconoce la
marca de la empresa, beneficiandola ya que es identificada por los clientes, generando una

imagen corporativa positiva.
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Pregunta 2. ;Desde hace cuanto tiempo usted es cliente de la empresa Creaciones

Amiguitos?
Tabla 16-3: Cliente de la empresa.
Alternativas Frecuencia Porcentaje
Menos de 1 afio 108 31%
De 1 a 3 afios 146 42%
De 4 a 6 afios 77 22%
De 7 a méas 19 5%
Total 350 100%
Fuente: Empleados Creaciones Amiguitos, (2018)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2018)
Menos de 1
De 4 a 6 afios afno

22% 31%

De 1 a 3 afios
42%

Figura 12-3: Cliente de la empresa.

Fuente: Empleados Creaciones Amiguitos, (2018)

Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2018)
Analisis e Interpretacion: Los resultados obtenidos indican que el 42% de los encuestados
hace mas de 1 afio son clientes de la empresa, y el 31% de los clientes en un periodo de tiempo
menor a un afio. Esto indica que la empresa cuenta con clientes frecuentes o fijos desde hace

mas de un afio, haciendo un ejercicio de mantener y ganar mas adeptos.
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Pregunta 3. ;Con qué frecuencia usted adquiere productos de la empresa Creaciones
Amiguitos?

Tabla 17-3: Frecuencia de adquisicion de productos.

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Diariamente 0 0%
Semanalmente 0 0%
Mensualmente 68 20%
Semestralmente 232 66%
Anual 50 14%
Otros 0 0%

Total 350 100%

Fuente: Empleados Creaciones Amiguitos, (2018)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2018)
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Figura 13-3: Frecuencia de adquisicion de productos.

Fuente: Empleados Creaciones Amiguitos, (2018)

Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2018)
Andlisis e Interpretacion: La encuesta realizada indica que el 66% de los clientes adquieren
productos de la empresa cada 6 meses, el 20% mensualmente y el 14% de forma anual; por lo
que la mayor parte de los clientes adquiere los productos semestralmente en la empresa. Esto se
da por el hecho, que la ropa es un bien que tiende a tener una vida util extensa, sin embrago la

rotacion de compra es bueno para las aspiraciones de la empresa.
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Pregunta 4. Cuanto dinero asigna Ud. para adquirir de ropa al mes.

Tabla 18-3: Dinero utilizado para consumo de ropa.

Alternativas Frecuencia Porcentaje
De $50 a 100 101 29%
De $101 a 150 176 50%
De $151 a 200 55 16%
Mas de 201 18 5%
Total 350 100%

Fuente: Empleados Creaciones Amiguitos, (2018)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2018)
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Figura 14-3: Dinero utilizado para consumo de ropa.

Fuente: Empleados Creaciones Amiguitos, (2018)

Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2018)
Andlisis e Interpretacion: Los datos arrojados indican que el 50% de los encuestados asignan
de $101 a $150 para comprar ropa al mes y el 29% indican que asignan de $50 a $100. Esto
quiere decir que la mayoria de los clientes aportan $100 mensuales para su vestuario, ya que el

perfil del cliente es de clase social media, y los productos que la empresa ofrece son accesibles.
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Pregunta 5. ;/Por qué medios de comunicacion le gustarian recibir informacion de la

empresa Creaciones Amiguitos?

Tabla 19-3: Medio de comunicacién de preferencia.

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Facebook 206 59%
WhatsApp 5 1%
Pagina Web 0 0%
Prensa 41 12%
Radio 85 24%
TV 13 4%
Otros 0 0%

Total 350 100%

Fuente: Empleados Creaciones Amiguitos, (2018)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2018)
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Figura 15-3: Medio de comunicacion de preferencia.

Fuente: Empleados Creaciones Amiguitos, (2018)

Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2018)
Andlisis e Interpretacion: Los datos obtenidos indican que el 59% de los encuestados prefieren
ser informados por medio del Facebook y el 24% por radio. La empresa debe tener en cuenta
estos canales para sacar provecho y persuadir a los clientes. Facebook tiene més alcance ya que
la mayoria de encuestados estan en edades de 20-25 afios, segmento que da prioridad a este
medio para informarse de los acontecimientos. Radio y prensa es otra opcion, puesto que
existen padres de familia de mayor edad y se identifican mas con los medios tradicionales para

conocer de lo que sucede en su entorno.
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Pregunta 6. ;Cual es el grado de satisfaccion que tiene Ud. con respecto a la empresa

Creaciones Amiguitos?

Tabla 20-3: Grado de satisfaccion de los clientes con la empresa.

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Muy Satisfecho 209 60%
Satisfecho 93 26%
Neutro 41 12%
Poco Satisfecho 7 2%
Nada Satisfecho 0 0%

Total 350 100%

Fuente: Empleados Creaciones Amiguitos, (2018)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2018)
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Figura 16-3: Grado de satisfaccion de los clientes con la empresa.

Fuente: Empleados Creaciones Amiguitos, (2018)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2018)

Andlisis e Interpretacion: La presente encuesta indica que el 61% de los clientes estan muy
satisfechos y el 27% indican que estan satisfechos con la empresa, logrando que esta sea bien
vista por los clientes de Riobamba. Estos resultados se dan por el servicio y buena atencion que

el cliente recibe al llegar a la empresa e interactuar con el vendedor.
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Pregunta 7. ;Qué es lo que mas le gusta de la empresa Creaciones Amiguitos?

Tabla 21-3: Preferencia por la empresa.

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Productos de Calidad 167 48%
Atencion Personalizada 97 28%
Ofertas 28 8%
Descuentos 19 5%
Innovacion constante 39 11%
Otros 0 0%

Total 350 100%

Fuente: Empleados Creaciones Amiguitos, (2018)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2018)
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Figura 17-3: Preferencia por la empresa.

Fuente: Empleados Creaciones Amiguitos, (2018)

Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2018)
Andlisis e Interpretacion: Los datos obtenidos por la encuesta indican que al 48% de clientes
le gusta més los productos por ser de calidad y el 28% por la atencion que reciben. Es decir, la
empresa debe mantener estas actividades de forma constante para que los clientes sigan
prefiriendo lo que ofrece.
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Pregunta 8. ; Qué aspectos debe mejorar la empresa?

Tabla 22-3: Aspectos a mejorar.

Alternativas Frecuencia Porcentaje

Precios 77 22%
Atencion al cliente 0 0%
Variedad de productos 0 0%
Implementar algln servicio 188 54%
Disefio de interior 85 24%
Otros 0 0%

Total 350 100%

Fuente: Empleados Creaciones Amiguitos, (2018)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2018)
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Figura 18-3: Aspectos a mejorar.

Fuente: Empleados Creaciones Amiguitos, (2018)

Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2018)
Andlisis e Interpretacion: Los datos arrojados indican que el 54% de los encuestados opinan
que se debe implementar algun servicio en la empresa, el 24% mejorar los precios y el 22%
implementar un disefio de interior mas atractivo. Por tal razon, los puntos mencionados estaran

sujetos a perfeccionarse de manera inmediata.
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Pregunta 9. ; Le gustaria que la empresa opte por implementar una sucursal?

Tabla 23-3: Implementacion de una sucursal.

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Si 289 83%
No 61 17%
Total 350 100%

Fuente: Empleados Creaciones Amiguitos, (2018)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2018)

Figura 19-3: Implementacion de una sucursal.

Fuente: Empleados Creaciones Amiguitos, (2018)

Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2018)
Andlisis e Interpretacion: La encuesta realizada indica que el 83% de los clientes les gustaria
que la empresa opte por implementar una sucursal, por lo que se concluye que los clientes

quieren otro punto de venta para poder adquirir sus productos.
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C. Encuesta aplicada a los clientes en la ciudad de Ambato

Objetivo: Conocer el grado de satisfaccién de los clientes de la ciudad de Ambato de la

empresa Creaciones Amiguitos.
Contextualizacion de los encuestados:

Tabla 24-3: Edad de los encuestados

Alternativa Frecuencia Porcentaje
20 a 25 afios de edad 87 28%
25 a 30 afios de edad 81 26%
30 a 35 afios de edad 79 26%
Mas de 35 afios de edad 61 20%
Total 308 100%

Fuente: Empleados Creaciones Amiguitos, (2018)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2018)

Tabla 25-3: Género de los encuestados

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Masculino 101 33%
Femenino 207 67%

Total 308 100%

Fuente: Empleados Creaciones Amiguitos, (2018)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2018)

Las caracteristicas de los clientes de la ciudad de Ambato, comprenden las edades entre 20 a 56
afios, y el género esta representado mayormente por mujeres (207) y por hombres (101).
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Desarrollo de las preguntas:
Pregunta 1. Qué tipo de productos adquiere con mas frecuencia.

Tabla 26-3: Productos adquiridos frecuentemente.

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Linea de Bebé 111 36%
Linea de Nifio 101 33%
Linea de Nifa 96 31%

Total 308 100%

Fuente: Empleados Creaciones Amiguitos, (2018)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2018)
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Figura 20-3: Productos adquiridos frecuentemente.

Fuente: Empleados Creaciones Amiguitos, (2018)

Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2018)
Andlisis e Interpretacion: Los clientes adquieren ropa para bebes es un 36%, para nifio en un
33% y para nifia en un 31%. Se adquiere con més frecuencia para bebes, ya que ellos necesitan
todo tipo de vestimenta al momento de llegar al mundo. Entonces, la empresa debe tener en

cuenta el stock necesario para abastecer las necesidades de los clientes.
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Pregunta 2. Con qué frecuencia compra ropa para bebés y nifios

Tabla 27-3: Frecuencia de compra de ropa.

Alternativas Frecuencia  Porcentaje

Cada tres meses 0 0%
Cada seis meses 126 41%
Cada Afio 108 35%
Ocasiones Especiales 74 24%
Total 308 100%

Fuente: Empleados Creaciones Amiguitos, (2018)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2018)

Cada 3 meses
Ocasiones 0%
Especiales
24%

Cada 6 meses
41%

Cada Afio
35%

Figura 21-3: Frecuencia de compra de ropa.
Fuente: Empleados Creaciones Amiguitos, (2018)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2018)

Andlisis e Interpretacion: Segun lo indicado por la encuesta los clientes compran ropa para bebe, nifios
y nifias cada seis meses en un 41% y 35% cada afio. Entonces, el tiempo de adquisicion de ropa preferida
por los clientes es de seis meses, por lo cual la empresa debe persuadir para que el cliente retorne en un
periodo de tiempo mas corto.
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Pregunta 3. Con qué personas suele ir a comprar ropa de bebes y nifios.

Tabla 28-3: Acompafiantes durante la compra.

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Amigos 13 4%
Familiares 95 31%
Pareja 116 38%
Compafieros de Trabajo 16 5%
Hijos 68 22%
Total 308 100%

Fuente: Empleados Creaciones Amiguitos, (2018)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2018)
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Figura 22-3: Acompafiantes durante la compra.
Fuente: Empleados Creaciones Amiguitos, (2018)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2018)

Andlisis e Interpretacion: Los clientes prefieren hacer sus compras con su pareja en un 38%,
con familiares un 31% y con sus hijos en un 22%. Por lo que los clientes optan por comprar

ropa para bebes y nifios en un ambiente familiar.
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Pregunta 4. Por qué motivo compra Ud. productos para bebés y nifios.

Tabla 29-3: Motivo de compra.

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Regalos 40 13%
Compromisos sociales 54 18%
Moda 90 29%
Uso Familiar 124 40%
Total 308 100%

Fuente: Empleados Creaciones Amiguitos, (2018)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2018)
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Figura 23-3: Motivo de compra.

Fuente: Empleados Creaciones Amiguitos, (2018)

Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2018)
Andlisis e Interpretacion: El resultado reflejado es que los clientes prefieren en un 40%
realizar la compra de ropa para bebes y nifios para uso familiar, un 29% por moda y el 12% para
regalos. Es decir, la empresa debe centrarse en satisfacer la necesidad de vestuario de sus

clientes teniendo en cuenta la moda actual.
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Pregunta 5. Por qué factor adquiere ropa para bebés y nifios.

Tabla 30-3: Factor de compra.

Alternativas Frecuencia  Porcentaje

Productos de calidad 121 39%
Moda 88 29%
Disefios 45 15%
Gama extensa de productos 34 11%
Variedad de tallas 20 6%
Total 308 100%

Fuente: Empleados Creaciones Amiguitos, (2018)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2018)

Variedad de tallas
\ 6%

Disefios
15%
Producto de
calidad
39%

Moda
29%

Figura 24-3: Factor de compra.

Fuente: Empleados Creaciones Amiguitos, (2018)

Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2018)

Andlisis e Interpretacion: Los clientes toman como factor principal para adquirir la ropa para
bebe y nifios en un 39% por ser un producto de calidad, un 29% por moda y un 11% por la
gama de productos. Entonces, la empresa esta satisfaciendo la necesidad de vestuario con
productos de calidad y moda, a mas de brindar variedad de opciones, lo que le asegura que los

clientes se sientan bien con lo que la empresa ofrece.
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Pregunta 6. Cuanto dinero asigna Ud. para el consumo de ropa al mes.

Tabla 31-3: Dinero asignado para comprar.

Alternativa Frecuencia  Porcentaje
De $50 a 100 56 18%
De $101 a 150 143 46%
De $151 a 200 92 30%
Més de 201 17 6%
Total 308 100%

Fuente: Empleados Creaciones Amiguitos, (2018)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2018)

De $50 a 100
18%

De $151 a 200
30%

De $101 a 150
46%

Figura 25-3: Dinero asignado para comprar.
Fuente: Empleados Creaciones Amiguitos, (2018)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2018)

Andlisis e Interpretacion: Los datos obtenidos indican que un 49% asignan un total de $101 a
$150 al mes y el 19% asigna de $151 a $200 al mes para comprar ropa para bebe y nifios, por lo
que el rango de dinero asignado es de $100 a $200. Este factor determina como la empresa debe

manejar los precios, acorde a las posibilidades que los clientes tienen para efectuar sus compras.
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Pregunta 7. A qué sector Ud. acudiria a comprar ropa de bebes y nifios.

Tabla 32-3: Sector de compra.

Alternativa Frecuencia  Porcentaje
Ingahurco 45 15%
Simén Bolivar 13 4%
Yahuira 150 49%
Centro de la Ciudad 90 29%
Primero de Mayo 10 3%
Otros 0 0%

Total 308 100%

Fuente: Empleados Creaciones Amiguitos, (2018)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2018)

Primero de
mayo Ingahurco
3% 15%

Centro de la
ciudad
29%

Simon Bolivar
4%

Yahuira

P 1%

Figura 26-3: Sector de compra.

Fuente: Empleados Creaciones Amiguitos, (2018)

Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2018)
Analisis e Interpretacion: Los datos obtenidos muestran que un 49% de los encuestados
prefieren realizar sus compras en la Yahuira y un 29% prefieren realizar sus compras en el
Centro de la ciudad, por lo que la empresa debe abarcar estos sitios para comercializar sus

productos.
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Pregunta 8. A qué tipo de lugar se acerca Ud. a comprar ropa de bebés y nifios.

Tabla 33-3: Lugar de preferencia de los clientes.

Alternativas Frecuencia Porcentaje

Boutique 94 31%
Centro Comercial 78 25%
Local Comercial 87 28%
Tienda de Modas 0 0%
Mercados Populares 49 16%
Otros 0 0%

Total 308 100%

Fuente: Empleados Creaciones Amiguitos, (2018)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2018)

Mercados Otros
Populares 0%

16% o
outique
N\ 31%

Local Comercial
28%
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Comercial
25%

Figura 27-3: Lugar de preferencia de los clientes.
Fuente: Empleados Creaciones Amiguitos, (2018)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2018)

Andlisis e Interpretacion: El resultado obtenido indica que un 31% de los encuestados prefiere
como lugar de compra una Boutique, el 25% en un Centro Comercial y el 28% en un Local

Comercial. De tal manera, la empresa debe ubicar su nuevo punto de venta con el aspecto de

una Boutique, tratando de hacer lo posible por impactar al cliente.
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Pregunta 9. Por qué medios de comunicacion le gustarian recibir informacion de la empresa.

Tabla 34-3: Medios de comunicacion de preferencia para recibir informacion.

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Facebook 165 54%
WhatsApp 10 3%
Pagina Web 6 2%
Prensa 43 14%
Radio 68 22%
TV 16 5%
Otros 0 0%

Total 308 100%

Fuente: Empleados Creaciones Amiguitos, (2018)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2018)

Tv Otros

Radio
22%

Facebook
54%

Pagina Web
2%

WhatsApp
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Figura 28-3: Medios de comunicacion de preferencia para recibir informacion.

Fuente: Empleados Creaciones Amiguitos, (2018)

Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2018)
Andlisis e Interpretacion: Los datos obtenidos muestran que los clientes prefieren recibir
informacion de la empresa en un 54% por medio de Facebook y el 22% prefiere recibirla a
través de Radio. Esto ocurre porque existen padres de familia encuestados entre 20-30 afios que
prefieren usar Facebook para enterarse de las ofertas que existen. Sin dejar de lado la radio que

también es un canal que llega a mucha gente.
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Pregunta 10. Qué servicios adicionales quisiera que se presente en el nuevo punto de venta.

Tabla 35-3: Servicios adicionales que debe prestar el nuevo establecimiento.

Alternativas Frecuencia Porcentaje

Pago con tarjeta de crédito 77 25%
Wifi 38 12%
Atencion Personalizada 85 27%
Sala de Juegos 12 4%
Vestidores 27 9%
Parqueo 24 8%
Guardias de Seguridad 2 1%
Promociones 43 14%
Otros 0 0%

Total 308 100%

Fuente: Empleados Creaciones Amiguitos, (2018)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2018)

i Otros
Guard!as de Promociones 0% .
seguridad 14% 0 Pago con tarjeta
1% \ / de crédito
25%

Parqueo __

Wifi
12%

Atencién /
personalizada
27%

Figura 29-3: Servicios adicionales que debe prestar el nuevo establecimiento.

Fuente: Empleados Creaciones Amiguitos, (2018)

Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2018)
Andlisis e Interpretacion: Los datos obtenidos indican que los clientes prefieren en un 27% la
atencion personalizada, un 25% pago con tarjeta de crédito y el 12% prefieren el servicio de
Wifi. Concluyendo que la empresa debe tomar estos servicios como los de preferencia de los

clientes y ubicarlos en el punto de venta.
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3.8 Comprobacion de las interrogantes de estudio.

3.8.1 Idea a defender

Un plan de negocios para la empresa “Creaciones Amiguitos” permitird determinar la necesidad

de aperturar nuevos mercados.

Para partir con esta premisa se utilizé la pregunta No.- 9 de la encuesta realizada a los clientes
de la ciudad de Riobamba, cuyos resultados se presentan a continuacion:

Tabla 36-3: Sucursal

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Si 289 83%
No 61 17%
Total 350 100%

Fuente: Empleados Creaciones Amiguitos, (2018)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2018)

Las preguntas de la encuesta con las que se podra comprobar la idea a defender seran las

siguientes, considerando que existe una aplicacién antes y otra después del plan de negocios.

o ¢A qué sector Ud. acudiria a comprar ropa de bebes y nifios?
o ¢Por qué motivo compra Ud. productos para bebés y nifios?
o ¢A qué tipo de lugar se acerca Ud. a comprar ropa de bebés y nifios?

La aplicacién del plan de negocios ubicara al nuevo punto de venta en el sector con mayor

preferencia de la comunidad.
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Datos:
1. A qué sector Ud. acudiria a comprar ropa de bebes y nifios.

Tabla 37-3: Sector Comercial

Sector Respuesta Sl No
Ingahurco 45
Simén Bolivar 13
Yahuira 150 v
Centro de la Ciudad 90
Primero de Mayo 10
Otros 0
Total 308

Fuente: Empleados Creaciones Amiguitos, (2018)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2018)

Decisién: Considerando que la mayor parte de los encuestados de la ciudad de Ambato
prefieren el sector de la Yahuira donde el lugar al que acudirian a realizar sus compras, el nuevo
punto de venta se ubicara en el sitio de mayor aceptacion, que permite mejorar la satisfaccion de

las necesidades de los consumidores.

2. Por qué motivo compra Ud. productos para bebés y nifios.

Tabla 38-3: Motivo de Compra

Motivo Respuesta Si No
Regalos 40
Compromisos Sociales 54
Uso Familiar 90 v
Moda 124
Total 308

Fuente: Empleados Creaciones Amiguitos, (2018)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2018)

Decisiéon: En atencion a las necesidades de los clientes, la empresa debera mantener la
vanguardia en las tendencias de moda, ofreciendo a los consumidores las mejores colecciones

de ropa, a los mejores precios y de gran calidad.
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3. A qué tipo de lugar se acerca Ud. a comprar ropa de bebés y nifios.

Tabla 39-3: Sector de compra

Local Respuesta Si No
Boutique. 94 v
Centro Comercial. 78
Local Comercial. 87
Tienda de Modas. 0
Mercados Populares 49
Otros 0
Total 308

Fuente: Empleados Creaciones Amiguitos, (2018)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2018)

Decision: Considerando las necesidades mayoritarias de los consumidores, el nuevo punto de

venta o local tendré un enfogque comercial de tipo boutique.

3.8.2 Verificacion de la Idea a Defender:

Para la comprobacidn se establecio la idea nula y alternativa:

I, La frecuencia de compra en almacenes Creaciones Amiguitos NO influye para la apertura de

una nueva sucursal.

I, La frecuencia de compra en almacenes Creaciones Amiguitos influye para la apertura de una

nueva sucursal.

El criterio de decision determina que si el p-valor (significancia bilateral de la prueba) es menor

que 0,05 se rechaza la idea nula y por consiguiente se acepta la idea alternativa.

Tabla 40-3: Tabla de contingencia, pregunta 3y 9

Pregunta9 Total
Si No
Pregunta3 Mensualmente 68 0 68
Semestralmente 221 11 232
Anual 0 50 50
Total 289 61 350

Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2018)
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Tabla 41-3: Pruebas de chi-cuadrado

Valor Gl Sig. asintdtica
(bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 277,188 2 ,000
Razén de verosimilitudes 235,287 2 ,000
Asociacion lineal por lineal 167,109 1 ,000
N de casos validos 350

Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2018)

f(Chisq)

0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Chisq

Figura 30-3: Chi-cuadrado
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2018)

Al obtenerse valores de x? = 0,000; p<0,05, es rechazada la idea nula, debido a que cuando se
compara el p-valor practico, este resulta menor que el p-valor teérico (0,000<0,05), por lo que
se puede afirmar que las variables de estudio para el presente caso se correlacionan

positivamente; es decir, la frecuencia de compra en almacenes Creaciones Amiguitos influye

para la apertura de una nueva sucursal.

3.9 Andlisis situacional

En una empresa siempre se debe tener en cuenta los elementos externos del entorno, ya que
estos pueden afectar a la situacién de la empresa. Es por ello que se necesita analizar tanto el
macroentorno como el microentorno. Es fundamental indagar en estos dos elementos de una
forma minuciosa ya que de ellos se derivan oportunidades y amenazas que la empresa tendra

gue aprovechar o evitar de cara al intercambio en el mercado.

3.9.1 Andlisis del Macroentorno

Este andlisis trata de todo lo que sucede en un entorno externo a la empresa que se puede

controlar.

En dicho entorno las empresas no tienen control de los hechos o factores que se efectlan por

fuerzas naturales, econdmicas, politicas, tecnoldgicas y medio ambientales. (Mackintosh G,
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2018). Refiere que son aquellos elementos que no interactdan en el conjunto de la empresa, pero

le influyen. La influencia es mas diversa, estan mas alejados del control de la empresa.

Dichos elementos podrian influir en el crecimiento o decrecimiento de la empresa Creaciones

Amiguitos, haciendo que estos sean analizados para realizar la estrategia de mercado.

Como en todo negocio, el conocimiento del entorno donde la actividad mercantil se va a
desarrollar, es sumamente importante ya que permite tomar ventajas conocidas como
oportunidades que permitan a la empresa desenvolverse en el mercado. De igual forma se debe
conocer e identificar factores negativos que permitan confrontar las posibles amenazas y de una

manera anticipar los problemas creando escenarios a favor de la empresa.

Para realizar el analisis se tomaron los siguientes elementos para ser analizados:

3.9.1.1 Factor Econémico

El entorno econdmico es el ambiente en el que se mueve la empresa y donde interactla cada una
de estas unidades generando agregados macroeconémicos. (Champ & Freeman, 2014) afirman
que el entorno econémico es una introduccion a la macroeconomia o teoria del ingreso, donde
se desarrollan conceptos como producto interno bruto, tasa de inflacion, tipo de cambio, paridad
de poder de compra, tasa de desempleo, que reflejan las decisiones que los procesos politicos

econdmicos de los gobiernos.

Variables:

Tabla 42-3: Andlisis del factor Econémico

Factor Econdmico

':I Manifestacion Impacto Variables Fuente

1 PIB Medio El PIB se encontraba en un 0.28%, posteriormente ha BCE,
sufrido un cambio al -0.03% en el ultimo mes. (2018)
La inflacidn se encontraba en un 0.28%, BCE

2 Inflacién Alto posteriormente a sufrido un cambio al -0.03% en el (201é)

ultimo mes.

3 Tasa Interés Medio La tasa de interés activa se encuentra en un 11.05% BCE,
Activa en el mes de febrero. (2018)
Tasa Interés . . , . 0 BCE,

4 Pasiva Medio La tasa de interés pasiva es de 5.70% en febrero. (2018)

Fuente: Banco Central del Ecuador, (2018)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2018)
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Factor Demogréfico.

En este factor se refiere al tamafio de la poblacion, cuando el tamafio de la poblacion sea méas
grande, mas posibilidad de negocio es mas amplia, por lo tanto, se podran tomar mas acciones
de marketing. (Frank, 2018). Determina que este factor comprende el crecimiento de la
poblacién, la dimensién y composicion de los nucleos familiares y la diversidad étnica y

movimientos migratorios de la poblacion.

Variables:

Tabla 43-3: Andlisis del factor Demografico

Ambiente Demografico

N° Manifestacion Impacto Variables Fuente
Crecimiento de Crecimiento en la cantidad personas o_|n_d|V|duos que INEC,
1 S Alto pueden demandar los productos y servicios de la
la poblacién. (2018)
empresa.
L Crecimiento en la demanda de productos y servicios de INEC,
2 Migracion Alto la provincia. (2018)

Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, (2018).
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2018)

3.9.1.2 Factor Socio Cultural.

El desarrollo social tiene entre sus principales factores el progreso del capital humano y el
capital social, es decir que esto implica el desarrollo econémico y humano, su evolucién o
cambio en las relaciones de individuos, grupos e instituciones dentro de una sociedad para
alcanzar el bienestar social. Este factor o elemento es de gran importancia ya que el nivel
cultural afectara al tipo de producto que la empresa desea ofrecer y también la manera de
adquirir el producto. (Toulman, 2016) Manifiesta que en cada mercado culturalmente diferente
se usan campafias de marketing aplicadas a estas diferencias. Actualmente la influencia
sociocultural es clave para el desarrollo de productos, pues estos deben cumplir con las

necesidades de los consumidores ya que estaran adaptados a las preferencias de la comunidad.

