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RESUMEN

En el presente trabajo de investigacion se utilizaron los siguientes métodos:
inductivo, deductivo, sintesis comparativo, estadistico, analitico e hipoétesis.
Adicional también se implementé el método empirico que es el de
observacién y que a través de ésta se pudo establecer el producto que los
clientes estan demandando.

Los resultados obtenidos por la investigacién dieron como resultado que la
implementacion de tecnologia de punta ayudard mucho al desarrollo del
negocio de la compafiia FORVANDLING. Adicional también se pudo
establecer que el desarrollo de esta tecnologia va a ir evolucionando y va a ir
dejando atras a la tecnologia convencional en los préximos 30 afos.

En el medio existe una resistencia de implementacion de tecnologia
serigrafica ya que estan acostumbrados a la utilizacién de mallas. Esto hace
gue las compafias se estanquen y esperen a que otro la implemente para
ver si tiene éxito o no y de esa forma ver si implementan o no la tecnologia.

En base al estudio de mercado realizado a los jévenes, no estan siendo
satisfechos con respecto a los gustos, preferencias y tendencias, esto aclara
que el mercado de camisetas estd en expansion y que la compafia que
ofrezca mejor producto serigréfico al cliente en camisetas sera la que rompa
el esquema, se posicione en el mercado y en la mente del consumidor.
Concluyendo con el andlisis del proyecto, FORVANDLING es la Unica
compafiia que ofrece esta calidad de producto.
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CAPITULO |
EL PROBLEMA

Introduccidén

Durante siglos, el estampado serigrafico ha sido mediante el cual muchas
civilizaciones han podido expresar sus emociones, cultura y hasta incluso
comunicar informacion. Pero con el tiempo esta técnica ha ido evolucionando
hasta llegar en la actualidad en donde se utiliza el estampado serigrafico
mediante malla. Esta forma de estampado se ha explotado durante afios y el
cambio tecnoldgico solo ha sido de manual a automético, manteniendo el
largo proceso de enmarcado de las mallas, poca utilizacion de colores y solo
para estampados en serie. Si en el caso que se requiera algun disefio
personalizado, esto se tardaria por lo menos de 2 a 3 dias y dependiendo de
la cantidad de colores y adicional su precio seria muy elevado.

La importancia del tema a investigar es que en la actualidad la
implementacion de tecnologia de punta para estampado serigrafico
personalizado no se ha llevado a cabo. Esto se debe a que los procesos de
estampado de las compafias siguen siendo los mismos porque se
preocupan mas por maximizar la rentabilidad del negocio, que la de
preocuparse por el cliente. De hecho, al preocuparse por los clientes, esto
crea una relacione duradera, haciendo que el cliente vuelva a comprar en el
mismo lugar y de esa manera incrementar sus ingresos a largo plazo.

Una de las cosas por las que muchas empresas se han ido a la quiebra y
gue no se les ha hecho facil realizar, es el retener a sus clientes. Por
muchos afos las compafias se han preocupado de los costos de los
productos que ofrecen, pero nunca se han preocupado por crear nuevas
formas de estrategias de como retener al cliente y es por eso que mediante
esta investigacion se implementaron las mejores estrategias para que el
cliente no siga buscando otra opcion de estampado serigrafico en camisetas
y sean fieles a la empresa.

También se efectuara un analisis de la competencia en el mercado nacional
e importado para determinar la oportunidad que tiene la implementacion de
tecnologia de punta para estampado serigrafico. Ademas se ejecutard una
investigacion sobre el impacto que tendria el mercado al existir un mejor
estampado serigrafico en comparacion de las demas compafias. Asimismo
se determinard mediante investigacion el tipo de analisis que se efectuara a



los futuros clientes. Por ultimo, se elaborara un plan de negocio y determinar
su viabilidad con una proyeccion a 5 afios.

El aporte practico de la investigacion serd mediante encuestas. Estas
encuestas se realizaran en la ciudad de Guayaquil. El target a cual se esta
apuntando es a jovenes de 18 a 30 afios, con un nivel socioecondémico
medio, medio alto y alto. Los jovenes involucrados en dicha encuesta seran
escogidos al azar para darle mas valides a la informacién adquirida

1.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.1.1 Problematizacion: Origen y descripcion

En el Ecuador el estampado serigrafico en camisetas no se ha desarrollado
como en los paises del primer mundo. Esto se debe a que las empresas
estan acostumbradas a ofrecer una calidad estandar a las masas y de esa
forma tener una rentabilidad muy alta, esto demuestra que estas compafias
no tienen una vision positiva hacia el futuro. Por consiguiente solo se dedican
a la estandarizacion de estampados, con pocos colores utilizando tintas
toxicas, disefios ya establecido o disefios no tan complicados y adicional
toma tiempo el entregar el producto terminado.

Por otro lado, en paises desarrollados como USA personalizan los
estampados serigraficos utilizando la tecnologia, ofreciendo: mejor nitidez en
sus estampados, tintas ecolégicas, que el cliente pueda decidir utilizar
disefios propios o de la empresa para el estampado en la camiseta y
reduccion del tiempo de entrega.

El estampado serigrafico en camisetas es un mercado que esta creciendo de
una manera impresionante a nivel mundial. Las empresas que se dedican a
esto y no utilizan tecnologia de calidad para ofrecer lo que los clientes
quieren, hardn que los compradores tengan preferencias a las camisetas
importadas ya que ofrecen mejores acabados, ayudan al medio ambiente y
en la mayoria de los casos son los gustos de los consumidores. Las
compafias al estandarizar hacen que el minimo de compra sea alto y si el
pedido es menor los precios aumentan. Al estandarizar los estampados en
camisetas, esto hace que el cliente se sienta limitado a elegir en lo que se
refiere a disefios y colores, haciendo que el cliente se retire y busque en otro
lado.



Si la tecnologia es utiliza, esto haréd que los clientes consigan lo que quieren
con respecto a disefios y colores. De esta manera los consumidores se
sentiran satisfechos y no querran encontrar otro lugar. Esta tecnologia usa
tintas ecologicas que ayudan a cuidar el medio ambiente que es algo muy
fundamental en estos tiempos por la alta contaminacién que se ve a nuestro
alrededor. El comprador al darse cuenta de la nitidez que la maquina ofrece
en los estampados serigraficos en camisetas lo recomendara con sus mas
allegados y el crecimiento de la clientela sera en forma de espiral.

En la actualidad las empresas solo se limitan a que el cliente compre lo que
ellos producen, en vez de dedicarse a ofrecer lo que los clientes quieren.
Para dar una solucion al caso se realizar4d un analisis a los clientes y
ademas se efectuara un andlisis de las importaciones de camisetas que
entran al Ecuador. Una vez terminado los analisis correspondientes se
analizara si la implementacion de esta nueva tecnologia de punta en
estampados serigréaficos funcionaria en nuestro medio.

1.1.2 Delimitacion del Problema

De esta manera la investigacion se ha delimitado en el pais Ecuador, region
costa, en la ciudad de Guayaquil, en sector textil para estampado serigrafico,
recopilando informacion de las empresas que se dedican al estampado
serigrafico, Banco central del Ecuador y adicional realizando encuestas.

1.1.3 Formulacion del problema

‘¢, Como la implementacion de la tecnologia para estampado serigrafico haria
gue el mercado de camisetas cambie?”

1.1.4 Sistematizacion del problema

¢, Cuales serian las estrategias que se implementarian para que el cliente no
siga buscando otra opcién de estampado serigrafico en camisetas y sean
fieles a la empresa?

¢, Cuales serian las oportunidades al analizar la competencia y el mercado
nacional e importado?

¢, Como seria el planteamiento del plan de negocio y sus proyecciones a 5
afos?

1.1.5 Determinaciéon del tema

+ “Andlisis de implementacion de tecnologia de punta para estampados
serigraficos de calidad”



1.2 Objetivos

1.2.1 Objetivo General

Disefiar e implementar una propuesta de negocio viable y sostenido
tecnolégicamente en una Pyme de estampado serigrafico.

1.2.2 Objetivos Especificos

- Analizar estrategias a utilizar para seguir, mantener e interesar a los
clientes en estampado serigrafico en camisetas.

- Analizar la competencia en el mercado nacional e importado.

- Elaborar Plan de Negocio y determinar su viabilidad financiera en un
horizonte de 5 afos.

1.3 Justificacion

1.3.1 Tedrica, metodolbgicay practica

En el Ecuador solo existia el estampado serigréfico a través de mallas que se
lo utilizaba para realizar trabajos manuales y luego vino la implementacion en
el area textil. Con el tiempo fueron mejorando técnicas hasta salir el
estampado de transferencia, pero de ahi la actualizacion de la tecnologia no
ha vuelto a surgir. En la actualidad las empresas que se encuentran en
paises con economias desarrolladas que se dedican a la personalizacion de
estampados serigraficos en camisetas, cada vez implementan mejor
tecnologia de punta para garantizar su éxito. Esto se debe a su gran
desarrollo tecnoldgico y a las necesidades del mercado.

En el Ecuador las compafiias de estampado serigrafico se enfocan mas en la
teoria de la estandarizacion de los estampados y no se dan cuenta que estan
dejando a un lado a empresas solo por el hecho de que sus pedidos no
cubren lo minimo requerido, obligandolos de cierta forma a comprar mas de
lo que necesitan o realizandoles lo que requieren pero con un valor mas alto,
dejando a un lado la teoria de la personalizacidbn en masas que brinda una
diferenciacion y de ese modo obteniendo una ventaja competitiva frente a la
competencia.

Mediante la implementacion de tecnologia de punta para estampados
serigraficos en camisetas, se podran mejorar muchos aspectos, ya que a
través de su andlisis se lograra establecer la descripcion del proceso de
estampado, el consumo 6ptimo de las tintas, el ahorro de tiempo, el cuidado
del medio ambiente y el ahorro de mantenimiento. Estas variables
mencionadas anteriormente son por la cuales la tecnologia de punta es
favorable al momento de implementarla.



Esta idea surgio por una tendencia que se esta viviendo en la actualidad y el
mercado no la esta satisfaciendo. Esto se debe a que todo esta en constante
movimiento y hoy en dia los jovenes estdn en una época en que todo va de
una manera muy rapida, empezando por el internet, que mediante el cual
existe un intercambio de informacién que va a una velocidad increible
haciendo que en estos tiempos la juventud quiera todo rapido. Otro motivo
por la cual surgi6 el presente estudio, fue el hecho de que los jévenes estan
cansados de no poder ser originales ya que para hacerlo les cuesta mucho.
Debido a esto se ha creado un plan de negocio en donde se explicara la
descripcion del negocio, el plan de mercado y el plan administrativo en donde
se explicara la tabulacion de la informacion y sus estados financieros.

El mundo est4 cambiando y cada vez mas rapido de lo normal y debemos
estar a la altura para no quedar obsoleto y desaparecer. Asimismo la
tendencia a personalizar los productos cada vez es mayor y con ello la
tecnologia, para que se pueda satisfacer al cliente de la mejor forma posible.
Debido a esto los clientes cada vez se han vuelto mas exigentes y mas
consientes de lo que compran. Por esa razon la implementacion de
tecnologia de punta es tan necesaria para que esas exigencias
desaparezcan, se puedan crear relaciones a largo plazo y sean fieles a la
marca.

Para poder cumplir los objetivos de la investigacion se desarrollara un
cuestionario para analizar los gustos, preferencias y el comportamiento de
compra de los clientes. Se hara una tabulacion a los resultados obtenidos
para poder graficar la informacion obtenida y asi poder tener una mejor
visualizacion de los resultados.



CAPITULO I
MARCO REFERENCIAL

2.1 Marco teérico

2.1.1 Implementacién de tecnologia

El desarrollo de nuevas técnicas de ejecutar un proceso se ha llevado a cabo
durante décadas. Esta ejecucion ha hecho que las empresas desarrollen su
potencial al méximo llevandolas a nuevas fronteras de posibilidades, pero
también existe la posibilidad de perjudicar todo el desarrollo que ha tenido
durante afios de esfuerzo y dedicacion. Por ese motivo las empresas estan
muy temerosas al implementar nueva tecnologia ya que los riesgos son muy
altos. Pero para que el riesgo sea minimo hay que realizar una investigacion
muy minuciosa sobre la tecnologia que se quiere implementar y esto requiere
realizar una inversion de capital y de tiempo, que en la mayoria de los casos
las empresas ecuatorianas no quieren ejecutar.

Por otra parte, las empresas que estan evolucionando constantemente,
siguen un patron de satisfaccion al cliente mas alla de sus limites, estas son
las empresas que llegan a crecer y ser exitosas en lo que hacen. Este
proceso lleva tiempo, dinero y mucho trabajo, que la mayoria no quiere
realizar por que estdn acostumbrados a llevar el negocio de una manera muy
tranquila o porque no han tenido ninguna razén por mejorar.

Una vez realizada la investigacion correctamente y dejando bien claro que
los beneficios de implementar una nueva tecnologia son mas altos que los
costos, la innovacion de dicha implementacion hara que tenga mas éxito la
primera empresa que la lleve a cabo. Con esto se quiere decir que hasta que
la competencia reaccione a ese cambio que hubo, la lider serad la que
primero implemente la tecnologia de punta.

2.1.2 Satisfaccién al cliente

La satisfaccion no es mas que la sensacion de placer que tiene el cliente al
momento de comprar un bien que contenga las caracteristicas deseadas. Si
este bien no cumple con las caracteristicas deseadas, el cliente se sentira
insatisfecho y si el bien sobrepasa las caracteristicas deseadas el cliente se
sentirh maravillado del bien que compro. Cuando el cliente se encuentra
encantado es porque se ha aplicado la satisfaccién total al cliente.



Las empresas al preocuparse tanto por el cliente realizan en ciertos casos
hasta lo imposible para satisfacerlos, para que de esa forma compren mas y
asi aumentar los ingreso o la rentabilidad del negocio. Mediante la reduccién
de precios o dando mayor diversidad de servicios las empresas piensan que
son las Unicas opciones para mejorar la satisfaccion al cliente, pero no es
asi, ya que al hacer esos cambios, lo mas seguro es que los beneficios de
los clientes se vean afectados y por ende lo que va a suceder es que exista
un problema. Lo que seria excelente por parte de las empresas es que
mejore los procesos de fabricacién, la logistica de distribucién o mejorando la
calidad del producto. Haciendo esto no hace falta reducir los precios ni
aumentar los servicios para que el cliente se sienta satisfecho.

Un factor muy importante es de conocer la manera en que los clientes forman
sus expectativas. Estas expectativas se forman por las experiencias
adquiridas al momento de realizar una compra, también al momento de
conversar con un amigo sobre un determinado bien de algun local, sobre la
informacion que esta circulando, de las promociones que hacen las
compafias para atraer al cliente y por ultimo por la competencia ya que esta
se encargara de dejarle bien en claro al consumidor.

Medir sistematicamente la satisfaccion al cliente es muy importante ya que a
través de esto se puede saber a ciencia cierta si se esta satisfaciendo o no al
consumidor. Es asi que las empresas deberian efectuar periédicamente la
medicion de la satisfaccién del cliente ya que mediante ésta, se podra saber
que cliente tiene la tendencia a irse con la competencia, estar viendo
opciones de cambiarse 0 no, o ser fiel y seguir comprando los productos que
la empresa produce.

Otra manera de como satisfacer a los compradores es encuestando a los
gue se han ido con la competencia ya que mediante ellos se podra
determinar las causas por las cuales ellos se retiraron. También existe lo que
se denomina el cliente fantasma, que es una persona contratada por la
compafia para que visite las diferentes locales y haga un reporte en el cual
explique sus experiencias positivas 0 negativas en el momento que fue
atendido por el vendedor.

Ademas de evaluar a los consumidores, es necesario también estar atentos
de los movimientos que hace la competencia sobre satisfacer a sus clientes,
ya que a través de ellos se podra determinar si se estan haciendo las cosas
bien o no. Por ese motivo las empresas deben centrarse en el cliente y no en
el producto porgue ellos son la via por el cual las demas personas o futuros
clientes se van a enterar de su satisfaccion o de sus malas experiencias.



2.1.3 Estandarizacion o economias de escala

Las economias de escala es mediante el cual existe una reduccion en los
costos mediante un aumento en la produccion debido que su fabricacion en
serie. Debido a esto existe la capacidad de prorratear los costos fijos entre la
gran cantidad de productos producidos. Los costos fijos son los gastos que
se realizan para la produccion de un bien. Para que quede més claro se
planteara el siguiente ejemplo: Un fabricante de software tiene unos costos
fijos de producir el nuevo programa, pero como es necesario en grandes
cantidades, ese costo que se tuvo por la creacién se dividira para todos esos
clientes que van a comprarlo. Otra manera de economia de escala es la de
prorratear los costos a través de la productividad de los empleados.

