


INSTITUTO SUPERIOR TECNOLOGICO
VIDA NUEVA

TECNOLOGIA EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS

PLAN DE NEGOCIOS PARA LA CREACION DE UNA
EMPRESA PRODUCTORA Y COMERCIALIZADORA DE
ROPA DESCARTABLE ENFOCADA AL SECTOR DE LA

SALUD DEL NORTE DE QUITO.

PRESENTADO POR:

LUNA CADENA WASHINGTON EDUARDO

TUTOR:

QUISPE NAUSIN JESSICA MARIBEL MSC.

QUITO - ECUADOR APROBADO
30/08/2021
REVISION 4
MG. JESSICA QUISPE



ISTVN

TECNOLOGIA EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS

CERTIFICACION DEL TUTOR

En mi calidad de Tutor del Proyecto: “PLAN DE NEGOCIOS PARA LA CREACION DE
UNA EMPRESA PRODUCTORA Y COMERCIALIZADORA DE ROPA
DESCARTABLE ENFOCADA AL SECTOR DE LA SALUD DEL NORTE?” en la ciudad
de Quito, presentado por el ciudadano LUNA CADENA WASHINGTON EDUARDO para
optar por el titulo de Tecnélogo en ADMINISTRACION DE EMPRESAS, certifico que
dicho proyecto ha sido revisado en todas sus partes y considero que reune los requisitos y
méritos suficientes para ser sometido a la presentacion publica y evaluacion por parte del

tribunal examinador que se designe.

En la ciudad de Quito, del mes de diciembre de 2021.

TUTOR: QUISPE NAUSIN JESSICA MARIBEL
C.1.: 172104921-9



ISTVN

TECNOLOGIA EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS

APROBACION DEL TRIBUNAL

Los miembros del tribunal aprueban el informe de investigacion, sobre el tema: “PLAN DE
NEGOCIOS PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA PRODUCTORA Y
COMERCIALIZADORA DE ROPA DESCARTABLE ENFOCADA AL SECTOR DE
LA SALUD DEL NORTE” en la ciudad de Quito, del estudiante: LUNA CADENA
WASHINGTON EDUARDO de la Carrera en Tecnologia en ADMINISTRACION DE
EMPRESAS.

Para constancia firman:

ING.

DOCENTE ISTVN
ING.

DOCENTE ISTVN
ING.

DOCENTE ISTVN



CESION DE DERECHOS DE AUTOR

Yo, LUNA CADENA WASHINGTON EDUARDO portador de la cédula de ciudadania
1725425100, facultado de la carrera tecnologia ADMINISTRACION DE EMPRESAS autor
de esta obra certifico y proveo al Instituto Superior Tecnoldgico Vida Nueva, usar plenamente
el contenido del informe con el tema “PLAN DE NEGOCIOS PARA LA CREACION DE
UNA EMPRESA PRODUCTORA Y COMERCIALIZADORA DE ROPA
DESCARTABLE ENFOCADA AL SECTOR DE LA SALUD DEL NORTE”, con el
objeto de aportar y promover la lectura e investigacion, autorizando la publicacion de mi
proyecto de titulacion en la coleccién digital del repositorio institucional bajo la licencia de

Creative Commons: Atribucién-NoComercial-SinDerivadas.

En la ciudad de Quito, mes de diciembre de 2021.



DEDICATORIA

Lleno de regocijo, amor y esperanza dedico este proyecto a mis padres quienes han sido mis
pilares para seguir adelante.

Por haberme forjado como la persona que soy en la actualidad; muchos de mis logros se los

debo a ustedes entre los que incluye este. Me formaron con reglas y libertades, pero al fin de
cuentas me motivaron constantemente para alcanzar mis logros.

Y sin dejar atras a mi pareja por confiar en mis gracias por ser parte de mi vida y por

permitirme ser parte de su orgullo.



AGRADECIMIENTO

En primera instancia agradezco a mis formadores, personas de gran sabiduria quienes se han
esforzado por ayudarme a llegar al punto en el que me encuentro.

Sencillo no ha sido el proceso, pero gracias a las ganas de transmitirme sus conocimientos y
dedicacion que los ha regido, he logrado cumplir con éxito un proyecto que en un principio
podria parecer tarea titanica e interminable.