Variables:

Tabla 44-3: Andlisis del factor Sociocultural
Factor Sociocultural

N° Manifestacion Impacto Variables Fuente
Crecimiento de la Afio 2018, indice de crecimiento del 1,56 %, con una
1 poblacién Alto cantidad de poblacién del 17.025.482. INEC,(2018)
o 0 ! -
2 Analfabetismo Alto Gc?eﬁgg, 14%, la poblacidn estudiada fue de 32.470 INEC,(2018)
3  Empleo Medio Afio 2018, 68,1 % PEA INEC,(2018)
4 Subempleo Alto Afo 2018, 20,4 % PEA INEC,(2018)

Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, (2018).
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2018)
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3.9.1.3 Factor Tecnoldgico.

Este factor comprende las nuevas tendencias e innovaciones tecnoldgicas, que a su vez crean
nuevas maneras y oportunidades para que las empresas mejoren los productos. Este entorno
tiene en cuenta los nuevos productos y procesos, la obsolescencia de los productos y los
cambios en el mix de marketing originados en internet. Entonces, se puede decir que este factor
es de gran importancia pues influye en los procesos de distribucion, ventas, publicidad, entre
otros, que ayudan a la empresa y al mercado en el impulso de la marca. Este es un elemento de
cambio que puede suponer el éxito como el fracaso de una empresa y dan lugar a nuevos

producto y oportunidades de mercado.

Variables:

Tabla 45-3: Andlisis del factor Tecnol6gico

Factor Tecnolbégico

N°  Manifestacion  Impacto Variables Fuente
Innovacion de Las personas en el mundo tienen la necesidad de

1 : Alto innovarse de las nuevas tecnologias para las INEC,(2018)
tecnologias

empresas.

Mejorar la El surgimiento de nuevas tecnologias optimiza la

2 calidad del Alto fabricacién y manipulacion de los productos y de INEC,(2018)
producto los procesos de ventas y envio.

Ao 2018, 77 % de 5000 encuestados, 58%

3 Usodelinternet Alto hombres y el 42 % mujeres. INEC,(2018)

Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, (2018).
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2018)

3.9.1.4 Factor Politicoy Legal

Este factor consiste en leyes, dependencias del gobierno y grupos de presion que influyen en
diversas organizaciones e individuos de una determinada sociedad, como también los
acontecimientos politicos como las elecciones presidenciales, municipales o de los organismos

regionales.

Dicho lo anterior se debe tomar en cuenta que este factor para el plan de negocio y para el tipo
de empresa es una oportunidad, pues el gobierno de Ecuador estad incentivando las PYMES y
generando nuevas oportunidades de mercado por medio de impuestos e invirtiendo para que
estas crezcan a nivel de mercado ya que el sector al que esta dirigido la empresa, es uno de los

sectores con mayor importancia para el pais aportando en el PIB.
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Variables:

Tabla 46-3: Andlisis del factor Tecnol6gico

Factor Politico

N° Manifestacion Impacto Variables Fuente
Salario Basico En el Afo 2018 el salario en
1 Unificado Alto Ecuador era de 3869, en el 2019 INEC,(2018)
incremento a 394$ el SBU
Legislacion Ley que establece el cumplimiento Ley organica para la justicia
2 g Medio de 8 horas diarias (40 horas laboral y reconocimiento del
laboral : ; ;
semanales), 5 dias de trabajo. trabajo en el hogar
. . Alcaldia, Bomberos, SRI,
Permisos en La empresa debe cumplir con .
3 . . Alto . - entre otros dependiendo del
funcionamiento ciertos permisos para operar.

tipo de empresa.

Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, (2018).
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2018)

3.9.2 Anadlisis del Microentorno

Los factores internos de una empresa son aguellos que afectan de manera directa, pues estos
estan dentro de la empresa y bajo su control, sin importar si son tangibles o intangibles. Estos

factores se agrupan como fortalezas y debilidades.

Estos factores internos determinaran como la organizacion avanza, tanto como un ente
organizacional auténomo en respuesta a su entorno externo. Los elementos que influyen en el

factor interno son la empresa misma, competidores, proveedores e intermediarios.

El microentorno también conocido como entorno especifico, entorno de accion directa o entorno
inmediato. Se refiere a todos los aspectos o elementos relacionados en forma permanente con la

empresa y que influyen tanto en las operaciones diarias como en los resultados.

Dicho lo anterior, se puede decir que este entorno son las fuerzas cercanas de la empresa que
afectan de forma mas directa a la empresa como lo es su capacidad para servir a los clientes.
Son los aspectos directos, como los clientes, competencia, proveedores e intermediarios, los

cuales seran analizados a continuacion.

3.9.2.1 Factor Cliente

Son aquellos que compran bienes o servicios de la empresa. Este es aquel que obtiene por medio
de la compra un producto o servicio, diferencidndolo del consumidor que es aquel que utiliza el
producto o consume. Dependiendo del comportamiento o preferencia de estos, la empresa se

debera adecuar para cumplir con sus exigencias.
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Variables:

Tabla 47-3: Analisis del factor Cliente

Factor Cliente

N°  Manifestacion  Impacto Variables Fuente
El capital o activos del cliente influirdn en la adquisicion

1 Liquidez Alto del producto o servicio. Propia
2 Capacidad de Alto La cantidad maxima de los ingresos y pagos de deudas. Propia
compray pago
3 Lealtad Alto La preferencia o fidelidad del cliente por el servicio, Propia
producto o marca
Relacion precio Este es de gran relevancia ya que dependiendo de estos .
4 Alto - o . ! Propia
- costo factores el cliente decidira hacer una inversion.
5 Ubicacién Alto Este influye ya que dependiendo la ubicacion el cliente Propia

geografica podra o no dirigirse a adquirir el servicio o producto.

Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, (2018).
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2018)

3.9.2.2 Factor Competencia.

Este factor puede influir en la empresa de manera positiva 0 negativa ya que por medio de los
competidores, clientes y consumidores tienen mas opciones de eleccién en la variedad de
productos y servicios para escoger, evitando el monopolio en el mercado. Sin lugar a dudas con

este elemento se debe tener un cuidado especial, para poder seguir presentes en el mercado.

Variables:

Tabla 48-3: Andlisis del factor Competencia

Factor competencia

N°  Manifestacion  Impacto Variables Fuente

Nuevas . Esta manifestacion no influye de manera directa ya que .
1 Medio , L Propia
Empresas no estan posicionadas.
Estas afectan en alto porcentaje por tener marcas,
5 Empresas Alto productos y servicios reconocidos en diferentes paises y Propia

Internacionales mercados, haciendo que las PYMES no lleguen a todos
los clientes o consumidores.

. Esta afectara en alto porcentaje pues seran aquellas
Competencia

3 directa Alto empresas que operan en el mismo mercado, ofreciendo  Propia
el mismo producto o servicio.
. Estas afectaran pues son empresas que operan en el
Competencia . o .
4 Alto mismo mercado, pero ofrecen productos o servicios Propia

Indirecta . .
alternativos de menor o mismo costo.

Fuente: Empleados Creaciones Amiguitos, (2018)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2018)

3.9.2.3 Factor Proveedor

Estos son aquellos que proporcionan a la empresa los recursos que necesita para comercializar
los productos o servicios propios. En algunas de las ocasiones estos suelen ser los causantes de

problemas en las empresas cuando se presentan fallas de la entrega de la mercaderia o
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suministros necesarios o0 en la elevacion de los precios de los suministros, haciendo que la

empresa baje o pare sus actividades.

Dicho lo anterior el proveedor es de gran importancia puesto que la empresa necesita de este
para comercializar su producto o servicio, ya que distribuye los diferentes materiales necesarios
para la empresa. Los proveedores de mercaderia textil estan mayormente ubicados en la capital
del pais o fuera del pais provocando que el costo de adquisicion sea méas elevado.

Variables:

Tabla 49-3: Analisis del factor Proveedor

Factor Proveedor

N°  Manifestacion  Impacto Variables Fuente
El compromiso con la empresa serd fundamental para la

1 Compromiso Alto NN . Propia
comercializacion de productos o servicios.
Los recursos que aporta al proveedor son esenciales para .

2 Recursos Alto D Propia
el desenvolvimiento de la empresa en el mercado P
Los materiales que el proveedor ofrezca seran

3 Materiales Alto fundamentales para obtener un producto de calidad o de Propia.

mala calidad.

Fuente: Empleados Creaciones Amiguitos, (2018)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2018)

3.9.2.4 Factor Intermediarios.

Las empresas como Creaciones Amiguitos estan dedicadas a comercializar productos, por ende,
deben mantener buenas relaciones con los intermediarios, ya que estos ayudan a trasladar los
productos a diferentes sitios, reduciendo el nimero de transacciones ejecutadas por la empresa

de forma muy importante.
Variables:

Tabla 50-3: Analisis del factor Intermediario

Factor Intermediario

N°  Manifestacion  Impacto Variables Fuente
Estos ayudan a impulsar y promover los productos o

1 Promocién Alto . Propia
servicios a las empresas.
El intermediario ayuda de una manera mas directa a la

2  Venta Medio venta, pues mantiene contacto directo con el cliente o Propia
consumidor.

3 Distribucion Alto Llevan los diferentes productos o servicios a los Propia

mercados para darlos a conocer al cliente.

Fuente: Empleados Creaciones Amiguitos, (2018)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2018)
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3.10 Anadlisis Estratégico

3.10.1 FODA Empresarial.

ﬁM ENAZAS

- Competencia con otras empresas en
tecnologia y maquinaria.

» Aumento en los impuestos y aranceles.

» Aumento en contrabando de textiles.

« Alto indice de desempleo.

« Alta competencia con empresas similares.

&BlLlDADEs

* No existe un marketing publicitario para
posicionar.

* No se realizan capacitaciones al personal.

 El personal no cuenta con el conocimiento
para manipular las maquinarias.

» Dependencia de los altos directivos para
realizar diversas funciones.

« Ubicacion geografica no estratégica de la

Qatriz.

@)RTALEZAS

 Punto de venta en zonas comerciales.
* Experiencia y conocimiento del mercado.

* Productos de calidad y a la vanguardia de la
moda, lo que produce un incremento constante

en las ventas.

« Innovacioén tecnoldgica continGa.

» Adaptacion a tendencias de moda cambiantes.

+ Alto nimero de clientes en las provincias de |

whimborazo, Tungurahua, Cotopaxi y Pichincha /

) 6PORTUNIDADES

empresa

nuevos clientes.

» Compafifas extranjeras
productos de la empresa.

/ Qucursales en diferentes provincias.

» Convenios comerciales para posicionar la
* Acceso a sitios web (redes sociales) para captar

« Proveedores con marcas reconocidas.
interesadas

» Apoyo gubernamental en la creacion de nuevas

en los

Figura 31-3: FODA Empresarial
Fuente: Empleados Creaciones Amiguitos, (2018)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2018)

3.10.2 Matriz de evaluacion externa (MEFE)

Tabla 51-3: Matriz de evaluacion externa.

MATRIZ MEFE
Factor critico de éxito Peso Clasificacion Puntuacion
OPORTUNIDADES

1. Convenios comerciales para posicionar la empresa. 0.10 4 0.40
2._Acceso a sitios web (redes sociales) para captar nuevos 0.10 3 0.30
clientes.
3. Proveedores con marcas reconocidas. 0.09 3 0.27
4. Compafiias extranjeras interesadas en los productos de la 0.05 5 0.10
empresa.
5. Apoyo guber_namental en I_a creacion de nuevas 0.10 4 0.40
sucursales en diferentes provincias.

Subtotal OPORTUNIDADES 1.47

AMENAZAS
1.Competencia con otras empresas en tecnologia y 0.09 9 018
maquinaria
2. Aumento en los impuestos y aranceles. 0.11 3 0.33
3. Aumento en contrabando de textiles. 0.12 2 0.24
4. Alto indice de desempleo. 0.09 2 0.18
5. Alta competencia con empresas similares 0.15 1 0.15
Subtotal AMENAZAS 1.08

TOTAL 1.00 2.55

Fuente: Empleados Creaciones Amiguitos, (2018)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2018)



Andlisis:

La matriz MEFE indica un aspecto importante para continuar con el proyecto, ya que las
oportunidades son superiores con una ponderaciéon de 1.47 en relacion a las amenazas que es
1.08. Es decir, el ambiente externo es favorable para la estancia de la empresa en el mercado.

3.10.3 Matriz de evaluacion interna (MEFI)

Tabla 52-3: Matriz de evaluacion interna.

MATRIZ MEFI
Factor critico de éxito Peso  Clasificacion  Puntuacién

FORTALEZAS

1. Punto de venta en zonas comerciales. 0.25 4 1

2. Experiencia y conocimiento del mercado 0.10 3 0.30

3. Productos de calidad y a la vanguardia de la

moda, lo que produce un incremento constante en 0.10 3 0.30

las ventas.

4. Adaptacion a tendencias de moda cambiantes. 0.09 3 0.27

5. Innovacién tecnoldgica continua. 0.08 2 0.16

6. Alto nimero de clientes en las provincias de

. o 0.10 3 0.30

Chimborazo, Tungurahua, Cotopaxi y Pichincha.

Subtotal FORTALEZAS 2.33

DEBILIDADES

1. I\.lo_ existe un marketing publicitario para 0.05 3 0.30
posicionar.
2. No se realizan capacitaciones al personal. 0.05 2 0.10
3. EI_ personal no cu_enta_ con el conocimiento para 0.05 ) 0.10
manipular las maquinarias.
4: Dependenc_la de los altos directivos para realizar 0.05 3 0.24
diversas funciones.
B Ut_chauon geografica no estratégica de la 0.08 3 0.24
matriz.

Subtotal DEBILIDADES 0.98
TOTAL 1.00 3.31

Fuente: Empleados Creaciones Amiguitos, (2018)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2018)

Andlisis: La matriz MEFI indica que las empresas que este por debajo del promedio 2.5 son
débiles; la empresa Creaciones Amiguitos tiene una ponderacion del 3.31 lo que es un buen

augurio para seguir adelante con las metas propuestas.
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3.10.4 Matriz Ansoff

Tabla 53-3: Andlisis de la Matriz ANSOFF.

L N
N° Penetracion o Desarrollo
Convenios comerciales para posicionar la . .
1 parap 1 Innovacién continua de productos.
empresa.
Acceso a sitios web (redes sociales) para ,
2 . ( )P 2  Busqueda de nuevos proveedores.
captar clientes.
3 Plan de negocios 3 Crear una sucursal en otra ciudad.
N . e g
N° Desarrollo o Diversificacion
. . . Implementar nuevos modelos de
1 Busgueda de nuevos clientes potenciales. 1 P
productos.
9 Contar con un stock que abastezca a todos 2 Adquirir maguinaria mas eficiente y

los clientes. actualizada.

Fuente: Empleados Creaciones Amiguitos, (2018)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2018)

Analisis: La empresa debe buscar convenios gque le permitan posicionarse, también innovar los
productos para que la empresa comercialice, apertura de nuevos locales que le permitan abarcar
mayores mercados y estar siempre acorde con las tendencias de moda asegurando la fidelidad de

los clientes.
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4.1 Plan estratégico

4.1.1 Nombre de la empresa

“CREACIONES AMIGUITOS”

4.1.2 Giro de laempresa

La empresa Creaciones Amiguitos ofrece productos para nifios de cero a doce afios, los cuales
son ropa y accesorios para bebes, al igual que ropa casual, formal y deportiva para nifias y

nifios, ademas de uniformes escolares.

El servicio mas importante que la empresa ofrece es la facilidad de pago con tarjeta de crédito,

para ayudar la realizacion de compra y agilitar el proceso de intercambio.

4.1.3 Ubicacidn de la empresa

La empresa esta ubicada en la provincia de Chimborazo, cantdn Riobamba, especificamente en

las calles Col6n y México.

4.1.4 Antecedentes

Creaciones Amiguitos surge de las diversas necesidades del mercado infantil por impulso del
sefior Bolivar Llamuca y la sefiora Margarita Orozco, con la finalidad de comercializar prendas
de excelente calidad, disefios novedosos, diversidad de productos para ambos sexos y a precios

accesibles para la comunidad.

Dicha empresa inicia su actividad como un pequefio local de venta establecido en la ciudad de
Riobamba en 1992, donde invirtieron un pequefio capital para la comercializacion de ropa de
nifios en las calles Colon y México, con un area de cien metros y trabajo de una sola operaria.
La administracién estaba a cargo de los duefios del negocio. Con el paso del tiempo y el
crecimiento del negocio los propietarios vieron la necesidad de incrementar su stock de
productos, buscar mercado y asignar un presupuesto para contratar nuevo personal que agilite la

comercializacion.
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Las prendas de vestir que comercializa la empresa poseen una alta demanda razon por la cual se
mantiene econémicamente estable, teniendo en cuenta que ésta es la principal meta al tener

varios afios en el mercado.

Esta empresa es relativamente joven, sigue en manos de sus fundadores, representante legal y
responsable ante los clientes, proveedores y cualquier institucion o instancia que tenga relacion

con los almacenes.

Actualmente cuenta con 12 empleados la empresa, quienes son: el Gerente General, Contadora,

Administradora, Personal de Venta y Operarias.

En “Creaciones Amiguitos” existen prendas de vestir con diferentes marcas como son:
Rancher’s, D"Baby, Samanta, Israel, Any & Dany, Edwin, Hormiguero y Nifios entre otras;
pero cada uno de ellos tiene el proposito de alcanzar la satisfaccion total del cliente, siendo estos

trasladados desde distintas zonas del pais al punto de venta.
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Figura 1-4: Localizacion de empresa Creaciones Amiguitos.
Fuente: Google Maps, (2019)

415 Mision

Ofrecer al cliente un producto acorde a sus exigencias, necesidades de vestir y a la vanguardia
de la moda, cumpliendo con altos estandares de calidad e innovacion tecnolégica para poder

competir en el mercado nacional e internacional.

81



4.1.6 Vision

Ser la empresa lider en el mercado textil ecuatoriano, extendiendo nuestra cadena de sucursales
por todo el territorio, asi como, adoptar normas de calidad para proyectarse a nivel
internacional.

4.1.7 Objetivos empresariales

o Corto plazo

Mantener una relacion comercial estable con los clientes y consumidores tanto internos como
externos para seguir incrementado el volumen de ventas de la empresa, en las zonas estratégicas
del pais.

o Mediano plazo

Alcanzar una cartera de clientes satisfactoria que le permita a la empresa innovar y crecer

acorde a todas las exigencias del mercado.

o Largo plazo

Fortalecer la participacion en el mercado y aprovechar la oportunidad de incursionar en nuevos

puntos de ventas en distintas partes del pais.

4.1.8 Ventaja Competitiva

La ventaja de la empresa Creaciones Amiguitos es su experiencia, y sus productos que siempre
estan a la moda que el mercado exige, por tal razon el slogan de la empresa es “creamos tu idea

infantil”.

La experiencia que tiene a lo largo de su trayectoria comercial, es un factor clave para la toma
de decisiones que son de gran importancia para la supervivencia de la empresa en el mercado.
Los productos que se ofrecen en el punto de venta son de la mejor calidad, ademas de estar en

constante innovacién acorde a las tendencias que el mercado presenta de forma continua.
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419 Matriz FODA.

Tabla 1-4: Matriz FODA.

N

o o0k~

FORTALEZAS
Punto de venta en zonas comerciales.
Experiencia y conocimiento del mercado.
Productos de calidad y a la vanguardia de la moda,
lo que produce un incremento constante en las
ventas.
Adaptacién a tendencias de moda cambiantes.
Innovacién tecnolégica continta.
Alto numero de clientes en las provincias de
Chimborazo, Tungurahua, Cotopaxi y Pichincha.

o

DEBILIDADES
No existe un marketing publicitario para posicionar.
No se realiza capacitaciones al personal.
El personal no cuenta con el conocimiento para
manipular las maquinarias
Dependencia de los altos directivos para realizar
diversas funciones.
Ubicacién geografica no estratégica de la matriz.

oo

OPORTUNIDADES
Convenios comerciales para posicionar
la empresa.

Acceso a sitios web (redes sociales) para
captar nuevos clientes.
Proveedores con marcas reconocidas.
Compaiiias extranjeras interesadas en
los productos de la empresa.
Apoyo gubernamental en la creacién de
nuevas sucursales en diferentes
provincias.

AMENAZAS
Competencia con otras empresas en
tecnologia y maquinaria.
Aumento en los impuestos y aranceles.
Aumento en contrabando de textiles.
Alto indice de desempleo.
Alta competencia con
similares.

empresas

Estrategias — FO
Realizar convenios para ubicar una sucursal en zonas
comerciales.
Difundir los productos de la empresa mediante las
redes sociales.
Innovar constantemente con marcas reconocidas para
hacer frente a la competencia.

Estrategias — FA
Ubicar puntos de venta en zonas estratégicas.
Crear estrategias de marketing que incentiven y
persuadan al cliente para mantenerse con la empresa.

Estrategias — DO
Generar un plan de negocios para mejorar las actividades de
la empresa.
Implementar capacitaciones en diferentes lapsos de tiempo
para los empleados.
Elaborar un manual de funciones para los operarios.

Estrategias — DA
Optimizar los procesos productivos.
Disefiar e implementar un flujograma de actividades.
Realizar los estudios de mercado, técnicos y econémicos
para la implementacién de nuevas sucursales.

Fuente: Empresa Creaciones Amiguitos, (2019)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2018)
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Esta organizacion nacio en el afio 1992 con dos emprendedores que poco a poco y de manera
empirica fueron acrecentando su suefio de tener una empresa solida. En el plan estratégico, la
empresa tiene claro el giro del negocio en el cual se desempefia y al que debe aprovechar al

maximo.

La mision describe las fortalezas y promesas que realiza para sus clientes, para poder competir
en el mercado de la forma mas idonea posible. Su vision es esencial para poder surgir, teniendo

en cuenta las oportunidades gque se presenten para innovar y ser un referente a nivel nacional.

Los objetivos empresariales se los propuso acorde al entorno actual en el que se maneja la
organizacion, tomando lapsos de tiempo, en los que la empresa pueda cumplir los mencionados

objetivos en su totalidad.

La ventaja competitiva de la empresa se la implemento de acuerdo a las funciones comerciales
que desarrolla a diario, ubicando un slogan “creamos tu idea infantil”, para dar a conocer al

publico que se trata de una empresa que se preocupa por sus clientes.
Al finalizar esta seccidn, la matriz FODA da la pauta para conocer todo lo que la empresa tiene

como fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas. En base a esta matriz se disefi6 una

variedad de estrategias que la empresa estd implementando para superarse en el mercado.
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4.2  Plan de Marketing

Propuesta de una sucursal en la ciudad de Ambato.

4.2.1 Perfil del consumidor

Tabla 2-4: Caracteristicas del Perfil del Consumidor.

GEOGRAFICA RIOBAMBA - AMBATO
Edad 18 afios en adelante
Género Masculino y Femenino
Ocupacién Indiferente
Personalidad Extrovertidos, introvertidos, sociables, buscadores de novedades.
Estilo de Vida Conservador, aventurero, orientados a la calidad.
Clase Social Toda clase social
Ciclo de vida Familiar Solteros y Casados
Objetivo de Uso Personal, obsequios
Momentos de Compra Trimestralmente
Frecuencia de Compra Cada tres o seis meses
Lugar de compra Creaciones Amiguitos
Medios de Promocion Todos los medios de comunicacion posibles.

Fuente: Empresa Creaciones Amiguitos, (2019)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2018)

Analisis: Se acogié parametros fundamentales para poder segmentar el mercado y conocer cual

es el perfil del consumidor que la empresa tendré que satisfacer.

4.2.2 Determinacién del mercado objetivo y demanda insatisfecha

4.2.2.1 Andlisis de la oferta Riobamba

Para calcular la oferta se determin6 el volumen de ventas diarias, semanales y mensuales de la
competencia. Asi también se realiz6 un promedio de ventas lo que dio como resultado $121,67

mediante este valor se va obteniendo los datos respectivos para el estudio.

Tabla 3-4: Analisis de la oferta Riobamba.
Venta Ropa Infantil Semanal

Estimacion de ventas $ 121,67
Diarias Semanal Mensual
LOCALES o) Q Q

Childrencitos 16 112 448 $ 54.508,16
Bebitos 14 98 392 $ 47.694,64
Coquetitos 9 63 252 $ 30.660,84
Amiguitos 15 105 420 $ 51.101,40
1512 $ 183.965,04

Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2018)
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Tabla 4-4: Proyeccion de la oferta Riobamba.

Afio Proyeccién de la oferta
2019 $ 183.965,04
2020 $ 184.222,59
2021 $ 184.480,50
2022 $ 184.738,78
2023 $ 184.997,41
2024 $ 185.256,41

Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2018)

4.2.2.2 Andlisis de la demanda Riobamba

Para encontrar la demanda, es necesario recurrir a la encuesta realizada y utilizar las preguntas

adecuadas que permitan hallar este dato.

Pregunta 3. ;Con qué frecuencia usted adquiere productos de la empresa Creaciones
Amiguitos?

Tabla 5-4: Frecuencia de adquisicion de productos.

Alternativas Respuestas

Diariamente 0
Semanalmente 0
Mensualmente 68
Semestralmente 232
Anual 50
Otros 0
Total 350

Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2018)

Esta pregunta permitié encontrar la incognita g, la frecuencia de compra es en mayor proporcion

semestral puesto que este dato sirve para posteriormente ubicar en la formula.

Pregunta 4. ; Cuanto dinero asigna Ud. para el consumo de ropa al mes?

Tabla 6-4: Dinero utilizado para consumo de ropa.

Alternativas Respuestas
De $50 a 100 101
De $101 a 150 176
De $151 a 200 55
Mas de 201 18
Total 350

Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2018)

El rango de dinero que ocupan los clientes de la empresa es de $125, para encontrar p se realizo

un promedio con la competencia. Dato clave para la formula.
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Tabla 7-4: Promedio dinero utilizado para consumo de ropa.

Amiguitos $ 125,00
Coquetitos $ 150,00
Bebitos $ 90,00

Promedio $ 121,67

Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2018)

Pregunta 6. ;Cudl es el grado de satisfaccion que tiene Ud. ¢(Con respecto a la empresa
Creaciones Amiguitos?

Tabla 8-4: Grado de satisfaccion de los clientes con la empresa

Alternativas Respuestas
Muy satisfecho 209
Satisfecho 93
Neutro 41
Poco satisfecho 18
Total 350

Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2018)

A través de esta pregunta se determind n, al hacer uso de las personas que estan satisfechas con

la empresa.

e Calculo de la demanda Riobamba

Q=n*p*q
Q= demanda potencial
n= numero de compradores posibles
p= precio promedio del producto en el mercado
g= cantidad promedio de consumo per capita en el mercado

n=209 p=$121,67 Q=38
Q=209*$121.67*38
Q= $ 966.276,67

Tabla 9-4: Andlisis de la demanda Riobamba

Afio Proyeccion de la demanda
2019 $ 966.276,67
2020 $ 967.629,45
2021 $ 968.984,14
2022 $ 970.340,71
2023 $ 971.699,19
2024 $ 973.059,57

Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2018)
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4.2.2.3 Andlisis de la demanda Insatisfecha Riohamba

Tabla 10-4: Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2018)
Proyeccion de la

Afo d Proyeccién de la oferta Demanda insatisfecha
emanda
2019 $ 966.276,67 $ 183.965,04 $ 782.311,63
2020 $ 967.629,45 $ 184.222,59 $ 783.406,86
2021 $ 968.984,14 $ 184.480,50 $ 784.503,63
2022 $ 970.340,71 $ 184.738,78 $ 785.601,94
2023 $ 971.699,19 $ 184.997,41 $ 786.701,78
2024 $ 973.059,57 $ 185.256,41 $ 787.803,16

Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2018)

Andlisis: El estudio de la demanda insatisfecha en el mercado de Riobamba es aceptable, puesto
que con el pasar de los afios se incrementa lo que da buen augurio para la sustentabilidad de la

empresa.