2.1.4 Personalizacioén

Personalizacion de masas o también conocida tecnologia de manufactura
flexible es mediante el cual tiene como objetivo el reducir los tiempos de
produccion utilizando maquinarias no tan complicadas al utilizar y mejor
programadas para que de esa forma se pueda llevar un control de calidad en
el proceso de fabricacion. Mediante esta técnica, se podra elaborar una
variedad de productos donde tendra un costo unitario y no estandarizado que
era lo que pasaba en las economias de escala. En este tema entra la
tecnologia que es mediante el cual hace posible reduccién de costos y la
diferenciacion por la personalizacion del producto.

2.1.5 Retencidn al cliente

Para que exista lealtad por parte de los clientes es necesario satisfacer al
consumidor. Pero esta satisfaccion no solo debe estar ligada a una o a dos
variables, sino a un conjunto de caracteristicas tanto de la empresa como del
producto para que ese comprador no se retire y se vaya con la competencia.
Debido a esto las empresas han enfocado toda su atencion en el cliente
haciendo que tengan inolvidables experiencias para que de esa forma sus
expectativas crezcan positivamente, haciendo que se vuelva una costumbre
Yy No piense en ni si quiera ver las opciones de la competencia.

Otro aspecto que es importante es el de mejorar la calidad de los productos.
Si se mejora la calidad de los productos esto hard que el cliente se sienta
que la empresa se preocupa por ellos y esto se vera reflejado en su
comportamiento de compra. Por ese motivo la calidad total es el punto
esencial para la creacion de valor y dejar satisfecho al consumidor, por
consiguiente es tarea de todo el personal de la empresa en trabajar en
equipo para la creacion de la calidad total.

Para llegar a la calidad total es necesario como primero, que se planteen
estrategias de marketing para que la empresa llegue a sus objetivos
planteados. En segundo lugar debe existir calidad en los procesos de



produccion y por ultimo debe de existir eficiencia en la utilizaciéon de los
recursos.

El cultivar las relaciones con los clientes hace que existan relaciones solidas
gue van a ayudar a la empresa a que ese individuo siga siendo fiel a la
marca. Para maximizar esa relacion hay que implementar tecnologia para
que se pueda atender al cliente de una manera mas personalizada, o sea,
mimando al cliente sobre las caracteristicas que el desea en el producto. De
esto es que sale la personalizacién en masa que no es nada mas que hacer
un producto pero con las caracteristicas especificas de un solo cliente y de
esa forma dejandolo encantado para la creacion de lealtad.

Existen empresas que van mas allad que una simple relacion con el cliente.
Estas lo que buscan es crear un vinculo mas estrecho. Este proceso es el de
recopilar datos de los clientes y almacenarlos para crear una informacion
detallada de cada uno. Mediante esto, las empresas tienen consigo una
herramienta muy poderosa ya que sabran los momentos mas importantes en
donde el consumidor entra en contacto con una marca, las experiencias
positivas producidas por esa marca y todo lo concerniente a sus gustos y
preferencias.

Con el tiempo los clientes se vuelven mas exigentes con respecto al precio,
no perdonan errores por parte de las compafias y estan mas al tanto de las
opciones que estan en el mercado, para asi escoger la mejor. Por esta razén
las empresas invierten mucho dinero y tiempo en buscar nuevos clientes que
estén interesados en sus productos. Debido a esto las compafiias
desarrollan anuncios publicitarios y los envian a los medios de comunicacion
para que de esa forma se pueda llegar a los nuevos clientes potenciales.
Pero asi como no es facil encontrar nuevos clientes, tampoco es facil
mantenerlos pero no imposible. Para que los consumidores no se vayan con
la competencia existen 2 formas de fortalecer la lealtad. La primera es
construir barreras de cambio altas, esto es para cuando un cliente quiere
cambiarse a la competencia y le resulta muy elevado el precio por cambiarse
y la dltima es la mejor de todas, que es la de mantener siempre satisfecho al
cliente.

2.1.6 Comunicacion

Las compafiias invierten grandes sumas de dinero para poder comunicarse
a través de los medios mas importantes con los consumidores. Entre los
medios mas utilizados son: television, telemarketing, radio, periddicos,
revistas, vallas publicitarias e internet.

En la actualidad el canal mas utilizado y mas econdémico es el internet. A
través de esta se utiliza el marketing interactivo. Mediante esta, las empresas



se pueden comunicar con los clientes realizando solo un tiraje de
informacion, conocido también como spam. De esta forma las compafias se
cercioran de que por lo menos un porcentaje lo va a leer y va a interactuar
con la pagina web de la compafia. Por consiguiente, esta herramienta es
muy necesaria hoy en dia por la razén de que se esta creciendo de una
manera exponencial y ademas porque el intercambio de informacién es mas
rapido y preciso.

Las ventajas del marketing interactivo son:
Es facilmente medible

Sus efectos son controlables

Venta de espacios publicitarios
Reduccion de costos

Eficaz para llegar a los consumidores

Es muy importante que las empresas tengan un sitio Web atractivo para que
de esa manera llame la atencién del cliente y navegue en la pagina web de la
compafia haciendo que exista la oportunidad de compra. Para que un sitio
Web sea atractivo debe tener 7 elementos de disefio que son:
¢ Disefio de la pagina Web
Todo lo que contiene la pagina Web.
Que haya una forma de comunicarse entre los usuarios
Que la pagina Web se personalice a la medida del cliente
Que se pueda conectarse facilmente
Que tenga enlaces con otros sitios
Compra venta de productos

2.1.7 Mejoramiento continuo

El mejoramiento continuo o también llamado la administracion de la calidad
total es mediante el cual se plantea un constante mejoramiento de la calidad,
los procesos y los servicios de la empresa. Segun John F. Welch Jr., “La
calidad es la mejor garantia de lealtad de nuestros clientes, nuestra defensa
mas poderosa contra la competencia y la Unica via para el crecimiento y las
ganancias sostenibles”. [Esta necesidad de aplicar un constante
mejoramiento de la calidad es por el hecho de que las empresas quieren
mantener a sus clientes y no dejar que se vayan con la competencia. Debido
a esto es que los ingresos, la calidad de los servicios, la calidad de los
productos y la satisfaccion al cliente estan relacionados entre si.

Esta relaciéon de la calidad, servicios y los productos hace que muchas
empresas se enfoquen demasiado en la administracion de la calidad total.
Como consecuencia a esto, las compafias dejan a un lado al cliente y
comienzan en preocuparse por los productos llevandolos a tal punto que no
saben porque es que entraron al negocio. Una vez que la empresa entra a
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este enfoque como le ha sucedido a muchas, empiezan a generar unos
costos muy altos y esto no es beneficioso para el cliente.

Debido a la conducta del mejoramiento continuo del producto, las empresas
han identificado una mejor manera de ver las cosas. Esta manera es la
“calidad rentable”, que es la mejora continua de la calidad pero analizando en
ciertos casos en que sea beneficioso para los clientes, ayude a reducir los
costos y crea mayores ingresos para la empresa. Haciendo esto se crea un
mejor paquete de presentacion para el consumidor ya que lo que hara es que
el cliente se sienta satisfecho y regrese a consumir nuevamente.

2.1.8 Métodos de investigacion

Las compainiias utilizan 5 formas para recopilar informacion primaria y son las
siguientes:

La investigacion a través de la observacion

Investigacion a través de los grupos focales

La investigacion a través de las encuestas

Andlisis de datos de comportamiento

Investigacion experimental

2.1.9 Lainvestigacion através de la observacion

Los investigadores a través de la observacion pueden captar informacion
muy importante. Esta informacién captada se realiza por el observar el
comportamiento de las personas en un lugar determinado, de una manera
muy discreta para que no exista interrupcién en el momento que el cliente
esté comprando. Una estrategia que usan las compafias es el de utilizar
videocdmaras para gravar el comportamiento del consumidor. Otra forma es
gue los investigadores estén infiltrados en las conversaciones de los clientes
para saber que comportamiento estan tomando por alguna circunstancia en
especial.

2.1.10 Investigacion a través de los grupos focales

El grupo focal estd compuesto por 6 y 10 personas y son escogidas muy
cuidadosamente ya que lo que se persigue es que estos individuos tengan
ciertas caracteristicas para crear un dialogo sobre un tema en especial.
Dentro de este grupo focal esta el modelador que es la persona a cargo de
llevar las preguntas y el manejo de la conversacion para su investigacion.
Las preguntas que maneja el modelador es la informacién que necesita
saber la empresa para mejorar ya sea sus procesos de calidad, servicio 0
satisfaccion al cliente. Al realizar una investigacion de grupo focal, los
modeladores son los encargados de que la informacién que salga de las
personas sea lo mas especifica posible y descubra las razones verdaderas
de su comportamiento. Estos grupos focales normalmente se llevan a cabo
en una habitacién que tiene un espejo que es por el cual los gerentes o
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duefios de las empresas se sitian para ver y escuchar lo que dicen las
personas.

2.1.11 Investigacion a través de la encuestas

Las empresas aplican las encuestas como técnica de investigacion ya que a
través de estas se puede obtener informacion muy valiosa para el
mejoramiento de los servicios, producto y atencion al cliente. Mediante las
encuestas las empresas se cercioran en saber lo que saben, lo que creen y
lo que prefieren los clientes.

2.1.12 Anélisis de datos de comportamiento

Los clientes al realizar sus compras demuestran las preferencias que ellos
tienen a determinados productos. Este tipo de andlisis de informacién lleva a
las empresas a determinar conclusiones del comportamiento de compra del
consumidor. El sistema registra las compras de los clientes y al analizar
arroja una informacion mucho mas confiable que el de los estudios de
mercado.

2.1.13 Investigacién experimental

Este método de investigacion es la mas importante de todas ya que mediante
esta se efectua la relacion causa — efecto. La investigacion experimental es
por la cual se crea soluciones anticipadas o sea se crean hipétesis y luego se
las van descartando para luego quedarse con las alternativas mas relevantes
y de esa forma generar confianza en la conclusiones.

La forma de llevar a cabo este tipo de investigacion es el de seleccionar a
personas y formar grupos para realizarles diferentes tipos de estudio para
saber sus respuestas que generan al incorporar distintos tipos de variables.

2.2 Competencia

2.2.1 Identificacion de la competencia

Para las empresas les parece sencillo y facil el identificar la competencia,
pero en la realidad no es asi. Las compariias piensan que las que estan al
igual que ellos son solo su competencia y eso no es verdad. El espectro de
competidores reales y potenciales va mucho mas a tan solo las que la
empresa pueda percibir, por esos motivos es que a veces las compafiias no
se dan cuenta quien les esta afectando. Esto se debe a que las empresas no
prestan atencion como posibles competidores a los negocios que estan en
internet.
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2.2.2 Competencia sectorial

Es un conjunto de empresas que ofrecen productos y que son sustituibles los
de una compafia a otra. Estos sectores se diferencias por muchos factores o
caracteristicas, estas son:

Monopolio puro

Oligopolio

Competencia monopolistica

Competencia pura

2.2.2.1 Monopolio puro

Es cuando solo existe un fabricante que ofrece un el producto en un
determinado pais. Si esto existe y no hay regulaciones para dicha compafia,
podran poner el precios que ellos les parezca conveniente. Si fuera regulado
tendria que bajar sus precios por el hecho que es un bien social.

2.2.2.2 Oligopolio

Esto se debe a que existen unas pocas empresas que fabrican los mismos
productos y se les hace dificil poner un precio y para que haya una ventaja
competitiva, estas empresas deberian reducir sus costos para de esa forma
exista una ventaja competitiva.

2.2.2.3 Competencia monopolistica

Las empresas se concentran en entrar a un sector en donde pueden
satisfacer mejor al cliente y por esa razon cobrar precios altos.

2.2.2.4 Competencia pura

Para este tipo de competencia es cuando existen numerosos tipos de
competidores con el mismo producto y no tienen una diferenciacion.

2.2.3 Estrategia especifica de ataque contra la competencia

Para que una empresa quiera tener éxito en lo que hace y protegerse de la
competencia debera realizar mas ataques especificos que los mencionados
a continuacion, que son:

2.3 Estrategia de descuentos

Se ofrecen los productos similares a precios mas bajos y para que esta
estrategia sirva debera cumplir lo siguiente: Primero es convencer al cliente
de que el producto fabricado es igual al de la competencia. Segundo, que los
clientes a los que se va a utilizar la estrategia sean sensibles al precio y por
altimo que a la competencia no le interese reducir sus precios.
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2.3.1 Estrategia de productos de precios bajos

Cuando la empresa se ve afectada por otra y decide atacar haciendo que sus
precios bajen.

2.3.2 Estrategia de productos baratos de calidad

Esta estrategia es utilizada cuando las empresas relacionan los precios con
la calidad del producto.

2.3.3 Estrategia de productos de prestigio

La compafia perjudicada eleva sus precios al de la competencia para crear
un vinculo de mejor calidad.

2.3.4 Estrategia de proliferacién de productos

Esta estrategia es mediante la cual se genera una mayor fabricacion de
productos a todos los niveles de las clases sociales.

2.3.5 Estrategia de innovacion del producto
Se crea innovacion en los productos para atacar a la competencia

2.3.6 Estrategia de mejora de servicios

Se mejora los servicios ya existentes o crea nuevos para la satisfaccion del
cliente.

2.3.7 Estrategia de innovacion de la distribucion

Cuando la compaiiia afectada crea un nuevo canal de distribucién para que
se esa forma entregar a tiempo los productos fabricados.

2.3.8 Estrategia de reduccion de costos de manufactura

Mediante esta la empresa consigue reducir los costos de fabricacién para
gue de esa manera tener una ventaja competitiva frente a la competencia.

2.3.9 Estrategia de fuerte inversion promocional

Invertir mas en la publicidad del producto, pero siempre y cuando sea mucho
mejor que el de la competencia.

2.4 Plan de negocio

Plan de negocio es mediante el cual se plantea la forma en que el negocio
va a ser enfocado. Por esta razObn es necesario que se establezca un
planeacion del negocio, un plan de marketing, segmentacion de mercado y
plan financiero..
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2.4.1 Planeacion del negocio

2.4.1.1 Misidn
A través de la misidn se va definir la razon de ser de la empresa

2.4.1.2 Visioén

A través de la vision se va definir como quiere que los clientes la vean o
reconozcan.

2.4.2 Objetivos

Los objetivos se dividen en: objetivo general y los objetivos especificos. El
objetivo general es por la cual se crea la mision y la razén de ser de la
compafiia. Los objetivos especificos son las metas a cumplir en un
determinado tiempo ya sea a corto, mediano o largo plazo.

2.4.3 Plan de marketing

El plan de marketing no es mas que un analisis de la empresa utilizando el
método FODA como una herramienta eficaz para el mejoramiento continuo y
la implementacion de nuevas de las estrategias de mercado, publicitario,
precios, ventas, distribucion, servicio y retencion al cliente. El FODA son las
fortalezas, las oportunidades, las debilidades y amenazas que una empresa
debe analizar para que a través de esta, mejore su rentabilidad y bloquee la
competencia.

2.4.4 Segmentacion de mercado

Segmentacion de mercado es por el cual las empresas dividen la poblacion
en sub-segmentos para saber a qué grupo de la poblacién van a introducir el
nuevo producto. También dividen las caracteristicas econdémicas, sociales,
culturales y area geografica de las personas para saber con exactitud el
universo poblacional al que van a promocionar el producto a fabricar. Debido
a esto se tiene un panorama mas claro sobre el target que se piensa dirigir la
campafa publicitaria y los esfuerzos para incrementar las ventas con la
finalidad de maximizar la rentabilidad.

2.4.5 Plan financiero

Es mediante el cual se ve la factibilidad del negocio. En el plan financiero
encontramos los estados financieros que son por los cuales reflejan los
valores reales y determinan los resultados esperados. Dentro del plan
financiero encontramos el flujo de efectivo, el balance general y el de
pérdidas y ganancias. El flujo de efectivo muestra el movimiento del dinero,
en otras palabras, se registran las entradas y salidas de dinero. El balance
general demuestra contablemente los activos y pasivos de la empresa y la
diferencia que existe entre ellos. Por ultimo el de pérdidas y ganancias como
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su nombre mismo lo dice, es por el cual se registra de manera ordenada y
muestra la utilidad o la pérdida del ejercicio.