Muchas gracias a aquellos seres queridos que siempre aguardo en mi alma.



INDICE DE CONTENIDOS

CERTIFICACION DEL TUTOR ..ottt I
APROBACION DEL TRIBUNAL ....co.ouetieetcteee et esaess s ses s senessenseneesenes I
CESION DE DERECHOS DE AUTOR ....oooviieeeceteeeeeeees et i
RESUMEN. ...ttt ettt st st e b et e s e e e e et e sbeebeebeebeeneeneeneenes 1
ABSTRACT ..ottt b bbbt b e et et et et et benbeabeene e 2
INTRODUCCION ....coviieiiicte ettt sae et n sttt saesensstas st ensseas s sansnens 3
F g1 C=Tot=T o [T 0 OSSPSR 4
JUSEITICACION ...ttt e et tenteereeneene e e e ne e 5
(@] o= (Y1 SRS 6
ODJELIVO GENEIAL ........eieiiiieieee ettt bttt b et bbb nre s 6
ODJEtiVOS BSPECITICOS .. .vevviivieii ettt e e e e e ste e e aneenreeneas 6
MARCO TEORICO.......coiiiiiiiicicieissese ettt 7
FACHIDIIA ... e bbb 7
PIAN 08 NEJOCIOS ...uveeieiiet ettt bbbttt bbbt et st nbe b 7
L o7 To [0 SRS RPN 7
INAUSEIIA MANUTACTUIEIA ... .cveeceieieee et e st et ene e sre et e e sneeneas 7
INAUSTIIA TEXEIL ...ttt et et b ne e s e e st e e e 8
(0o [Tl (=] I 4T (o= To o J SRS PSRN 8
Tipos de mercado dependiendo el ProdUCTO. ........c.covviiiiiiie i 9
Segmentacion de MEICAUOD ........cvii ittt sb e nee e 9
Importancia del segmento de MErCAUO .........c.eceeiiirieiie et 10
Métodos e instrumentos de INVESLIGACION .........cccviuiiiiieiieieeee e s 10
L BNMCUBSEA. ... ettt ettt ettt ekt et e bt e bt e ket e bt e ene e e bt e nn e be e nnr e e nes 10
=t RO T 1= A o] - U o OSSR 10
PIAN MIUBSEIEO ...ttt b et b e b et e ne e s b e et e e neenbeebeenes 10
LOF: 1[ol0] [0l Lo 4 [0 1- S - USROS 11
Margen de error y nivel de CONFIANZA .........ccouveiiiiii e 11
(0o [T IN=T oo g o] 1 1 ol o OSSR 11
COStOS dE PrOAUCCION ........icveiiieiie ettt e re et s sreebe e e sbeenaeannens 12
Elementos COSLOS d& ProQUCCION ........cc.eiiiiiiiiiiieiieieie et 12
Gastos indirectos de fabricaCion (GIF). ......ccooiiiiiieiiiiceeeee e 12
Capital de traDAJO .......ccveeicieciee e anae s 12
ESta00S FINANCIEIOS ..ottt sttt ettt e e sbeebeaneesneeneas 13
Estado de situacion patrimonial o balance general ...........c.ccccooviieiieic s 13
=t T3 LYo PSR PPR 14
ot 0L 1o PSSR 14
El PAtriMONIO NELO.......eiiiiie ettt ettt e b e sne e e 14
Estado de resultado o estado de pérdidas Y gananCias..........ccccvevverrerieereeriesieeseesesreeseeseeenns 14
METODOLOGIA Y DESARROLLO DEL PROYECTO ......ovuiveeeiieeerceeesesesenes s 15
Enfoque de INVESEIGACION........cc.viiiiiee ettt e e 15
TIPO A€ INVESTIGACION ...ttt sb et b e 15
TECNICA dE INVESTIGACION.....c.vi it e e te e sra e reaneens 15
Operacionalizacion de Variables ..o, 17
Determinacion de la poblacion ODJELIVO .........ccccveiiiiicic e 18
(08 1 [ol T Lol [l W 0 TN - OSSP 18
APIICACION A8 BNCUEBSTAS ... .c.veeeiiiiieiteeie ettt te e st et e e s e e ste e e e sreesteeneesraenreaneens 19
ANAlisis e iNterpretaCion de Jat0S ..........cooeiriiirieiee e 20
PROPUEST A . .ottt bbbttt bbbt bt bt n et e bt e et e e bt et e e beene et e e s 30
MOEIO UE NEYOCIO. ...ttt bbbttt b b 30