4.2.2.4 Andlisis de la oferta Ambato

Para calcular la oferta se determin6 el volumen de ventas diarias, semanales y mensuales de la
competencia. Asi también se realiz6 un promedio de ventas lo que dio como resultado $128,33
mediante este valor se va obteniendo los datos respectivos para el estudio.

Tabla 11-4: Analisis de la oferta Ambato
Venta Ropa Infantil

Estimacion de ventas $ 128,33
Diarias Semanal Mensual
LOCALES Q Q Q

Bebe mundo 19 133 532 $ 68.271,56
Up 28 196 784 $ 100.610,72
Israel 12 84 336 $ 43.118,88
Amiguitos 17 119 476 $ 57.914,92
1652 $ 258.913,76

Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2018)

Tabla 12-4: Proyeccion de la oferta Ambato

Afo Proyeccién de la oferta
2019 $ 258.913,76
2020 $ 259.276,24
2021 $ 259.639,23
2022 $ 260.002,72
2023 $ 260.366,72
2024 $ 260.731,24

Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2018)
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4.2.2.5 Andlisis de la demanda Ambato

Para encontrar la demanda, es necesario recurrir a la encuesta realizada y utilizar las preguntas
adecuadas que permitan hallar este dato.

Pregunta 3. ;Con qué frecuencia usted adquiere productos de la empresa Creaciones
Amiguitos?

Tabla 13-4: Frecuencia de compra de ropa

Alternativas Respuestas
Cada tres meses 0
Cada seis meses 126
Cada afio 108
Ocasiones especiales 74
Total 308

Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2018)

Esta pregunta permitié encontrar la incdgnita g, la frecuencia de compra es en mayor proporcién

semestral puesto gque este dato sirve para posteriormente ubicar en la formula.

Pregunta 4. ; Cuanto dinero asigna Ud. para el consumo de ropa al mes?

Tabla 14-4: Dinero asignado para comprar

Alternativas Respuestas
De $50 a 100 56
De $101 a 150 143
De $151 a 200 92
Mas de 201 17
Total 308

Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2018)

El rango de dinero que ocupan los clientes de la empresa es de $128,33 para encontrar p se

realiz6 un promedio con la competencia. Dato clave para la formula.

Tabla 15-4: Promedio dinero utilizado para consumo de ropa Ambato

Amiguitos $ 125,00
Bebe mundo $ 150,00
Up $ 110,00
Promedio $ 128,33

Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2019)
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. Calculo de la demanda Ambato

Q=n*p*q
Q= demanda potencial
N= namero de compradores posibles
P=precio promedio del producto en el mercado
Q= cantidad promedio de consumo per capita en el mercado

n=308 p=$128,33 =21
Q=308*$128,33*21
Q= $ 830.060,00

Tabla 16-4: Proyeccion de la demanda Ambato

Afio Proyeccién de la demanda
2019 $ 830.060,00
2020 $ 831.222,08
2021 $ 832.385,79
2022 $ 833.551,14
2023 $ 834.718,11
2024 $ 835.886,71
2025 $ 837.056,95

Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2018)

4.2.2.6 Andlisis de la demanda insatisfecha Ambato

Tabla 17-4: Analisis de la demanda insatisfecha Ambato

Afo Proyeccion de la Proyeccion de la oferta Demanda insatisfecha
demanda
2019 $ 830.060,00 $ 258.913,76 $ 571.146,24
2020 $ 831.222,08 $ 259.276,24 $ 571.945,84
2021 $ 832.385,79 $ 259.639,23 $ 572.746,57
2022 $ 833.551,14 $ 260.002,72 $ 573.548,41
2023 $ 834.718,11 $ 260.366,72 $ 574.351,38
2024 $ 835.886,71 $ 260.731,24 $ 575.155,47

Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2018)
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4.2.3 Estudio de competencia

Los competidores mas fuertes de la empresa Creaciones Amiguitos son:

Tabla 18-4: Estudio de la competencia Riobamba

Nombre del L - . Acciones para
. Ubicacién Principal Ventaja . P
competidor posicionarse
Childrencitos Paseo Shopping Ubicados en centros Trabajan  Gnicamente
Riobamba comerciales con marcas de prestigio.

Bebitos

Coquetitos

Mall de los Andes
Daniel Leon Borja y
Vargas Torres

Centro de la ciudad

reconocidos.

Trabajan con todo tipo
de marcas.

Ubicados en una zona
comercial de gran
acogida.

Ubicado en el centro de
la ciudad.

Trabajan con la moda
actual.

Fuente: Empresa Creaciones Amiguitos, (2019)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2019)

Andlisis: La competencia a la que se debe enfrentar la empresa es fuerte, ya que una de ellas,

Childrencitos, esta ubicada en grandes superficies como el Paseo Shopping, lo que le hace un

poco superior, pero se debe plantear estrategias para ganar clientes que les den beneficios

econdmicos a Creaciones Amiguitos.

Tabla 19-4: Estudio de la competencia Ambato

Nombre del Acciones para
Ubicacion Principal Ventaja
competidor posicionarse
Bebe Mundo Mall de los Andes Ubicados en centros Trabajan  Unicamente
comerciales con marcas de prestigio.
reconocidos.
Up Mercado Mayorista Trabajan con marcas de Zona de afluencia.
Ambato media gama.
Israel Centro de la ciudad Precios accesibles. Experiencia en el

mercado.

Fuente: Empresa Creaciones Amiguitos, (2019)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2019)

Andlisis: La competencia a la que se debe enfrentar la empresa es fuerte, ya que una de ellas,

Bebe Mundo, esta ubicada en grandes superficies como el Mall de los Andes, lo que le hace un

poco superior, las otras estan ubicadas en zonas comerciales y con precios accesibles. La

empresa Creaciones Amiguitos debera tomar en cuenta estos detalles e ingresar de una forma

inteligente en el mercado.
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4.2.4 Producto

La empresa matriz tiene sus productos definidos, con una variedad de tallas, modelos, disefios,
colores, ademés de tomar en cuenta la moda actual e innovacion continua con la que se

desenvuelve.

Por otra parte, también ofrece calzado, juguetes para el segmento de nifios establecido.
También, ofrece servicios para pagos con tarjeta de crédito.

Lo que la empresa matriz no tenia en cuenta es que se debe entregar al cliente un packing de

excelentes condiciones y no como se lo venia desarrollando.

Figura 2-4: Fundas para entrega de productos Riobamba.
Fuente: Empresa Creaciones Amiguitos, (2019)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2019)

La sucursal se va a dedicar a comercializar ropa de bebes y nifios, por lo tanto, las lineas de

productos son las siguientes:

. Linea bebe
. Linea de nifio
. Linea de nifia

Se va implementar este modelo de packing, para la matriz y la sucursal. Con este nuevo disefio
se espera que el cliente se sienta mas comodo y motivado de efectuar sus compras en la empresa

Creaciones Amiguitos.

CREACIONES
AMIGUITOS

Figura 3-4: Fundas para entrega de productos.
Fuente: Empresa Creaciones Amiguitos, (2019)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2019)
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Figura 4-4: Empaque de regalo.
Fuente: Empresa Creaciones Amiguitos, (2019)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2019)

Figura 5-4: Empagues para Importacion y Exportacién.
Fuente: Empresa Creaciones Amiguitos, (2019)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2019)

Para enviar la mercaderia se implemento6 un disefio que ayude a la empresa a una eficaz entrega
de sus productos a los clientes y consumidores, ya que por medio de esta la misma tendra un
mejor control.

Siempre la empresa va a destacar por estar a la vanguardia de la moda y las tendencias que el

mercado ofrezca y de esta forma brindar los mejores productos a los clientes.

4.2.5 Distribucion

La matriz distribuye sus productos dentro del punto de venta, se realiza envios a todo el pais, sin
embargo, no se tenia claro cada agente que participa en este proceso. Por tal razén se va

implementar un sistema de comercializacion, que ayude a la matriz y su nueva sucursal.

Es asi que la empresa disefié un sistema de comercializacion el cual consta de 3 canales: canal
directo, canal corto y canal largo, los que aseguran que los productos de la empresa llegaran a

diferentes &reas del pais, dando a conocer la marca y los productos de la empresa.

o Canal directo: La empresa se dedica a la comercializacion de prendas de vestir y los

ofrece directamente al consumidor en un punto de venta propio.

o Canal Corto: La empresa expende sus productos a intermediarios minoristas para que

posteriormente ellos lo comercialicen.
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. Canal Largo: La empresa ofrece sus productos a mayoristas, distribuidores, agentes
comerciales los mismos que posteriormente los dan a detallistas como tiendas

tradicionales y es finalmente cuando llega al consumidor final.

A continuacion, se muestra el modelo de comercializacidén que emplearia la empresa con el plan

CANAL DIRECTO

de negocios:

»  Consumidor

Fabricante

Figura 6-4: Canal Directo de Comercio
Fuente: Empresa Creaciones Amiguitos, (2019)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2019)

CANAL CORTO

Fabricante ., Consumidor

Fabricante

Figura 7-4: Canal Corto de Comercializacion.
Fuente: Empresa Creaciones Amiguitos, (2019)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2019)

Detallista

Consumidor

Fabricante Mayorista

Figura 8-4: Canal Largo de Comercializacion.
Fuente: Empresa Creaciones Amiguitos, (2019)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2019)

4.2.6 Publicidad

A continuacién, desde la figura 47 hasta la figura 59 se muestra las diferentes
publicidades para el desarrollo del marketing, que sera de uso para los dos puntos de

venta:
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Banner Publicitario

Figura 9-4: Banner publicitario
Fuente: Empresa Creaciones Amiguitos, (2019)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2019)

Afiche publicitario

Coleccion de Invierno 2019 <é’

MODA EXCLUSIVA

Moda y vanedad con las mejores telas

s, B OB S
Figura 10-4: Afiche publicitario
Fuente: Empresa Creaciones Amiguitos, (2019)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2019)

Empaque

Figura 11-4: Empaque
Fuente: Empresa Creaciones Amiguitos, (2019)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2019)
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Anuncio periddico

Figura 12-4: Anuncio periddico
Fuente: Empresa Creaciones Amiguitos, (2019)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2019)

Tarjetas de presentacion

Ay
Cevaliog ,:op- Infangy
%o £

998333
Miitong, 3 24
e

Figura 13-4: Tarjetas de presentacion
Fuente: Empresa Creaciones Amiguitos, (2019)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2019)

Cartén de envio

Figura 14-4: Cart6n de envio
Fuente: Empresa Creaciones Amiguitos, (2019)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2019)
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Foto perfil

CREAGION
AMIGVIFOS

e AMBATO -

Figura 15-4: Foto perfil
Fuente: Empresa Creaciones Amiguitos, (2019)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2019)

Foto Portada

A :: . : ca;a(d“%
Y AMIoUiTe

Av. Cevallos y Fransisco Flor

Figura 16-4: Foto portada

Fuente: Empresa Creaciones Amiguitos, (2019)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2019)

Etiqueta

Figura 17-4: Etiqueta
Fuente: Empresa Creaciones Amiguitos, (2019)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2019)
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Pagina web

Ao R
Figura 18-4: Pagina Web

Fuente: Empresa Creaciones Amiguitos, (2019)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2019)

Redes sociales Facebook

Figura 19-4: Redes sociales Facebook
Fuente: Empresa Creaciones Amiguitos, (2019)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2019)

Redes sociales Instagram

Figura 20-4: Redes sociales Instagram
Fuente: Empresa Creaciones Amiguitos, (2019)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2019)

98



4.2.7

Los precios que establece la matriz estdn dados de acuerdo a su experiencia en el mercado y sus
clientes. A continuacion, se detalla el margen de ganancia que la empresa obtiene de acuerdo a

Mensaje publicitario por radio

CREACIONES AMIGUITOS TE INVITA A CONOCER NUESTRO
NUEVO PUNTO DE VENTA EN AMBATO, SECTOR LA YAHUIRA,
DONDE TE OFRECEREMOS LAS MEJORES PRENDAS DE
VESTIR, CON MARCAS QUE SE ENCUENTRENA LA
VANGUARDIA DE LA MODA PARA NINOS.
CREACIONES AMIGUITOS: »CREAMOS TU IDEA INFANTIL»

CREACIONES

‘3 M\OV/ g9 |

Figura 21-4: Mensaje publicitario por radio
Fuente: Empresa Creaciones Amiguitos, (2019)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2019)

Precio

cada cliente

La sucursal tendra los precios definidos mediante una formula que garantice el correcto valor a

Tabla 20-4: Politica de precios

COMPRADOR % DE GANANCIA
Mayorista 20%
Detallista 30%
Consumidor Final 50%

Fuente: Empresa Creaciones Amiguitos, (2019)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2019)

obtener por las ventas efectuadas.

Tomando en cuenta que la sucursal tendra dos tipos de clientes; el detallista al que se le

implementaréa el 40% y del consumidor final que tendra un margen del 60%.

Para conocer los valores se debe ocupar la siguiente formula:

(PV)= CT+ (CT)*(% DE GANANCIA DESEADA)
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LINEA DE BEBE

Detallista (PV)= 941,83+ (941,83) * (40%)
(PV)= 941,83+ 1318,52
(PV)=2260,39
Consumidor Final (PV)= 941,83+ (941,83) * (60%)
(PV)= 941,83+ 1506,93

(PV)= 2448,31

LINEA DE NINA

Detallista (PV)= 203,79+ (203,79) * (40%)
(PV)= 203,79+ 285,31
(PV)= 489,10
Consumidor Final (PV)= 203,79+ (203,79) * (60%)
(PV)= 203,79+ 326,06

(PV)= 529,85

LINEA DE NINO

Detallista (PV)= 238,38 + (238,38) * (40%)
(PV)= 238,38 + 333,73
(PV)=572,11
Consumidor Final (PV)= 238,38 + (238,38) * (60%)
(PV)= 238,38 + 381,41

(PV)= 619,79

Se realiz6 de esta forma ya que la empresa compra a sus proveedores toda la coleccion de lineas

de bebe, nifia y nifio. Es decir, se utiliz6 el valor total de la compra de cada linea de productos y

se multiplico por el margen de ganancia deseada, lo cual arroja los resultados de haber vendido

la totalidad de la mercaderia durante un mes.
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4.2.8 Estudio de Neuromarketing

4.2.8.1 Ficha de Neuromarketing

Tabla 21-4: Ficha de NEUROMARKETING

Escuela Superior Politécnica de Chimborazo
Facultad Administracién de Empresas
Laboratorio “Neurolab” Marketing

Fecha Inicio: 04-02-2019
NEUROLAB Fecha Final: 08-01-2019
Objetivo: Determinar el grado de atencion que las personas tienen en relacién a la marca

de la empresa Creaciones Amiguitos.

Equipos: Eyetracking y Encefalograma.

Metodologia: Experimentos controlados que permitan probar una determinada variable de
tipo independiente, conocer el impacto de la marca, bajo el disefio de
investigacion cuasi experimental.

EYETRACKING:
1. Encender el equipo e ingresar al sistema Tobii Pro Lab.
2. Ubicar al sujeto de estudio a una distancia prudente del eyetracker.
3. Sincronizar la vista con el software para el uso correcto del equipo.
4. Configurar las iméagenes que nos permitiran obtener los resultados.
5. Extraer los datos del estudio y analizar.
ENCEFALOGRAMA:
Encender el equipo e ingresar al sistema Emotiv.
Revisar que los electrodos se encuentren en los puntos de interés.
Calibrar el equipo primero con los ojos cerrados y después abiertos.
Iniciar el proceso mientras el sujeto de estudio revisa las imagenes.
Terminar la practica y revisar los datos obtenidos.

agrwnE

Calculos y resultados Eyetracking:

40

Figura 22-4: Anélisis foto de perfil
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2019)

Andlisis: En la figura se puede observar que el mapa de calor estd ubicado en el centro de la imagen,
es decir que las personas tienen cierta fijacion en la marca. Por otra parte, los puntos de interés estan
mas agrupados en el nombre de la empresa. Lo que indica que la marca tiene la aceptacién de los
participantes.
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Figura 23-4: Analisis del cartén de envio
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2019)

Andlisis: En la figura del cartén de envio, se puede observar que el mapa de calor tiene mas impacto
en la marca y en el nombre de la empresa, asi mismo lo demuestra los puntos de interés. Es decir, las
personas se estan enfocando mas en la marca que en el disefio del carton.

Figura 24-4. Andlisis anuncio del periddico
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2019)

Anélisis: En el anuncio de periédico, el mapa de calor se hace eco en la cara del nifio y en la marca.
Los puntos de interés estdn dispersos por la cantidad de elementos que muestra la imagen. Sin
embrago, las personas observan con mayor atencion al nifio.

Figura 25-4: Andlisis afiche publicitario
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2019)

Andlisis: La figura del rdtulo, muestra que en el mapa de calor las personas miran en mayor
proporcion al icono del 0so. De la misma manera lo indica los puntos de interés. Esto es favorable, ya
que el oso es parte fundamental de la marca empresarial.
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Figura 26-4: Analisis empaque
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2019)

Analisis: En lo que concierne a la funda para vender los productos, las personas visualizan en mayor
cantidad la palabra creaciones. Los puntos de interés muestran que se enfocan mas en la parte final del
nombre de la empresa.

Ay Coel Av Coolon y Fronse For

Figura 27-4: Analisis foto de portada
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2019)

Andlisis: La foto de portada indico los siguientes resultados, en el mapa de calor la cara de los nifios
tiene mayor impacto. Asi mismo, los puntos de interés reflejan que los nifios captan mas atencion.

Figura 28-4: Andlisis banner publicitario
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2019)

Andlisis: EIl banner publicitario muestra que, en el mapa de calor al existir varios elementos, las
personas no tienen un punto de vista fijo. Los puntos de interés también se encuentran dispersos por la
cantidad de figuras.
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Figura 29-4: Andlisis etiqueta colgante
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2019)

Analisis: La etiqueta al ser una figura pequefia, abarca toda la atencién de las personas y los puntos de
interés también estan ubicados en el centro.

Resultados Obtenidos: Los sujetos de estudio tuvieron un impacto alto en las imagenes que
observaron de tal forma que creo un engagement del 72%.

Conclusiones: Realizada la investigacién se puede llegar a la conclusion que el neuromarketing tiene
mucho que decir y aportar para el plan de negocios que se desarrolla, puesto que ayuda al segmento del
marketing para poder persuadir a los clientes actuales y potenciales, ademas de generar las pautas
debidas para mejorar la imagen de la empresa.

Recomendaciones: Es importante realizar el estudio del consumidor, para conocer los diversos
comportamientos que tiene ante distintas circunstancias y que se pueda de esta manera establecer las

estrategias convenientes.
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2019)

4.2.9 Estrategias de Marketing

La empresa Creaciones Amiguitos realizaba un marketing empirico el cual consistia en realizar
funciones bésicas que le den un cierto margen de beneficios; por tal razén se plantea una serie
de estrategias que le den una pauta para generar un marketing persuasivo, y asi generar los
cambios que la empresa necesita. Se desea que todas estas acciones se puedan aplicar en la

matriz de Riobamba y en su nuevo punto de venta.

o Merchandising

La forma adecuada de ubicar un punto de venta es con la debida sefialética, ademéas de proponer
espacios fisicos iluminados, perchas ordenadas de manera correcta, en fin crear un ambiente

Optimo para que los clientes puedan ingresar y permanecer por mucho tiempo en la empresa.
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Tabla 22-4: Merchandising

ESTRATEGIA N° 01

Merchandising

DESCRIPCION Seleccionar los lugares o puntos que deben ser identificados de forma
visible para el cliente.

OBJETIVO Permitir que el cliente se dé cuenta en que zona se encuentra los
productos que necesita.

RESPONSABLE Creaciones Amiguitos.

TACTICA Mantener todos los lugares de la empresa visibles para el cliente.

FRECUENCIA Cada temporada es decir segln la rotacion del producto.

ALCANCE Tener una excelente presentacién del punto de venta.

DESARROLLO DE LA Que el cliente encuentre lo que busca y no tenga que desplazarse a
TACTICA otros lugares o preguntar a los vendedores.

Fuente: Empresa Creaciones Amiguitos, (2019)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2019)

Figura 30-4: Merchandising
Fuente: Empresa Creaciones Amiguitos, (2019)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2019)

Tabla 23-4: Plan de accién Merchandising

Plan de Accion Estrategia N° 01

Actividad Tiempo Responsable Costo
Proponer una Se efectuara durante todo el afio, Gerente El costo de la
boutique con la haciendo cambios con relacién a las sefialética es de
sefalética necesidades de la empresa. $300,00.

adecuada.

Fuente: Empresa Creaciones Amiguitos, (2019)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2019)
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o Precio impar

Los clientes buscan precios que les permitan obtener su producto, es asi que la empresa va
ubicar una seccion dedicada a estos clientes, para que puedan acceder a los productos que la

empresa esta ofertando a precios médicos.

Tabla 24-4: Estrategia de precio impar

ESTRATEGIA N° 02

Precio Impar

DESCRIPCION Dar la oportunidad para que los clientes accedan a productos con
precios comodos.

OBJETIVO Brindar productos acordes al poder adquisitivo de una parte de
nuestros clientes.

RESPONSABLE Creaciones Amiguitos

TACTICA Ubicar una zona para los productos con estos precios.

FRECUENCIA Todo el afio.

ALCANCE Lograr mas clientes satisfechos.

DESARROLLO DE LA Brindar precios comodos para los clientes.
TACTICA

Fuente: Empresa Creaciones Amiguitos, (2019)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2019)

Figura 31-4: Estrategia de precio impar
Fuente: Empresa Creaciones Amiguitos, (2019)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2019)

Tabla 25-4: Estrategia de precio impar

Plan de Accion Estrategia N° 02

Actividad Tiempo Responsable Costo
Generar un Esta estrategia tendrd como duracién  Gerente Depende del costo de
espacio donde se todo el afio, y dard comodidades a los la prenda que se
puedan encontrar clientes con los precios propuestos. ubique en la isla
prendas a precios propuesta por la
bajos. empresa.

Fuente: Empresa Creaciones Amiguitos, (2019)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2019)
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o Precio paquete

Hay ocasiones que los clientes buscan un conjunto de productos similares para su uso, es aqui

donde la empresa va a poder ayudarlos, manejando un paquete de bienes con precios accesibles

para que puedan obtener todo lo que desean y a un buen precio.

Tabla 26-4: Estrategia de precio paquete

ESTRATEGIA N° 03

Precio Paguete

DESCRIPCION Escoger productos que tengan el mismo fin para los clientes.

OBJETIVO Ofrecer una combinacion de productos a precios atractivos.

RESPONSABLE Creaciones Amiguitos

TACTICA Realizar un paquete con los siguientes productos. Mitdn, escarpin,
ombliguero y gorra.

FRECUENCIA Todo el afio.

ALCANCE Ayudar a los clientes con combos de productos a precios especiales.

DESARROLLO DE LA Brindar productos esenciales para el uso del cliente y mantener

TACTICA precios relativamente accesibles.

Fuente: Empresa Creaciones Amiguitos, (2019)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2019)

Figura 32-4: Estrategia de precio paquete
Fuente: Empresa Creaciones Amiguitos, (2019)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2019)

Tabla 27-4: Estrategia de precio paquete

Plan de Accion Estrategia N° 03

Actividad Tiempo Responsable
Realizar un Esta estrategia tendrd como duracién Gerente
paquete con todo el afio, y ayudard a los clientes a

productos  atiles conseguir todos los productos que

para el cliente. desean.

Costo
El costo de paquete
propuesto es de
$3,80.

Fuente: Empresa Creaciones Amiguitos, (2019)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2019)
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e Producto

El bien que la empresa ofrece es el producto, es el articulo con el que los clientes

interactdan, de tal manera es oportuno siempre tener los mejores productos para los clientes

tratando de satisfacer sus necesidades.

Tabla 28-4: Estrategia de Producto

ESTRATEGIA N° 04

DESCRIPCION
OBJETIVO
RESPONSABLE
TACTICA

FRECUENCIA
ALCANCE

DESARROLLO DE
TACTICA

Producto
Incluir un nuevo disefio, colores y empaque en la ropa Slim
Aplicar una nueva linea de productos
Creaciones Amiguitos
Incorporar tendencias de moda actual

Cada temporada ya sea navidad, dial del nifio y en otras ocasiones

especiales.
Incremento de clientes por la variedad de disefios
LA Exhibir productos nuevos que al cliente llame la atencion

Fuente: Empresa Creaciones Amiguitos, (2019)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2019)

MODA EXCILUSIVA

Moda y variedad con las mejores telas
- greT e T ey
EEE A ONTES ANMITGU T

Figura 33-4: Modelo de coleccion de invierno 2019
Fuente: Empresa Creaciones Amiguitos, (2019)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2019)

Tabla 29-4: Desarrollo de productos.

Plan de Accion Estrategia N° 04

Actividad
Implementar  nuevas
colecciones de ropa.

Tiempo Responsable Costo
Por temporadas  Gerente Los costos asume la
comerciales, ademas de matriz, ya que va a ser
ir al mismo ritmo del el proveedor de Ila
cambio en las sucursal.

tendencias de moda.

Fuente: Empresa Creaciones Amiguitos, (2019)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2019)
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Comunicacién redes sociales.

Hoy en dia las redes sociales estan inmersas en la vida cotidiana de la mayoria de las personas,

por tal motivo, es esencial que la empresa ingrese en estos medios para captar mas adeptos.

Tabla 30-4: Comunicacidn en redes sociales

ESTRATEGIA N° 05

Comunicacion Redes Sociales

DESCRIPCION Destacar el uso que tiene la ropa que se ofrece en la empresa.

OBJETIVO Ganar més adeptos por medio de las redes sociales.

RESPONSABLE Creaciones Amiguitos

TACTICA Ofrecer siempre productos de calidad y modelos acordes a la moda
?’(L:thlail::.ar fotos de cada coleccion o productos que la empresa posee.

FRECUENCIA Todos los dias del afio

ALCANCE Incrementar las ventas

DESARROLLO DE LA

Permitir al cliente interactuar con la empresa mediante sus redes

TACTICA sociales.