2.5 Marco conceptual

Calidad: Son las caracteristicas que tiene algo y que satisface al
comprador en su totalidad.

Costos fijos: Gastos que se realizan para producir un bien
Diferenciacion: La diferencia entre uno y otro

Encuestas: Preguntas abiertas o cerradas que se realizan a las personas
para recopilar informacién

Estampado serigrafico: Técnica que se te utiliza para transferir un dibujo
o disefio a algo utilizando tintas especiales para que se adhiera.

Estandarizacién: Produccion de un bien en gran escala.

Implementacion tecnoldgica: Introducir maquinaria de dltima
generacion

Personalizacion: Producir bienes con caracteristicas especiales o Unicas
para satisfacer al cliente.

Spam: Son los e-mails de tipo publicitario que no han sido solicitados por
los clientes.

Tabulacién: Procesamiento de datos para la creacién de informacion a
través de cuadros estadisticos

Telemarketing: Es una forma de marketing directo en donde una
persona utiliza el teléfono para contactar al cliente.

Ventaja competitiva: Ventaja que tiene una compafiia en comparacion a
otra en el mercado
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CAPITULO Il
MARCO METODOLOGICO

3.1 Tipo v disefio de investigacién

- Tipo deinvestigacién

En la siguiente investigacion se utilizaran los tipos: documental, descriptiva,
correlacional, explicativa, transeccional. Estos tipos de investigacion nos
ayudaran a encontrar informacion relevante para su estudio en donde se va a
describir cada una de las variables de manera clara, llegando al grado de
explicar la relacion que existen entre ellas de manera explicativa. El estudio
gue se realizarda, hara una recopilacién de informacion en la que efectuara
una encuesta de manera aleatoria para el target de personas que se
presentara en la propuesta.

- Disefio de investigacién
El disefio de investigacion sera cualitativo y cuantitativo ya que se realizara
una investigacion de mercado utilizando encuestas al target de estudio

efectuando su tabulacion correspondiente.

3.2 Poblacién y muestra

Siendo 2°336.645 el tamafio de la poblacion de la ciudad de Guayaquil, se
realizara encuestas a personas de las edades de 18 a 30 afios con un nivel
socioeconémico medio, medio alto y alto.

Foérmula para el calculo de la muestra

_ U
[(E)°(U -D]+1
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Teniendo en cuenta que se tiene un universo de 2°336.645 y con un margen
de error del 5%, al utilizar la formula se obtuvo un resultado de 400 personas,
de las cuales 399 se utilizara la no probabilistica para la recopilacion de
datos ya que se va a ser de manera aleatoria y una entrevista a un experto
en estampado serigrafico.

3.3 Métodos v técnicas

3.3.1 Métodos tedricos

En el presente trabajo de investigacion se procedera a utilizar los siguientes
métodos: inductivo, deductivo, sintesis comparativo, estadistico, analitico e
hipotesis.

Inductivo: Se aplicara este método de investigacion para la generacion de
hipotesis.

Deductivo: Se aplicara el método deductivo para que se aplique las
diferentes teorias a cada una de las variables.

Sintesis: Mediante el método de sintesis se aplicara por haber desarrollado
la sistematizacién del problema en diagnostico, pronostico y control del
prondstico.

Otros métodos

Estadistico: Se efectla por la realizacion de encuestas y la tabulacion de las
preguntas para la obtencion de informacion.

Analitico: Se utiliza el método analitico porque analiza todas las variables
que se encuentra en el tema de investigacion.

Hipotético: Aplica este método por la generacion de respuestas anticipadas a
las preguntas de investigacion.

3.3.2 Métodos empiricos fundamentales

El método empirico a utilizar sera el de observacion ya que a través de ésta
se determinara si las empresas utilizan tecnologia de punta para sus
estampados serigraficos y asi determinar qué tipo de maquinaria utilizan.
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3.3.3 Técnicas e instrumentos de la investigacion
Para el trabajo de investigacion se utilizara:

- Cuestionario: esta herramienta a utilizar en la presente investigacion
hara que mediante ésta se podra determinar el comportamiento de
compra, gustos y preferencias de los futuros clientes.

3.4 Propuesta de procesamiento estadistico de la informacion

Para el presente trabajo de investigacion se utilizara el programa de Excel
para la tabulacion estadistico de la informacion obtenida mediante la
encuesta.
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CAPITULO IV
ANALISIS DE LA COMPETENCIA

4.1 Entorno Nacional

En el Ecuador las empresas dedicadas a la serigrafia utilizan una maquina
denominada pulpo (Screen Printing), que es una maquina manual en el cual
exige mucho trabajo para estampar un disefio en una camiseta. Para realizar
el estampado se necesita crear un marco con malla en el cual se establece el
disefio para el estampado. Este proceso tiene un tiempo de duracién de 1
hora con 30 minutos aproximadamente hasta 3 horas maximo. Este tipo de
técnica es mas para la estandarizacion ya que al personalizar el servicio
requiere mucho mas trabajo y la entrega del producto en el local tardan
varios dias. Si una persona requiere una camiseta con un disefio nuevo de 4
colores, esto requiere que se creen 4 marcos y su produccién en tiempo de 1
hora con 30 minutos, para recién estampar el disefio y ademas hay que
destacar que los disefios que son muy detallados la resolucion no son muy
definidos. Este servicio es el que se esta ofreciendo en nuestro medio y la
mayoria lo aplica para ofrecer el servicio a empresas, colegios o entidades
gue pidan en grandes cantidades y cuando realizan trabajos personalizados
el precio es muy alto.

Por otro lado existe una maquina textil (Direct-to-Garment Printing) que es
una maguina con nueva tecnologia y que su uso se esta dando en los paises
mas desarrollados. Al traer esta tecnologia al Ecuador va hacer que el
servicio de estampado serigrafico sea el mismo que se ofrece en los paises
del primer mundo. Con esto podemos aclarar que al crear un disefio en 1
camiseta clara con full color no se tarda mas de 68 segundos, esto quiere
decir que nuestra produccion es mas eficiente en comparacion al pulpo. Esto
nos ayudara a ser mas eficaces que la competencia y de esta manera
incrementara nuestras ventas y disminuir el tiempo de entrega de los pedidos
de nuestros clientes. Siendo esto asi, sera la Unica empresa que ofrezca este
tipo de producto y calidad.

En lo que respecta al entorno, esta tecnologia va a ayudar a que el medio
ambiente no se sienta afectado ya que las tintas que utiliza la maquina textil
son ecologicas y su optimizacion es del 100%. Esta clase de tintas ayudara a
gue las personas que tienen alergia puedan utilizar este tipo de camisetas sin
problemas.
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4.2 Analisis de importacidon de camisetas de algodon

BANCO CENTRAL DEL ECUADOR
IMPORTACION DE CAMISETAS DE ALGODON
cODIGO 6109100000 en toneladas

Afic 2006 Afig 2007 Afio 2008 Afic 2009 Afio 2010

Estaclos Unidos 6,2 9,4 26,89 4,17 18,34
Panami 140,75 199,7 180,66 33,94 35,95
Colombia 104,72 85,32 93,04 26,53 40,49
Perd 135,84 49,45 83,86 15,31 30,95
China 133,49 82,96 316,27 7,54 31,22
total 521 426,83 700,72 87,49 156,95

Cuadro # 1: Importacion de camisetas de algodonl

Como se puede apreciar en la Tabla, se encuentran los paises de donde el
Ecuador importa la mayor cantidad de camisetas de solo algodén. Estas
importaciones se deben a que el mercado interno no esta satisfecho en su
totalidad con los productos manufacturados dentro del pais. Por ese motivo
las importaciones en el afio del 2008 aumentaron en 273.89 toneladas dando
un total de 700.72 toneladas que esto representa aproximadamente a un
total de 2'802.880 camisetas importadas. Este crecimiento se debe mas que
nada a las tendencias que existen fuera de nuestro mercado que
internamente no las producen. Lo que se quiere llegar a obtener es el 1.5%
de ese mercado e ir creciendo cada afio.

En el 2009 la ley de régimen de aduana hizo que aumentaran los aranceles
de las importaciones y por ese motivo las importaciones se redujeron
increiblemente. Esto deja que el mercado de alguna manera tuvo que
satisfacerse ya que la caida de las importaciones fue de gran magnitud. Pero
una vez que regreso la normalidad los aranceles en el 2010, las
importaciones de camisetas de algodén aumentaron casi el doble indicando
gue la demanda de camisetas importadas va a seguir paulatinamente en
crecimiento.

Tomando como referencia el afio 2008 con una importacion de 2'802.880
aproximadamente de camisetas de solo algodén y que para los proximos
afos el crecimiento va ser mayor, lo que se quiere llegar a obtener es
satisfacer a los demandantes en sus necesidades en el 1.5% de ese
mercado mencionado anteriormente, esto nos daria una produccion de
42.043 unidades al afo.

! (BANCO CENTRAL DEL ECUADOR, 2010)
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CAPITULO V
PROPUESTA

5.1 Propdsito del trabajo de titulacion

En la actualidad las empresas que se encuentran en paises con economias
desarrolladas que se dedican a la personalizacion de los disefios serigraficos
en camisetas, cada vez implementan mejor tecnologia de punta para
garantizar su éxito.

En el Ecuador las compafiias de estampado serigrafico se enfocan mas en la
teoria de la estandarizacion de los estampados y no se dan cuenta que estan
dejando a un lado a empresas solo por el hecho de que sus pedidos no
cubren lo minimo requerido, obligandolos de cierta forma a comprar mas de
lo que necesitan o realizandoles lo que quieren pero con un valor mas alto,
dejando a un lado la teoria de la personalizacibn en masas que brinda una
diferenciacion y de ese modo obteniendo una ventaja competitiva frente a la
competencia.

Mediante la implementacién de tecnologia de punta para estampados
serigraficos en camisetas 100% algodon se podran mejorar muchos
aspectos, ya que a través de su analisis se podra establecer la descripcion
del proceso de estampado, la adquisicion de las camisetas, implementacion
de estrategias y muchas mas interrogantes.

Para poder establecer que la implementacion de la tecnologia de punta
puede ser usada en el medio, se realizara un cuestionario para analizar los
gustos, preferencias, comportamiento, su aceptacion y muchas mas
interrogantes. Al término de esta, se efectuard la tabulacion de los
resultados obtenidos de las encuestas para poder graficar la informacion
obtenida y asi poder tener una mejor visualizacion de los resultados.

Con los afos la practica serigrafica ha ido mejorando hasta llegar al punto
que los disefios pueden tener cualquier color que la persona desea, pero con
un solo problema; que la entrega se demora cuando se requiere
personalizado. Este inconveniente se lo ha tenido durante afios en lo que
respecta a los paises en desarrollo, por el motivo que la tecnologia para ese
entonces era demasiado costosa. Con el pasar de los afios la tecnologia ha
ido evolucionando y la economia de los piases a ido mejorando, haciendo
que la tecnologia sea asequible y se pueda invertir. El Gnico inconveniente es
gue nadie queria incurrir en una alta inversion por el temor a fracasar, por
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eso siguieron ofreciendo el mismo servicio de estampado serigrafico y
ademas porque igual se seguia obteniendo rentabilidad y no era necesario el
cambio. Por ese motivo las personas se dedicaron a comprar camisetas
extranjeras y dejar a un lado el producto nacional, ya que ofrecian mejor
producto y calidad.

Hoy en dia todo cambia de una manera impresionante y con ese cambio
surge FORVANDLING. Esta compafiia se dio cuenta de que no se estaba
satisfaciendo las necesidades y preferencias de las personas en lo que
respecta al estampado serigrafico en camisetas, asi es que surge la idea
plantedndose la siguiente pregunta: ¢Por qué no implementar tecnologia de
punta para hacer estampados serigraficos de calidad en vez de comprar
camisetas extranjeras si se puede ofrecer lo mismo en nuestro pais?

5.1.1 Descripcion

El mercado se centra en los jovenes de 18 a 30 afios de edad que se
identifiguen con un género en especial tales como: rock, surf, urbano,
deportes extremos, box, jiu jitsu, soccer, skeaters, punk, basketball, gético,
baseball, fashion, etc o que se identifiquen con todos. La compafiia quiere
ofrecer a la juventud libertad de expresién a través de un disefio en una
camiseta de calidad 100% algodon, transmitiendo lo que siente y piensa, ya
gue al sentirse identificado en algun grupo o que le guste algun tipo de
disefio ya sea creado por la compafiia o por el mismo. Esta tendencia esta
en crecimiento y no va a dejar de crecer ya que por estudios realizados por
compafias especializadas (DTG, Brother, etc) en los Estados Unidos de
Norte América, han concluido que para ellos esta tendencia llega a los 22
billones de dolares a nivel mundial. Esto quiere decir que Ecuador va a ser
afectado por las tendencias Norte Americanas y mundiales, se adapten
costumbres, modas de otros paises y esto a su vez haya una aceptacion
rapida por los jovenes de ahora en nuestro pais.

En base a encuestas realizadas a los jovenes sobre si conocian un lugar en
donde ellos pudieran encontrar camisetas de calidad y a la vez puedan
estampar cualquier disefio que ellos quisieran solo el 11% de ellos resulto,
gque no tenian claro lo que era serigrafia ya que los lugares que se
mencionaron fueron: SUMBAWA, Marathon, Orange, Bongo, Cholo Machine
y Khomo. Estos lugares que los jovenes mencionaron son lugares que
venden camisetas importadas y también camisetas hechas en Ecuador pero
con disefos establecidos y otras compafias que en efecto realizan serigrafia
(de la forma manual) pero solo cierto tipo de graficos ya que no pueden ser
muy complicados, solo con pocos colores. Esto quiere decir que ninguna de
estas companiias ofrece lo que FORVANDLING quiere brindar a sus clientes,
ya que nuestra entrega es inmediata en nuestro local gracias a la tecnologia
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de punta que se quiere adquirir. La imaginacién no tiene fronteras y esa es la
idea que FORVANDLING quiere transmitir a los clientes.

5.1.2 Informacién basica

La compafia esta enfocada a jovenes de 18 a 30 afios de edad con un nivel
sociocultural medio, medio alto y alto en la ciudad de Guayaquil. Segun las
proyecciones realizadas por la INEC (Instituto Nacional de Estadisticas y
Censos), la ciudad de Guayaquil contara en el afio presente 2013 con una
poblacion de 2°531.223 habitantes. Pero para el estudio a realizar se utilizara
el dltimo censo que tuvo lugar en el 2010. En dicho censo existia una
poblacion de 2°336.645 habitantes cual se encuentra dividido entre hombres
y mujeres, dando como resultado 818.243 jovenes entre 15 y 34 afios de
edad, de los cuales 402.027 son hombres y 416.216 son mujeres. Estudios
realizados por la USAID/Ecuador, la tasa de pobreza es del 68% dando
como resultado 128.648 hombres y 133.189 jovenes mujeres que seran el
target aproximadamente de la compaiiia.

FORVANDLING es una compafiia nueva que desea ofrecer un producto de
estampado serigrafico en camisetas 100% algodén. Para lograr una
penetracion en el mercado se implementara el e-Marketing en cual se
encuentra basado en: ventas por internet, publicidad en redes sociales que
hoy en dia son muy conocidas y utilizadas por los jovenes, enlaces con los
sitios mas visitados y el boca a boca que es por el cual se recomienda el
producto y la calidad del servicio.
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eMarketing vs Marketing Tradicional

= Fl costo es cubierto por el anunciantes.

= Pasivo y con alto desperdicio.

Concepto Traditional eMarketing
Espacio
n Alto costo = Econdmico
n Limitado u Jlimitado
Tiempo

= | 0s consumidores pagan por el tiempo en
linea.
= Uno a uno

Creacion de imagenes

= [ asimdgenes son primarias y la
informacian secundaria.

= e.g. Adolescentes jugando fitbol y
tomando Coca Cola

= [magenes e informacion convergen en
multimedia.

= Mas informacién se puede poner
accesible

Direccion de la comunicacion

u [Jsuario pasivo

» Usuario pro-activo

Interactividad

Llamado a la accion

= Comunicacion de una via

= Basado en emociones y gustos

= Comunicacién multiple y en grupos

» Basado en informacion

Cuadro # 2: Marketing Tradicional vs E-marketing?

5.1.3 Ventajas del producto

e Esinnovador, no se ofrece en el mercado.

e La serigrafia que se ofrece es de alta resolucion

e Nuestro diseflos van cambiando de acuerdo a las tendencias de los

jévenes

e Ofrecemos camisetas con los colores mas solicitados

e EIl producto se ajusta a la necesidad del cliente (disefio y color de

camiseta)

e El disefio serigrafico no esta enfocado a un solo genero

e Los precios estan al alcance de los clientes.

e Las tintas y camisetas son ecoldgicas.