Plan organizaCional.............ccocuiiiiiiiie s 30

[0 T 1 U] oo PSSR 30
13 [0 - L [P SPRPUOSTRN 30
(o] Tox: [o] o] o H OSSR P PP 31
ANALISIS FODA ...ttt sttt e e et et e te et e e beebeeseese e e e beseeseesnennens 31
Matriz de TaCIOrES INTEIMOS. ....c.viiiiiiiiiticieseee bbb nbe e 31
Matriz de TACTOIrES EXIEINOS .....ccveeieirie ittt sttt e e sbeeeeaneenaeeneas 32
MALTIZ FODA ...ttt et bbb bbbt e s et e b et b et e bt e r e e st et et e 32
FIlOSOTia COMPOTALIVA .......eveieiieieieee ettt 33
Y] T ] o RSP RRPPPRTR 33
RV 15T SRRSO 33
Vo] (YA o1 4 LaTod T o1 o 1SRRI 33
0] T LSS 33
ODjJetiVOS BMPIESANIAIES ........eiveeiicie ettt s esre et e e e sraenaeanneas 34
ODjJEtiVOS @ COMO PIAZO. ...c.eieeieeeiece bbb 34
Objetivos a Median0 PIAZ0.........c.eoveiiiie e e 34
ODbjJetivos @ 1arg0 PIAZO ........ooviieiiie e 34
(@01 o T Ly oI RSOSSN 34
Descripcion de pueStos de trabajO........cceruevruirieieesesiee st 35
Plan de MarkKetiNgG ........eoiie ittt et et e e be e sre e e sbeeanbeesreesrnaen 39
L@ =T o 7 OSSR ORTRN 39
T4 g Ty Lo - PSSP 41
Demanda INSALISTECNE .........oieeiiee ettt nne e 43
Variables de segmentacion de MErCado ...........cc.eiveiueiieiieie et 45
ANALISIS A€ 18 COMPEIENCIAL ...ttt nbe s 46
Matriz ProdUCTO-MEICAUO. ........eeiiieiie ittt e et e e e e e nbe e snaeenreeanes 46
Matriz BCG (Model Boston CoNnSUlIting GrOUP) .....c..eovrereiieieieiesie e 47
(08 o (=T o Mo [V -1 o] (PRSPPSO 48
Logistica INtErna (ENTrada). ........ooeieriiieieiee ettt nne 48
(@] o T=T ¢ Tod [0 o 1= USRS POPROPPPPRS 48
Logistica INErNa (SAIIAA).......ccuerveiiiirieiieieie e 48
MATKETING Y VENTAS. ...ttt ettt et e e e e ne e st e e beaneesneeneas 48
RS1S] V7 o] o USSP 48
Infraestructura de 12 EMPIESA. .......ccuiiiiiieieee et sreennesnee s 49
GeStiON de rECUISO NUMANDS. .....oviiiiiiiiiieieieie ettt bbb 49
Desarrollo de teCNOIOGIA. ......cveieiiiieie et nre e 49
Ciclo de vida del PrOUUCTO ........ccuveieiieiieeie e e e e e eaeaneeas 49
Etapa de iNtFOAUCCION ........ooieiiieiece ettt sbe st ans 49
o U LT | T VSRS 50
ESrategia PrOUUCTO ......cc.iiiieiieiiee ettt 50
(08 1o Tod T 1 [oF: OSSOSO PR PR SRRPRP 50
POrtafolio del PrOQUCTO ..........ciiiiiiee e 51
0 =) PSSR 51
N ] (U - TSRS 52
Estrategias SODIe €l PreCIO ......ccviiiiie et 52
e =Tod o TR 53
Estrategias de PIanta ...........cccveiiiiiiic i 53
Estrategias sobre la plaza-distribUCION............ccoeiiiiiiiiieeee s 53
Estrategias sobre la plaza —canal direCtO ..........cccocviiviiiiicce e 54
Estrategias sobre la plaza- eleccion canal de distribuCion ...........cccccoocvveivii i 54