Fuente: Empresa Creaciones Amiguitos, (2019)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2019)

C CREACIONES AMIGWE

i;ig':ﬁ): =

> e

Figura 34-4: Mensaje en redes sociales
Fuente: Empresa Creaciones Amiguitos, (2019)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2019)

Tabla 31-4: Plan de accidn de comunicacién en redes sociales

Plan de Accion Estrategia N° 05

Actividad
Publicar fotos Esta estrategia se efectuara durante todo
de modelos con el afio, haciendo énfasis en fechas
la coleccion de especiales 'y  ubicando  mensajes

Tiempo Responsable

Gerente

ropa actual, persuasivos que llame la atencion del
ademas de cliente.
ofertas y

promociones
que la empresa
ofrece.

Costo
No tiene  costo
alguno, ya que se
usard los insumos
existentes en la
empresa.

Fuente: Empresa Creaciones Amiguitos, (2019)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2019)
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o Fidelizacion-obsequios

La fidelizacion de clientes es lo que toda empresa busca, entonces hay que ponerla en practica
mediante obsequios para que el cliente sienta que la empresa se preocupa por él. Buscar a

nuestros mejores clientes y brindar un presente, sera una de las formas de obtener su lealtad.

Tabla 32-4: Estrategia de fidelizacién-obsequio
ESTRATEGIA N° 06

Fidelizacién-Obsequios

DESCRIPCION Realizar un seguimiento a las mujeres embarazadas que compran en la
empresa.

OBJETIVO Alcanzar una mayor cantidad de clientes fidelizados para la empresa.

RESPONSABLE Creaciones Amiguitos

TACTICA Visitar a los clientes con un obsequio en el hospital después de los
primeros dias de su parto.

FRECUENCIA Todos los dias del afio.

ALCANCE Lograr mas clientes satisfechos.

DESARROLLO DE LA Brindar un obsequio de parte de la empresa a la nueva madre de
TACTICA familia.

Fuente: Empresa Creaciones Amiguitos, (2019)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2019)

Figura 35-4: Estrategia de fidelizacion-obsequio
Fuente: Empresa Creaciones Amiguitos, (2019)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2019)

Tabla 33-4: Plan de accion de fidelizacién-obsequio

Plan de Accion Estrategia N° 06

Actividad Tiempo Responsable Costo

Visitar a la Esta estrategia se la hard durante todo el afio, Gerente Tiene un costo de
nueva madre haciendo un seguimiento a las mujeres $10,00 por obsequio
de familia con embarazadas clientes de nuestra empresa, entregado.

un obsequio en para poder brindar un presente en su nueva
el hospital que etapa de vida.

se encuentre 0

en su hogar.

Fuente: Empresa Creaciones Amiguitos, (2019)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2019)
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. Fidelizacion-cartilla

Mediante una cartilla que el cliente va a obtener por sus compras, es otra forma de fidelizarlo,

permitiéndole interactuar con la empresa en busca de beneficios que seran del agrado de muchos

clientes.

Tabla 34-4: Estrategia de fidelizacion-cartilla

ESTRATEGIA N° 07

Fidelizacion-Cartilla

DESCRIPCION  Obsequiar una cartilla a los clientes frecuentes, con el fin de que accedan a
obtener premios

OBJETIVO Alcanzar una mayor cantidad de clientes fidelizados para la empresa.

RESPONSABLE Creaciones Amiguitos

TACTICA Por cada cartilla llena tendrd la opcidn de escoger una prenda o un producto de
la empresa que no sobrepase los $40,00.

FRECUENCIA  *Carnaval
*Dia del Nifio
*Navidad.

ALCANCE Lograr més clientes satisfechos.

DESARROLLO Brindar un obsequio de parte de la empresa a los mejores clientes.

DE LA

TACTICA

Fuente: Empresa Creaciones Amiguitos, (2019)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2019)
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Figura 36-4: Estrategia de fidelizacion-cartilla
Fuente: Empresa Creaciones Amiguitos, (2019)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2019)
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Tabla 35-4: Plan de accion de fidelizacién-cartilla

Plan de Accion Estrategia N° 07

Actividad Tiempo Responsable Costo
Generar una Esta estrategia se la hard en épocas Gerente Tiene un costo de
cartila.  que los importantes del afio como carnaval, dia $40,00 por obsequio
clientes puedan del nifio y navidad para poder dar entregado.
adquirir por sus beneficios a los clientes.
compras, y asi

ganar premios.

Fuente: Empresa Creaciones Amiguitos, (2019)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2019)

En el plan de marketing, se efectud la propuesta de crear una sucursal de la empresa en la

ciudad de Ambato. Para poder continuar con esta premisa, se procedié a indagar sobre las
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caracteristicas o perfil de los consumidores que se tendra tanto en la matriz como en el nuevo

punto de venta.

Se desarroll6 un estudio de mercado en relacion a la oferta y demanda, para Riobamba (matriz)
y Ambato (sucursal), es asi que se puede tener una idea de como esté funcionando la empresa en
su matriz y con lo que se va a encontrar al momento de incursionar ubicando la sucursal. Los
resultados que arrojo el estudio para Riobamba determinaron una demanda insatisfecha de
$782.311,63 y para Ambato $571.146,24. Existen clientes que necesitan una opcion diferente a
las que ya se encuentran en el mercado para adquirir sus productos, por tal motivo, la empresa

Creaciones Amiguitos debe lograr captar este segmento insatisfecho del mercado.

Durante esta seccion, se propuso un nuevo packing para poder trasladar el producto, con un
disefio atractivo para los clientes. Ademas, se establecio la forma de distribuir los productos por
medio de canales (directo, coto y largo) que facilitara a la empresa su forma de
comercializacion. Por otra parte, la publicidad es vital para el crecimiento de la empresa, es asi,
gue se plante6 un branding corporativo que sirva para mejorar la imagen empresarial. También,
se analizo el precio y se pudo ubicar un margen de ganancia para cada tipo de clientes. El
neuromarketing, fue utilizado para conocer el grado de aceptacion que tienen los clientes en
relacion a la marca de la empresa, la cual fue positiva para los intereses que persigue la

organizacion.

Finalmente, se formularon una serie de estrategias que ayuden a la empresa a impulsar sus
ventas, generar promociones, atender mas segmentos de mercado, implementar nuevos
productos, interactuar en redes sociales y mantener una buena relacion con sus clientes

buscando que se fidelicen con la empresa.
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4.3 Plan de Operaciones

4.3.1 Diagrama de flujo

A continuacion se presenta en la figura 75, el diagrama de flujo del proceso de adquisicion de
mercaderia por parte de la sucursal a la matriz, hasta llegar a exhibirse al cliente.

DIAGRAMA DE FLUJO DEL PROCESO DE ADQUISICION DE MERCADERIA

Matriz Ventas Sucursal
Venficar mercaderia en (P'ed.u:lude mercaderia a
stock = L la matriz
Requisre 51
mercaderia

- . A ¥
: /\ -
i} Solicitar - ..;_E:l:lsl:e_ - Entregar mercad

» mercaderia

Elabo linearnientos
Pedir los pi_'nduct-ns ) - pn;:ra cumpralr
requendes mercaderia

St w1 Realizo el pedido
k
¥ ar productos al
Fecibir mercaderia sistema informatico
[ Eeceptar productos ]
Devolver productos |« MO tProdooos en’ a1 'L
ten extada? Chicar o&di -
precios
[ Exhibir productos al
cliente

Figura 37-4: Diagrama del flujo del proceso
Fuente: Empresa Creaciones Amiguitos, (2019)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2019)
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La empresa al tener un diagrama de flujo se asegura que las actividades seran realizadas acorde
al cronograma previamente establecido, desarrollando a tiempo las tareas que la empresa
necesita a diario para su desarrollo comercial.

4.3.2 Equipo e instalaciones

Para el correcto funcionamiento de la empresa es Util el siguiente conjunto de equipos:

Tabla 36-4: Equipo e instalaciones Riobamba- Ambato

Equipo/Herramienta Matriz ~ Sucursal Marca

Computadora 3 1 Samsung

Impresora de Facturas 2 1 Epson

Impresora de Cédigos 2 1 Zebra Technologies Corporation
Data Fast 1 1 VeriFone

Flecha 3 1 Duodell

Maquina de precios 3 1 Mark 111 Fine

Lector de Codigos 2 1 Samsung

Pichincha Mi Vecino 2 - Smart POS Terminal

Fuente: Empresa Creaciones Amiguitos, (2019)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2019)

El mantenimiento que se debe realizar es al Equipo de Computacién, para que se actualice el
sistema de Inventarios y Facturacién, ademas de ubicar el antivirus correspondiente. Se lo hara
cada seis meses.

4.3.3 Proveedores

A continuacion, se detalla la lista de proveedores con los que la empresa matriz mantiene

relaciones comerciales:

Tabla 37-4: Proveedores y Cotizaciones

Materia Prima Proveedor Precio Calidad Proveedor
Gorras, baberos, ajuares. Pasa $ 800 Excelente X
Chambras Ternuritas $ 150 Buena X
Medias Roland $ 600 Excelente X
Pantalon y buzos Rancher’s $ 900 Muy buena X
Ternos casuales Anny & Danny $ 700 Excelente X
Ternos deportivos Bassuzz $ 840 Buena X
Monos, cobijas, guantes. Creaciones Edwin $ 650 Buena X
Cunas, coches Ebaby $ 700 Excelente X
Ternos deportivos Baddoo $675 Buena X
Licras de nifia Hoja Verde $ 850 Muy buena X
Calzado Bubble Gummers $ 1000 Excelente X
Ternos deportivos Betsly $ 765 Muy buena X

Fuente: Empresa Creaciones Amiguitos, (2019)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2019)

114



La sucursal tendré en su matriz el proveedor mas eficiente, ya que se hara transacciones internas

de la mercaderia, para poder abastecer los dos puntos de venta.

4.3.4 Capacidad instalada

Esto se debe a la acogida de productos en el mercado de acuerdo a las temporadas del afio,
donde los nifios son los mas beneficiados y es ahi cuando la empresa saca a relucir la mayor

cantidad y variedad de productos para atender la demanda que se instala en el mercado.

Estas cantidades reflejan el nimero de productos con los que va a contar la empresa en esas

épocas del afio:

Tabla 38-4: Capacidad Instalada de Planta

Periodo Cantidad de productos matriz Cantidad de productos sucursal
Carnaval 250 125
Dia del 400 200
nifio
Navidad 800 400

Fuente: Empresa Creaciones Amiguitos, (2019)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2019)

4.3.5 Manejo de inventarios

Los inventarios se realizardn acorde al programa informatico, Sistema de Inventario y
Facturacion, instalado en la computadora, cabe destacar que este sistema sera utilizado en los

dos puntos de venta.

En el cual cada vez que llegan los productos se los establece un cédigo, el mismo que servira
para poder ingresar la cantidad exacta de bienes que se adquirid y se guarda en la base de datos

del sistema.

Es asi que se puede determinar cuantos productos estan a disposicién de la empresa.
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4.3.6 Ubicacion empresa.

La sucursal estard ubicada en la provincia de Tungurahua, cantdn Ambato, especificamente en

las calles Cevallos y Francisco Flor.
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Figura 38-4: Localizacion de la sucursal de la empresa
Creaciones Amiguitos en la ciudad de Ambato
Fuente: Obtenido por Pagina Web, (2019)

4.3.7 Distribucion de la empresa.

. Instalaciones en la Nueva Sucursal

El prototipo de la sucursal se realizé con el programa 3DMAX para el recorrido virtual y en

ADOBE PHOTOSHOP para editar las imagenes.

Figura 39-4: Vision panoramica
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2019)
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Figura 40-4: Vestidores y bafios
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2019)

Figura 41-47: Caja registradora
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2019)

Figura 42-4: Zona bebes
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2019)

Figura 43-4: Zona nifios
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2019)
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Figura 44-4: Articulos de venta
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2019)
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Figura 45-4: Mostradores
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2019)
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Figura 46-4: Fachada
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2019)

Figura 47-4: Zona nifios
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2019)

En el plan de operaciones, se efectu6 un diagrama de flujo donde estdn plasmadas las
actividades que se deben realizar a diario, procurando que se cumpla el cronograma para que la
empresa pueda alcanzar sus objetivos.
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Por otra parte, se detall6 el equipo e instalaciones con las que cuenta la empresa para realizar
sus labores, donde se destaca la computadora, impresora de facturas y codigos, Data Fast que

sirve para agilizar el proceso comercial.

Posteriormente, se enuncia los proveedores con los que cuenta la matriz, los mas importantes
son: Pasa, Roland, Ebaby, Bubble Gummers y Rancher’s. Es fundamental mencionar que la

sucursal tendra en la matriz su principal proveedor.

En lo que respecta a la capacidad instalada, la empresa siempre se prepara de acuerdo a las
épocas del afio para atender la demanda que aumenta, estas temporadas son: Carnaval, Dia del

nifio y Navidad.

Finalmente, la empresa tiene un programa informatico denominado, Sistema de Inventario y
Facturacion, para poder tener una base de datos de los productos que existen tanto en la matriz y
en la sucursal. Por otra parte, mediante un programa 3DMAX, se realizo el recorrido virtual en
ADOBE PHOTOSHOP, para conocer como sera la sucursal.

4.4  Plan Organizacional.

4.4.1 Organigrama Empresarial.

La estructura organizacional percibe a la empresa como un sistema relacionado que contribuye a
incrementar la satisfaccion del cliente, se encuentra alineada con su direccionamiento
estratégico y modelo de gestion empresarial, determinando claramente su ordenamiento

organico a través de la identificacion de procesos, clientes, productos y/o servicios.

Este organigrama seré aplicado en la matriz y en también en la sucursal.

Directivos
|

Gerencia General

[ | |
Contabilidad Bodega Ventas

Sucursal Ambato

Figura 48-4: Organigrama empresarial
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2019)
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Tabla 39-4: Personal Activo en la empresa.

Personal Matriz Sucursal
Gerente General 1 1
Administradora 1 1
Contadora 1 1
Operarias 9 1
Total 12 4

Fuente: Empresa Creaciones Amiguitos, (2019)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2019)

A continuacion, se procede a describir las responsabilidades y funciones de los trabajadores que

seran aplicados para los empleados de la matriz y la sucursal.

Tabla 40-4: Funciones del Gerente General

CREACIOARES MANUAL DE FUNCIONES
MASW] oo
= CcODIGO 001 FECHA: 01-01-2019
P
CARGO: Gerente
DEPENDENCIA: Gerencia General
MISION: Representar a la empresa y coordinar todos los recursos a través del proceso

de planeamiento, organizacién, direccion y control, a fin de lograr objetivos
establecidos.
RESPONSABILIDADES:
1.- Designar todas las posiciones administrativas y operativas.
2.- Realizar evaluaciones periddicas acerca del cumplimiento de las funciones de los diferentes
departamentos.
3.- Planear y desarrollar metas a corto y largo plazo junto con objetivos anuales y entregar las
proyecciones.
4.- Supervisar a las diferentes areas para asegurar el cumplimiento de los objetivos empresariales.
5.- Crear y mantener buenas relaciones con los clientes externos e internos para alcanzar el
funcionamiento eficiente de la empresa.
FUNCIONES:
1.- Cumplir con las politicas y estrategias emitidas por la gerencia de la empresa.
2.- Disefiar, implementar y evaluar los proyectos, las estrategias y los cursos alternativos de accién para el
crecimiento de la compafiia.
3.- Controlar y dirigir las actividades generales y modulares de la empresa.
4.- Establecer objetivos y planes con las diferentes areas.
5.- Representar a la empresa.
6.- Vigilar el buen funcionamiento de todas las areas de la empresa.
7.- Realizar evaluaciones periddicas acerca del cumplimiento de las funciones de la empresa.
8.- Buscar mecanismos de capitalizacion, como compras, ventas e inversiones para obtener mayor capital.
9.- Aprobar proyectos y tomar las decisiones mas importantes.
10.- Buscar mejoras constantes en la empresa.

Revisado por: Margarita Orozco Aprobado por: Ing. Veronica Llamuca

Fuente: Empresa Creaciones Amiguitos, (2019)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2019)
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Tabla 41-4: Funciones de la Administradora.

cREACIORES MANUAL DE FUNCIONES
MAOWI oD

CODIGO 002 FECHA: 01-01-2019
3
CARGO: Administradora — Contadora
DEPENDENCIA: Departamentos de Administracion y Contabilidad
MISION: Administrar y controlar los recursos financieros, humanos, tecnoldgicos,

logisticos y de infraestructura de la empresa.

RESPONSABILIDADES:

1. Realizar los reportes de gestién financiera mediante la correcta aplicacion, ejecucion y
contabilizacion.

2. Realizar las adquisiciones de insumos y materiales que requieren las diferentes areas de la
empresa.

3. Mantener la infraestructura, contratacion y despliegue de los servicios generales para el
adecuado funcionamiento de las diferentes areas de la empresa.

4. Formular y velar por el cumplimiento de la politica de recursos humanos, que incluye los
procesos de contratacion, capacitaciones, registro de informacién de empleados, vacaciones y
feriados, calificaciones y desvinculaciones.

FUNCIONES:

1. Organizar, dirigir, coordinar y controlar todas las actividades administrativas y financieras.

2. Vigilar la incorporacién de los procesos especificos de control interno, dentro de los sistemas
de presupuesto, de determinacién y recaudacion de los recursos financieros y contables.
Asegurar el funcionamiento de control interno administrativo y Financiero.

4. Adoptar medidas correctivas para el mejoramiento de los sistemas de administracion
financiera.

5. Entregar con oportunidad la informacion financiera requerida, a los distintos grados
gerenciales internos, asi como los organismos de control.

6. Asesorar la maxima autoridad o titular para la adopcion de decisiones en materia financiera,

7. Cumplir y hacer cumplir las disposiciones legales, reglamentarias, las politicas y normas
pertinentes relacionadas con sus funciones, asi como supervisar la labor y la calidad ética y
profesional del personal de la empresa.

8. Asegurar la liquidacion y cancelacion oportuna de toda obligacion.

Revisado por: Margarita Orozco Aprobado por: Ing. Verénica Llamuca

Fuente: Empresa Creaciones Amiguitos, (2019)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2019)
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Tabla 42-4: Funciones del area de ventas

cuEacionss MANUAL DE FUNCIONES
MOV O

‘e CcODIGO 003 FECHA: 01-01-2019

S

CARGO: Vendedores

DEPENDENCIA:  Areade Ventas

MISION: Orientados a: Comercializacion de bienes y servicios, seleccién y control de

status y tipos de clientes, definir coordinar estrategias a nivel de clientes

potenciales y promover las ventas.

RESPONSABILIDADES:

1. Vender en volumen.

2. Vender la gama completa.

3. Vender el precio.

4. Vender los plazos de pago.

5. Consolidar fidelidad.

6. Cuidar laimagen de la empresa y Vender la Marca.

FUNCIONES:

1. Desarrollo y manipulacién del producto.

2. Distribucién fisica de los productos.

3. Implementar estrategias de ventas que le ayuden a fijar objetivos para decidir con
anticipacion las actividades que realizara.

4. Establecer un nexo entre el cliente y la empresa.

5.  Comunicar adecuadamente a los clientes la informacion que la empresa preparo para ellos
acerca de los productos que comercializa.

6. Contribuir a la solucion de problemas.

7. Asesorar a los clientes acerca de como los productos que ofrecen pueden satisfacer sus
necesidades y deseos y como utilizarlos apropiadamente.

8. Administrar su territorio 0 zona de ventas, asumiendo la administracion de ese territorio o
grupo de clientes que se le asigno.

9. Integrarse a las actividades de mercadotecnia de la empresa que representa.

10. Proponer, desarrollar e implementar metas y objetivos propios para cumplir con las
expectativas personales como también las metas de la empresa.

11. Dirigir al cliente de la mejor manera haciéndolo sentir comodo.

Revisado por: Margarita Orozco Aprobado por: Ing. Veronica Llamuca

Fuente: Empresa Creaciones Amiguitos, (2019)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2019)
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Tabla 43-4: Funciones de las operarias.

CREAGISGAES MANUAL DE FUNCIONES
MASWS O

_a CODIGO 004 FECHA: 01-01-2019

CARGO: Operarias
DEPENDENCIA: Avrea de Operaciones
MISION: Las operarias llevan a cabo diferentes tareas en una empresa, como

manipular la maquinaria en las diferentes etapas y procesos que la empresa
desarrolla.

RESPONSABILIDADES:

Las tareas y obligaciones que se deben exigir al equipo de operarias, que influyen en los resultados y en

base a las que se pueden establecer objetivos y remuneraciones variables a las operarias son:

1. Llevar control e inventario de la mercaderia.
2. Mantener un stock para la venta y comercializacién de la empresa.
3. Realizar prototipos de las distintas tallas.
4. Recibir 6rdenes para empezar el disefio.
5. Reportar al encargado (administrador o Gerente General) los materiales necesarios para
expender el producto.
6. Ser creativo para el disefio y exhibicién de las prendas.
7. Cumplir con los pedidos en tiempo, cantidad, calidad y bajo el costo propuesto.
8. Verificar que la empresa este en dptimas condiciones.
FUNCIONES:
1. Seleccionar la mercaderia de mejor estado para la venta.
2. Ordenar y limpiar la mercaderia para su exhibicién al publico.
3. Limpiar la maquinaria usada en las labores.
4. Control de las maquinas.
5. Proponer sistemas de venta que beneficien a la empresa.
6. Realizar de forma adecuada y 6ptima las diferentes operaciones que desempefia.
7. ldentificar las especificaciones y requerimientos del cliente, tomando en cuenta el manejo de
materiales de la empresa.
8. Capaz de manejar ideas para implementar en papel sus ideas.
Revisado por: Margarita Orozco Aprobado por: Ing. Veronica Llamuca

Fuente: Empresa Creaciones Amiguitos, (2019)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2019)

Mediante este manual de funciones la empresa conseguira mejores resultados en los diferentes

departamentos, que aseguren que el plan de negocios se lleve a cabo con alto impacto en el

mercado y que se cumplan todas las directrices planteadas.
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Dichas personas estaran a cargo de capacitar a los empleados con el fin de mejorar la calidad de

los productos y aumentar el stock de la empresa para abastecer a los clientes.

4.4.2 Reclutamiento del personal.

El reclutamiento del personal se lo hard antes de que la empresa inicie sus actividades

comerciales en el nuevo punto de venta.

La convocatoria para el reclutamiento de personal se lo efectuara al darse este tipo de

inconvenientes:

o Por renuncias

o Por despidos

o Por abandono del trabajo

o Por malos comportamientos

o Por quejas de los clientes

o Por no rendir en el puesto de trabajo

Tabla 44-4: Reclutamiento del personal

Puesto Requisitos Actividades Jerarquia
Contador  Licenciatura en contabilidad. Controlar los procesos Rango medio
Experiencia un afio. contables de la empresa.
Conocimiento de estados
financieros.
Vendedor Licenciatura en relaciones Atender al cliente de forma Rango medio
comerciales o carreras afines. cordial y amable.

Experiencia de un afio en empresas
de comercializacidn de ropa.

Fuente: Empresa Creaciones Amiguitos, (2019)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2019)

El reclutamiento del personal se lo hara por los siguientes medios de comunicacion:

Tabla 45-4: Medios de Reclutamiento

Medio de Reclutamiento Costo

Periddico $ 25,00
Radio $80,00
Presupuesto Total $105,00

Fuente: Empresa Creaciones Amiguitos, (2019)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2019)

124



4.4.3 Seleccién del personal.

El proceso a seguir para seleccionar el personal es:

o Realizar la convocatoria en los periodicos: “La Prensa” de Riobamba y “El Heraldo” de

Ambato; ademas en las radios: “Tricolor” de Riobamba y “Alegria” de Ambato.

o Recibir las carpetas de los aspirantes.

o Calificar a los mejores postulantes.

o Llamar a la empresa a rendir las pruebas pertinentes.

o Las pruebas se la realizan en las instalaciones de la empresa, ademas el gerente sera

quien evalué a los aspirantes.
o No se tendra mayores costos puestos que las pruebas seran a modo de entrevista.

o Contratacion del personal

La empresa se desenvolvera con el siguiente tipo de contrato:

El contrato de tiempo fijo: Cuando las partes pueden determinar la duracién del contrato. La
duracion minima de estos contratos es un afio. Para dar por terminado el contrato de tiempo fijo,
la parte interesada debe avisar por escrito su interés de que el contrato termine, por lo menos un
mes antes de la fecha de terminacion del contrato original. Sin este aviso, el contrato se

prorrogara automaticamente.

Este tipo de contratos se los hara para el contador como para el vendedor. Ademas, si el

desemperio de los empleados asido de lo mejor se tratara de extender el contrato.

Otorgando los beneficios de ley que se merecen como lo son: los décimos sueldos, fondos de
reserva y asegurarse al IESS, claro esta en los tiempos establecidos en los que se pagan y de
acuerdo al tiempo en el que laboraron en la empresa.

4.4.4 Proceso de induccion.

El encargado de realizar el proceso de induccion sera el Gerente, quien dara a conocer los

siguientes aspectos:

o Presentacion del nuevo personal
. Presentacion de mision, vision y valores de la empresa
o Politicas y comportamientos dentro de la empresa
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o Caracteristicas del puesto en el que se va a desempefiar
o Llevar a cabo una capacitacion en general de todo lo que va a efectuar y asi mismo de

los equipos que tendra a cargo ocupar.

Esto se lo desarrollara mediante un paseo por la empresa en la cual en cada punto se hara énfasis

acorde a lo que se vaya explicando al nuevo personal.

4.45 Entrenamiento y capacitacion.

Los entrenamientos se realizaran en las instalaciones de la empresa, estas acciones se daran

cuando el personal ingrese a laborar por primera vez.

Tabla 46-4: Programa de Entrenamiento

Puesto Adiestramiento Costo

Contador Coordinar bien las cuentas de la empresa, tanto ingresos El entrenamiento durard
COMO egresos. una semana y el costo sera
Realizar al detalle todos los libros de la empresa. el salario de este

empleado.
Vendedor Ubicar bien los cddigos, precios y etiquetas en los productos.  El entrenamiento durard
Cambiar cada semana los maniquies. una semana y el costo sera
Arreglar las perchas y mantener en orden los productos. el salario de este

empleado.

Fuente: Empresa Creaciones Amiguitos, (2019)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2019)

446 Aspectos Fiscales a considerar.

Para poder iniciar como persona natural se debe obtener los siguientes requisitos:

Identificacion del contribuyente

Original de la cedula de identidad y papeleta de votacion.
o Correo electronico.

o NUmero de teléfono celular y/o convencional.

Para identificar la ubicacion del domicilio y/o del establecimiento:

o Presentacion del original de la planilla o factura de servicios basicos
. Agua

o Luz

. Television o Internet

o Teléfono
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o Codigo CUEN (Cddigo Unico Eléctrico Nacional) consta de 10 digitos

o Copia de facturas o estados de cuenta de otros servicios.
o Copia contrato de arriendo o factura de arriendo
o Copia de impuesto predial o patente municipal o permiso de bomberos.

Por otra parte, también se debe tener en cuenta estos pasos para legalizar la empresa:

o Elaboracion de un acta constitutiva de la empresa Creaciones Amiguitos.

o El documento de constitucion de la empresa debe ser abalizado por un notario.
o Obtener los permisos municipales como el IRM.

o Sacar el RUC, con el que se desempefiara la empresa.

o Obtener los permisos de bomberos.

o Obtener la patente municipal.