2 (Caja de herramientas, 2011)
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5.1.4 Misién:

Satisfacer a nuestros clientes creando camisetas con diferentes tipos de
calidades de algoddn, con disefios serigraficos propios y personalizados,
comprometiéndonos a un mejoramiento continuo en nuestro producto,
servicio, disefios y cuidado al medio ambiente.

5.1.5 Vision:

Ser la empresa lider en el Ecuador en camisetas con disefios graficos,
utilizando diferentes tipos de materiales y técnicas, ofreciendo innovaciéon en
sus artes y ayudando a personalizar las creaciones de los clientes.

5.2 Estudio de mercado

5.2.1 Investigacion de mercado

El tamafio de la poblacién de la ciudad de Guayaquil es de 2°531.223, se
realizara encuestas a personas entre las edades de 18 a 30 afios con un
nivel socioeconémico medio, medio alto y alto.

Formula para el calculo de la muestra

T (E)’U -1]+1

Teniendo en cuenta que se tiene un universo de 2°531.223 y con un
margen de error del 6%, al utilizar la formula se obtuvo un resultado de 400
personas.

El método a usar para la investigacion sera por medio de encuestas a los
jovenes de 18 a 30 afios de edad en la ciudad de Guayaquil. Con una base
de 400 encuestas se cuantificara la informacion para llegar al analisis
deseado, por medio de la informacion obtenida a lo largo de la investigacién.
Toda esta informacion debidamente estratificada y cuantificada nos arrojara
datos estadisticos y porcentajes que se deberan tomar en cuenta. La
metodologia a utilizar sera cuantitativa ya que es la mejor forma de obtener
una estructura completa.

Las preguntas realizadas fueron hechas para determinar las cantidades de
hombre y mujeres. Saber sus edades para estipular un futuro target.
Sabiendo sus habitos de compra, se podra establecer un promedio de
adquisicion de camisetas mensuales y de esa manera implantar
proyecciones de compra. Conociendo los colores mas usados y de moda, se
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podra saber los colores de mas rotacion y asi no incurrir en costos
innecesarios.

La pregunta 6 es para saber si los jovenes conocen de este servicio y de esa
forma afirmar su ausencia. La siguiente pregunta es para determinar si sus
compras son por agrado a cualquier género o uno en especifico. En la
pregunta 8 es para reforzar la pregunta 7. La pregunta nimero 9 se la realizo
para determinar su aceptacion ya que de esa forma se podra afirmar la
necesidad del producto.

En la ultimas 3 preguntas fueron realizadas para: envio de informacion, saber

las medidas mas usadas y conocer el lugar mas aceptado por los jovenes
para la compra del producto.

5.2.2 Segmentacion de mercado y cuadros estadisticos

Masculino Femenino

Gréfico # 1: Segmentacién de género de sexo

De las 400 encuestas 57.29% son hombres y el 43% son mujeres.
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Grafico # 2: Edades de la segmentacion

De una base de 400 encuestas el 47% se encuentra en un segmento entre
18-21 afios de edad.

Gréfico # 3: Consumo de camisetas al mes

De una base de 400 encuestas el 30% de los encuestados compran un
promedio de 3 camisetas mensuales

28



L
E'S

Marrén

Amarilla

Qué colores usas mas

Grafico # 4: Colores de preferencia
Con una base de 200 encuestados los 4 colores con mayor uso son: negro,
blanco, azul y verde.

Gréfico # 5: Serigrafia personalizada
El 90% de los encuestados demanda este tipo de producto.
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Si \[e}

Conoces de algun lugar que ofrezcan camisetass de calidad con
cualquier diseno serigrafico que tu quieres

Grafico # 6: Existencia de este tipo de producto

Con base de 400 encuestados se puede apreciar que el 89% desconocen un
lugar en donde no existan limitaciones en creatividad para la creacién de un
disefio serigrafico.

100%
90%
80%
70%
60%
50%
40%

30%

Si No

Te sientes identificado con algln i po de genero

Grafico # 7: Identificacion de compra

El 43% de los encuestados se identifica con un genero en particular y el 57%
no se identifica con ningun genero Ya que sus gustos son variados y su
impulso de compra es por el agrado del disefio en la camiseta.
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Cuando usas una camiseta con disefio serigrafico lo utilizas para

Grafico # 8: Motivos de uso

Con un estudio estadistico de 400 personas afirman que el 38% utilizan
camisetas serigraficas por agrado al disefio.

Gréfico # 9: Comprarias camisetas serigraficas hechas en
Ecuador?

Se puede observar que el 92% de los encuestados si comprarian camisetas
estampadas hechas en Ecuador.
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Gréfico # 10: Pago de envio

Con una base de 400 encuestados nos indica que el 63% si esta dispuesto a
pagar un valor adicioinal por el envio de la camiseta.

Grafico # 11: Medio de comunicacion

El 47.68% de los encuestados prefieren ver informacién de las camisetas por
via E-mail y el 32.12% mediante la Web.
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Grafico # 12: Tallas

El 79.25% de los encuestados oxilan entre tallas de S y M de una base de
400 encuestas realizadas.

7,03%
"

Urdesa Centro Via la Costa |Samborondon

Gréafico # 13: Ubicacion del local

El 41% de los encuestados prefieren que la empresa se ubique en Urdesa
con miras a expandirse a Zamborondon.
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5.2.3 Posibilidades del proyecto

En el cuadro siguiente podemos apreciar la comparacion que existe entre la
tecnologia y lo que se utiliza actualmente y la proyeccién que tiene de
crecimiento de esta nueva implementacion a nivel mundial.

Share of Garment Printing Business

2005 2010 2015 2020 2025

Gréfico # 14: Crecimiento del negocio a nivel mundial®

En este grafico podemos apreciar que en la actualidad las 2 maquinas
serigréficas estan a la par, pero durante los proximos afos la tecnologia va a
despuntar y lo que esta hoy en dia en el mercado va a quedar obsoleto. Esta
nueva implementacion ayudara a que la compafia tenga proyecciones de
crecimiento continuo y de expansion.

* (Anajet, 2011)
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Gréfico # 15: Rendimiento del negocio®

Como se puede observar en el grafico, el crecimiento de los 3 primeros
servicios no ha tenido un crecimiento mayor en comparacion con la
tecnologia a usarse en el servicio de estampado serigrafico (direct-to-
Garment Printing). Debido a este crecimiento sustentable se establece que el
crecimiento sea de la misma manera en el Ecuador por motivo que no se ha
introducido en el mercado este tipo de tecnologia.

*(Anajet, 2011)
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Grafico # 16: Rentabilidad®

En base a estudios realizados por la Cia. Anajet, se ha comprobado que el
implemento de esta nueva tecnologia ha arrojado margenes muy rentables.

® (Anajet, 2011)
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Main Business Location

Other 2%

Gréfico # 17: Ubicacién del negocio®

El grafico nos indica que en USA, el 46% de los negocios comienza de casa.

Esta tendencia esta creciendo paulatinamente en los paises en desarrollo,
como en el Ecuador.

® (Anajet, 2011)
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Gréfico # 18: Sector Industrial porcentual’

M Alimentos v bebidas

m Productas textiles

¥ Productos de madera

M Productos no metalicos

M Papely Productos de papel

W Fab. De quimicos, cauchoy

plastico

H Ofros

El siguiente grafico nos indica las secciones Industriales del Ecuador, en
donde los % mas altos son en lo que tiene que ver con alimentos y bebidas,
productos textiles y productos de madera. Pero como se puede apreciar la
compafia FORVANDLING entra en el 2ndo sector industrial mas grande que

es el de productos textiles.

7 (CAMARA DE INDUSTRIAS DE GUAYAQUIL, 2009)
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5.3 Evaluacién mercados potenciales

En base a estudios realizados, existe un 92% de los jévenes que si quieren
este tipo de servicio y un 38% por el motivo de agrado al disefio. Esto indica
que lo jovenes tendrian una alta aceptacion siempre y cuando se ofrezcan
disefios al agrado de ellos. Por otro lado las empresas requieren el servicio
de estampado sin mucha pérdida de tiempo ya que eso las ayuda a ser
eficientes y eficaces. Por consiguiente los mercados potenciales a
comercializar son:

e Jovenes de 18 a 30 afos
e Universidades
e Empresas

5.3.1 Anédlisis de la oferta

La empresa no tiene competencia directa debido a que no existe la calidad
de estampado serigrafico en el mercado y adicional a esto no se ofrece un
modelo de camiseta de agrado a los jévenes con una composicion de 100%
algododn. Esto se debe a que las empresas o personas que se dedican a este
negocio estan acostumbradas a ofrecer sus productos de la misma manera
qgue los demas, en otras palabras se dedican a copiar y no a mejorar su
producto.

La competencia indirecta para FORVANDLING seria: Camisetas Bacanes,
Cholo Machine, khomo, Sumbawa, Teleshop, entre otras. Estas empresas se
dedican a ofrecer camisetas con estampados serigraficos ya establecidos y
otras ofrecen estampados con papel transfer que no es serigrafia; haciendo
incomodo su uso. A diferencia de FORVANDLING que se dedica a la
creatividad serigrafica para estampados personalizados y ofreciendo a su
vez nitidez en sus disefios en las camisetas. De esta manera se determina el
mercado existente y la falta de la demanda insatisfecha.

5.3.2 Anadlisis de la demanda

Con una base de 400 encuestados de 18 a 30 afios de edad y con un nivel
socioecondémico medio, medio alto y alto, dio como resultado que el 90%
demanda el servicio de estampado serigrafico personalizado con cualquier
tipo de disefio en un modelo de camiseta de agrado a los jovenes.
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5.4 Analisis de la 4 P’s

5.4.1 Producto

Estampado serigrafico en camisetas con modelos a gusto de los clientes y de
100% algodon.

5.4.1.1 Caracteristicas

1. El estampado es rapido (de 68 segundos las claras y las oscuras entre
3 a maximo 5 minutos.)

2. Tinta ecologica

3. Se puede hacer cualquier tipo de disefio con cualquier cantidad de
colores de un solo trazado.

4. El disefio a estampar sera realizado en camisetas a gusto de los
jovenes

5. Precios asequibles

Caracteristicas Beneficios
El estampado es rapido ( Entrega rdpida de la camiseta en
tiempo 68 segundos a3 el local
minutos aproximadamente)
Tinta ecoldgica No contamina el medio ambiente
Se puede imprimir cualquier | Las clientes pueden crear su
tipo de disefio propio disefo
El disefio a estampar ser& Las camisetas van a ser frescas e
realizado en camisetas a innovando modelos de camisetas
gusto de los jovenes
Precios asequibles Clientes Satisfechos

Cuadro # 3: Caracteristicas y beneficios®

5.4.2 Precio

El precio por una camiseta de color claro y con un estampado serigrafico que
la persona desee es de $ 20 USD y la camiseta oscura a $ 25 USD (las
camisetas oscuras siempre se cotizara el arte). Si el cliente desea que la
compafiia lo ayude a crear un disefio Unico de uso exclusivo tendra un valor
adicional y eso dependera de la complejidad del arte. Adicional se
implementaran camisetas econémicas a un precio de $ 10 USD.

® (Anajet, 2011)
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5.4.3 Plaza

La ubicacion temporal de FORVANDLING sera en la Cdla. Los Ceibos ave
11lvay calle 3ra en donde el cliente puede ir a retirar la camiseta en el mismo
dia o si prefiere se la enviara a domicilio con un recargo adicional al precio.
La entrega a domicilio por los pedidos realizados por internet tendra un plazo
maximo de 4 dias dependiendo el lugar de entrega y también implicara
dependiendo de la cantidad y el o los tipos de disefio que requiera el cliente
en su pedido. Se enviara un mensajero designado por la empresa para
realizar los recorridos de las entregas diarias, sectorizando los pedidos
recibidos por internet.

5.4.4 Promocién

El método a utilizar para promocionar el servicio que desea ofrece
FORVANDLING, sera por medio del marketing no tradicional. A través de
este método se utilizara una Pagina Web en la cual se ofrecera los disefios
establecidos por la empresa y la opcidén de que el cliente pueda escoger las
talla con su respectiva medida, colores ofrecidos y la opcion para realizar el
upload (archivo comprimido a enviar a la empresa) del disefio requerido por
el cliente. También se creara promociones a través de las paginas de redes
sociales mas visitadas (Facebook, Twitter, etc) con sus respectivos links
(enlaces) en la Pagina Web. Otra manera de promocionarse sera el de boca
a boca que es una de las mejores maneras de promocionar el servicio
serigrafico en camisetas de calidad. Los clientes podran realizar sus compras
por medio de la Pagina Web con tarjeta de crédito o personalmente en la
direccion del local antes mencionado.

5.5 Estrategias de marketing

5.5.1 Redes sociales

Al principio las redes sociales han sido solo para poderse comunicar unos
con otros y que las brechas de las distancias se acorten. Esta era una
herramienta muy eficaz para solo comunicarse. Poder conversar a través del
chat (conversar electronicamente) con tu amiga que vive al otro lado del
mundo como si estuviera a la vuelta de la esquina y poder comunicarle
cualquier cosa que necesites.

Hoy en dia eso ya cambid, ahora las redes sociales han evolucionado y no
solo para crear mas amistades, si no, para poder hacer negocios a nivel
global. Estas redes sociales almacenan una gran cantidad de personas que
serian los prospectos a de compra del producto, en este caso las camisetas
de FORVANDLING. Estos prospectos llamados clientes estan interactuando
constantemente sobre todo lo que estad pasando a su alrededor, pero mas
gue todo de las cosas innovadoras o productos de calidad que se ofrecen a
traves de ellas.
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La red social mas famosa a nivel mundial es Facebook, que cada dia va
aumentando el nimero de usuarios. Este fendmeno es por el cual hoy en dia
las personas estan vendiendo sus productos y por el cual FORVANDLING
usara para comunicarse y mostrar sus disefios de camisetas para poder
vender. Existen dos formas de hacer el perfil de la compafia. La primera
forma es hacer un perfil como el de un usuario. En este perfil se podra poner
las fotos de las camisetas para que los contactos puedan verlas. También se
colocara comentarios de los nuevos disefios y pedir a los que estan
registrados que hagan sus comentarios y den sus opiniones y sugerencia de
los disefios. La otra forma es haciendo una fan page en Facebook que es
parecido al anterior mencionado. La diferencia es que en esta aplicacion
puedes tener andlisis estadisticos sobre como va evolucionando tu pagina.

También puedes ver la cantidad de publicaciones que han hecho en la
pagina, la cantidad de personas que estan hablando de tu pagina y la
cantidad de personas que has podido alcanzar con lo que has querido que
sepan. Esto es muy importante ya que a través de esto se podra tomar
decisiones para tener una comunicacibn mas efectiva y de esa forma ir
creciendo en los fans. Otra forma de hacer una red social es utilizando el
Twitter. Esta herramienta es por la cual las personas se comunican de una
manera inmediata utilizando el teléfono celular. En este sistema se crea un
perfil, en este caso el de la compafia (@forvandling) y contactando a las
personas mas cercanas, como amigos y familiares para que de ahi empiece
a crecer la red.

A través del celular se pueden cargar fotos de los clientes que han comprado
camisetas personalizadas y ensefar en la red lo que ellos hicieron. Este
sistema permite interactuar con el cliente haciéndole llegar promociones,
descuentos, concursos para disefiadores y cualquier innovacion que se
guiera transmitir.

A parte de del Twitter también se cuenta con el Blackberry Messenger. Este
es un sistema creado para que solo los usuarios de este celular tengan un
medio por el cual solo ellos puedan comunicarse. El celular trabaja con un
pin que es numero o el codigo por el cual se comunican entre usuarios. Esto
ayudard a almacenar muchos contactos. La diferencia con el Twitter es que
se tiene mas caracteres para escribir y tiene iconos para expresar lo que la
persona siente o quiere expresar.

Esto ayudar4d a que se efectle una comunicacion mas efectiva con los
clientes al punto de saber y ayudar lo que esta buscando. También se podra
comunicar lo que ofrece la compafia FORVANDLING a favor de sus clientes,
como descuentos, promociones y etc.
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Existe otro sistema que es muy parecido al Blackberry Messenger que es
Whatsapp. Las personas que no tienen compatibilidad con Blackberry como
es el iphone pueden utilizar esta plataforma para poder comunicarse y enviar
informacion necesaria para que los futuros clientes tengan conocimiento de
lo que FORVANDLING esta haciendo o va hacer para ellos.