4.4.7 Estrategias Organizacionales.

. Ambiente laboral

Estar en el trabajo todos los dias genera tension, malos entendidos, problemas, sin embargo, el
gerente tiene como reto crear un ambiente laboral de armonia en el cual todos los empleados se

sientan comodos.

Tabla 47-4: Estrategia para el ambiente laboral
ESTRATEGIA N° 08

Ambiente | aboral

DESCRIPCION Generar un ambiente de trabajo placentero que motive a los empleados
a esforzarse por la empresa.

OBJETIVO Buscar el compafierismo y empoderamiento de los empleados en
relacion a la empresa.

RESPONSABLE Creaciones Amiguitos

TACTICA Incorporar charlas de motivacion.

FRECUENCIA Cada semana.

ALCANCE Tener una buena relacion de compafieros dentro de la empresa.

DESARROLLO DE LA Cada dia lunes antes de empezar la jornada laboral, realizar una charla
TACTICA de 10 minutos motivando al personal.

Fuente: Empresa Creaciones Amiguitos, (2019)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2019)
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Figura 49-4: Capacitacion del ambiente laboral
Fuente: Empresa Creaciones Amiguitos, (2019)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2019)

Tabla 48-4: Plan de accidn ambiente laboral
Plan de Accion Estrategia N° 08

Actividad Tiempo Responsable Costo
Charlas de motivacion Cada  semana  se Gerente No tiene costo ya que
al personal. realizara con el fin de lo haré el gerente.

tener un ambiente
laboral excelente.

Fuente: Empresa Creaciones Amiguitos, (2019)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2019)

. Comunicacioén interna

Dentro de la empresa se debe mantener una comunicacion efectiva la cual ayude a desarrollar de
mejor manera las actividades cotidianas de la empresa, con el fin de tener una buena relacién

entre compafieros y que los objetivos de la empresa se cumplan.

Tabla 49-4: Estrategia de comunicacion interna
ESTRATEGIA N° 09

Comunicacién Interna

DESCRIPCION Implementar un proceso de comunicacion integral efectivo, a nivel
interno

OBJETIVO Mantener una comunicacion en la que todos colaboren y puedan ayudar
al crecimiento de la empresa.

RESPONSABLE Creaciones Amiguitos

TACTICA Incorporar un mecanismo de comunicacion efectiva en la empresa.

FRECUENCIA Todo el afio.

ALCANCE Tener una comunicacidn excelente entre departamentos de la empresa.

DESARROLLO DE LA Mediante impresos donde se detalle cada aspecto que la empresa
TACTICA solicita para avanzar en las actividades diarias.

Fuente: Empresa Creaciones Amiguitos, (2019)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2019)
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Figura 50-4: Estrategia de comunicacion interna
Fuente: Empresa Creaciones Amiguitos, (2019)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2019)

Tabla 50-4: Plan de accion a la estrategia de comunicacion interna

Plan de Accion Estrategia N° 09

Actividad Tiempo Responsable Costo
Dar a conocer a los empleados  Todos los dias laborablesy ~ Gerente No tiene costo ya
las actividades a desarrollar de acuerdo a las que lo hard el
diariamente  mediante  un actividades a realizar. gerente.

comunicado impreso.
Fuente: Empresa Creaciones Amiguitos, (2019)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2019)

o Capacitaciones laborales

Capacitar al personal es algo que sin lugar a dudas se debe realizar, para ello se propone hacerlo
dos veces en el afio, en temas de vital importancia y en los cuales muestren falencias los

empleados.

Tabla 51-4: Estrategia de capacitacion laboral
ESTRATEGIA N° 10

Capacitaciones Laborales

DESCRIPCION Implementar capacitaciones para el crecimiento profesional del
empleado.

OBJETIVO Brindar capacitaciones que mejore el desempefio de los empleados.

RESPONSABLE Creaciones Amiguitos

TACTICA Exponer conferencias en temas puntuales en las cuales los empleados
sienta que necesitan ayuda.

FRECUENCIA Cada seis meses.

ALCANCE Tener empleados competentes al servicio de la empresa.

DESARROLLO DE LA Las conferencias se las haran en temas en los cuales los empleados
TACTICA tengan falencias y necesiten ser aclaradas.

Fuente: Empresa Creaciones Amiguitos, (2019)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2019)
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Figura 51-4: Estrategia de capacitacion laboral
Fuente: Empresa Creaciones Amiguitos, (2019)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2019)

Tabla 52-4: Plan de accion a la estrategia de capacitacion laboral
Plan de Accion Estrategia N° 10

Actividad Tiempo Responsable Costo
Ayudar al Las capacitaciones  Gerente La conferencia tiene un
mejoramiento seran dos veces durante costo de $100,00.

profesional de los el afio.
empleados  mediante
capacitaciones.

Fuente: Empresa Creaciones Amiguitos, (2019)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2019)

En este apartado, se efectud la estructura organizacional para la matriz y sucursal, que permita

tener un orden entre las diferentes areas.

Por otra parte, se implementd un manual de funciones que describa las actividades primordiales
a realizar durante la jornada laboral. Es decir, se elabord una guia para gerente, contadora,

vendedores y operarias. Esto servira para mejorar el rendimiento de los empleados.

También, se procedi6 a detallar el proceso para reclutar personal, los cuales se daran a conocer
por medio de periddico y radio. La seleccién es importante ya que se tomara en cuenta al

personal mas idéneo y capacitado.

Posteriormente, se realizara el contrato a tiempo fijo, ya que de esa forma la empresa trabaja.
Luego se debe seguir un curso de capacitacion, en el cual el empleado debe captar y entender lo

mas pronto posible todas las tareas que tiene que desarrollar.

Es esencial que la empresa tenga todos sus asuntos legales en orden, para poder incursionar con
la empresa de una forma correcta y estar trabajando bajo los parametros necesarios sin afectar a

ningun ente del estado.

Finalmente, se propuso estrategias organizacionales para que la empresa se desempefie mejor en

este campo. Las estrategias que se implementd tienen que ver con generar un ambiente laboral
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Optimo, implementar una comunicacion interna efectiva entre empleados y capacitaciones al

personal.

45 Plan Financiero.

En este apartado, se analiza el balance general y el estado de resultados de la matriz,
manteniendo sus valores, tal cual la contadora presenté al concluir el afio laboral 2018 y

lo que se obtuvo hasta el mes de marzo 2019. (Ver Anexo 5)

Ademaés, se elabord un balance general y un estado de resultados de la sucursal, con
todos los aspectos econémicos que conlleva la apertura de un nuevo punto de venta.
(Ver Anexo 6)

Finalmente, se realizd un informe consolidado, el cual menciona todas las actividades

econdmicas en las que incurri6 la empresa, a continuacion, se detalla:

45.1 Inventarios

La sucursal se manejé con un inventario inicial para poder arrancar sus funciones, ademas con

un inventario final, que seré lo que la empresa mantenga en bodega. (Ver Anexo 7)

45.2 Activos diferidos

Arriendo pre pagado:

Tabla 53-4: Arriendo pre pagado

Detalle Cantidad Costo unitario Costo total
Arriendo pre pagado 1 $1.000,00 $1.000,00
Total $1.000,00

Fuente: Empresa Creaciones Amiguitos, (2019)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2019)

Adecuaciones:

Tabla 54-4: Adecuaciones

Detalle Cantidad Costo unitario Costo total
Adecuaciones 50 $50,00 $2.500,00
Total $2.500,00

Fuente: Empresa Creaciones Amiguitos, (2019)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2019)
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Otros activos:

Tabla 55-4: Otros activos

Detalle Cantidad Costo unitario Costo total
Otros activos 1 $500,00 $500,00
Total $500,00

Fuente: Empresa Creaciones Amiguitos, (2019)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2019)

4.5.3 Activos fijos tangibles:

Equipo de computacion:

Tabla 56-4: Equipo de computacion

Detalle Cantidad Costo unitario Costo total
Computador 1 $850,00 $850,00
Impresora 1 $80,00 $80,00

Total $930,00

Fuente: Empresa Creaciones Amiguitos, (2019)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2019)

Tabla 57-4: Depreciacion acumulada equipo de computacion

Equipo de computacién $ 930,00
Vida atil 3
Valor residual $ 310,00
Ao Depreciacion anual Depreciacion acumulada Valor libros
0 $ 930,00
1 $ 310,00 $ 310,00 $ 620,00
2 3 310,00 $ 620,00 $ 310,00
3 8 310,00 $ 930,00 $ -
Fuente: Empresa Creaciones Amiguitos, (2019)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2019)
Equipo de oficina:
Tabla 58-4: Equipo de oficina
Detalle Cantidad Costo unitario Costo total
Teléfono 1 $35,00 $35,00
Impresora de c6digos 1 $280,00 $280,00
Maquina Datafast 1 $855,00 $855,00
Lector de codigos 1 $250,00 $250,00
Total $1.420,00

Fuente: Empresa Creaciones Amiguitos, (2019)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2019)
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Tabla 59-4: Depreciacion acumulada equipos de oficina

Equipos de oficina $ 1.420,00
Vida atil 3
Valor residual 3$ 473,33
ANO Depreciacién anual Depreciacion acumulada Valor libros
0 $ 1.420,00
1 $ 473,33 $ 473,33 $ 946,67
2 % 473,33 $ 946,67 $ 473,33
3 3 473,33 3$ 1.420,00 $ -
Fuente: Empresa Creaciones Amiguitos, (2019)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2019)
Muebles y enseres:
Tabla 60-4: Muebles y enseres
Detalle Cantidad Costo unitario Costo total
Escritorio 1 $150,00 $150,00
Sillas giratorias 1 $80,00 $80,00
Sillones 4 $100,00 $400,00
Archivador 1 $50,00 $50,00
Maniquies 4 $150,00 $600,00
Total $1.280,00
Fuente: Empresa Creaciones Amiguitos, (2019)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2019)
Tabla 61-4: Depreciacion acumulada muebles y enseres
Muebles y enseres $ 1.280,00
Vida atil 5
Valor residual 3 256,00
ANO Depreciacién anual Depreciacion acumulada Valor libros
0 $ 1.280,00
1 $ 256,00 3 256,00 $ 1.024,00
2 % 256,00 3$ 512,00 $ 768,00
3 3 256,00 3 768,00 $ 512,00
4 3 256,00 $ 1.024,00 $ 256,00
5 §$ 256,00 $ 1.280,00 $ -
Fuente: Empresa Creaciones Amiguitos, (2019)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2019)
45.4  Activos fijos intangibles:
Software disefio del sitio Web:
Tabla 62-4: Disefio del sitio Web
Detalle Cantidad Costo unitario Costo total
Software disefio pagina web 1 $1.500,00 $1.500,00
Total $1.500,00

Fuente: Empresa Creaciones Amiguitos, (2019)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2019)
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Fletes:

Tabla 63-4: Fletes

Costos indirectos

Costo Costo

Detalle Cantidad unitario mensual Costo anual
Fletes 12 $8,33 $100,00 $1.200,00
Total $100,00 $1.200,00
Fuente: Empresa Creaciones Amiguitos, (2019)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2019)
Suministros para empaquetamiento:
Tabla 64-4: Suministros para empaquetamiento
Detalle Cantidad Costo Costo Costo anual
unitario mensual
Fundas para
empaquetado 2.378 $0,10 $237,80 $2.853,60
Cart6n para envio 24 $1,00 $24,00 $288,00
Total $261,80 $3.141,60
Fuente: Empresa Creaciones Amiguitos, (2019)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2019)
456 Gastos:
Sueldos y salarios:
Tabla 65-4: Salario Vendedores
Cargo Vendedores
Remuneracion $400,00
13 sueldo $33,33
14 sueldo $32,83
Vacaciones $16,67
Fondos de reserva $33,33
Aporte patronal $44,60
Aporte IECE $2,00
Aporte SECAP $2,00
Total $564,77
Numero de empleados 2
Total mensual $1.129,53
Total anual $13.554,40

Fuente: Empresa Creaciones Amiguitos, (2019)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2019)
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Publicidad y propaganda:

Tabla 66-4: Publicidad y propaganda

Detalle Cantidad Costo unitario Costo Costo anual
mensual

Hosting 1 $15.00 $15.00 $180.00
Empaque de regalo 1.189 $0.50 $594.50 $7.134.00
Volantes publicitarios 83 $0.15 $12.50 $150.00
Tarjetas de presentacion 83 $0.13 $10.83 $130.00
Etiqueta del producto 2.378 $0.13 $309.14 $3.709.68
Spots publicitarios 30 $65.00 $1.950.00 $23.400.00
Banner publicitario 2 $50.00 $100.00 $1.200.00
Anuncio en el periédico 2 $12.50 $25.00 $300.00
Obsequios 4 $8.00 $32.00 $384.00
Premios 4 $8.00 $32.00 $384.00

Total $3.080.97 $36.971.68

Fuente: Empresa Creaciones Amiguitos, (2019)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2019)

Este valor sera el costo de la publicidad en el afio uno, para poder incursionar con un gran
impacto en el mercado, posteriormente se evaluara los periodos en los que se necesite retomar la

parte publicitaria de la empresa.

Gastos administrativos:
Sueldos y salarios:
Tabla 67-4: Salario Administrador General

Cargo Administrador General
Remuneracion $600,00
13 sueldo $50,00
14 sueldo $32,83
Vacaciones $25,00
Fondos de reserva $50,00
Aporte patronal $66,90
Aporte IECE $3,00
Aporte SECAP $3,00
Total $830,73
NUmero de empleados 1
Total mensual $830,73
Total anual $9.968,80

Fuente: Empresa Creaciones Amiguitos, (2019)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2019)

Tabla 68-4: Salario Auxiliar Contable

Cargo Auxiliar contable
Remuneracion $400,00
13 sueldo $33,33
14 sueldo $32,83
Vacaciones $16,67
Fondos de reserva $33,33
Aporte patronal $44,60
Aporte IECE $2,00
Aporte SECAP $2,00
Total $564,77
Numero de empleados 1
Total mensual $564,77
Total anual $6.777,20

Fuente: Empresa Creaciones Amiguitos, (2019)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2019)
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Arriendo:
Tabla 69-4: Arriendo

Detalle Costo mensual Costo anual
Arriendo $500,00 $6.000,00
Total $500,00 $6.000,00

Fuente: Empresa Creaciones Amiguitos, (2019)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2019)

Servicios basicos:

Tabla 70-4: Servicios basicos

Detalle Costo mensual Costo anual
Luz $100,00 $1.200,00
Agua $25,00 $300,00
Internet y teléfono $40,00 $480,00
Total $165,00 $1.980,00

Fuente: Empresa Creaciones Amiguitos, (2019)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2019)

Suministros de oficina:

Tabla 71-4: Suministros de oficina

Detalle Costo mensual Costo anual
Papel bond, resma $4,00 $48,00
Esferos $2,00 $24,00
Lépices $2,00 $24,00
Borradores $1,00 $12,00
Resaltadores $1,00 $12,00

Total $10,00 $120,00

Fuente: Empresa Creaciones Amiguitos, (2019)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2019)

Materiales de limpieza:

Tabla 72-4: Materiales de limpieza

Detalle Costo mensual Costo anual
Detergente (1 kg) $1,50 $18,00
Cloro $2,50 $30,00
Fundas de basura $1,00 $12,00
Desinfectante $5,00 $60,00
Jabdn de tocador $2,00 $24,00
Papel higiénico $3,00 $36,00
Escobas $1,00 $12,00
Trapeadores $1,00 $12,00

Total $17,00 $204,00

Fuente: Empresa Creaciones Amiguitos, (2019)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2019)
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Mantenimiento de equipo:

Tabla 73-4: Mantenimiento de equipo

Detalle Costo mensual Costo anual
Mantenimiento de equipo $10,00 $120,00
Total $10,00 $120,00
Fuente: Empresa Creaciones Amiguitos, (2019)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2019)
Seguros:
Tabla 74-4: Seguros
Detalle Costo mensual Costo anual
Seguros $107,73 $1.292,76
Total $107,73 $1.292,76

Fuente: Empresa Creaciones Amiguitos, (2019)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2019)

45.7 Capital de trabajo:

Operativo:

Tabla 75-4: Capital de trabajo operativo

Detalle Costo mensual Costo bimestral
Costo de mercancias $32.333,88 $64.667,76
Costos indirectos $361,80 $723,60
TOTAL $32.695,68 $65.391,36

Fuente: Empresa Creaciones Amiguitos, (2019)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2019)

Administrativo:

Tabla 76-4: Capital de trabajo administrativo

Detalle Costo mensual Costo bimestral

Salarios ventas $1.129,53 $2.259,07
Publicidad $3.244,97 $6.489,95
Salarios administrativos $1.395,50 $2.791,00
Arriendo $500,00 $1.000,00
Servicios basicos $165,00 $330,00
Materiales y suministros $10,00 $20,00
Materiales de limpieza $17,00 $34,00
Mantenimiento de equipo $10,00 $20,00
Seguros $107,73 $215,46
TOTAL $6.579,74 $13.159,47

Fuente: Empresa Creaciones Amiguitos, (2019)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2019)

137



Plan de inversiones:

Tabla 77-4: Plan de inversiones de la sucursal

Cuenta Valor
Activo fijo
Equipos de computacion $930,00
Equipo de oficina $1.420,00
Muebles y enseres $1.280,00
Total activo fijo $3.630,00
Activo diferido
Garantia arriendo $1.000,00
Adecuaciones $2.500,00
Tasas y permisos $500,00
Disefio pagina web $1.500,00
Total activos diferidos $5.500,00
Capital de trabajo
Operativo $65.391,36
Administracién y ventas $13.159,47
Total capital de trabajo $78.550,83
Total $87.680,83

Fuente: Empresa Creaciones Amiguitos, (2019)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2019)

45.8 Financiamiento de la inversion:

El financiamiento de la inversion se realizard, a través de un crédito de la Corporacion
Financiera Nacional (CFN), que en sus politicas establece que cubre hasta el 70% del
financiamiento requerido, a una tasa de interés del 9,33% anual, orientado al emprendimiento,

con pagos en periodos semestrales.

Tabla 78-4: Financiamiento de la inversion

Tipo de financiamiento Monto Porcentaje
Propio $26.304,25 30%
Crédito CFN $61.376,58 70%

Fuente: Empresa Creaciones Amiguitos, (2019)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2019)
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Tabla de amortizacion del crédito:

Tabla 79-4: Tabla de amortizacién del crédito

9.33% tasa de interés monto  $61.146.98
N= 10
Periodo Capital Interés Pago capital Cuota Final
0 $61.146.98
1 $61.146.98 $5.705.01 $3.961.76 $9.666.77 $57.185.22
2 $57.185.22 $5.335.38 $4.331.39  $9.666.77  $52.853.83
3 $52.853.83 $4.931.26 $4.735.51  $9.666.77  $48.118.33
4 $48.118.33 $4.489.44 $5.177.33 $9.666.77 $42.940.99
5 $42.940.99 $4.006.39 $5.660.38 $9.666.77 $37.280.62
6 $37.280.62 $3.478.28 $6.188.49 $9.666.77 $31.092.12
7 $31.092.12 $2.900.90 $6.765.88 $9.666.77 $24.326.25
8 $24.326.25 $2.269.64 $7.397.13 $9.666.77 $16.929.11
9 $16.929.11 $1.579.49 $8.087.29 $9.666.77 $8.841.83
10 $8.841.83 $824.94 $8.841.83 $9.666.77 (%0.00)
TOTAL $35.520.74 $61.146.98  $96.667.72

Fuente: Empresa Creaciones Amiguitos, (2019)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2019)
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Presupuesto de ingresos totales:

Tabla 80-4: Presupuesto de ingresos totales

. Ingresos Ingresos consumidor
Linea
detallistas final
Linea de bebé $84.999,60 $152.999,28
Linea de nifios $58.330,08 $104.994,14
Linea de nifias $50.673,60 $91.212,48
TOTAL $194.003,28 $302.205,90

Fuente: Empresa Creaciones Amiguitos, (2019)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2019)
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4.5.10 Proyeccion de ventas

Tabla 81-4: Proyeccion de ventas
PROYECCION DE VENTAS
Afio Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Riobamba $215.84559 $218.867.43 $225.038.61 $234.623.18 $248.040.58 $ 265.896.43
Ambato $349.205.90 $354.004.78 $364.078.84 $379.585.23 $401.29257  $430.180.68
Total $565.051.49 $572.962.21  $589.117.45 $614.208.40 $649.333.15 $ 696.077.11

Fuente: Empresa Creaciones Amiguitos, (2019)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2019)

Proyeccion de ventas
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Figura 52-4: Proyeccion de ventas
Fuente: Empresa Creaciones Amiguitos, (2019)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2019)

Andlisis: La empresa Creaciones Amiguitos, cada afio experimenta un incremento en sus
ventas, lo que beneficia al giro de negocio en el que se desempefia, ademas genera una

estabilidad econémica fortaleciendo la idea de incursionar en un nuevo punto de venta.

140



45.11 Estados financieros:

CREACIONES AMIGUITOS
RUC: 0602157133001
EL PRADO, PASAJE TRES 16 Y COLON
TEL: 03 2377-618
RIOBAMBA-ECUADOR
BALANCE GENERAL
L 31 DE MARZO DEL 2019

Expresado en ddélares de los Estados Unidos de Norteamérica

v

1 ACTIVO

1.1. ACTIVO CORRIENTE

1.1.1. EFECTIVOS Y EQUIVALENTES AL EFECTIVO
1.1.1.01 EFECTIVO

1.1.1.02 CAJA-BANCOS SUCUSAL AMBATO

1.1.1.03 BANCO PICHINCHA MATRIZ RIOBAMBA

1.1.1.04 BANCO PROCREDIT MATRIZ RIOBAMBA

1.1.1.05 BANCO SOLIDARIO MATRIZ RIOBAMBA

TOTAL EFECTIVO Y EQUIVALENTES AL EFECTIVO

1.1.3. INVENTARIOS MATRIZ RIOBAMBA

1.1.3.01 INVENTARIO DE MERCADERIAS MATRIZ RIOBAMBA
INVENTARIO DE MERCADERIAS SUCURSAL AMBATO

TOTAL INVENTARIOS

1.1.4 ACTIVOS POR IMPUESTOS CORRIENTES

1.1.4.01 IVA EN COMPRAS MATRIZ RIOBAMBA

1.1.4.02 IMPUESTO RETENIDO FUENTE MATRIZ RIOBAMBA

1.1.4.03 CREDITO TRIBUTARIO IVA POR ADQUISICIONES MATRIZ RIOBAMBA

1.1.4.04 CREDITO TRIBUTARIO IVA POR RETENCIONESMATRIZ RIOBAMBA
1.1.4.05 ANTICIPO IMPUESTO A LA RENTA MATRIZ RIOBAMBA

1.1.4.06 CREDITO TRIBUTARIO IMPUESTO A LA RENTA MATRIZ RIOBAMBA
TOTAL ACTIVOS POR IMPUESTOS CORRIENTES

1.1.5. ACTIVO DIFERIDO

1.1.5.01 ARRIENDO PREPAGADO SUCURSAL AMBATO
1.1.5.02 ADECUACIONES SUCURSAL AMBATO

1.1.5.03 OTROS ACTIVOS SUCURSAL AMBATO

TOTAL ACTIIVO DIFERIDO
TOTAL ACTIVO CORRIENTE

1.2 ACTIVO NO CORRIENTE

1.2.1 ACTIVO FIJO TANGIBLE

1.2.1.01 MAQUINARIA Y EQUIPO MATRIZ RIOBAMBA

1.2.1.02 DEPRECIACIACION ACUMULADA MAQUINARIA Y EQUIPO MATRIZ RIOBAMBA
1.2.1.03 VEHICULOS MATRIZ RIOBAMBA

1.2.1.04 DEPREACION ACUMULADA VEHICULOS MATRIZ RIOBAMBA

1.2.1.05 EDIFICIOS MATRIZ RIOBAMBA

1.2.1.06 EQUIPO DE COMPUTACION SUCURSAL AMBATO

1.2.1.07 DEPRECIACIACION ACUMULADA EQUIPO DE COMPUTO SUCURSAL AMBATO
1.2.1.08 EQUIPO DE OFICINA SUCURSAL AMBATO

1.2.1.09 DEPRECIACION ACUMULADA EQUIPO DE OFICINA SUCURSAL AMBATO
1.2.1.10 MUEBLES Y ENSERES SUCURSAL AMBATO

1.2.1.11 DEPRECIACION ACUMULADA MUEBLES Y ENSERES SUCURSAL AMBATO
TOTAL ACTIVO FIJO TANGIBLE

1.3 ACTIVO FIJO INTANGIBLE

1.3.1 SOFTWARE DISENO DE PAGINA WEB SUCURSAL AMBATO

TOTAL ACTIVO FIJO INTANGIBLE
TOTAL ACTIVO NO CORRIENTE
TOTAL ACTIVO

2. PASIVO
2.1 PASIVO CIRCULANTE
2.1.1. CUENTAS POR PAGAR
2.1.1.01 PROVEEDORES
2.1.1.02 UTILIDAD DE TRABAJADORES SUCURSAL AMATO
2.1.1.03 UTILIDAD DE TRABAJADORES MATRIZ RIOBAMBA
2.1.1.04 IMPUESTO A LA RENTA SUCURSAL AMBATO
2.1.1.05 IMPUESTO A LA RENTA MATRIZ RIOBAMBA

TOTAL CUENTAS POR PAGAR
2.1.2. IMPUESTOS POR PAGAR
2.1.2.01 RETENCIONES EN LA FUENTE 1%
2.1.2.05 IVA EN VENTAS
2.1.2.06 RETENCIONES IVA
2.1.2.07 ANTICIPO RENTA POR PAGAR

TOTAL IMPUESTOS POR PAGAR
2.1.3. LABORALES Y BENEFICIOS SOCIALES
2.1.3.02 IESS POR PAGAR MATRIZ RIOBAMBA
2.1.3.03 IESS POR PAGAR SUCURSAL AMBATO
TOTAL LABORALES Y BENEFICIOS SOCIALES
TOTAL PASIVO CIRCULANTE

2.2, PASIVOS NO CIRCULANTES
2.2.1. CUENTAS X PAGAR A L/P
2.2.1.01 PRESTAMO BANCARIO A L/P
2.2.1.02 PRESTAMO BANCARIO CFN SUCURSAL AMBATO

TOTAL PASIVO NO CIRCULANTE

TOTAL PASIVO

3 PATRIMONIO
3.1.1. CAPITAL
3.1.1.01 CAPITAL PAGADO MATRIZ RIOBAMBA

3.1.1.02 CAPITAL PAGADO SUCURSAL AMBATO
TOTAL CAPITAL

3.4. RESULTADOS

3.4.1. RESULTADOS DEL EJERCICIO ANTERIOR
3.4.1.01 PERDIDA ANOS ANTERIORES

3.4.2. RESULTADOS DEL EJERCICIO VIGENTE
3.4.2.01 UTILIDAD EJERCICIO ACTUAL

3.4.3. OTROS RESULTADOS INTEGRALES
3.4.3.01 OTROS RESULTADOS INTEGRALES

TOTAL RESULTADOS DEL EJERCICIO
TOTAL PATRIMONIO NETO

TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO

Figura 53-4: Balance General Consolidado
Fuente: Empresa Creaciones Amiguitos, (2019)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2019)
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$ 32.325.26
$11.494.52
$ 5.052.22
$ 12.598.49
$1.813.39