Una estrategia a utilizar para su implementacion es el marketing directo, ya
gue mueve masas en muy poco tiempo.

Para lo que Marketing se refiere el tipo de comunicacion publicitaria se lo
realizara en forma masiva, debido a que se busca que la empresa se
promocione y penetre en mercados nacionales con productos de calidad y de
excelente acabado a precios coémodos y asequibles para los jovenes que les
guste vestirse comodos y frescos a la hora de seleccionar camisetas.

La penetracion en el mercado sera con descuentos y se establecerd una
marca de aceptacion de los clientes para el posicionamiento del producto en
el mercado. Se realizaran anuncios en catalogos de las Universidades y en la
pagina Web de la empresa. Por otro lado, se estableceran links con
Facebook, Twitter y entre otras mas. Un aliado estratégico sera
EVENTOSECUADOR.COM que promocionara e-commerce y a la vez
promocionara nuestro producto en su pagina Web que es nimero uno en
Google en lo que se refiere a eventos en Ecuador.

facebook.

5.5.2 Estrategia de ventas

Estas son las 7 estrategias de ventas que ayudaran a cumplir los objetivos
empresa.

5.5.3 Cambiar el producto

Esta estrategia indica que el producto existente debe cambiar su apariencia
para que el consumidor final tenga una mejor recepcion del producto y vea
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que se estd mejorando la presentacion, calidad, texturas de la tela, etiquetas,
etc.

5.5.4 Bajar los precios

La implementacion de esta estrategia ayudara a una introduccion en el
mercado y esto pondra a la competencia en aprietos por el momento. Esto
puede ser un arma de doble filo ya que al poner los precios bajos, los
clientes pueden percibir eso de una manera negativa y adicional la
disminucion de la ganancia.

5.5.5 Brindar servicios adicionales gratuitos

Al aplicar esta estrategia los clientes se sentirian mas atraidos a comprar por
el simple hecho de recibir algo gratuito. Por ejemplo: por la compra de un
namero de camisetas el envio a domicilio es gratis.

5.5.6 Dar obsequios

Esta es una manera de llegar a los clientes, entregandoles mas que nada
productos publicitarios como por ejemplo: se podria en vez de entregar
bolsas plasticas normales se les daria un bolso para que lo puedan utilizar
para lo que necesiten.

5.5.7 Uso de redes sociales

El uso de las redes sociales es una estrategia por el cual hoy en dia es muy
necesario ya que la difusién de la informacion es muy rapida y la busqueda
de nuevos compradores es eficaz. La red social mas conocida es la de
Facebook y Twitter.

5.5.8 Uso de testimonio

El uso de los testimonios de los clientes es muy importante ya que a través
de este los demas consumidores se dan cuenta del producto y que es bueno.
Estos testimonios daran mucha credibilidad a la compafiia y que mejor que
publicarlos en el Facebook y Twitter para su difusion.

5.5.9 Busqueda de referidos

Es una estrategia que ayuda mucho a incrementar tu cartera de clientes.
Esto es recomendando a otros consumidores y ellos nos sugieran a otros. Al
referirnos se les daria un incentivo como descuentos, regalos, cupones de
envios gratuitos y que los puedan usar familiares o amigos, etc.

5.5.10 Pagina web

Hoy en dia son pocas las compafiias que no tienen pagina web. Esto se
debe a la busqueda de querer conectarse y comunicarse de una manera mas
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rapida con sus consumidores para poder informarlas de los productos de la
compafia. Por eso es que nace esta plataforma creada para vender y
facilitar la compra de los clientes.

FORVANDLING desarrollara una pagina web en la cual los clientes se
sientan seguros Yy felices a la hora de pedir camisetas. La pagina web tendré:
catalogo de camisetas, artistas, votacion, seccion de videos, preguntas mas
frecuentes, contacto, quienes somos? marca pais, concursos, descuentos y
promociones y la comunidad FORVANDLING.

5.5.11 Catalogo de camisetas
El catalogo de camisetas estara dividido en:

e camisetas econémicas
e camisetas FORVANDLING.

5.5.12 Artistas

En el Ecuador existe mucho desempleo y uno de los grupos que esta
creciendo con rapidez son los disefiadores graficos. No existen suficientes
compafiias que puedan brindar trabajo a todos los disefiadores y es por eso
gue FORVANDLING ha creado esta seccion para que todos los que estén de
acuerdo puedan ingresar y tengan una entrada de dinero adicional a lo que
ellos hagan. En conversaciones con los disefiadores graficos se establecid
que ellos tienen una gama de diseflos que no utilizan para la venta y que
estan desperdiciados en sus computadoras. Por ese motivo Forvandling ha
creado esta seccion para que todos los disefiadores del Ecuador puedan
tener un espacio en donde puedan demostrar sus disefos.

Esta parte de la pagina web contara con los disefiadores que quieran entrar
a la red de FORVANDLING mediante la aceptacién de las politicas y
propiedad intelectual. Una vez aceptadas, se les proporcionara una clave y
un cédigo para su entrada para que puedan ver su perfil, las ventas de
camisetas que se estaran haciendo con sus disefios y el monto de ganancia.

Los clientes podran entrar a ver las artes de sus disefiadores preferidos y
pedirlos a través de la pagina. Esto agilitara la venta de las camisetas y
habra una creacion constante de nuevos disefios, a lo que ayudara a que los
consumidores estén siempre atentos a la innovacion de disefios.

5.5.13 Votacion

Una vez que los artistas ya han ingresado sus artes en la pagina web de
FORVANDLING, los disefios pasan a una seccion que es la parte en donde
todos los clientes votan por el disefio. Este disefio va a estar en esta seccion
una semana. Luego se procede a ver la cantidad de votaciones que tuvieron
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los disefios y el que tuvo mayor votacion es el ganador. Ese disefio pasara a
ser producido y se entregara una cantidad de dinero por camiseta vendida al
disefiador que tendra la propiedad intelectual del arte.

5.5.14 Seccién de videos

FORVANDLING ha creado una seccién de videos para conectarse mas con
la gente y se den cuenta lo que se quiere lograr hacer, para brindarles un
mejor servicio y producto. En estos videos entrevistaremos a clientes para
que den su opinién del producto y del servicio. Adicional se haran videos
divertidos y ocurridos para la diversion de los clientes.

5.5.15 Preguntas mas frecuentes

Al momento de ingresar a una pagina web, normalmente no tenemos bien
claro su uso o cosas que queremos preguntar. Esta seccién ayudara a que
los clientes puedan despejarse de ciertas dudas y si no, se pueden
contactarse por medio de la pagina web en donde se podra hacer las
preguntas que no pudieron ser aclaradas.

5.5.16 Contacto

Una vez dado “click” al icono de contacto, los clientes podran ver la direccion
del establecimiento y un Google Map en donde esta ubicacion del local y sus
oficinas. Adicional en la parte de abajo se podra visualizar la seccion en
donde irla la siguiente informacion del cliente: nombre, e-mail y teléfonos de
contacto. Una vez introducido la informacién se abrira una ventana en la cual
el cliente podra poner cualquier inquietud que tenga.

5.5.17 Quienes somos?

Para las personas que no conoce quien es FORVANDLING, se hara una
descripcion de la empresa explicando lo que hace, el motivo por que lo hace
y a quien esta dirigido. Esto ayudara a la empresa para que los futuros
clientes sepan su actividad y conozcan sobre los fundadores.

5.5.18 Marca Pais

Hoy en dia la empresa FORVANDLING cuenta con la representacion de la
marca Pais. Aqui los clientes como empresas que estan ligadas a la parte de
turismo puedan ver los disefios y hacer pedidos para los paquetes turisticos
gue ellos realizan. De esta forma FORVANDLING contribuira con el pais
para que su marca se vea en distintas partes del mundo y los turistas tengan
ganas de conocer Ecuador.

5.5.19 Concursos

En esta area se pondran concursos tanto para disefladores y personas.
Estos concursos se realizaran en diferentes partes del afio. Pero en especial
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los concursos son realizados para incentivar a los disefiadores para que su
creatividad no tenga limites.

Los concursos se haran 3 meses de anticipacion. El concurso de los
disefiadores serd demostrar sus capacidades como artista. Estos disefios
estaran realizados bajo un perfil que deberan cumplir para poder acceder al
premio. Estos concursos no tendran un tema especifico ya que lo que se
quiere resaltar es el estilo de los disefiadores y que los clientes y futuros
prospectos puedan apreciar su trabajo.

5.5.20 Descuentos y Promociones

Dependiendo de la época del afilo, FORVANDLING realizara descuentos a
sus clientes. Estos descuentos seran del 10%, 20% y 30%. Y una fecha
especifica FORVANDLING botara la casa por la ventana como el viernes
negro que se realiza en Estados Unidos, en donde habra descuentos hasta
en 50% de descuento en todo el almacén.

En todo momento existirAn promociones para los clientes. Esto ayudara a
que los clientes estén siempre atentos a las promociones que se estén
saliendo en la pagina web, Facebook y a través de los teléfonos celulares
mediante el Twitter, WhatsApp y Blackberry Messenger.

5.5.21 Comunidad FORVANDLING

La comunidad virtual es algo esencial para toda pagina web. La comunidad
FORVANDLING es para que los clientes puedan estar en contacto directo
sobre los comentarios que se realicen y sobre los descuentos 0 promociones
relampagos que se hagan. Estos descuentos o promociones tendran una
duracién de un dia en unos casos y en otros hasta maximo de una semana.
Esto hard que las personas que estén fuera de la comunidad se inscriban
para que también puedan ver las promociones y descuentos.

Habra un area en la que se pasaran videos para que la comunidad pueda ver
las locuras que FORVANDLING estara haciendo y de esa forma se diviertan
y a la vez comuniquen sus sentimientos sobre el video. Esta es una forma de
mejorar el momento a los clientes y que comuniquen su satisfaccion de los
productos.
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5.6 Tentativa de Pagina Web

Grafico # 19: Pagina web®

? (Lilliegren, 2012)
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5.7 Estrategia publicitaria

Se tiene establecido una pagina Web en el cual se promocionara los disefios
dandole la facilidad al cliente en escoger el arte de su agrado o enviandonos
su disefio para su debida impresion serigréfica. La pagina web contara con lo
siguiente:

5.7.1 Estrategia de distribucion
La empresa utilizaria las siguientes estrategias de distribucion:

5.7.2 Distribucién de marketing directo

En el marketing directo no existen intermediarios, esto quiere decir que va a
vender directamente al cliente final sin ninguna alza de precios. Esta es la
mejor forma por lo que la ganancia es mayor que cuando hay intermediarios.
Este es el caso cuando el que produce tiene sus propias tiendas para la
venta final. Adicional a esta se implementard el envio a domicilio,
sectorizando cada parte de la ciudad de Guayaquil.

Para la entrega de las camisetas a domicilio se haran de 2 maneras:

¢ Si el disefio escogido por el cliente es de la coleccion FORVANDLING
tendra una entrega el mismo dia. Si la compra fue realizada antes
de las 2 de la tarde el repartidor entregara el mismo dia, en caso
contrario el envio saldra al dia siguiente.

¢ Si la camiseta fuese personalizada dependiendo de los inconvenientes
las camisetas tendrian una entrega en un rango de 1 a 5 dias como
maximo.

5.7.3 Estrategia de servicio y retencion al cliente

El servicio es mediante el cual la empresa expresa su atencion que tiene
sobre el cliente. Si esa atencién no se ofrece de la mejor manera perdemos
al consumidor. Y es mas costoso buscar nuevos clientes que mantener los ya
existentes. Por ese motivo se emplearan las siguientes estrategias para su
retencion.

5.7.4 Elaboraciéon de datos

Que nos ayudara a saber la frecuencia de compra de los clientes, los gustos
y preferencias de cada uno y categorizarlos por monto de compras, Si son
nuevos, ya existentes o corporativos.

5.7.5 Fidelidad

La fidelidad de los clientes es muy importante y debe ser compensada
mediante promociones ya que han demostrado su preferencia por los
productos de la marca de la compafia. Esto no quiere decir que los nuevos
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no tengan promociones, se establecerd promociones segun la temporada, la
constancia y la cantidad de compra de los productos.

5.7.6 Comunicacioén

Esta estrategia es para entablar lazos con los clientes acercandonos a
preguntar sus necesidades y de ayudarlos en lo que necesitan. Adicional
haciendo llamadas al azar para comunicarles de manera anticipada sobre los
nuevos productos que van a salir a la venta y sus promociones. Preguntarle
sobre si esta a gusto con el producto que compro y si tiene una sugerencia
para mejorarlo. Estos son los motivos por el cual los clientes se sentiran
contentos Y fieles a la marca.

5.7.7 Encuestas

Para la fidelizacion de la marca se realizaran encuestas cada cierto tiempo
para saber de la calidad del producto y la atencién brindada a las 6rdenes
de compra. También se elaborard encuestas sobre nuevos disefios, colores y
modelos de camisetas.

5.7.8 Estrategia de mercado

En el mercado se puede observar como las personas estan buscando
productos de calidad y a bajos precios, en vez de productos de baja calidad a
precios extremadamente bajos (en la actualidad la poblacion tienen mas
conciencia en lo que compran). Los clientes buscan originalidad y diversidad
de los productos. Las personas tanto naturales como juridicas salen del pais
para comprar sus productos (en este caso las camisetas) a bajos costos o de
costos altos por su calidad y haciendo negocio de ello (disefios que ellos
imponen o creen que van a vender).

Por eso la estrategia que se esta utilizando en el mercado es la estrategia del
océano azul, que es por la cual solo existe un solo productor para un océano
lleno de clientes que no han sido satisfechos con una calidad que ellos
demandan en el extranjero.

La razon para creer en el éxito de esta empresa, es que va a satisfacer esas
necesidades que tiene el mercado tanto en calidad, precios, originalidad,
diversidad y esa innecesaria salida del pais para comprar productos para la
venta.

Algo muy importante que hay que acatar, es que existe un nicho bien grande
en que las compafiias no han estado al tanto, por lo que han estado
ocupados en hacer lo que los deméas hacen y brindar lo que siempre se ha
ofrecido sin la necesidad de innovar sus productos, dando en este caso a
FORVANDLING la oportunidad de entrar en un océano en donde la
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implementacion de tecnologia serigrafica sigue siendo algo en lo que las
compafias grandes no lo ven como una necesidad.

La implementacion de tecnologia serigrafica de punta es una estrategia
nueva de mercado. Esto se debe a que no existe en nuestro pais en la
escala que FORVANDLING la va a implementar.

5.8 Las 5 fuerzas de Porter

NUEVOS COMPETIDORES

PODER DE

NEGOCIACION DE

PROVEEDORES

PROVEEDORES

A
»

COMPETIDORES

-/

RIVALIDAD
ENTRE LOS
COMPETIDORES
EXISTENTES

AMENAZA DE NUEVOS
" INGRESOS AL SECTOR

PODER DE
NEGOCIACION DE
COMPRADORES

A
<

COMPRADORES

N\
AMENAZA DE PRODUCTOS
O SERVICIOS SUSTITUTOS

SUSTITUTOS

Grafico # 20: Las 5 fuerzas de Porter'®

5.8.1 Mis nuevos competidores

Estos no existen en el mercado aun ya que el producto que tenemos no lo
poseen debido a la tecnologia poco desarrollada que existe en nuestro pais.

5.8.2 Compradores

Nuestro servicio no se centrara en solo un comprador

5.8.3 Sustitutos

Las demas compaiiias que hacen estampado serigréfico utilizando la
maquina serigrafica pulpo.

10 (Kotler & Keller, 2008)
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5.8.4 Proveedores

Al empezar el negocio se negociara con un solo proveedor de tintas textiles y
un proveedor de camisetas. Con el crecimiento del negocio se podra sustituir
la compra de las camisetas confeccionadas y de esa forma FORVANDLING
confeccionaria sus propias camisetas y fomentando el trabajo. Esto no
sucedera con las tintas textiles ya que nosotros no creamos la tecnologia.

5.8.5 Rivalidad

FORVANDLING esta enfocado a la necesidades de los consumidores esta
rivalidad empezara cuando intenten imitarnos, mientras tanto no.