$ 73.825.75
$ 13.568.67

$ 860.00
$ 978.00
$ 8.143.99
$ 315.00
$ 1.730.40
$ 82.52

$ 12.000.00
$ 2.500.00
$ 10.500.00

$11.231.14
-$ 2.568.34
$ 60.271.07
-$ 32.777.78
$ 43.829.15
$ 930.00

-$ 310.00

$ 1.420.00
-$ 473.00

$ 1.280.00
-$ 256.00

$ 1500.0.00

$ 3.027.00
$ 5.369.90
$ 5.220.16
$ 6.694.46
$ 6.507.81
$ 26.819.33

$ 10.20

$ 3.012.00
$ 70.26

$ 183.00
$ 3.275.46

$ 949.56

$ 564.77
$ 1.514.33

$ 2.300.10
$ 53.052.29

$ 53.278.13
$ 9.876.54

-$ 51.362.10

$ 58.099.62

$ 115.010.75

$ 63.283.88

$ 87.394.42

$12.109.91

$ 25.000.00

$ 82.576.24

$ 1.500.00

$ 63.154.67

$121.748.27

$ 63.283.88

$ 187.788.21

$ 84.076.24

$ 271.864.45

$ 31.609.12

$ 55.352.39

184.902.94

271.864.45



Tabla 82-4: Balance General Proyectado

CREACIONES AMIGUITOS

ACTIVO
ACTIVO CORRIENTE
CAJA
INVENTARIOS

ACTIVOS POR IMPUESTOS CORRIENTES
ACTIIVO DIFERIDO
TOTAL ACTIVO CORRIENTE
ACTIVO NO CORRIENTE
ACTIVO FIJO TANGIBLE
ACTIVO FIJO INTANGIBLE
TOTAL ACTIVO NO CORRIENTE
TOTAL ACTIVO
PASIVO
PASIVO CIRCULANTE
CUENTAS POR PAGAR
IMPUESTOS POR PAGAR
LABORALES Y BENEFICIOS SOCIALES
TOTAL PASIVO CIRCULANTE
PASIVO NO CIRCULANTE
PRESTAMO BANCARIO A L/P
PRESTAMO BANCARIO CFN SUCURSAL
AMBATO
TOTAL PASIVO NO CIRCULANTE
TOTAL PASIVO
PATRIMONIO
CAPITAL
RESULTADOS DEL EJERCICIO
TOTAL PATRIMONIO NETO
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO

BALANCE GENERAL PROYECTADO
1 DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE

ANO 0

$ 63.283.88
$ 87.394.42
$ 12.109.91
$ 25.000.00
$187.788.21

$ 82.576.24
$ 1.500.00
$ 84.076.24
$271.864.45

26.819.33
3.275.46
1.514.33

31.609.12

2.300.10
53.052.29

& &H @ H HBH

55.352.39
86.961.51

©®H L H

63.154.67
$ 121.748.27
$ 184.902.94
$ 271.864.45

@ P B H & PP BHBH

&+ @ H HBH

&+ H BB ©+H &BH

ANO 1

64.169.85
88.617.94
12.279.45
25.350.00
190.417.24

83.732.31
1.521.00
85.253.31
275.670.55

27.194.80
3.321.32
1.535.53

32.051.65

$ -
43.102.23

43.102.23
75.153.88

64.038.84
136.477.84
200.516.68
275.670.55

ANO 2

$ 65.979.19
$ 91.116.61
$ 12.625.68
$ 26.064.77
$195.786.25

$ 86.093.22
$ 1.563.89
$ 87.657.11
$283.443.36

$ 27.961.59
$ 3.414.96
$ 1.578.83
$ 32.955.38

31.208.87

$

$

$ 31.208.87
$ 64.164.25
$ 65.844.47
$ 153.434.64
$ 219.279.11
$ 283.443.36

P P B R R e A

ANO 3

68.789.29
94.997.34
13.163.42
27.174.89
204.124.93

89.760.00
1.630.49
91.390.49
295.515.42

29.152.49
3.560.41
1.646.07

34.358.97

16.992.68

16.992.68
51.351.65

68.648.84
175.514.93
244.163.77
295.515.42

$

&~ &6 &8 HHPH @ hH BB @ P HPH

©“HH BB ©® &

ANO 4

72.723.14
100.429.95
13.916.19
28.728.94
215.798.23

94.893.10
1.723.74
96.616.84
312.415.07

30.819.63
3.764.02
1.740.20

36.323.86

36.323.86

72.574.66
203.516.54
276.091.20
312.415.06

ANO 5

77.958.31
107.659.67
14.917.99
30.797.07
231.333.03

101.724.23

1.847.82
103.572.06
334.905.09

P BH B B BH B PH

33.038.27
4.034.98
1.865.48

38.938.73

© B @ B HH

$ -
$ 38.938.73

$ 77.799.14
$218.167.21
$ 295.966.35
$ 334.905.08

Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2019)
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4.5.12 Estado de pérdidas y ganancias:

4.
4.1.
4.1.1.

4.1.1.01

4.1.1.06

5.1.01.03

5.1.01.01
5.1.01.05

5.1.03.05
5.1.01.02
5.1.01.04

5.1.
5.1.1.
5.1.1.07
5.1.1.08
5.1.1.09
5.1.1.13
5.1.1.14
5.1.1.15
5.1.1.17
5.1.1.18
5.1.1.19
5.1.1.21
5.1.1.23
5.1.1.28
5.1.1.29
5.1.1.31
5.1.1.32
5.1.1.36
5.1.1.07
5.1.1.08
5.1.1.09
5.1.1.13

4.1.2.02

5.1.3.
5.1.3.01
5.1.3.02

INGRESOS

INGRESOS OPERACIONALES

ORDINARIOS

VENTAS BRUTAS

VENTAS ALMACEN MATRIZ RIOBAMBA

VENTAS GRAVADAS CON IVA MATRIZ RIOBAMBA

VENTAS ALMACEN SUCURSAL AMBATO

VENTAS GRAVADAS CON IVA SUCURSAL AMBATO
DESCUENTO EN VENTAS MATRIZ RIOBAMBA

VENTAS NETAS

COSTO DE VENTAS

INVENTARIO INICIAL DE MERCADERIAS MATRIZ RIOBAMBA
INVENTARIO INICIAL DE MERCADERIAS SUCURSAL AMBATO
COMPRAS BRUTAS

COMPRAS ALMACEN MATRIZ RIOBAMBA

COMPRAS ALMACEN 0% MATRIZ RIOBAMBA

COMPRAS ALMACEN SUCURSAL AMBATO

TRANSPORTE DE MERCADERIA MATRIZ RIOBAMBA
DESCUENTO EN COMPRAS MATRIZ RIOBAMBA
DEVOLUCION EN COMPRAS MATRIZ RIOBAMBA
COMPRAS NETAS MATRIZ RIOBAMBA

MERCADERIAS DISPONIBLES PARA LA VENTA MATRIZ RIOBAMBA
INVENTARIO FINAL DE MERCADERIAS MATRIZ RIOBAMBA
INVENTARIO FINAL DE MERCADERIAS SUCURSAL AMBATO
GANANCIA BRUTA EN VENTAS

GASTOS OPERACIONALES

GASTOS Y COSTOS DE VENTA

OPERACIONALES

ORDINARIOS

SUELDOS Y SALARIOS MATRIZ RIOBAMBA
BONIFICACIONES 25% (ACTAS DE FINIQUITO) MATRIZ RIOBAMBA
VACACIONES MATRIZ RIOBAMBA

APORTE PATRONAL MATRIZ RIOBAMBA

IMPUESTOS, TASAS Y CONTRIBUCIONES MATRIZ RIOBAMBA
SEGURIDAD MATRIZ RIOBAMBA

COMBUSTIBLE Y LUBRICANTES MATRIZ RIOBAMBA
MANTENIMIENTO VEHICULOS MATRIZ RIOBAMBA
REPUESTOS Y ACCESORIOS MATRIZ RIOBAMBA
LIBRETINES MATRIZ RIOBAMBA

FORMULARIOS Y ESPECIES VALORADAS MATRIZ RIOBAMBA
SUMINISTROS DE OFICINA MATRIZ RIOBAMBA

UTILES DE ASEO MATRIZ RIOBAMBA

FUNDAS PLASTICAS MATRIZ RIOBAMBA

PUBLICIDAD MATRIZ RIOBAMBA

DEPRECIACION PPE MATRIZ RIOBAMBA

SUELDOS Y SALARIOS SUCURSAL AMBATO
ENVIO/FLETES SUCURSAL AMBATO

FUNDAS PLASTICAS SUCURSAL AMBATO

PUBLICIDAD SUCURSAL AMBATO

GASTOS ADMINISTRATTIVOS

ADMINISTRATIVOS

ORDINARIOS

SUELDOS SUCURSAL AMBATO

GENERALES ADMINISTRATIVOS SUCURSAL AMBATO
AMORTIZACIONES SUCURSAL AMBATO

DEPRECIACIONES SUCURSAL AMBATO

UTILIDAD NETA EN OPERACION

UTILIDAD NETA EN OPERACION

OTROS INGRESOS

INTERESES FINANCIEROS MATRIZ RIOBAMBA

OTROS EGRESOS

GASTOS FINANCIEROSMATRIZ RIOBAMBA

COMISIONES BANCARIAS MATRIZ RIOBAMBA

SERVICIOS BANCARIOS

INTERESES PRESTAMO BANCARIO SUCURSAL AMBATO
GANANCIA DEL PERIODO

15 % UTILIDAD DE TRABAJADORES

UTILIDAD ANTES IMPUESTO A LA RENTA

22 % IMPUESTO A LA RENTA

UTILIDAD LIQUIDA EJERCICIO

Figura 54-4: Estado de Pérdida y Ganancias consolidado.
Fuente: Empresa Creaciones Amiguitos, (2019)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2019)
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$ 215.845.59
$ 215.845.59

$ 349.205.90
$ 349.205.90

$132.813.99
$117.187.84
$3.521.99
$12.104.16

$578.13

$49.64

$1.712.46

$ 55.584.00
$ 772.00
$241.20

$6.753.46
$871.48
$ 187.56
$590.00
$ 1.220.00
$302.07
$163.10
$50.00
$120.00
$183.75
$870.00
$1.580.93

$ 22.168.80

$ 13.554.40

$ 1.200.00
$ 2.853.60
$52.494.08

$ 13.554.40
$9.716.76
$1.100.00
$1.039.33

$320.00

$87.00
$49.00
$8.324.29

$0.00

$ 43.870.00
$194.003.28

$ 131.630.02

$ 369.503.30
$ 73.825.75
$ 13.568.67

$161.760.43

$ 25.410.49

$ 320.00

$8.460.29

$13144.71

$ 16.387.07

$ 565.051.49
$ 282.108.88

$ 282.942.61
$187.170.92

$ 0.00
$ 95.771.69

$ 87.631.40

$ 74.486.69



Tabla 83-4: Estado de resultados Proyectado

CREACIONES AMIGUITOS

ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO
1 DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE

Afio 0

INGRESOS POR VENTAS

VENTAS NETAS $ 565.051.49
- COSTO DE VENTAS $ 282.108.88
= GANANCIA BRUTA EN VENTAS $ 282.942.61
- GASTOS OPERACIONALES $ 187.170.92

UTILIDAD NETA EN OPERACION $ 95.771.69
+ OTROS INGRESOS $ 320.00

GASTOS FINANCIEROSMATRIZ $ 8.460.29

RIOBAMBA

GANANCIA DEL PERIODO $ 87.631.40
- 15% UTILIDAD DE TRABAJADORES $ 13.144.71
= UTILIDAD ANTES IMPUESTO A LA $ 74.486.69

RENTA
- 22 % IMPUESTO A LA RENTA $ 16.387.07
= UTILIDAD LIQUIDA EJERCICIO $ 58.099.62

8 H @ HH PP PP HH

Afo 1

572.962.21
286.058.40
286.903.81
189.791.31
97.112.49
324.48
8.578.73

88.858.24
13.328.74
75.529.50

16.616.49
58.913.01

8 H @ HH PP PP HH

Afio 2

589.117.45
294.124.11
294.993.35
195.142.67
99.850.68
333.63
8.820.62

91.363.69
13.704.55
77.659.13

17.085.01
60.574.12

©“H B @ B PH R AR R R R e TR s

Afio 3

614.208.40
306.651.07
307.557.33
203.453.94
104.103.39
347.84
9.196.30

95.254.93
14.288.24
80.966.69

17.812.67
63.154.02

©“H B @ B PH LR R A R e TR

Afo 4

649.333.15
324.187.53
325.145.62
215.088.86
110.056.75
367.73
0.722.21

100.702.28
15.105.34
85.596.94

18.831.33
66.765.61

8 H © HH hH PP PP PHPB

Afio 5

696.077.11
347.525.02
348.552.08
230.572.60
117.979.48
394.20
10.422.08

107.951.60
16.192.74
91.758.86

20.186.95
71.571.91

Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2019)

NOTA: Se utiliza el 22% porque se trata de una microempresa y eso estipula la ley regulada por el SRI.
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4.5.13 Evaluacion financiera

4.5.13.1 Punto de equilibrio

Tabla 84-4: Costos fijos y variables

Cuentas Fijo

Variables

Costo primo
Inventario inicial
Costos indirectos
Total, costo primo
Gastos de operacion
Administrativos

Sueldos $72.330,00
Generales administrativos $9.716,76
Amortizacion $1.100,00
Depreciaciones $1.039,33
Total, gastos administrativos $84.186,09
Ventas
Sueldos 13.554,40
Publicidad $54.074,08
Total, gastos ventas $67.628,48
Financieros
Intereses préstamos $22.619,70
Total, gastos administrativos $22.619,70
Total $174.434,27

$237.873,28
$131.630,02
$369.503,30

$369.503,30

Fuente: Empresa Creaciones Amiguitos, (2019)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2019)

Punto de equilibrio en funcién de la capacidad instalada:

o CF
~ (VT-CV)*100
$174.434,72

P

PE=
($565.051,49 -$369.503,30)*100

PE=89%
Punto de equilibrio en funcion de los ingresos:

PE= CF
- IW

VT

174.434,27

1 369.503,30
"565.051,49

174.434,27

©1-0,3460
PE=$504.145,28

El punto de equilibrio se produce cuando la empresa trabaja a una capacidad del 89% y tiene

ventas por $504.145,28 ddlares.
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4.5.14 Flujo de caja:

Tabla 85-4: Flujo de caja

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5
ACTIVIDADES DE OPERACION
Cobros procedentes de las ventas de bienes y prestacion de servicios $ 572.962.21 $ 589.117.45 $ 614.208.40 $ 649.333.15 $ 696.077.11
Pagos a proveedores por el suministro de bienes y servicios $ 286.906.46 $ 295.855.99  $ 309.340.89 $ 327.953.00 $ 352.536.11
Otros pagos por actividades de operacion $ 10.590.06 $ 10.738.32 $ 11.041.10 $ 11511.35 $ 12.169.65
Intereses pagados $ 22.611.90 $ 2324946 $ 24.239.67 $ 25.625.87 $ 27.470.61
Impuestos a las ganancias pagados $ 13.202.27 $ 1338711 $ 13.764.57 $ 1435081 $ 15.171.49
Otras entradas (salidas) de efectivo $ 185.401.54 $ 192.911.10 $ 212.438.36 $ 228.227.55 $ 249.250.05
FLUJOS DE EFECTIVO PROCEDENTES DE (UTILIZADOS EN)
ACTIVIDADES DE OPERACION $ 54.249.98 $ 5297547 $ 43.383.81 $ 4166458 $ 39.479.20
ACTIVIDADES DE INVERSION
Adquisiciones de propiedades, planta y equipo $ 9.529.30 $ 10.970.24 $ 4.385.15 $ 6.249.19 $ 8394.23
Compras de activos intangibles $ 173.10 $ 4927  $ 77.56 $ 109.23  $ 145.82
FLUJOS DE EFECTIVO PROCEDENTES DE (UTILIZADOS EN)
ACTIVIDADES DE INVERSION $ 9.702.40 $ 11.019.51 $ 4.462.71 $ 635841 $ 8.540.05
ACTIVIDADES DE FINANCIAMIENTO
Financiacién por préstamos a largo plazo $ 12.250.16 $ 11.893.36 $ 14.216.19 $ 971.76 $ 1.293.22
Dividendos pagados $ 31.849.64 $ 15.964.96 $ 3.697.28 $ 27.832.17 $ 36.999.61
FLUJOS DE EFECTIVO PROCEDENTES DE (UTILIZADOS EN)
ACTIVIDADES DE FINANCIACION $ 44.099.80 $ 27.858.32 $ 10.518.91 $ 28.803.93 $ 38.292.83
INCREMENTO (DISMINUCION) NETO DE EFECTIVO Y
EQUIVALENTES AL EFECTIVO $ 447.79 $ 14.097.64 $ 28.402.20 $ 64.110.09 $ 69.231.97
EEE(I:(;I—[I)\(/DO Y EQUIVALENTES AL EFECTIVO AL PRINCIPIO DEL $ 63.283.88 $ 64.169.85 $ 65.979.19 $ 68.789.29 $ 72.723.14
EFECTIVO Y EQUIVALENTES AL EFECTIVO AL FINAL DEL $ 63731.67  $ 7826749  § 94.381.30  $ 132.899.38 $ 141.955.12

PERIODO

Fuente: Empresa Creaciones Amiguitos, (2019)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2019)
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4.5.15 Costo de oportunidad:

Tabla 86-4: Costo de oportunidad

Financiamiento CFN Financiamiento propio
70% 30%
Tasa Interés CFN Costo oportunidad accionistas
9,33% 15,00%
6,53% 4,50%

Fuente: Empresa Creaciones Amiguitos, (2019)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2019)

El costo de oportunidad para el desarrollo del plan de marketing es del 11,03%.

45.16 Valor actual neto:

VAN= -To+ Z il
A

_ (63.283,88) | (64.169,85)  (65.979,19) (68.789,29)  (72.723,14)
VAN=-145.223,22+ (140,11 + (1+0,11)2 " 1+0,117  (1+0,11)7 * (140,11

VAN=-145.223,22+70.245,11+79.063,67+90.235,19+104.426,99+122.542,72
VAN=$ 321.290,46
45.17 Tasa interna de retorno:

Para obtener el TIR, se efectué con la misma férmula del VAN, cambiando el factor i, es decir

la tasa de interés, para conocer un valor cercano positivo y un negativo.

Mediante los porcentajes del 50% y 20% se pudo localizar los valores deseados, para finalmente

interpolar dichos resultados y conseguir el valor del TIR.

e VAN 50%

(63.283,88) . (64.169,85) (65.979,19)_L(68.789,29)+(72.723,14)
(1+05)1 (14052 (1+05)°  (1+05)*  (1+0,5)

VAN= 145.223,22+42.189,25+28.519,93+19.459,39+13.588+9.576,71
VAN=-§ 31.799,94

VAN-145.223,22+

e VAN 20%

(63.283,88) . (64.169,85) | (65.979,19) , (68.789,29) | (72.723,14)
- + + + + +
VAN-145.223,22 (1+0,5)! (1+0,5)2 (1+0,5°  (1+0,5)* (1+0,5)°

VAN=145.223,22+52.736,57+44.562,39+38.182,40+33.173,85+29.225,79
VAN=$ 52.603,78
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e INTERPOLACION

20-50 3T
52.603,78-(-31.799,94)  52.603,78-0
30 20-TIR

84.403.72 52.603.78
30(52.603,78) 20-TIR
8440372 0

18.69=20-TIR
TIR=20+18.69
TIR=38.69%

4.5.18 Iindices financieros

La empresa “Creaciones Amiguitos”, en los ultimos afios de laborar en el mercado cosechd
algunos resultados que se deben tomar en cuenta al momento de tomar decisiones. Los indices
financieros que a continuacién se analizan sirven como punto de inflexién para conocer como la

empresa evoluciond en este lapso de tiempo.

e Cuota de mercado

Ventas totales de la empresa

Cuota de mercado= .
Ventas totales del competidor

$ 565051,49

Cuota de mercado= $319963.60
Cuota de mercado=1,76

Cuota de mercado=17%

Analisis: La cuota de mercado que se obtuvo en este indicador, da un buen augurio para la
empresa ya gue se tiene un 17% en relacion al principal competidor, lo que favorece a los

intereses de la empresa.

e Ratio contribucién volumen

. . ., Margen bruto total
Ratio Contribucién Volumen= ——m 120 0%
Ventas netas totales

$ 87631,40

*
$ 565051,49 100

Ratio Contribucién Volumen=

Ratio Contribucion Volumen=0,124

Ratio Contribucion Volumen=15,5%

Andlisis: Este indicador determina que la contribucion es de 12,4% que quiere decir que el ratio
de contribucion se incrementa en $0,12 centavos por cada $1,00 dolar que se aumente en las

ventas.
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e Rotacién ventas

) Ventas
Ratio Ventas=——
Activo total
$ 565051,49

$271864,45
Ratio Ventas=2,08

Ratio Ventas=

Analisis: Esto indica que en un 2,08 son las veces que rota un activo, es decir se vuelve

efectivo.

¢ Rentabilidad de ventas

. Ventas-Costo Ventas
Rentabilidad de ventas=

Ventas
$ 565051,49-$ 282108,88
$ 565051,49
$ 28294261
$ 565051,49

Rentabilidad de ventas=50%

Rentabilidad de ventas=

Rentabilidad de ventas=

Andlisis: La empresa tiene un margen bruto de ventas del 50%, es un porcentaje alentador

acorde al giro con el que se maneja la empresa.

Al finalizar el apartado financiero de la empresa Creaciones Amiguitos se puede determinar que
las ventas son de $565.051,49, lo que avala su utilidad liquida de $58.099,62, es decir, la
empresa tiene un margen de ganancias importantes. Por otro lado, su punto de equilibrio esta
generado por el 89% de capacidad de trabajo, que en valores es $504.145,28, entonces con ese

valor la empresa no tendra pérdida ni ganancia.

El VAN que la empresa obtuvo es de $321.290,46, ademas un TIR de 38,69%, lo que produce
una gran expectativa de poder incursionar con un nuevo punto de venta. Los ratios financieros
que se utiliz6 para poder diagnosticar el funcionamiento econdémico de la empresa son
alentadores, ya que al ubicar un nuevo punto de venta se mantiene la empresa con excelentes

datos financieros, que le permita seguir creciendo en el mercado.
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CONCLUSIONES

La fundamentacion tedrica fue esencial para poder efectuar la investigacion, puesto
que brind6 las pautas necesarias para poder estructurar un plan de negocios efectivo
que le genere a la empresa los réditos que anhela.

El estudio situacional permitié conocer que la empresa se encuentra en una etapa de
crecimiento constante, ya que su mayor fortaleza es el conocimiento y experiencia
que tiene en el mercado. Mientras que su debilidad es la falta de un manual de
funciones para que los empleados puedan cumplir a cabalidad con sus obligaciones
laborales. Ademas, determind la existencia de un mercado potencial insatisfecho, ya
que la empresa no ubicé estratégicamente su punto de venta, lo cual hace necesario
ubicar una sucursal. ElI proyecto busca posicionar a Creaciones Amiguitos en
Ambato Ciudadela Yahuira, donde existen las condiciones del mercado y la

industria propicias para el desempefio del negocio.

Al realizar el plan de negocios, se pudo desarrollar los diferentes apartados como lo
son: marketing, organizacional, administrativo y financiero, que permita corregir los
errores del pasado y proyectar al futuro una empresa sélida en todas sus areas. Por
este motivo se ejecutd nuevas estrategias, con el fin de posicionar la empresa en el
segmento deseado y ser reconocida como un ente importante, diferente vy
especializada en la comercializacién de ropa para bebes, nifios y nifias. También,
una de las claves del éxito para la empresa es lograr cumplir las expectativas de los
clientes en relacion al beneficio versus costo de los productos y servicios. El
cumplimiento de las expectativas genera la lealtad del cliente, por ende desenlaza en

un factor importante que es la publicidad boca a boca.

Finalmente, del analisis financiero se observo que para el escenario normal de
proyeccion entre los afios (2018-2023) se obtuvo un calculo del Valor Actual Neto
(VAN) de $321.290,46 y una Tasa de Retorno TIR de 38,69%, mostrando un amplio

margen de utilidad, que se profundiza con la apertura de un nuevo punto de venta.
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RECOMENDACIONES

La empresa debera tomar en cuenta todos los procesos necesarios de un plan de
negocios, para poder ejecutar todas sus actividades de una forma idonea, por tal
razon se debe analizar de manera cautelosa todas las decisiones administrativas y

financieras.

Creaciones Amiguitos, tiene que poner en marcha todos los apartados que presenta
el plan de negocios, ya que le brinda los ejes fundamentales para el desarrollo
empresarial y de esta forma consolidarse en el mercado, buscando siempre tener la
estabilidad econdmica y organizacional. La empresa necesita implementar una
sucursal en la ciudad de Ambato, ya que los estudios realizados permiten
incursionar en nuevos mercados, al existir una demanda insatisfecha, la cual se debe
mitigar ofreciendo todos los beneficios que presenta con el fin de crecer y ser un

referente a nivel nacional.

Creaciones Amiguitos trabajara conociendo el segmento de mercado que le espera
en la ciudad de Ambato, aplicando un plan de marketing persuasivo que le garantice
captar la mayor cantidad de clientes. En la parte operacional, debera determinar
correctamente todas las actividades que se deben realizar, es asi que un diagrama de
flujo con las labores diarias sera la mejor propuesta para buscar el crecimiento
empresarial, asi mismo el manual de funciones debe ser usado por todos los
departamentos de la empresa para poder desarrollar cada cargo de la forma correcta
optimizando tiempo y recursos. En la seccion organizacional, es fundamental tener
un organigrama bien estructurado que defina cada departamento con el que cuenta la

empresa y las actividades que debe ejercer.

Finalmente, en lo que respecta a la parte financiera de la empresa, es oportuno
revisar cada cuenta, balance general, estado de resultados e indices economicos para
identificar la rentabilidad que posee y de esta manera tomar las mejores decisiones

en beneficio de la organizacion.
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ANEXOS

Anexo A: Entrevista directivos

ESCUELA SUPERIOR POLITECNICA DE CHIMBORAZO

FACULTAD ADMINISTRACION DE EMPRESAS @’
ESCUELA INGENIERIA EN MARKETING MARKETING

ENTREVISTA A DIRECTIVOS

CREACIONES AMIGUITOS

Objetivo: Conocer la opinion de los directivos con respecto a la propuesta de una
sucursal.

1.- ¢Cuales son las principales fortalezas que tiene la empresa?



Anexo B: Encuesta clientes Ambato

ESCUELA SUPERIOR POLITECNICA DE CHIMBORAZO
FACULTAD ADMINISTRACION DE EMPRESAS
ESCUELA INGENIERIA EN MARKETING KT
ENCUESTA DIRIGIDA CLIENTES AMBATO
CREACIONES AMIGUITOS

MARKETING

Obijetivo: Conocer la opinion de los clientes de la provincia de Tungurahua, ciudad de Ambato,

con relacidn a la propuesta de un nuevo punto de venta.
Instrucciones: Marque con una X lo que considere correcto.