5.9 Plan de neqgocio

5.9.1 Analisis FODA

5.9.1.1 Fortalezas

e 1. No hay compafia que se dedique a la diversidad de disefios en
serigrafia

e 2. Disefios hechos por creativos innovadores

e 3. Pioneros en el mercado en ofrecer un producto serigrafico con
tecnologia brindando una camiseta en 100% algodén.

e 4. Optimizacion de recursos renovables

o 5. Eficiencia y Eficacia en elaboracién de estampado

e 6. Ofrecemos personal capacitado para que ayude al cliente a plasmar
su idea (su disefio que tiene en mente) en la computadora o en hoja
con los colores que le gusten y luego de su aceptacion se procederé a
estamparlo en la camiseta de su agrado.

e 7. Reduce impacto medio ambiental (Tintas ecoldgicas)

5.9.1.2 Oportunidades

e 1. Introducir nuevos disefios innovadores en mercados Nacionales e
Internacionales.

. Mercado no vetado en la produccion serigrafica

. Bajos Costos

. Proteccion Ambiental

. Crecimiento rapido

. Reconocimiento de la marca

. Introduccién de nuevos productos para estampado serigrafico

e o o o o o
NOoO ok wWwN

5.9.1.3 Debilidades

e 1. Una sola maquina
e 2. Un solo proveedor de tintas
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3. Un Técnico

5.9.1.4 Amenazas

1. Competencia
2. Precios

5.10 Estrategia cruzada

5.10.1 Fortaleza y oportunidades

1.

La compafiia FORVANDLING cuenta con una ventaja competitiva con
el resto de las compafiias. Esta ventaja lo brinda la tecnologia de
punta que hoy en dia los paises del primer mundo ofrecen a sus
clientes.

El mercado al no ser satisfecho por las tendencias en lo que respecta
en serigrafia hard que la compafia tenga también una ventaja
comparativa haciendo que los clientes satisfagan sus necesidades y
mediante esto se creé una fidelidad.

Al momento de ser pioneros en el mercado al brindar un producto de
calidad esto hard que la demanda aumente y esto proporcionara
costos mas bajos. Al haber esto, el cliente estara satisfecho con un
producto en donde entran las siguientes caracteristicas: increible,
excelente y precio asequible.

La compafia FORVANDLING ayudara a concientizar a los clientes de
gue el medio ambiente es muy importante, que debemos cuidarlo y
solo se puede lograr con ayuda de ellos.

Al ser eficiente y eficaz al momento de trabajar se optimizan recursos
de la mejor manera posible. Al momento de hacer esto, los costos
produccion disminuyen. Al haber mano de obra eficaz la produccion es
mas rapida, por lo tanto la empresa optimizara sus recursos de la
mejor forma posible.

LA compaiiia al obtener personal capacitado ayudara a tener un mejor
servicio y un mejor producto. El cliente al recibir esto, poco a poco la
empresa obtendra un reconocimiento de marca por parte del cliente
haciendo que el consumidor se haga fiel a la marca y no tenga otra
mejor opcion al momento de elegir una camiseta.

Los clientes son muy exigentes y por ese motivo la empresa

FORVANDLING diversificard sus telas para la confeccion de
camisetas para que los clientes no se aburran y estén pendientes a
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las nuevas tendencias que la compafia quiere ofrecer a sus
consumidores.

5.10.2 Debilidades y Oportunidades

1. Para que la produccion de la comparfia aumente se realizara una
actualizacion en la maquina tecnoldgica serigréfica. De esta forma la
produccion serd el doble, esto seria como si tuviéramos 2 maquinas
serigréficas.

2. Como solo se cuenta con un proveedor de tintas, la empresa
FORVANDLING contara con un sistema de inventario. Esto ayudara a
gue con tiempo se pueda hacer los pedidos de los suministros de la
maquina serigrafica y no haya inconvenientes. Otra opcién es que si
importe directamente de la empresa fabricante con la obligacion de ir
personalmente a realizar la compra. Esto funcionara en el momento
que el proveedor tenga algun inconveniente con la fabrica ubicada en
el exterior.

3. Para que las oportunidades no se pierdan por concepto de falla de la
maquina la empresa FORVANDLING enviar4 a un representante a
capacitarse fuera del pais, para a asi tener libertad en las soluciones
técnicas emergentes que se pueden presentar sin depender en la
espera, que representa: tiempo, dinero y posible pérdida de clientes.

5.10.3 Amenazas y Fortalezas

1. La empresa estard implementando nuevos disefios cada semana y
evolucionando con las tendencias del mercado. Adicional existird una
bdsqueda constante en mejorar los costos para ofrecer a sus clientes
precios asequibles. También se implementardn nuevas telas para
despertar la curiosidad de los clientes.

FORVANDLING siempre estara en un mejoramiento continuo y
evolucionando sus disefios haciendo que el consumidor solo tenga en
su mente la mejor opcion en elegir camisetas.

5.10.4 Amenazas y Debilidades

1. La serigréfica con tecnologia ayudara a ofrecer mejor calidad que la
competencia a buenos precios. Para esto la compafia promocionara
las camisetas haciendo promociones y descuentos para aumentar la
demanda y de esa forma aumentar la rentabilidad.
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5.11 Identificaciéon de recursos

5.11.1 Recursos Naturales

El recurso natural que utilizara la empresa para el estampado serigréafico
seran las tintas ecoldgicas.

5.11.2 Recursos Humanos

La empresa contara con: Bruno Lilliegren (Gerente General y Representante
legal de la compafiia y Disefiador Grafico), Jonathan Lilliegren (Coordinador
de Produccion y ventas), Andrés Lilliegren (Administracién y Coordinador de
Marketing). Se implementara empowerment en los modelos de mejora
continua ya que de esa manera se fortalece el proceso que llevara
FORVANDLING a su desarrollo.

5.11.3 Recursos técnicos/tecnoldgicos

5.11.3.1 Bienes tangibles
e Instalaciones

Maquina textil, plancha a calor, impresora laser, computador disefiador, lapiz
Optico, cAmara fotografica, perchas.

e Materia prima
Camisetas, Tintas ecoldgicas, liquido pretratamiento y liquido limpiador

e Herramientas auxiliares
Software de maquina textil.

5.12 Estudio técnico

5.12.1 Localizacién

El establecimiento de la compafia FORVANDLING sera en la Cdla. Los
Ceibos ave 1lva y calle 3ra. Tendrd un area de produccién de 55 m? vy la
oficina contaré con un espacio de 28 m®. La oficina estara dividida en forma
cubicular con sus respectivas areas departamentales que son: departamento
administrativo, departamento creativo y departamento de marketing y
ventas. También se contara con 2 archiveros para clasificacion de todos los
documentos de la empresa. En el departamento de produccion se utilizara
perchas para las camisetas, un escritorio y una mesa grande en donde se
ubicara la maquina textil.
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5.12.2 Diagrama del proceso de servicio

La compafiia tendra su proveedor de tela y el que realiza la confeccion de
las camisetas ya que haciendo este proceso se optimizaran costos. La
compafia de confeccion de camisetas tendra en su poder los moldes y
estard autorizado para manejarlos en beneficio de la empresa. El tiempo de
entrega de las camisetas confeccionadas para la compafia a
FORVANDLING serd de un maximo de 2 semanas.

El cliente al ingresar a la empresa se lo atendera de una manera cordial,
empezando por satisfacer su inquietud. Sabiendo la necesidad del cliente
procedemos a ayudarlo de manera inmediata y con una actitud positiva. Una
vez que el cliente haya seleccionado el color de la camiseta tendra 2
opciones: 1) que tenga hecho el disefio en un pendrive o CD con formato
establecido en la pagina Web o 2) el cliente podra crear su disefio con
ayuda del creativo de la empresa con un costo adicional. Al finalizar el
disefio, el creativo lleva el arte al area de produccion con el color de camiseta
que el cliente ha seleccionado. El &rea de produccién y disefio tendran una
computadora cada uno ya que de esa forma se separa los departamentos y
no se lleva al cliente al departamento de produccion para desarrollar el
disefio, si no que al terminar lo requerido por el cliente, el creativo llevara a
produccion en un pendrive el disefio a realizar. Otro de los motivos por
separar las areas es que asegura el trabajo, se baja el riesgo de virus y en
caso de dafio de una de las computadoras existira otra para poder seguir
trabajando.

El proceso serigrafico posee una duracion por camiseta de 68 segundos a 3
minutos aproximadamente, el siguiente paso a seguir es el sellado de la tinta
sobre la camiseta, en el cual se utliza una plancha industrial a una
temperatura elevada con una tardanza de 35 a 90 segundos. Al terminar el
proceso, la camiseta es correctamente doblada para su debido embalaje y
entrega al cliente.
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Grafico # 21: Diagrama de procesos

5.12.3 Disefio o descripcion del producto

FORVANDLING ofrece un estampado serigrafico con cualquier tipo de
disefio en una camiseta de 100% algoddn. Esta camiseta se ajusta a los
gustos de los jovenes de 18 a 30 afios y que tiene las siguientes
caracteristicas: que la manga de la camiseta se ajuste al brazo del cliente y
no quede holgada, que el corte de la camiseta forme el cuerpo, que sea
fresca y suave. El producto estara estampado con tintas ecologicas que no
dafian al medio ambiente, ni producen alergias a las personas. Los disefios a
estampar seran realizados por el creativo de la empresa o si el cliente desea
puede traer su disefio con las caracteristicas que se especifican en la pagina
Web. Una vez ya terminada la camiseta si el cliente desea podra retirarla en
la empresa o si el cliente lo requiere se le da el servicio de envio con un
costo adicional.

5.12.4 Desarrollo de patrones para la confeccion

Para iniciar el patrén de las camisetas, debemos tener como prioridad definir
el traget para quien va dirigida la confeccién. De esta manera definimos
medidas y tamafios tomando como base el tamafio corpéreo de las
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personas, tomando en cuenta las medias stardard a nivel nacional y para
exportacion a nivel mundial.

5.12.4.1 Medidas standard

TALLA PECHO (cm) CINTURA {cm) CADERA (cm)
34 76 60 a4
36 a3 67 91
38 a3 67 91
40 90 74 93
42 90 74 93
44 97 81 105
46 97 81 105
43 104 a3 112
50 104 as 112

AL
52 114 93 120
54 114 93 120

56 124 108 128

Cuadro # 4: Medidas standard*

5.12.5 Elegir la talla adecuada

‘Las medidas se indican en centimetros. Si las medidas estan a medio
camino entre dos tallas, escoja la talla mas pequefia si prefiere un ajuste mas
cefido, o la talla mas grande si prefiere un ajuste mas holgado.

Si las medidas de pecho y cintura sugirieran dos tallas diferentes, elija la
recomendada en funcién del pecho”12

5.12.6 Patrones base

El desarrollo de los patrones base, se forman con las medidas de la tabla
standard mencionada anteriormente. Las medidas a considerar para
desarrollar los patrones son: medidas de pecho, cintura y cadera.

5.12.7 Materia de patrones

Estos patrones se realizan sobre papel con sus medidas correspondientes a
la talla elegida. Luego este patrén es trasladado a otro material mas duradero
gue sirve de plantilla para todos los trazos posteriores. Siendo estos

1 (Nike, 2013)

2 (Nike, 2013)
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materiales: carton blando, plastico o caucho blando. Estos materiales sirven
como plantillas rigidas sobre las telas a utilizar para el corte.

[ -

DETRAS

Grafico # 22: Patron base®®

5.12.8 Corte de tela

Para aplicar el corte de los moldes o patrones sobre la tela, siendo esto en
volimenes grandes lo primero es ensamblar la tela y luego aplicar los
patrones definiendo lineas de costura.

Para ensamblar la tela se necesitara una mesa cuya extension como minimo
sea de 6 metros de largo por 2 metros de ancho, que corresponde a las
medidas de la tela ensamblada (extender la tela a lo largo de la mesa y
doblarla tantas veces sea posible).

Una vez doblada la tela se aplica los patrones en forma repetida
dependiendo de las cantidades que entren en toda su extension. La
aplicacion de los patrones va de acuerdo a la cantidad de moldes por tallas
que ocupen los espacios y asi evitar los desperdicios de tela, estas tallas
tienen una escala dependiendo a quien se dirige el producto. Por
conocimiento propio las tallas mas vendidas en el sexo masculino son: talla
My L,y en el sexo femenino las tallas S y M. Estas tallas son representadas
por el siguiente gréfico.

B (El Minihogar, 2013)
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Tallas S M L XL

Hombres 1 2 2 1
Tallas XS S M L
Mujeres 1 2 2 1

Cuadro # 5: Tallas a producir para la venta segun genero

Un buen corte garantiza, alcanzar un maximo de aprovechamiento de tela
sin mucho desperdicio, maximizando la producciéon y generando dinero
derivando prestigio y aceptacién a nivel de empresa.

5.12.9 Confeccidn

Para confeccionar una prenda se necesita lo siguientes maquinas
industriales:
e Maquina cortadora
Maquina rivetiadora
Maquina de puntada recta y zig zag
Maquina overlock
Maquina ilvanadora
Maquina recubridora e
Insumos

La confeccion de la camiseta se tiene que caracterizar por sus buenos
acabados, calidad de tela y seguridad en sus remaches de costura.
Terminada la confeccion la camiseta pasa al Ultimo proceso que es el de
plasmar los disefios realizados por la compafiia o por el cliente.

5.12.10 Empaque

La entrega del producto se realizara empacando la camiseta en una funda
plastica en donde constara resaltado el logo de la compafiia, la descripcion
de lo que hace la compainia y el sitio Web.
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Gréfico # 23: Funda plastica

Grafico # 24: Modelo de camiseta
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5.12.11 Determinacion de la capacidad instalada del negocio

El negocio cuenta con una maquina impresora textil que trabaja con 6 tintas,
de las cuales tenemos: cyan, magenta, amarillo, negro y 2 de color blanco.
Estas tintas tienen una alta densidad éptica para asegurar colores vibrantes
que resisten la decoloracion. Estas tintas ofrecen impresiones de larga
duracién, lavada tras lavada. La impresora textil es la mas rapida en el
mercado, ofreciendo una rapidez de impresién por camiseta dependiendo del
tamafo del disefio en 68 segundos hasta 2 minutos como maximo.

Aproximadamente se producen por hora 60camisetas de colores claro y 30
camisetas negras por hora. Esto quiere decir que existe un promedio de
produccion de 45 camisetas por hora. La cantidad de produccion maxima de
camisetas claras estaria en 480 uni/hr y las oscuras estarian en 240 uni/hr.
Llevando esto a una produccion mensual de solo camisetas claras se estaria
realizando 9.600 uni/mes y si fueran solo camisetas oscuras estarian en
4.800 uni/mes (solo dias laborales).

5.12.12 Especificaciones y tecnologia del producto

Para llevar a cabo lo que quiere ofrecer FORVANDLING necesitara lo
siguiente:

e MAquina serigréfica textil
Software
Computadora
Cartuchos de tinta ecoldgica
Una plancha industria transfer (ayuda a sellar la tinta en la camiseta).
Papel cera
Camisetas 100% algodon con los tonos de colores mas utilizados
Liquido de pre-tratamiento

5.12.13 Vida util del negocio

Par efectos del proyecto, se ha realizado proyecciones con una vida util del
negocio de 5 afos.

5.13 Obstaculos principales v sus soluciones

5.13.1 Tecnoldégico

Una de las mayores complicaciones para realizar el proyecto es el saber con
cual maquina trabajar, ya que mediante eso la compafiia va a realizar sus
trabajos que tienen que ser a gusto de los clientes. Gracias al internet se
pudo analizar varios tipos de maquina en el mercado. Lo que se analiza en
una maquina es los siguiente: la velocidad de la maquina, el tipo de tintas, el
sistema de las tintas, la facilidad de uso, el tipo de mantenimiento, la
capacidad de produccion y el costo de los materiales para su funcionamiento.
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5.13.2 Velocidad

Lo primero que hay que tomar en cuenta es la velocidad de produccion. Esto
ayudara mucho para lo que es la produccion y personalizacion de la prenda
para su rapida entrega.

5.13.3 Tintas

Hay muchas clases de tintas, pero hay que ver si existe alguna diferencia
entre las tintas de las maquinas ya que eso le da un valor agregado a las
prendas para que llamen mas la atencion, en especial al momento de tomar
la decisién de exportar.

5.13.4 Sistema de tintas

Al analizar el sistema de tintas ayudara a saber que facilidades existen y que
complicaciones podrian existir al momento de realizar un disefo serigréfico.

5.13.5 Facilidad de uso
Si la maquina es facil de usar o es muy compleja.

5.13.6 El tipo de mantenimiento

Si es sencillo o complicado y si existe un distribuidor en el pais para
mantenimientos mas fuertes o cambios de piezas por dafio mediante un
técnico. Si no existiera un proveedor dentro del pais los mantenimientos mas
fuertes se complicarian mucho y eso llevaria tiempo y dinero. Por ese motivo
es importante conocer bien la maquina en la que se quiere comprar porque
de ese modo se puede arreglar la maquina sin la necesidad de estar
esperando a que venga un técnico a solucionar la falla.

5.13.7 Produccién

Es muy importante la produccion de una maquina al momento de analizarla
ya que mediante eso se pueden hacer proyecciones de ganancia y poner
metas a la compafia.

5.13.8 Costo de materiales

Mediante esto se podra sacar un estimado del costo que se tiene al producir.
Esto ayudard a que se tome una buena decisidon con que maquina trabajar.
Al tener los costos muy elevados esto hara que las camisetas tengan un
costo alto y lo que se quiere es reducir los costos pero no la calidad.

5.13.9 Creacion de las camisetas

Al momento de crear una camiseta se tiene que tomar en cuenta el modelo
de camiseta a seguir. Este modelo de camiseta debe tener un estudio en el
cual dependiendo de tu “target” lo van a comprar o no. Para hacer eso se
pueden hacer varios tipos de estudio, pero en este caso se utilizo el de la
observacién. Este estudio nos indicé que las personas de las edades de 18 a
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30 afios les gustan las camisetas que estdn armadas en los brazos. Por ese
motivo se empezd a armar el prototipo de camiseta e irlo puliendo hasta
guedar con el molde que se van hacer todas las camisetas tanto de hombre
como de mujeres.

El siguiente paso es el de escoger una tela. Este paso es muy importante ya
gue dependiendo de la tela que se escoja el cliente se va a dar cuenta si es
de calidad o no. Esto lleva a que se hagan muestras para que los
consumidores vean, sientan y se pueda tener una retroalimentacion para
saber si la tela que se quiere escoger vale la pena 0 no. Muy importante
también es el costo ya que dependiendo de eso el producto se encarece o
no.

5.13.10 Costura

Hoy en dia en el Ecuador no es facil conseguir personas que tengan buena
costura al momento de hacer la ropa. Esto es algo que se queja la gente en
el mercado de la confeccion y es por eso que tratan de traer mano de obra
extranjera por que ellos tienen mas experiencia. Esto es un obstaculo no muy
facil de solucionar por lo que el mercado esta acostumbrado a confeccionar
para las masas que no exigen una buena confeccién si no, un precio bajo.

Al momento de hacer camisetas en especial con el modelo de camiseta que
se quiere, se tiene que hacer un trabajo de hormiga que no muchos estan
dispuestos a pagarlo. Este trabajo nunca termina ya que siempre se puede
encontrar un mejor costurero y aparte tener diferentes opciones para poder
confeccionar y seguir con el negocio.

Para mejorar en la confeccion, lo mejor que se puede hacer es tener uno
mismo su propio taller, ya que de esta forma abra un mejor control del
manejo de las telas y de la confeccion.

5.13.11 Financiamiento

La mayoria de las personas necesitan incurrir en un financiamiento para
desarrollar sus negocios.

Hay muchas formas de adquirir un financiamiento. Se puede buscar un
inversionista, ir a CFN (Corporacion Financiera Nacional), BNF (Banco
Nacional de Fomento), etc. En estos sitios tienen sistemas por el cual se
puede acceder al dinero requerido para poder hacer el negocio.

5.13.12 Importacion

Es muy importante tener en cuenta que para importar se necesita realizar
ciertas tramites para poder realizarlo uno mismo. Pero para eso mejor que se
encarguen las empresas que se dedican a eso. Por ese motivo es que es un

64



obstaculo, ya que hay que estar muy atento a lo que las agencias de carga
hagan. Si al momento de importar se tardan lo suficiente, esto hara que se
pueda perder un cliente muy importante, por lo tanto la compafia pierda
ingresos. Es por eso que hay que hacer un seguimiento a la carga y estar en
contacto constante con la agencia.

5.14 Estructura organizacional

5.14.1 Constitucion de la compafia

La conformacion de la empresa se crea mediante estatutos de compafiia
S.A, la cual estard conformada por 3 accionistas cuya participacion estara
dividida de la siguiente forma: 50%, 25% y 25% por la cual se llevara a cabo
una junta general para la toma de decisiones.

5.14.2 Organigrama

JUNTA DIRECTIVA

ADMINISTRADOR

COORDINADOR DE COORDINADOR DE

VENTAS

DISENADOR
GRAFICO

MARKETING Y } {—) | PRODUCCION

Grafico # 25: Funciones y roles
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10.1 Administrador

Su funcion sera de Administrar la empresa, pagar sueldo a los empleados,
velar por los suministros de oficina, compra de material, pago a proveedores,
rol de pagos, inventario, pago de los servicios basicos para funcionamiento
del local y el control de las demas areas. El Gerente Administrativo tendra a
cargo una secretaria la cual ayudara en las tres areas desarrolladas.

5.14.3 Coordinador de Marketing y Ventas

Su funcion primordial sera de promover la venta e incrementar la cartera de
clientes y se apoyara con el departamento de Produccion. Otra de sus
funciones bésicas sera el de disefiar y crear nuevos disefios serigréaficos y el
de ayudar al cliente a elaborar su propio disefio para su realizacién. Su rol
mas importante serd la publicidad y las ventas de las camisetas serigraficas
que se ofreceran al mercado.

5.14.4 Coordinador de Produccién

Su funcion serd la de coordinar la logisticas entre el departamento de
Marketing y los pedidos hechos por los clientes. Otra de sus funciones sera
el de coordinar la entrega del producto que se ha efectuado por medio de la
Web site y pedidos a domicilios. Su rol principal existira en los pedidos de la
materia prima a proveedores. Otro rol que efectuara sera el estampado y
sellado de los disefios serigraficos en las camisetas.

5.14.5 Disefador

Su funcién primordial sera la de atender al cliente y ayudarlo en la creacién
de disefios 0 de ayudar a estampar el disefio traido por el cliente.

Tener en cuenta que los Coordinadores y el administrador deben saber las
funciones y roles de cada departamento y miembro de la empresa que
labora.
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ENERO 1 1 1|$ sS00,00 3% 318,00|5 400,00
FEBRERO 1 1 1|$ so0,00(S 318,003 400,00
MARZO 1 1 1|$ sS00,00|3% 31800|% 400,00
ABRIL 1 1 1% so0,00(S 31800|% 400,00
MAYO 1 1 1|$ sS00,00 % 31800|% 400,00
JUNIO 1 1 1|$ sS00,00 % 318,00|% 400,00
JULIO 1 1 1% so000(S 318003 400,00
AGOSTO 1 1 1|$ sS00,00|3% 318,00|3% 400,00
SEPTIEMBRE 1 1 1|$ sS00,00 3% 318,00|5 400,00
OCTUBRE 1 1 1|$ sS00,00|% 318,00|% 400,00
NOVIEMBRE 1 1 1|$ sSo00,00|3% 318,00|% 400,00
DICIEMBRE 1 1 1% so0,00(S 31800|% 400,00

% 6.000,00 | $ 3.816,00 | § 4.800,00

Cuadro # 6: Sueldos
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5.15 Estados financieros
5.15.1 Flujo de caja

FLUJO DE CAJA PROYECTADO

MENSUAL ANLAL

ENERD |FEE RERD! M RED ABRIL MAYD JUNLO JULE AGOSTO  SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMERE DICIEMERE 1 2 3 4 5
ENTRADAS DE EFECTIVO e e S e
ACTIVIDADES DE INVERSION
Iremifin B0 (Bana) 477044 00 0,00 0m 000 Lfl] 000 000 0,00 0,00 000 0.00) 4772094 0.0 0.00 0aa 0,00
Irvesxitin 20% (Caplal Inical) 11963,51 0.0 0.0 om 0,00 L] 000 00 0.00 oW 00 0,00 1196251 0,00 0.0 0,00 0.m
Compra de Ackves Fifes 3806712 0,00 200,00 0.0 0,00 000 040 000 0,00 0,00 0,00 .00 388712 194728 1986, 5 202535 206697
Capital dé Trabaj 218583 1340059 19290452  1BBERI6 HE78.68 561,54 P 2525504 I07EEAT 313905 36364 41448,10 079583 4652058 GESE3.E3 8515141 11540181
ACTIVIDADES DE OPERACION
Ventm
Uniciades vencils 450 501 L] 3 460 400 20 441 28 501 53 500) =802 e 6176 5435 ]
Predio promeriio de venla 13,00 13,00 13,00 13,00 13,00 13,00 1300 13,00 13.00 13,00 13,00 13.00 13,00 1330 13,35 2035 2190
Total e verites 575000 10083500 11116380 1053860 13524225 14910710
Ingrem por dieefic 572240 70589 7411.20 907900 952,50
Ingr=wx por emin 266095 BRI 253360 372888 391518
\Cy=nfes: por clrar a.0d 0,00 0.00 a4d 0.00
Tkl de Irignesirs i 2122 PR T i25
‘SALTDAS DEEFECTIVD
Sl Admminisiratives 500,00 0.0 5000 500,00 500,00 500,00 50000 50000 500,00 500,00 50000 500,00 5000,00 5120,00 518120 630482 543092
Hiier 120.00 12000 120,00 12000 120,00 120,00 12000 120000 120,00 120,00 120000 120,00 144000 146330 145399 151316 154342
Rz zenvicas 35,0 35,00 ] 35,00 3500 36,00 3500 350 35,00 35,00 350 35,00 200 44054 445,05 453,95 480
Ui d= Oficina 219,59 21958 404,59 21958 219,539 21959 21959 21959 21358 219,59 2195 219,59 282005 I[HE3L 3496.24 351516 358596
Manfenimienito de péona wed 150,00 000 0,00 000 000 0a0a 0.0a 000 0,00 0,00 000 0.00) 150,00 150,00 150,00 155,00 1500
Manf=nimiemnto d e s=rvidor 70.00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,40 04d 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 7040 20,00 20,00 20,00 100,00
Senicins Contabies y Talutros 100,00 10,00 100,00 10000 100,00 100,00 10000 10000 100,00 100,00 10000 100,00 1200,00 120000 124300 124300 124300
Trérmites lagaler ¢ parmic: 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 2,00 04a 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 41657 456,83 437,55 537.90
Obigadan=s par Lay 1.9 k) ek 175 17,9 147,99 14799 179 79 147,99 179 138559 312584 B4E35 44302 451883 4603.20
Depreciaciinde Acfves Fie .13 7613 13 13 7613 13 .13 FLRE] 7613 13 fRE] 76.15) 91353 101687 1016 87 7556 .00
Amodizacdind= Canges Diferides 23 33 3 ZECE] 233 233 33 23 3 23 ZEEE] ) 26797 26797 26797 267,97 26797
Susiters de Vs 318,00 3180 31EmM 80 34,0 31800 31800 318m 31800 380 31800 318,00 381600 419750 4617 36 5079,10 558701
Trammats 60,00 60,00 60,00 60,00 60,00 50,00 61,00 60,00 60,00 0,00 60,00 50,00) 720,00 73440 7898 6407 77935
Susidos de poducidn 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 40000 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 4300,00 4396,00 4344 95 4344 95 4344 95
Senicins Bisae 4,00 2400 3400 8400 2400 8400 3400 8400 34,00 4,00 8400 34.00) 1008,00 102816 138,44 105321 108033
Segqurae 100 0,00 0.0 o0 0,00 0,00 000 00 0,00 0,0 00 0.00) 32000 28m 5.0 240 1nm
Infemet 2.0 3200 i) 200 3200 3200 3200 32,00 32,00 2,0 3200 32,00 334,00 IHM 334,00 391,68 39351
Suherstock 243,00 24900 298,00 298,00 299,00 243,00 24300 299,00 2400 249,00 243,00 24300 23833.00 298800 238800 347,76 310872
Depreciaciin de Ackves e 305,25 30528 305,26 30528 305,26 30326 30526 30526 305,26 305,26 30528 305,24 360,09 81219 497426 500049 5040,21
Tink== 817.60 81780 817,60 81760 817,60 817,60 81760 31760 817,60 817,60 31760 817 A0 981120 931120 10007 42 10207,57 141172
Camizetrs mbes cns 255000 000 255000 00 a0 255000 0.0a 000 255000 0,00 255000 0.00) 1230000 12923,00 1569976 15935, 26 15253,96
(Camiz=tes e cvoure 200 am 272000 0. 000 72000 0.ad 00 720,00 0,00 272000 .00 1360000 17360 16681,00 16931,21 1726984
Liguith de poetrafimienta 21055 0.0 0.0 21056 0,00 00a 2056 000 0,00 315,84 000 0.00) #4752 94752 105230 115308 1263365
Bolxae plasScms: 5100 por paquele 700,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 040 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 00,00 700,00 714,00 714,00 71400
Cartuchos d= Fmpi=z 54,96 5496 54,95 6495 5496 5496 5436 495 84,95 8,95 5496 54,95 77952 7152 95,11 811,01 88
(Cartudha para camiia de tnts 13,11 1311 1311 1311 13,11 1311 1311 1311 13,11 18,11 1311 13,11 21728 21728 218 6,06 23053
Papd para ==cado 1.5 0.0 0.m 1758 0,00 L] 1558 00 0.00 127,58 00 0.00) 10,72 510,72 5204 51,35 5418
Galtes e Coorelifecion 13395 0,00 0.0 0. 0,00 000 020 000 0,00 0,00 000 .00 133983 0,00 0. 0,00 0.0
Parficipacidn brabajadoe=s [15%) -14.54 &75.25 k) 12400 537,01 344,00 534 3BT 56283 30,682 a52m 7257 506245 1347 33 13314 65 17117,87 20496 59
Impuesis (25%) -20.74 956481 536,83 17567 760,76 48733 -983 5572 797 34 835,05 120742 1023 03| 717180 1807539 19712 8 24250,04 23036,98
Surman 1173364 52081 1008382 420687 4B68,73 ‘B6B2,25 369243 452151 101113 5200,15 1051067 6542, 75/ BFO58,.80 WATHOEX  L11B4E7.F0  127021,51 13716741
ACTIVIDADES DE FINANCIAMIENTO
Gt Snancienos 2883 0,00 0,00 0,00 0,00 2.0a 259500 0,00 0,00 0,0 0,00 0,00 550923 455740
Finandamiento CEME Poscidin T, 352045 000 0,00 0,00 4,00 [ilala} 3337468 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 745313 79,96
(== por pagar acionisbe 0,00 0.00 200 0,00
Suman 000 0,00 13567,36 13567,36
Total de Egreses (51067 62.75] 100026,15] 1i775818]
Rujs ded Periodo E " G rr R (TR TR
(4] Deprmcimcidin e At Fioe 3313 313 331 3313 33LH 33139 33139 ECTE] 33 331,33 EBE] 331,39 27543 532905
(<) Armortizactn de Camos Dfeitos 13 233 ek k] 233 1233 233 el 03 k] 23 n 3| 24797 26797
(=) Paticipaciin 2 los tabaiadon [15%) 1454 7325 ek 12400 53701 400 -594 3E3 562,53 430,82 3523 75,7 S0ELAS it
(#] Impu=t= (259) -20.74 95641 536,88 17567 760,76 48733 -983 57 734 835,05 120742 1023 03| 717180 290559
(=) Capitel 300,00 0,00 0,00 0,00 0,00 [ifala} a4d 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 300,00 0,00
FLLD'O NET(O DEL PERIOCO -6155,24 G685, 53 -402, 37 275052 SEE3,26 -577,24 172566 55050 137058 E24641 306263 718,76/ 2807203 2404547
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5.15.2 Criterios de evaluacion del plan financiero

Periodo flujo flujo acumulado
0 $ 4772044 | 5 A7 720 .44
1 $ 28.072,03| % (19.648 41)
2 $ 2404947 | 5 4.401.07
3 $ 2219353 % 26.594 60
4 $ 3231687 | 5 5891147
3 $ 4040534 | 5 99.316,81
PRI 1.801695932| TASA 12%
NPV § 55 777,92
IRR 50%

Cuadro # 7: TIR, VAN y PRI

En el cuadro esta puesta la inversion inicial de $47.720,44 USD que se
encuentra en negativo para el uso de la tabla. Y nuestro primer criterio es el
periodo de retorno de la inversion que como se puede valorar es de 1 afio 2
meses y 20 dias redondeando la cifra.

Como podemos apreciar en el cuadro el analisis financiero del proyecto, se
puede apreciar que en el valor actual neto (VAN o NPV) se tiene un resultado
de $55.777,92 USD que es muy positivo para la empresa después de haber
trabajado durante 5 afos.