CUESTIONARIO

Datos Informativos:

EDAD: GENERO:
Afos Total
50— 25 MASCULINO
25-30 FEMENINO
30-35
Mas de 35

1.- Qué tipo de productos adquiere con mas frecuencia.

Tipo de Productos
Linea de Bebé
Linea de Nifio
Linea de Nifia

2.- Con qué frecuencia compra ropa para bebés y nifios.

Frecuencia de Compra
Cada tres meses
Cada seis meses

Cada Afio

Ocasiones Especiales

3.- Con qué personas suele ir a comprar ropa de bebes y nifios.

Consumidores
Amigos
Familiares
Pareja
Comparieros de Trabajo
Hijos




4.- Por qué motivo compra Ud. productos para bebés y nifios.

Motivo de Compra
Regalos
Compromisos Sociales
Moda
Uso Familiar

5.- Por qué factor adquiere ropa para bebés y nifios

Factor de Compra
Productos de calidad
Moda
Disefios
Gama extensa de productos
Variedad de tallas

6.- Cuanto dinero asigna Ud. para el consumo de ropa al mes.

Estimacién Econ6mica
De $50 a 100
De $101 a 150
De $151 a 200
Mas de 201

7.- A qué sector Ud. acudiria a comprar ropa de bebes y nifios.

Sector de Compra
Ingahurco
Simon Bolivar
Yahuira
Centro de la Ciudad
Primero de Mayo
Otros

8.- A qué tipo de lugar se acerca Ud. a comprar ropa de bebés y nifios.

Lugar de Compra
Boutique
Centro Comercial
Local Comercial
Tienda de Modas
Mercados Populares
Otros




9.- Por qué medios de comunicacion le gustaria recibir informacion de la empresa.

Medios de Comunicacion
Facebook

WhatsApp
Pagina Web

Prensa

Radio

TV
Otros

10.- Qué servicios adicionales quisiera que se presente en el nuevo punto de venta.

Servicios Adicionales
Pago con tarjeta de crédito
Wifi
Atencion Personalizada
Sala de Juegos
Vestidores
Parqueo
Guardias de Seguridad
Promociones
Otros




Anexo C: Encuesta empleados

FACULTAD DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS
ESCUELA DE MARKETING
ENCUESTA DIRIGIDA A EMPLEADOS

ESCUELA SUPERIOR POLITECNICA DEL CHIMBORAZO WT

MARKETING

CREACIONES AMIGUITOS

Obijetivo: Conocer la opinion de los empleados de la empresa Creaciones Amiguitos, para
determinar el grado de compromiso que tienen en sus labores diarias.

Instrucciones: Marque con una X lo que considere correcto.

CUESTIONARIO

Datos Informativos:

EDAD: GENERO:
ARos Total MASCUL INO
20 - 25
2530 FEMENINO
30-35
Mas de 35

1. ¢Cuantos afos lleva trabajando en la empresa?

ARos de Servicio
Menos de 1 afio
De 1 a 3 afios
De 4 a 6 afios
De 7 a mas

2. ¢CoOmo se siente en la empresa?

Coémodo
Estable
Satisfecho
Insatisfecho
Feliz

3. ¢Cual es su grado de satisfaccion con el sueldo que percibe?

Grado de Satisfaccion
Muy Satisfecho
Satisfecho
Neutro
Poco Satisfecho
Nada Satisfecho




4. ¢Lamaquinaria que posee la empresa es Gtil para sus labores?

Magquinaria Util

Siempre
Casi Siempre
Algunas
Veces
Nunca

5. ¢Cbémo recibe la informacion Ud. en la empresa?

Informacion
Disposiciones personales
Telefénicamente
Notas y Circulares Corporativas
Correo electronico
Redes sociales
Ninguna
Otros

6. ¢Conoce Ud. todas las funciones que debe realizar en la empresa?

SI
NO

7. ¢Ha recibido algun tipo de capacitacién por parte de la empresa?

Sl
NO

8. ¢Cree Ud. que el gerente realiza de buen trabajo para el desarrollo de la empresa?

SI
NO

9. Describa las fortalezas, debilidades que posee la empresa.

Fortalezas (Aspectos Positivos) Debilidades (Aspectos Negativos)




Anexo D: Encuesta clientes Riobamba

ESCUELA SUPERIOR POLITECNICA DEL CHIMBORAZO W
FACULTAD DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS ﬂ
ESCUELA DE MARKETING MaTERTING
ENCUESTA DIRIGIDA CLIENTES RIOBAMBA
CREACIONES AMIGUITOS

Obijetivo: Conocer el grado de satisfaccion de los clientes de la empresa Creaciones Amiguitos.
Instrucciones: Marque con una X lo que considere correcto.
CUESTIONARIO

Datos Informativos:

EDAD: GENERO:
Afios Total MASCULINO
20-25 FEMENINO
25-30
30-35
Mas de 35

1.- ¢ Reconoce la marca de la empresa?

S| CREACIONES

MOVl @9

I’ '}‘r

NO

2.- ¢Hace que tiempo usted adquiere productos de la empresa Creaciones Amiguitos?

ARo0s
Menos de 1 afio
De 1 a 3 afios
De 4 a 6 afios
De 7 a mas

3. ¢Con qué frecuencia usted adquiere productos de la empresa Creaciones Amiguitos?

Frecuencia de Compra
Diariamente

Semanalmente

Mensualmente

Semestralmente

Anual
Otros




4.- Cuénto dinero asigna Ud. para adquirir de ropa al mes.

Estimacién Econémica
De $50 a 100

De $101 a 150
De $151 a 200
Mas de 201

5.- ¢Por qué medios de comunicacion le gustaria recibir informacién de la empresa
Creaciones Amiguitos?

Medios de Comunicacion
Facebook

WhatsApp
Pagina Web
Prensa
Radio

TV

Otros

6.- ¢Cudl es el grado de satisfaccion que tiene Ud. con respecto a la empresa Creaciones
Amiguitos?

Grado de Satisfaccion
Muy Satisfecho

Satisfecho

Neutro
Poco Satisfecho
Nada Satisfecho

7.- ¢Qué es lo que mas le gusta de la empresa Creaciones Amiguitos?

Servicios

Productos de Calidad
Atencidn Personalizada
Ofertas

Descuentos

Innovacidn constante
Otros




8.- ¢ Qué aspectos debe mejorar la empresa?

Mejorar

Precios

Atencion al cliente

Variedad de productos

Implementar algin servicio
Disefio de interior
Otros

9.- ¢Le gustaria que la empresa opte por implementar una sucursal?

Sl
NO




Anexo E: Balance General "Creaciones Amiguitos"

r

1.

1.1.

1.1.1.
1.1.1.01
1.1.1.02
1.1.1.03
1.1.1.04

CREACIONES AMIGUITOS
RUC: 0602157133001
EL PRADO, PASAJE TRES 16 Y COLON
TEL: 03 2376-618
RIOBAMBA-ECUADOR
BALANCE GENERAL
AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2018
Expresado en ddélares de los Estados Unidos de Norteamérica

ACTIVO
ACTIVO CORRIENTE
EFECTIVOS Y EQUIVALENTES AL EFECTIVO

EFECTIVO $ 32.325.26
BANCO PICHINCHA $ 5.052.22
BANCO PROCREDIT $ 12.598.49
BANCO SOLIDARIO $1.813.39

TOTAL EFECTIVO Y EQUIVALENTES AL EFECTIVO

1.1.3.
1.1.3.01

INVENTARIOS
INVENTARIO DE MERCADERIAS $ 73.825.75

TOTAL INVENTARIOS

1.1.4.
1.1.4.01
1.1.4.03

1.1.4.05

1.1.4.06
1.1.4.07
1.1.4.08

ACTIVOS POR IMPUESTOS CORRIENTES

IVA EN COMPRAS $ 860.00
IMPUESTO RETENIDO FUENTE $ 978.00
CREDITO TRIBUTARIO IVA POR ADQUISICIONES $ 8.143.99
CREDITO TRIBUTARIO IVA POR RETENCIONES $ 315.00
ANTICIPO IMPUESTO A LA RENTA $ 1.730.40
CREDITO TRIBUTARIO IMPUESTO A LA RENTA $82.52

TOTAL ACTIVOS POR IMPUESTOS CORRIENTES

1.2.

1.2
1.2.1
1.2.3
1.2.6
1.2.7.01
1.2.7.02

2.1
2.1.1.
2.1.1.01

2.1.2.

2.1.2.01
2.1.2.05
2.1.2.06
2.1.2.07

2.1.3.
2.1.3.02

2.2.
2.2.1.
2.2.1.01

r

3.1.1.
3.1.1.01

3.4.
3.4.1.
3.4.1.01
3.4.2.
3.4.2.01
3.4.3.
3.4.3.01

TOTAL ACTIVO CORRIENTE
ACTIVO NO CORRIENTE
PROPIEDADES, PLANTA Y EQUIPO

MAQUINARIA Y EQUIPO $11.231.14
VEHICULOS $ 60.271.07
EDIFICIOS $ 43.829.15
DEPRECIACIACION ACUMULADA MAQUINARIA Y EQUIPO -$ 2.568.34
DEPREACION ACUMULADA VEHICULOS -$ 32.777.78

TOTAL PROPIEDADES, PLANTA Y EQUIPO
TOTAL ACTIVO NO CORRIENTE
TOTAL ACTIVO
PASIVO
PASIVO CIRCULANTE
CUENTAS POR PAGAR

PROVEEDORES $ 3.027.00
TOTAL CUENTAS POR PAGAR $ 3.027.00
IMPUESTOS POR PAGAR
RETENCIONES EN LA FUENTE 1% $ 10.20
IVA EN VENTAS $ 3.012.00
RETENCIONES IVA $ 70.26
ANTICIPO RENTA POR PAGAR $ 183.00
TOTAL IMPUESTOS POR PAGAR $ 3.275.46
LABORALES Y BENEFICIOS SOCIALES
IESS POR PAGAR $ 949.56
TOTAL LABORALES Y BENEFICIOS SOCIALES $ 949.56

TOTAL PASIVO CIRCULANTE
PASIVOS NO CIRCULANTES
CUENTAS XPAGAR A L/P
PRESTAMO BANCARIO A L/P $ 2.300.10
TOTAL PASIVO NO CIRCULANTE
TOTAL PASIVO
PATRIMONIO
CAPITAL
CAPITAL PAGADO $ 109.708.36
TOTAL CAPITAL
RESULTADOS
RESULTADOS DEL EJERCICIO ANTERIOR
PERDIDA ANOS ANTERIORES -$ 51.362.10
RESULTADOS DEL EJERCICIO VIGENTE
UTILIDAD EJERCICIO ACTUAL $ 34.801.13
OTROS RESULTADOS INTEGRALES
OTROS RESULTADOS INTEGRALES $ 115.010.75
TOTAL RESULTADOS DEL EJERCICIO
TOTAL PATRIMONIO NETO

TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO

Figura 55-4: Balance General Creaciones Amiguitos
Fuente: Empresa Creaciones Amiguitos, (2019)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2019)

$ 51.789.36

$ 73.825.75

$ 12.109.91

$ 79.985.24

$ 109.708.36

$ 98.449.78

$ 51.789.36

$ 137.725.02

$ 79.985.24

$217.710.26

$ 7.252.02

$ 2.300.10

$ 9.552.12

208.158.14

217.710.26



Anexo F: Estado de Resultados "Creaciones Amiguitos"

Ly

4. INGRESOS
4.1. INGRESOS OPERACIONALES
4.1.1. ORDINARIOS

VENTAS BRUTAS
4.1.1.01 VENTAS ALMACEN

VENTAS GRAVADAS CON IVA
4.1.1.06 - DESCUENTO EN VENTAS
VENTAS NETAS
5.1.01.03 - COSTO DE VENTAS

INVENTARIO INICIAL DE MERCADERIAS

COMPRAS BRUTAS
5.1.01.01 COMPRAS ALMACEN
5.1.01.05 COMPRAS ALMACEN 0%
5.1.03.05 + TRANSPORTE DE MERCADERIA
5.1.01.02 - DESCUENTO EN COMPRAS
5.1.01.04 - DEVOLUCION EN COMPRAS
COMPRAS NETAS

MERCADERIAS DISPONIBLES PARA LA VENTA
INVENTARIO FINAL DE MERCADERIAS

GANANCIA BRUTA EN VENTAS
- GASTOS OPERACIONALES

4

5. GASTOS Y COSTOS DE VENTA
5.1. OPERACIONALES
5.1.1. ORDINARIOS

5.1.1.07 SUELDOS Y SALARIOS

5.1.1.08 BONIFICACIONES 25% (ACTAS DE FINIQUITO)

5.1.1.09 VACACIONES
51.1.13 APORTE PATRONAL

51114 IMPUESTOS, TASAS Y CONTRIBUCIONES

5.1.1.15 SEGURIDAD

51.1.17 COMBUSTIBLE Y LUBRICANTES
5.1.1.18 MANTENIMIENTO VEHICULOS
51.1.19 REPUESTOS Y ACCESORIOS
51121 LIBRETINES

5.1.1.23 FORMULARIOS Y ESPECIES VALORADAS

5.1.1.28 SUMINISTROS DE OFICINA

5.1.1.29 UTILES DE ASEO

51.1.31 FUNDAS PLASTICAS

51.1.32 PUBLICIDAD

5.1.1.36 DEPRECIACION PPE

PERDIDA NETA EN OPERACION

OTROS INGRESOS

4.1.2.02 INTERESES FINANCIEROS

OTROS EGRESOS

5.1.3. GASTOS FINANCIEROS

5.1.3.01 COMISIONES BANCARIAS

5.1.3.02 SERVICIOS BANCARIOS
GANANCIA DEL PERIODO

+

$ 215.845.59
$ 215.845.59

$120.709.83
$117.187.84
$3.521.99
$578.13
$49.64
$1.712.46

$ 55.584.00
$772.00
$241.20

$ 6.753.46
$871.48
$ 187.56
$590.00

$1.220.00
$302.07
$163.10
$50.00
$120.00
$183.75
$870.00
$1.580.93
$22.168.80

$320.00

$87.00
$49.00

Figura 56-4: Estado de Resultados Creaciones Amiguitos

Fuente: Empresa Creaciones Amiguitos, (2019)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2019)

$0.00

$ 43.870.00

$ 119.525.86

$ 163.395.86
$73.825.75

$91.658.35

$320.00

$ 136.00

$ 215.845.59
$89.570.11

$126.275.48
$ 91.658.35

$34.617.13

$34.801.13



Anexo G: Inventario inicial y final de mercaderias

Tabla 87-4: Inventario inicial de mercaderia linea bebe

Producto Descripcion Cantidad Costo Total Cantidad  Total anual
mensual  unitario mensual anual
Conjunto Nifia Bassuzz talla 0-3; 3-6; 6-9; 9-12 6 por tallay 1 por color (6colores) 24 $12,00 $288,00 288 $3.456,00
Conjunto Nifio Bassuzz talla 0-3; 3-6; 6-9; 9-12 6 por tallay 1 por color (6colores) 24 $12,00 $288,00 288 $3.456,00
Mono Hormiguero mujer 0-3; 3-6; 6-9 9 por talla'y 1 por color (9 colores) 27 $7,50 $202,50 324 $2.430,00
Mono Hormiguero hombre 0-3; 3-6; 6-9 9 por tallay 1 por color (9 colores) 27 $7,50 $202,50 324 $2.430,00
Mono Edwin Térmico Talla Unica; 2 por color (6 colores) 12 $6,00 $72,00 144 $864,00
Mono ternuritas Peluche Talla tnica; 2 por color (6 colores) 12 $6,00 $72,00 144 $864,00
Mono Henry termino Talla tnica; 2 por color (6 colores) 12 $6,00 $72,00 144 $864,00
9 piezas (buso, vividi y pantalén) hombre Talla Unica; 2 por color (6 colores) 12 $6,50 $78,00 144 $936,00
9 piezas (buso, vividi y pantalén) mujer Talla Unica; 2 por color (6 colores) 12 $6,50 $78,00 144 $936,00
6 piezas (buso, vividi) hombre Talla tnica; 2 por color (6 colores) 12 $4,50 $54,00 144 $648,00
6 piezas (buso, vividi) mujer Talla Unica; 2 por color (6 colores) 12 $4,50 $54,00 144 $648,00
6 piezas (buso, pantalén) hombre Talla tnica; 2 por color (6 colores) 12 $4,50 $54,00 144 $648,00
6 piezas (buso, pantalén) mujer Talla Unica; 2 por color (6 colores) 12 $4,50 $54,00 144 $648,00
6 piezas (camisa, vividi) hombre Talla Unica; 2 por color (6 colores) 12 $4,50 $54,00 144 $648,00
6 piezas (camisa, vividi) mujer Talla Unica; 2 por color (6 colores) 12 $4,50 $54,00 144 $648,00
Chambra PASA 1B203 mujer Rn; 0-3; 3-6 6 por tallay 1 por color (6colores) 12 $20,00 $240,00 144 $2.880,00
Chambra PASA 1B203 hombre Rn; 0-3; 3-6 6 por tallay 1 por color (6colores) 24 $20,00 $480,00 288 $5.760,00
Buso PASA 1B126 mujer Rn; 0-3; 3-6 6 por tallay 1 por color (6colores) 24 $13,00 $312,00 288 $3.744,00




Buso PASA 1B126 hombre Rn; 0-3; 3-6

Pantalén PASA 1B133 mujer Rn; 0-3; 3-6

Pantalén PASA 1B133 hombre Rn; 0-3; 3-6

Vividi PASA 1B119 mujer Rn; 0-3; 3-6
Vividi PASA 1B119 hombre Rn; 0-3; 3-6

Camiseta PASA 1B128 mujer Rn; 0-3; 3-6

Camiseta PASA 1B128 hombre Rn; 0-3; 3-6

Body PASA 1B156 mujer Rn; 0-3; 3-6
Body PASA 1B156 Hombre Rn; 0-3; 3-6

Chambra Cuellos PASA 1B1287 mujer Rn; 0-3; 3-6

Chambra Cuellos PASA 1B1287 hombre Rn; 0-3; 3-6

Chambra Redondo PASA 1B1265 mujer Rn; 0-3; 3-6

Chambra Redondo PASA 1B1265 hombre Rn; 0-3; 3-6

Gorra PASA 1B189 mujer Rn; 0-3; 3-6
Gorra PASA 1B189 hombre Rn; 0-3; 3-6

6 por tallay 1 por color (6colores)

6 por talla'y 1 por color (6colores)

6 por tallay 1 por color (6colores)

6 por talla'y 1 por color (6colores)
6 por tallay 1 por color (6colores)

6 por tallay 1 por color (6colores)

6 por tallay 1 por color (6colores)

6 por tallay 1 por color (6colores)
6 por tallay 1 por color (6colores)

6 por tallay 1 por color (6colores)

6 por tallay 1 por color (6colores)

6 por tallay 1 por color (6colores)

6 por tallay 1 por color (6colores)

6 por tallay 1 por color (6colores)
6 por talla'y 1 por color (6colores)

24

24

24

24
24

24

24

24
24

24

24

24

24

24
24

$13,00

$13,00

$13,00

$8,50
$8,50

$9,50

$9,50

$7,50
$7,50

$7,50

$7,50

$7,50

$7,50

$5,50
$5,50

$312,00

$312,00

$312,00

$204,00
$204,00

$228,00

$228,00

$180,00
$180,00

$180,00

$180,00

$180,00

$180,00

$132,00
$132,00

288

288

288

288
288

288

288

288
288

288

288

288

288

288
288

$3.744,00

$3.744,00

$3.744,00

$2.448,00
$2.448,00

$2.736,00

$2.736,00

$2.160,00
$2.160,00

$2.160,00

$2.160,00

$2.160,00

$2.160,00

$1.584,00
$1.584,00




Babero pequefio PASA 1B1634 hombre Rn; 0-3; 3-6

Babero delantal PASA 1B12566 mujer Rn; 0-3; 3-6

Toalla de bafio PASA 1B12869
Pafialera Econémica

Pafialera Baby

Kunga de Bebé

Caja Baby Sayuri mujer

Caja Baby Sayuri hombre

Set de corta ufias Carlitos

Biberos Carlitos recién nacido
Biberon Carlitos 2 oz, 40z, 60z, 90z.
Set de cubiertos Carlitos

Shampoo Childys 150 ml 250ml
Talco Childys 150 ml 250ml

Tina de bebe torplast

Cuna Ebaby

Coche Ebaby

Mesa de comer Ebaby

Moisés de bebe Ebaby

Corre pasillos de bebe Ebaby

Media Roland de bebe 0-3; 3-6; 6-9; 9-12

Total

6 por tallay 1 por color (6colores)

6 por talla'y 1 por color (6colores)

Talla Unica; 2 por color (6 colores)
2 por color (6 colores)

2 por color (6 colores)

2 por color (6 colores)

Talla tnica; 2 por color (6 colores)
Talla tnica; 2 por color (6 colores)
2 por color (4 colores)

2 por color (4 colores)

2 por color (4 colores)

2 por color (4 colores)

2 por ml

2 porml

2 por color (4 colores)

2 por color (6 colores)

2 por color (6 colores)

2 por color (6 colores)

2 por color (6 colores)

2 por color (6 colores)

6 por tallay 1 por color (6colores)

24

24

12
12
12
12
12
12

32

12
12
12
12
12
24

974

$9,00

$8,00

$22,00
$8,50
$22,00
$16,00
$16,00
$16,00
$2,30
$1,10
$3,40
$4,60
$1,80
$1,44
$8,94
$185,67
$113,90
$108,07
$43,12
$48,90
$3,09

$941,83

$216,00

$192,00

$264,00
$102,00
$264,00
$192,00
$192,00
$192,00
$18,40
$8,80
$108,80
$36,80
$7,20
$5,76
$35,76
$2.228,04
$1.366,80
$1.296,84
$517,44
$586,80
$74,16

$14.166,60

288

288

144
144
144
144
144
144
96
96
384
96
48
48
48
144
144
144
144
144
288

11.688

$2.592,00

$2.304,00

$3.168,00
$1.224,00
$3.168,00
$2.304,00
$2.304,00
$2.304,00
$220,80
$105,60
$1.305,60
$441,60
$86,40
$69,12
$429,12
$26.736,48
$16.401,60
$15.562,08
$6.209,28
$7.041,60
$889,92

$169.999,20

Fuente: Empresa Creaciones Amiguitos, (2019)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2019)



Tabla 88-4: Inventario inicial de mercaderia linea de nifia

Producto Descripcion Cantidad Costo Total Cantidad  Total anual
mensual  unitario mensual anual

Abrigos ternurita talla 1,2,4,6,8,10 6 por tallay 1 por color (6colores) 36 $22,00 $792,00 432 $9.504,00
Pantalén jean Ranchers talla 1,2,4,6,8,10 6 por tallay 1 por color (6colores) 36 $17,00 $612,00 432 $7.344,00
Blusas Samantha talla 1,2,4,6,8,10 6 por tallay 1 por color (6colores) 36 $9,80 $352,80 432 $4.233,60
Deportivo betsly talla 1,2,4,6,8,10 6 por tallay 1 por color (6colores) 36 $16,00 $576,00 432 $6.912,00
Deportivo Badoo talla 1,2,4,6,8,10 6 por tallay 1 por color (6colores) 36 $14,00 $504,00 432 $6.048,00
Licra Hoja verde talla 1,2,4,6,8,10 6 por tallay 1 por color (6colores) 36 $19,00 $684,00 432 $8.208,00
Busos de algodon talla 1,2,4,6,8,10 6 por tallay 1 por color (6colores) 36 $2,35 $84,60 432 $1.015,20
Vestido Mayatex talla 1,2,4,6,8,10 6 por tallay 1 por color (6colores) 36 $17,00 $612,00 432 $7.344,00
Conjunto Any & Danny talla 1,2,4,6,8,10 6 por tallay 1 por color (6colores) 36 $36,85  $1.326,60 432 $15.919,20
Media Roland talla 1-2; 2-4; 4-6; 6-8; 8-10 6 por tallay 1 por color (6colores) 30 $3,04 $91,20 360 $1.094,40
Malla talla 1-2; 2-4; 4-6; 6-8; 8-10 6 por tallay 1 por color (6colores) 30 $2,10 $63,00 360 $756,00
Interiores talla 1,2,4,6,8,10 6 por tallay 1 por color (6colores) 36 $4,75 $171,00 432 $2.052,00
Zapato perfumando talla 18; 19;20;21;22;23 6 por tallay 1 por color (6colores) 36 $11,50 $414,00 432 $4.968,00
Zapato Bubble Gummers talla 18; 6 por tallay 1 por color (6colores) 96 $19,00  $1.824,00 1152 $21.888,00

Total 588 $203,79  $8.445,60 7.056 $101.347,20

Fuente: Empresa Creaciones Amiguitos, (2019)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2019)



Tabla 89-4: Inventario inicial de mercaderia linea de nifio

Producto Descripcion Cantidad  Costo Total Cantidad Total anual
mensual unitario  mensual anual

Camisa de color talla 00 6 por tallay 1 por color (6colores) 36 $5,00  $180,00 432 $2.160,00
Camisa de color talla 0 6 por talla'y 1 por color (6colores) 36 $5,50  $198,00 432 $2.376,00
Camisa de color talla 2 6 por tallay 1 por color (6colores) 36 $6,00  $216,00 432 $2.592,00
Camisa de color talla 4 6 por tallay 1 por color (6colores) 36 $6,50  $234,00 432 $2.808,00
Camisa de color talla 6 6 por tallay 1 por color (6colores) 36 $7,00  $252,00 432 $3.024,00
Camisa de color talla 8 6 por tallay 1 por color (6colores) 36 $7,50  $270,00 432 $3.240,00
Camisa de color talla 10 6 por tallay 1 por color (6colores) 36 $8,00  $288,00 432 $3.456,00
Abrigos ternurita talla 1,2,4,6,8,10 6 por tallay 1 por color (6colores) 36 $22,00 $792,00 432 $9.504,00
Pantal6n jean Ranchers talla 1,2,4,6,8,10 6 por tallay 1 por color (6colores) 36 $17,00 $612,00 432 $7.344,00
Busos Ranchers talla 1,2,4,6,8,10 6 por tallay 1 por color (6colores) 36 $9,80 $352,80 432 $4.233,60
Deportivo betsly talla 1,2,4,6,8,10 6 por tallay 1 por color (6colores) 36 $16,00 $576,00 432 $6.912,00
Deportivo Badoo talla 1,2,4,6,8,10 6 por tallay 1 por color (6colores) 36 $14,00 $504,00 432 $6.048,00
Capucha Ranchers talla 1,2,4,6,8,10 6 por tallay 1 por color (6colores) 36 $20,69 $744,84 432 $8.938,08
Busos de algodén talla 1,2,4,6,8,10 6 por tallay 1 por color (6colores) 36 $2,35 $84,60 432 $1.015,20
Pantalén deportivo talla 1,2,4,6,8,10 6 por tallay 1 por color (6colores) 36 $6,50 $234,00 432 $2.808,00
Conjunto Any & Danny talla 1,2,4,6,8,10 6 por tallay 1 por color (6colores) 36 $36,85 $1.326,60 432 $15.919,20
Zapato perfumando talla 18; 19;20;21;22;23 6 por talla'y 1 por color (6colores) 36 $11,50 $414,00 432 $4.968,00
Zapato Bubble Gummers 6 por tallay 1 por color (6colores) 96 $19,00 $1.824,00 1152 $21.888,00
Total 816 $238,38 $9.721,68 9.792  $116.660,16