El altimo criterio de evaluacion del plan financiero es la tasa de retorno (TIR o

IRR), que mediante el cuadro se puede considerar que el proyecto es viable
por lo que nos demuestra un porcentaje positivo.
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5.15.3 Balance general

BALANCE GENERAL PRESUPUESTADO

ENERD FEERERD  MARID ABRIL MAYD JUNIO Juu AGOSTO  SEFTIEMERE OOTUBRE NOVIEMERE DICIEMERE 1 2 3 4 5
ACTIVOS
Activo Corriente
Caja y Bancos 134003 2003052 1BEBRIE 21LE78EE 27561 268B470 252304 30TEL 32.139.05 3838547 4144510 48,557 86 45567 BE MS7006 S117736  1214EB2E 13580716
Cuse ntas y Diocumentos por Cobrar - - - - - - - - - - - - - - - - -
nventarics 43410 255651 SERSI0  A32E5E 2482850 STORTE  3gap 1ag72 425106 1&78.20 470224 152424 152434 535584 1168580 1437008 1453104
[Totsl Activo Corriente 177406 2264703 2477726 2600766 2999143 326BRAE 2920826 31 B418 3639012 A0.064 67 4615034 5138210 5139210 7632689 W2EW.16 13643834 17433820
JActivo no Comiente
itz guine rias 3190728 3180728 3150W2E 3100728 3190728 3180728 3180728 31500 3150728 3190728 3130728 3190728 3190728 33 B5456 J/EINTE ITEEET 393320
hiuebles y Enseres - - 700,00 700,00 700,00 700,00 700,00 700,00 700,00 700,00 700,00 700,00 700,00 70000 70000 700,00 700,00
Equipos de Computacidn S088 5178E4 5327RE4 5a2TRE 5.278B4 52784 527984 5.278.84 5.278.84 5.778.84 527284 5.278.84 LIRE 327884 527884 527284 5.27884
I nta rigitsbe: - - - - - - - - - - - - - - - - -
Faging e 100000 100000 100000  LODOOD 100000 100000  1.000.00 1000,00 1.000,00 1.000,00 1000,00 1.000,00 1,000,000 100000 100000 1.000,00 1.000,00
D precizcion Acumuada 3E13 76277 114416 1353534 150653 2.28631 268,70 3.051.08 R 3.813.88 418524 4.578.8 15788 2.80568 1582851 20.872.85 26,083,086
[Total de Adivo no Comiente J7W5,73 32435 3774256 373615 3698010 3650881 3621742 35EE04 3543465 3507326 3468188 3431048 3431043 3082872 16.533,52 23873,73 20.829, 58
JActivo Diferido
Zastosde Constitucion 13388 133883 133083 13308 13388 133883 133,83 13388 1338 13388 1338 13388 13388 13383
i mairtiz cidn oumuta & 223 4488 BESD B3 HiEs 13388 15631 178 64 200,57 22331 245 84 267,57 267,57 107186
[Total de Active Diferido 131750 129517 12784 125051 122R18 120585 118352 116118 1 138,86 L1653 109419 LO7LEE 107186 267,57 -
[TOTAL DE ACTIVOS S676A8E E126655 637806 6461974 EB109B) T0AB.13 GEEG20 6873142 72083 62 6,254 45 BLE641  BETIA46  BETTLAG 160.580,03 195.168,18
PASIVOS
Pasivo Corriente
Cue ntas por pagar - - - - - - - - - - - - - - - - -
mpuestos por pagar 2074 235386 147274 184E41 10818 2E9R51 2 BBE6R 344350 4417 45830 614371 I8 LILED E20359 10 80883 1342120 1559578
Participacion a los trabamdores 1a.8q EE60E1 10358 11858 170060 204458 20366 14309 2emm 348445 43374 5.062.45 506245 E2EAED 762976 048751 11 00R7E
Financizminets OF ME Porcion Ote. 3876  3EITEE  3EWEE 3ENE 3E7E  3837EE - - - - - - - - - - -
Total de Pasve Corfiente 380220 543415 635001 2 EEA9EE 794745 ETHEIE 43134 5.574.89 7.235,07 B420,74 10.480,45 12734 24 1223424 1518848  1B43860 2292911 26.604 56
Pasivo no Corrient
Financiamineto O 4025231 4026231 402831 4M02R3 4026231 028231 23 dn28 31 4028231 40.282 31 0283 4026231 40262 31 31BE235 22 45863 1188713 -
Cue ntas por pagar accionistas 1196251 1186251 1188051 118851 1196251 1186251 118851 1188251 1186251 1186251 113851 1196251 1186251 1186251 787501 3.867.50 -
[Totsl de Pasvo no Corfiente 502348 5222487 S22ME] SR S2224R 522ME2 5121482 5122482 512248 5122482 5122482 5122482 5222482 A3B44R6 3044164  158BTE3 -
[TOTAL DE PASIVOD 5600711 5765897 SESTAE3 SEEFAS) E0172F GLOMBED 5714016  SREO0971 53.453 8% E£0.645,56 6270527 64.453,06 £4.453 06 5003334 4BERD24  3EBIBTS 26.604 56
PATRIMONID
Capital 3ol BO0.00 BOOOO B00,00 BOOLOD E0DUOD E0000 BOO.0O BOO.CO BOO.CO E00.00 BOO.CO E0D.00 BDOJIO BOO00 EOOQO0 BOO.00 BOO.00
Reseria Lega (822 28076 44182 dz4.52 72275 BBE35 BeE.00 103317 12:3 148088 184311 215154 115154 42282 BiDES27 12.057 63 1E77636
Utilick des Re - 252681 3.87841 443072 630478  7EA03E 17 828634 1145138 1332800 16.388,08 16.588,08 1236386 1340335 7138740 108 B7REE
Utificsd d cio {5601 35EARI l4a52 47431 205406 131580 {2654 150450 2152 83 LEEE 3268008 27758 LTISER 2403370 20 13RS 35.251.235 42 10RED
[TOTAL PATRIMONID 73777 360758 521823 5.743.24 £027.53 9.48553 248004 1113171 13.323.74 15.608.88 1523114 2231538 2231538 4202817 BL43267 12177628 1E8.363.62
[TOTAL PASIVO ¥ PATRIM ONIC S676A8E E126655 637806 6461974 EB109B) T0AB.13 GEEG20 6873142 72083 62 6,254 45 BLE641  BEV74A6  BET7446  10B05951 13033291 16058003 195.168,18
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5.15.4 Estado de resultados

ESTADO DE RESULTADOS PRESUPUESTADO

ENEAD  FEERED  MARZD  ABML  MAYD UMD JUUD  AGOSTD  SEPTIEMBRE OCTUBRE  NOVIEMERE DICEMBRE 1 2 3 4 5

Ingress

Vertas BEETE (S QETE EREM| S 03B 1000 S EGEE 5 LAUE[S QAT & USEE(S UASM § UOME(S MO § GI0MA0| LEOOE 3 I9iHE
Losto devertas 1AL UE E RS- G) IE3- M8 s AmE AL7E AMB® MOEL|  SlEEE MR BN
[ Eided Brute en Venes 158560 60,7 T4 56009 35E%| T I R R S Wi B
[-| Gastos operativos LR0B|  L60B LEOE| 160003 16008 160B 16003  1600B 160003 2RE 0853  23ANE MATLIE B3I
Gastor de Aminizacan LB D@ ¥R i Lne une 120 LmE L2203 14068 6418390 1R  19015RE| 1REN®  1000AS0
Bastor e Vertor TRO) I mm  7a0|  IW o mao|  Imm wE00| @ 4msm|  AEID S3EM|  SEBY B33
Hlided Dperative AL &S0LE N EEE ¥nn | M@ W16 MBRM  3WGRRE MBS SMIGTY  EwN® ML
Zastos o finandamisnt 286323 0.0 00 Q00 0.0 00 000 o 00 00 5023 LE] 3ELEY B 1060723
(Ftlided entes dePert. £ imp. £ 26,8 mﬁamj L T
155 Part D o rabaizdorns 448 EBE o w01 aum wE e e el omm o wees] emm 7eeE|  wmw noan
iiided antes de impuestos G T W6 30305 0@E NRWE 3938 I 0966 AA23)  2aB719  eME 438533 SRR @Al
1% Impuastnz o Rerta 207 wEE ma we e sgn w3 sEm o oo wmee iRl RNBE O i0ARR3| 1M 15T
[Ftlided entes dereserve 0| BER SO lBLl W) R I I R T I
L Rers L £ mE 2.7 120 wy mEmi e wn|  wes nsis g sl HmE 0 4@
(ilided del b ercion 5601 GEB T3] 5406 BB T I I T T T

71




5.15.5 Anélisis de costos

COSTOS DE FABRICACION 1ANO 2AND 3ANOD 4AND sANO
MATERIA PRIMA UTILIZADA 5 36.842,00| 536797,64| 53935369 54324029 54795170
MANO DE OBRA S 4.800,00 5 4.896,00 54944 96 54944 95 54944 96
GASTOS INDIRECTOS DE FABRICACION S B.363,09 % 9.000,35 5 9.640,70 5072314 5£9.820,84
COSTOS DE FABRICACION %50.005,10| 55069399 $5393936( 557908,38| $6271749
UNIDADES PRODUCIDAS 5602 5882 6176 56485 6809
COSTO UMITARIO DE PROD. B 893 | 5 862 |3 873 |3 893 | % 9,21
PRECIO DE VENTA PROMEDIO & 27,30

COSTOS FINOS

Mano de Obra $ 480000 |5 489600 |5 494496 |5 494496 | 5 494496
Gastos Administrativos $ 16.419,39 | § 18.909,51 | § 19.215,86 | 518.627,99 | § 19.008,90
Gastos de ventas $ 453600 |5 493200|% 536645 |3 584317 | § 636636
Seguros 5 32000 | & 288,00 | 5 256,00 | S 22400 | & 192,00
Internet s 38400 | & 38400 | 5 384,00 | & 39168 | & 399,51
shutterstock S 298800 |5 29B8800|S% 298800 |5 304776 | 5% 3.10872
Depreciacion Act. Fijos S 3686309 |5 431219 |5 497426 |5 500049 |5 504021
Total de Costos Fijos $ 3311048 |  36.709,69 | $ 38.129,53 | 5 38.080,04 | § 39.060,66
COSTOS VARIABLES

Materia Prima $ 36.842,00 | § 36.797,64 | § 39.353,69 | 5$43.240,29 | $47.951,70
Servicios Basicos S 100800 |5 102816 |5 103844 (5 105921 |5 1.08039
Gastos financieros S 550923 |5% 4537405 355164 |5 238785 |5 1.080,23
Total de costos variables 54335923 | 5 4241320 | 5 4394377 | 546.687,35 | $50.112,32
Costo Total S 7646971 | 5 79.122 89 | 5 82.073,30 | 58476740 | 589.172,98
Unidades producidas 5602 5882 6176 6485 6209
Costo total promedio unitario 5 1365 | & 1345 | 3 1329 |5 1307 | & 13,10
Precio promedio unitario sin (IVA) 5 18,30 | & 18,30 | 5 1964 | & 1964 | & 20,54
Costo variable unitario S 7745 72115 71215 7,205 7.36
Margen unitario promedio S 1056 | 5 11,09 |5 1253 |5 12,44 |5 13,18
Punto de equilibrio 3134 3309 3044 3060 2965
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5.15.6 Financiamiento

DATOS DEL PRESTAMO
PRESTAMO § 4772044
TASA DE INTERES ANUAL _ 12 S@m-_
PAGOS SEMESTRALES 10
PAGO DE PERICDD 6483.68

47720,44 2863.23 362045 648368 B483.68 4409999 286323 362045
44099,99 2646,00 383768 648368 1296736 40262,31 550923 7458,13
40262,31 2415.74 4067,94 648368 19451,04  36194,37 792495 11526,07
36194.37 2171.66 431202 648368 2593471 3188235 1009663  15838.09
31882,35 191294 4570.74 648368 3241839 2731161 1200957  20408.83
27311,61 1638.70 4844.98 648368 38902.07 2246663 1364826 2525381
2246663 1348.00 5135 68 648368 4538575 1733095 1499626 3038949
17330,95 103936 544382 648368 51869.43 1188713 1603612  35833.31
11887.13 713.23 577045 648368 5835311 611668 1674935  41603.76

6116,68 367.00 6116.68 648368 £4836.79 000 1711635 4772044
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CONCLUSION

Ir con la tendencia de los jévenes, innovando continuamente.
Ventaja competitiva
90% de los encuestados requieren de este tipo de producto

La demanda de las camisetas importadas va a ir en aumento cada
afio por falta de satisfaccion al cliente

El plan de negocio propuesto seria el primero que se realice en el
Ecuador.
TIR: 50% es viable
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RECOMENDACIONES

1.- Es importante hacer conocer la empresa a nivel nacional. Esto ayudara al
estudio que se realizé para que las personas y futuros clientes sepan de lo
que la empresa FORVANDLING quiere ofrecer. Pero al realizar la
distribucion de la informacion de la compafia, se recomienda una
introduccién masiva para que de esa forma se aproveche al maximo la
innovacion del producto y utilizando las redes sociales como medio de
publicidad masiva para atraerlos.

2.- Las empresas estan evolucionando y estan atentas a cualquier cosa que
suceda a su alrededor, por ese motivo la compafiia FORVANDLING debe
estar en constante evolucion de sus prendas y disefios. Por consiguiente
esto lleva a la empresa a ensefar a los jovenes que el producto hecho en
Ecuador también es de excelente calidad.

3.- Se ejecute el negocio.
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ANEXOS

Cuadro de esquematizacion

Tema de trabajo de
titulacion:

ANALISIS DE IMPLEMENTACION DE
TECNOLOGIA DE PUNTA PARA ESTAMPADOS
SERIGRAFICOS DE CALIDAD

Objetivo general:

Describir la implementacion de tecnologia en
estampado serigréfico y asi desarrollar el mercado de
camisetas.

Objetivos Especificos

Conclusiones Recomendaciones

1.- Analizar que estrategias se
pueden utilizar para seguir,

e Introduccién masiva

e Ircon latendencia de para que de esa forma

mantener e interesar a los los jovenes, innovando se aproveche al
clientes en estampado continuamente. maximo la innovacion
serigrafico en camisetas. del producto utilizando
e Ventaja competitiva las redes sociales
como medio de
e 90% de los publicidad masiva para
encuestados requieren atraerlos.
de este tipo de
producto
2.- Analizar la competencia en e Lademanda de las e Estar en constante
el mercado nacional e camisetas importadas evolucion de sus
importado va a ir en aumento prendas y disefios

cada afio por falta de
satisfaccion al cliente

3.- Hacer un plan de negocio y
proyectar los estados
financieros a 5 afios.

. Se ejecute el negocio
e El plan de negocio * ) g

propuesto seria el
primero que se realice
en el Ecuador.

e TIR: 50% es viable
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Disefios
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Encuesta

1.-Sexo
Masculino........ Femenino..........

2.- Tu edad se encuentra entre:
18-21...... 22-25...... 26-30...... +30.......

3.- Cuantas camisetas usualmente acostumbras comprar al mes?

1.... 2. K R 4........ Mas de 5........

4.-Que colores usas mas en camisetas? Selecciona solo 4.

Blanco ... Negro...... Rojo...... Verde......
Amarillo....Rosado..... Plomo...... Naranja...... Café......
Morado....... Marron........ Azul......

5.- Te gustaria que los estampados serigraficos en camisetas sean
personalizados?

Si...... No......
6.- Existe el servicio que se quiere ofrecer?
Si....... No......

7.- Te sientes identificado con algun tipo de género? Ejemplo: rock,
surf, urbano etc.

Si...... No......
8.- Cuando usas una camiseta con un disefio serigrafico lo utilizas
para:

Expresar tu forma de pensar....... Para pertenecer a un
grupo....... Para decir lo que sientes....... Para ser
diferente....... Para ser unico....... Disefio te agrada.......
Otros...........

9.- Comprarias camisetas con estampados serigraficos hechos en
Ecuador?

Si........ No.......
10.- Estarias dispuesto a pagar un valor adicional por el envio de la
camiseta?

Si....... No......
11.- Por donde te gustaria ver la informacion de las camisetas?
Web..... E-mail....... Teléfono...........
Revistas..........
12. - Que talla usas frecuentemente?

SM.............. MD......coeeenn LG..........

13.- En que sector de la ciudad te gustaria que la empresa se
ubicara?
Urdesa...Centro.... Via la Costa... Samborondon....... Sur...
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