Fuente: Empresa Creaciones Amiguitos, (2019)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2019)



Tabla 90-4: Inventario final de mercaderia linea de bebé

Producto Descripcion Cantidad Costo Total Cantidad  Total anual
mensual unitario mensual anual

Conjunto Nifia Bassuzz talla 0-3; 3-6; 6-9; 9-12 6 por talla y 1 por color (6colores) 3 $12,00 $36,00 36 $432,00
Conjunto Nifio Bassuzz talla 0-3; 3-6; 6-9; 9-12 6 por talla y 1 por color (6colores) 2 $12,00 $24,00 24 $288,00
6 piezas (buso, pantalén) hombre Talla Unica; 2 por color (6 colores) 1 $4,50 $4,50 12 $54,00
6 piezas (buso, pantalén) mujer Talla Unica; 2 por color (6 colores) 1 $4,50 $4,50 12 $54,00
6 piezas (camisa, vividi) hombre Talla Unica; 2 por color (6 colores) 1 $4,50 $4,50 12 $54,00
6 piezas (camisa, vividi) mujer Talla Unica; 2 por color (6 colores) 1 $4,50 $4,50 12 $54,00
Chambra PASA 1B203 mujer Rn; 0-3; 3-6 6 por talla y 1 por color (6colores) 1 $20,00 $20,00 12 $240,00
Chambra PASA 1B203 hombre Rn; 0-3; 3-6 6 por tallay 1 por color (6colores) 1 $20,00 $20,00 12 $240,00
Buso PASA 1B126 mujer Rn; 0-3; 3-6 6 por talla y 1 por color (6colores) 1 $13,00 $13,00 12 $156,00
Buso PASA 1B126 hombre Rn; 0-3; 3-6 6 por talla y 1 por color (6colores) 1 $13,00 $13,00 12 $156,00
Pantalon PASA 1B133 mujer Rn; 0-3; 3-6 6 por talla y 1 por color (6colores) 1 $13,00 $13,00 12 $156,00
Pantalon PASA 1B133 hombre Rn; 0-3; 3-6 6 por talla y 1 por color (6colores) 1 $13,00 $13,00 12 $156,00
Vividi PASA 1B119 mujer Rn; 0-3; 3-6 6 por talla y 1 por color (6colores) 1 $8,50 $8,50 12 $102,00
Vividi PASA 1B119 hombre Rn; 0-3; 3-6 6 por tallay 1 por color (6colores) 1 $8,50 $8,50 12 $102,00
Camiseta PASA 1B128 mujer Rn; 0-3; 3-6 6 por talla y 1 por color (6colores) 1 $9,50 $9,50 12 $114,00




Camiseta PASA 1B128 hombre Rn; 0-3; 3-6

Body PASA 1B156 mujer Rn; 0-3; 3-6

Body PASA 1B156 Hombre Rn; 0-3; 3-6

Chambra Cuellos PASA 1B1287 mujer Rn; 0-3; 3-6
Chambra Cuellos PASA 1B1287 hombre Rn; 0-3; 3-6
Chambra Redondo PASA 1B1265 mujer Rn; 0-3; 3-6
Gorra PASA 1B189 hombre Rn; 0-3; 3-6

Babero pequefio PASA 1B1634 mujer Rn; 0-3; 3-6
Babero pequefio PASA 1B1634 hombre Rn; 0-3; 3-6
Babero delantal PASA 1B12566 mujer Rn; 0-3; 3-6
Babero delantal PASA 1B12566 Hombre Rn; 0-3; 3-6
Toalla de bafio PASA 1B12869

Kunga de Bebé

Biberos Carlitos recién nacido

Biberon Carlitos 2 oz, 40z, 60z, 90z.

Media Roland de bebe 0-3; 3-6; 6-9; 9-12

Total

6 por talla y 1 por color (6colores)
6 por talla y 1 por color (6colores)
6 por talla'y 1 por color (6colores)
6 por tallay 1 por color (6colores)
6 por talla'y 1 por color (6colores)
6 por talla'y 1 por color (6colores)
6 por tallay 1 por color (6colores)
6 por tallay 1 por color (6colores)
6 por tallay 1 por color (6colores)
6 por tallay 1 por color (6colores)
6 por tallay 1 por color (6colores)
Talla anica; 2 por color (6 colores)
2 por color (6 colores)

2 por color (4 colores)

2 por color (4 colores)

6 por talla y 1 por color (6colores)

1 $9,50

1 $7,50
1 $7,50
1 $7,50
1 $7,50
1 $7,50
1 $5,50
1 $9,00
1 $9,00
1 $8,00
1 $8,00
2 $22,00
1 $16,00
5 $1,10
1 $3,40
1 $3,09
42 $941,83

$9,50
$7,50
$7,50
$7,50
$7,50
$7,50
$5,50
$9,00
$9,00
$8,00
$8,00
$44,00
$16,00
$5,50
$3,40
$3,09

$374,29

12

12

12

12

12

12

12

12

12

12

12

24

12

60

12

12

504

$114,00
$90,00
$90,00
$90,00
$90,00
$90,00
$66,00
$108,00
$108,00
$96,00
$96,00
$528,00
$192,00
$66,00
$40,80
$37,08

$4.491,48

Fuente: Empresa Creaciones Amiguitos, (2019)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2019)



Tabla 91-4: Inventario final de mercaderia linea de nifia

Producto Descripcion Cantidad Costo Total Cantidad Total

mensual unitario  mensual anual anual
Abrigos ternurita talla 1,2,4,6,8,10 6 por tallay 1 por color (6colores) 1 $22,00 $22,00 12 $264,00
Pantalé jean Ranchers talla 1,2,4,6,8,10 6 por tallay 1 por color (6colores) 4 $17,00 $68,00 48 $816,00
Blusas Samantha talla 1,2,4,6,8,10 6 por tallay 1 por color (6colores) 1 $9,80 $9,80 12 $117,60
Deportivo betsly talla 1,2,4,6,8,10 6 por tallay 1 por color (6colores) 2 $16,00 $32,00 24 $384,00
Deportivo Badoo talla 1,2,4,6,8,10 6 por tallay 1 por color (6colores) 1 $14,00 $14,00 12 $168,00
Licra Hoja verde talla 1,2,4,6,8,10 6 por talla y 1 por color (6colores) 1 $19,00 $19,00 12 $228,00
Busos de algodén talla 1,2,4,6,8,10 6 por talla y 1 por color (6colores) 1 $2,35 $2,35 12 $28,20
Vestido Mayatex talla 1,2,4,6,8,10 6 por talla'y 1 por color (6colores) 1 $17,00 $17,00 12 $204,00
Pijamas 1,2,4,6,8,10 6 por talla y 1 por color (6colores) 1 $9,40 $9,40 12 $112,80
Conjunto Any & Danny talla 1,2,4,6,8,10 6 por tallay 1 por color (6colores) 1 $36,85 $36,85 12 $442,20
Media Roland talla 1-2; 2-4; 4-6; 6-8; 8-10 6 por tallay 1 por color (6colores) 1 $3,04 $3,04 12 $36,48
Malla talla 1-2; 2-4; 4-6; 6-8; 8-10 6 por talla y 1 por color (6colores) 2 $2,10 $4,20 24 $50,40
Total 18 $203,79 $256,64 216 $3.079,68

Fuente: Empresa Creaciones Amiguitos, (2019)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2019)



Tabla 92-4: Inventario final de mercaderia linea de nifio

Producto Descripcion Cantidad Costo Total Cantidad Total
mensual  unitario  mensual anual anual

Camisa de color talla 00 6 por tallay 1 por color (6colores) 2 $5,00 $10,00 24 $120,00
Camisa de color talla 0 6 por tallay 1 por color (6colores) 1 $5,50 $5,50 12 $66,00
Camisa de color talla 2 6 por tallay 1 por color (6colores) 1 $6,00 $6,00 12 $72,00
Camisa de color talla 4 6 por talla'y 1 por color (6colores) 1 $6,50 $6,50 12 $78,00
Camisa de color talla 6 6 por tallay 1 por color (6colores) 1 $7,00 $7,00 12 $84,00
Camisa de color talla 8 6 por tallay 1 por color (6colores) 1 $7,50 $7,50 12 $90,00
Camisa de color talla 10 6 por tallay 1 por color (6colores) 1 $8,00 $8,00 12 $96,00
Abrigos ternurita talla 1,2,4,6,8,10 6 por tallay 1 por color (6colores) 1 $22,00 $22,00 12 $264,00
Pantalé jean Ranchers talla 1,2,4,6,8,10 6 por tallay 1 por color (6colores) 3 $17,00 $51,00 36 $612,00
Busos Ranchers talla 1,2,4,6,8,10 6 por tallay 1 por color (6colores) 2 $9,80 $19,60 24 $235,20
Deportivo betsly talla 1,2,4,6,8,10 6 por tallay 1 por color (6colores) 1 $16,00 $16,00 12 $192,00
Deportivo Badoo talla 1,2,4,6,8,10 6 por tallay 1 por color (6colores) 3 $14,00 $42,00 36 $504,00
Capucha Ranchers talla 1,2,4,6,8,10 6 por tallay 1 por color (6colores) 2 $20,69 $41,38 24 $496,56
Busos de algodén talla 1,2,4,6,8,10 6 por tallay 1 por color (6colores) 1 $2,35 $2,35 12 $28,20
Pantalén deportivo talla 1,2,4,6,8,10 6 por tallay 1 por color (6colores) 2 $6,50 $13,00 24 $156,00
Pijamas 1,2,4,6,8,10 6 por tallay 1 por color (6colores) 1 $9,40 $9,40 12 $112,80
Conjunto Any & Danny talla 1,2,4,6,8,10 6 por tallay 1 por color (6colores) 1 $36,85 $36,85 12 $442,20
Media Roland talla 1-2; 2-4; 4-6; 6-8; 8-10 6 por tallay 1 por color (6colores) 2 $3,04 $6,08 24 $72,96
Zapato perfumando talla 18; 19;20;21;22;23 6 por tallay 1 por color (6colores) 5 $11,50 $57,50 60 $690,00

Total 34 $238,38 $405,66 408 $4.867,92

Fuente: Empresa Creaciones Amiguitos, (2019)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2019)



Tabla 93-4: Presupuesto de ingresos totales linea bebe

Producto Descripcion Cantidad  Detallista ~ Consumidor Precio Precio Ingresos Ingresos
anual (40%) final (60%) detallista  consumidor  detallistas  consumidores
final final

Conjunto Nifia Bassuzz talla 0-3; 3-6; 6- 6 por talla y 1 por 288 115 173 $15,00 $18,00 $1.728,00 $3.110,40
9; 9-12 color (6colores)

Conjunto Nifio Bassuzz talla 0-3; 3-6; 6- 6 por talla y 1 por 288 115 173 $15,00 $18,00 $1.728,00 $3.110,40
9; 9-12 color (6colores)

Mono Hormiguero mujer 0-3; 3-6; 6-9 9 por talla 'y 1 por 324 130 194 $9,38 $11,25 $1.215,00 $2.187,00
color (9 colores)

Mono Hormiguero hombre 0-3; 3-6; 6-9 9 por talla 'y 1 por 324 130 194 $9,38 $11,25 $1.215,00 $2.187,00
color (9 colores)

Mono Edwin Térmico Talla dnica; 2 por 144 58 86 $7,50 $9,00 $432,00 $777,60
color (6 colores)

Mono ternuritas Peluche Talla Unica; 2 por 144 58 86 $7,50 $9,00 $432,00 $777,60
color (6 colores)

Mono Henry termino Talla Unica; 2 por 144 58 86 $7,50 $9,00 $432,00 $777,60
color (6 colores)

9 piezas (buso, vividi y pantalén) Talla Gnica; 2 por 144 58 86 $8,13 $9,75 $468,00 $842,40
hombre color (6 colores)

9 piezas (buso, vividi y pantalén) mujer ~ Talla Unica; 2 por 144 58 86 $8,13 $9,75 $468,00 $842,40
color (6 colores)

6 piezas (buso, vividi) hombre Talla Unica; 2 por 144 58 86 $5,63 $6,75 $324,00 $583,20
color (6 colores)

6 piezas (buso, vividi) mujer Talla Unica; 2 por 144 58 86 $5,63 $6,75 $324,00 $583,20
color (6 colores)

6 piezas (buso, pantalén) hombre Talla Unica; 2 por 144 58 86 $5,63 $6,75 $324,00 $583,20
color (6 colores)

6 piezas (buso, pantal6én) mujer Talla dnica; 2 por 144 58 86 $5,63 $6,75 $324,00 $583,20
color (6 colores)

6 piezas (camisa, vividi) hombre Talla dnica; 2 por 144 58 86 $5,63 $6,75 $324,00 $583,20
color (6 colores)

6 piezas (camisa, vividi) mujer Talla Unica; 2 por 144 58 86 $5,63 $6,75 $324,00 $583,20

color (6 colores)



Chambra PASA 1B203 mujer Rn; 0-3;
3-6

Chambra PASA 1B203 hombre Rn; 0-3;
3-6

Buso PASA 1B126 mujer Rn; 0-3; 3-6

Buso PASA 1B126 hombre Rn; 0-3; 3-6

Pantalon PASA 1B133 mujer Rn; 0-3; 3-
6

Pantalon PASA 1B133 hombre Rn; 0-3;
3-6

Vividi PASA 1B119 mujer Rn; 0-3; 3-6

Vividi PASA 1B119 hombre Rn; 0-3; 3-6

Camiseta PASA 1B128 mujer Rn; 0-3;
3-6

Camiseta PASA 1B128 hombre Rn; 0-3;
3-6

Body PASA 1B156 mujer Rn; 0-3; 3-6

Body PASA 1B156 Hombre Rn; 0-3; 3-6

Chambra Cuellos PASA 1B1287 mujer
Rn; 0-3; 3-6

Chambra Cuellos PASA 1B1287 hombre
Rn; 0-3; 3-6

6 por talla y 1 por
color (6colores)

6 por talla y 1 por
color (6colores)

6 por talla y 1 por
color (6colores)
6 por talla y 1 por
color (6colores)

6 por talla y 1 por
color (6colores)

6 por talla y 1 por
color (6colores)

6 por talla y 1 por
color (6colores)
6 por talla y 1 por
color (6colores)

6 por talla y 1 por
color (6colores)

6 por talla y 1 por
color (6colores)

6 por talla y 1 por
color (6colores)
6 por talla y 1 por
color (6colores)

6 por talla y 1 por
color (6colores)

6 por talla y 1 por
color (6colores)

144

288

288

288

288

288

288

288

288

288

288

288

288

288

58

115

115

115

115

115

115

115

115

115

115

115

115

115

86

173

173

173

173

173

173

173

173

173

173

173

173

173

$25,00

$25,00

$16,25

$16,25

$16,25

$16,25

$10,63

$10,63

$11,88

$11,88

$9,38

$9,38

$9,38

$9,38

$30,00

$30,00

$19,50

$19,50

$19,50

$19,50

$12,75

$12,75

$14,25

$14,25

$11,25

$11,25

$11,25

$11,25

$1.440,00

$2.880,00

$1.872,00

$1.872,00

$1.872,00

$1.872,00

$1.224,00

$1.224,00

$1.368,00

$1.368,00

$1.080,00

$1.080,00

$1.080,00

$1.080,00

$2.592,00

$5.184,00

$3.369,60

$3.369,60

$3.369,60

$3.369,60

$2.203,20

$2.203,20

$2.462,40

$2.462,40

$1.944,00

$1.944,00

$1.944,00

$1.944,00



Chambra Redondo PASA 1B1265 mujer
Rn; 0-3; 3-6

Chambra Redondo PASA 1B1265
hombre Rn; 0-3; 3-6

Gorra PASA 1B189 mujer Rn; 0-3; 3-6

Gorra PASA 1B189 hombre Rn; 0-3; 3-6
Babero pequefio PASA 1B1634 mujer
Rn; 0-3; 3-6

Babero pequefio PASA 1B1634 hombre
Rn; 0-3; 3-6

Babero delantal PASA 1B12566 mujer
Rn; 0-3; 3-6

Babero delantal PASA 1B12566

Hombre Rn; 0-3; 3-6
Toalla de bafio PASA 1B12869

Pafialera Econémica
Pafalera Baby

Kunga de Bebé

Caja Baby Sayuri mujer
Caja Baby Sayuri hombre
Set de corta ufias Carlitos

Biberos Carlitos recién nacido

6 por talla y 1 por
color (6colores)

6 por talla y 1 por
color (6colores)

6 por talla y 1 por
color (6colores)
6 por talla y 1 por
color (6colores)

6 por talla y 1 por
color (6colores)

6 por talla y 1 por
color (6colores)

6 por talla y 1 por
color (6colores)

6 por talla y 1 por
color (6colores)

Talla Unica; 2 por
color (6 colores)

2 por color (6
colores)

2 por color (6
colores)

2 por color (6
colores)

Talla Unica; 2 por
color (6 colores)
Talla Unica; 2 por
color (6 colores)

2 por color (4
colores)

2 por color (4
colores)

288

288

288

288

288

288

288

288

144

144

144

144

144

144

96

96

115

115

115

115

115

115

115

115

58

58

58

58

58

58

38

38

173

173

173

173

173

173

173

173

86

86

86

86

86

86

58

58

$9,38

$9,38

$6,88

$6,88

$11,25

$11,25

$10,00

$10,00

$27,50
$10,63
$27,50
$20,00
$20,00
$20,00

$2,88

$1,38

$11,25

$11,25

$8,25

$8,25

$13,50

$13,50

$12,00

$12,00

$33,00
$12,75
$33,00
$24,00
$24,00
$24,00

$3,45

$1,65

$1.080,00

$1.080,00

$792,00

$792,00

$1.296,00

$1.296,00

$1.152,00

$1.152,00

$1.584,00

$612,00
$1.584,00
$1.152,00
$1.152,00
$1.152,00

$110,40

$52,80

$1.944,00

$1.944,00

$1.425,60

$1.425,60

$2.332,80

$2.332,80

$2.073,60

$2.073,60

$2.851,20
$1.101,60
$2.851,20
$2.073,60
$2.073,60
$2.073,60

$198,72

$95,04



Biberon Carlitos 2 oz, 40z, 60z, 90z.
Set de cubiertos Carlitos

Shampoo Childys 150 ml 250mi
Talco Childys 150 ml 250ml
Tina de bebe torplast

Cuna Ebaby

Coche Ebaby

Mesa de comer Ebaby
Moisés de bebe Ebaby

Corre pasillos de bebe Ebaby

Media Roland de bebe 0-3; 3-6; 6-9; 9-12

Total

2 por color (4
colores)
2 por color (4
colores)
2 por ml

2 por ml

2 por color (4
colores)

2 por color (6
colores)

2 por color (6
colores)

2 por color (6
colores)

2 por color (6
colores)

2 por color (6
colores)

6 por talla y 1 por
color (6colores)

384

96

48
48
48

144

144

144

144

144

288

11.688

154

38

19
19
19

58

58

58

58

58

115

4.675

230

58

29
29
29

86

86

86

86

86

173

7.013

$4,25
$5,75

$2,25
$1,80
$11,18

$232,09
$142,38
$135,09
$53,90
$61,13

$3,86

$1.177,29

$5,10
$6,90

$2,70
$2,16
$13,41

$278,51
$170,85
$162,11
$64,68
$73,35

$4,64

$1.412,75

$652,80
$220,80

$43,20
$34,56
$214,56

$13.368,24
$8.200,80
$7.781,04
$3.104,64
$3.520,80

$444,96

$84.999,60

$1.175,04
$397,44

$77,76
$62,21
$386,21

$24.062,83
$14.761,44
$14.005,87
$5.588,35
$6.337,44

$800,93

$152.999,28

Fuente: Empresa Creaciones Amiguitos, (2019)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2019)



Tabla 94-4: Presupuesto de ingresos totales linea nifia

Producto

Descripcion

Cantidad
anual

Detallista
(40%)

Consumidor
final (60%)

Precio
detallista

Precio
consumidor
final

Ingresos
detallistas

Ingresos
consumidores
final

Abrigos ternurita talla 1,2,4,6,8,10

Pantal6 jean Ranchers talla 1,2,4,6,8,10

Blusas Samantha talla 1,2,4,6,8,10

Deportivo betsly talla 1,2,4,6,8,10

Deportivo Badoo talla 1,2,4,6,8,10

Licra Hoja verde talla 1,2,4,6,8,10

Busos de algodén talla 1,2,4,6,8,10

Vestido Mayatex talla 1,2,4,6,8,10

Pijamas 1,2,4,6,8,10

Conjunto Any & Danny talla 1,2,4,6,8,10

Media Roland talla 1-2; 2-4; 4-6; 6-8; 8-10

6 por tallay 1
por color
(6colores)
6 por tallay 1
por color
(6colores)
6 portallay 1
por color
(6colores)
6 portallay 1
por color
(6colores)
6 portallay 1
por color
(6colores)
6 portallay 1
por color
(6colores)
6 por tallay 1
por color
(6colores)
6 portallay 1
por color
(6colores)
6 portallay 1
por color
(6colores)
6 portallay 1
por color
(6colores)
6 por tallay 1
por color

432

432

432

432

432

432

432

432

432

432

360

173

173

173

173

173

173

173

173

173

173

144

259

259

259

259

259

259

259

259

259

259

216

$27,50

$21,25

$12,25

$20,00

$17,50

$23,75

$2,94

$21,25

$11,75

$46,06

$3,80

$33,00

$25,50

$14,70

$24,00

$21,00

$28,50

$3,53

$25,50

$14,10

$55,28

$4,56

$4.752,00

$3.672,00

$2.116,80

$3.456,00

$3.024,00

$4.104,00

$507,60

$3.672,00

$2.030,40

$7.959,60

$547,20

$8.553,60

$6.609,60

$3.810,24

$6.220,80

$5.443,20

$7.387,20

$913,68

$6.609,60

$3.654,72

$14.327,28

$984,96



Malla talla 1-2; 2-4; 4-6; 6-8; 8-10

Interiores talla 1,2,4,6,8,10

Zapato perfumando talla 18; 19;20;21;22;23
Zapato Bubble Gummers talla

19;20;21;22;23;24;25;26;27;28;29;30;31;32;33

Total

18;

(6colores)
6 portallay 1
por color
(6colores)
6 por tallay 1
por color
(6colores)
6 por tallay 1
por color
(6colores)
6 portallay 1
por color
(6colores)

360

432

432

1152

7.056

144

173

173

461

2.822

216

259

259

691

4.234

$2,63

$5,94

$14,38

$23,75

$254,74

$3,15

$7,13

$17,25

$28,50

$305,69

$378,00

$1.026,00

$2.484,00

$10.944,00

$50.673,60

$680,40

$1.846,80

$4.471,20

$19.699,20

$91.212,48

Fuente: Empresa Creaciones Amiguitos, (2019)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2019)



Tabla 95-4: Presupuesto de ingresos totales linea nifio

Producto Descripcion Cantidad Detallista Consumidor Precio Precio Ingresos Ingresos
anual (40%) final (60%) detallista consumidor detallistas consumidores
final final
Camisa de color talla 00 6 por talla y 1 432 173 259 $6,25 $7,50 $1.080,00 $1.944,00
por color
(6colores)
Camisa de color talla 0 6 por talla y 1 432 173 259 $6,88 $8,25 $1.188,00 $2.138,40
por color
(6colores)
Camisa de color talla 2 6 por talla y 1 432 173 259 $7,50 $9,00 $1.296,00 $2.332,80
por color
(6colores)
Camisa de color talla 4 6 por talla y 1 432 173 259 $8,13 $9,75 $1.404,00 $2.527,20
por color
(6colores)
Camisa de color talla 6 6 por talla y 1 432 173 259 $8,75 $10,50 $1.512,00 $2.721,60
por color
(6colores)
Camisa de color talla 8 6 por talla y 1 432 173 259 $9,38 $11,25 $1.620,00 $2.916,00
por color
(6colores)
Camisa de color talla 10 6 por talla y 1 432 173 259 $10,00 $12,00 $1.728,00 $3.110,40
por color
(6colores)
Abrigos ternurita talla 1,2,4,6,8,10 6 por talla y 1 432 173 259 $27,50 $33,00 $4.752,00 $8.553,60
por color
(6colores)
Pantalé jean Ranchers talla 1,2,4,6,8,10 6 por talla y 1 432 173 259 $21,25 $25,50 $3.672,00 $6.609,60
por color
(6colores)
Busos Ranchers talla 1,2,4,6,8,10 6 por talla y 1 432 173 259 $12,25 $14,70 $2.116,80 $3.810,24
por color
(6colores)
Deportivo betsly talla 1,2,4,6,8,10 6 por talla y 1 432 173 259 $20,00 $24,00 $3.456,00 $6.220,80

por color



Capucha Ranchers talla 1,2,4,6,8,10

Busos de algodon talla 1,2,4,6,8,10

Pantal6n deportivo talla 1,2,4,6,8,10

Pijamas 1,2,4,6,8,10

Conjunto Any & Danny talla 1,2,4,6,8,10

Media Roland talla 1-2; 2-4; 4-6; 6-8; 8-10

Interiores talla 1,2,4,6,8,10

Zapato perfumando talla 18; 19;20;21;22;23

Zapato  Bubble  Gummers talla  18;

19;20;21;22;23;24;25;26;27;28;29;30;31;32;33

Total

(6colores)

6 por talla y 1
por color
(6colores)
6 por talla y 1
por color
(6colores)
6 por talla y 1
por color
(6colores)
6 por talla y 1
por color
(6colores)
6 por talla y 1
por color
(6colores)
6 por talla y 1
por color
(6colores)
6 por talla y 1
por color
(6colores)
6 por talla y 1
por color
(6colores)
6 por talla y 1
por color
(6colores)

432

432

432

432

432

432

432

432

1152

9.792

173

173

173

173

173

173

173

173

461

3.917

259

259

259

259

259

259

259

259

691

5.875

$25,86

$2,94

$8,13

$11,75

$46,06

$3,80

$5,94

$14,38

$23,75

$297,98

$31,04

$3,53

$9,75

$14,10

$55,28

$4,56

$7,13

$17,25

$28,50

$357,57

$4.469,04

$507,60

$1.404,00

$2.030,40

$7.959,60

$656,64

$1.026,00

$2.484,00

$10.944,00

$58.330,08

$8.044,27

$913,68

$2.527,20

$3.654,72

$14.327,28

$1.181,95

$1.846,80

$4.471,20

$19.699,20

$104.994,14

Fuente: Empresa Creaciones Amiguitos, (2019)
Elaborado por: Pérez, N. & Llamuca, J. (2019)