Vi



Estrategia de PromMOCION ........ccoiiiiiiiiiieie ettt 55

Enfoque de pubLICIdad ............ooviiiiice e e 55
Medios de PUBTICIAAM. .........cviiiieec s 55
V0] Fo UL oA o101 o] [ o7 1 - T [0SR RUOSSN 55
REUES SOCTAIES. ...ttt et e b et et ere e st e e tesneenneeneas 56
e = Va0 L= o oo 0ol o] o o PSSR 56
Descripcion del producto bata de Paciente. ... s 57
Descripcion del producto Bata de MEICO. .......ccevveiieiiiieieee e 58
Diagrama de proceso de produccion de bata de MEdiCo. .........ccoverireiiiniiii i 59
Determinacion de la ubicacion de 1a EMPreSa..........ccoveveiieieeiieiie e 60
Método de factores PONAErados. .........couii i 60
o Tot= TS0 I [ (oo £y oF: VOSSR 61
DistribuCION de 18 PIANTAL ......ovveiiieieie et 62
(OF Tor:To o = To I o[-0 o (oo [0 Tot o] o] o TSR PUORRN 64
Plan econOMICO-FINANCIEIO ........cveieiee et nreene e 65
INVersion fija y diferida...........ccooveiiii e 65
AT 08 PrOTUCCION .......oveeececeeceee et sttt nenen 65
ATEA ADMINISIIALIVAL ......cvvcveeeevceeeceeee ettt sttt ss st enses et s st ene et ene s sneanen 66
y TRV 217 TR 66
@01y (013 [T o] £ (1 ToTod [0 ] DSOS RROSSRN 68
Gastos de adminiStraCion Y VENTAS. ........cceieririierieeeie ettt en s 71
Capital del trabajO ..........ccviiiiiice e 73
Financiamiento de 18 BMPIESA.........ociiiiiiiiiiee e 75
ESta00S FINANCIEIOS ......oviiiiiiiieieee ettt ettt e e st et st sne e e 77
Costos promedio ponderado del Capital............ccocoieiiiiiiiieie 82
(OF: 1 (o] [o I [=] I AN A ST 82
LOF: 1 [od01 [0 1 (=] N o USSR STOSTS 83
PUNLO d EQUITIDIIO ..o e reesrae e 85
CONGCLUSIONES ..ottt e be e beebaena et e s et e snenreane e 90
RECOMENDACIONES.......o oottt sttt sttt eestesbenneans 91
REFERENCIAS BIBLIOGRAFICAS. ...ttt 92
N N | =@ TSR 9

VIl



Imagen No.
Imagen No.
Imagen No.
Imagen No.
Imagen No.
Imagen No.
Imagen No.
Imagen No.
Imagen No.
Imagen No.
Imagen No.
Imagen No.
Imagen No.
Imagen No.
Imagen No.
Imagen No.
Imagen No.
Imagen No.
Imagen No.
Imagen No.
Imagen No.
Imagen No.
Imagen No.
Imagen No.
Imagen No.
Imagen No.
Imagen No.
Imagen No.
Imagen No.
Imagen No.
Imagen No.
Imagen No.
Imagen No.
Imagen No.
Imagen No.
Imagen No.
Imagen No.
Imagen No.
Imagen No.
Imagen No.
Imagen No.
Imagen No.
Imagen No.
Imagen No.
Imagen No.
Imagen No.
Imagen No.
Imagen No.
Imagen No.

INDICE DE IMAGENES

1: Pasos para realizar un estudio de mercado. ..........ccceevvevieiieenie e 8
2 Plan de MUESIIBO ......vveeeeeiecieee ettt nne e 11
3: Cuentas que ingresa capital de trabajo..........ccccecveveeiiieiie e 13
4: Grafico encuesta pregunta NUMEr0 1 ........ccovveueiieneeriniieseesee e see e ee e 20
5: Gréafico encuesta pregunta NUMEI0 2 .........ccveveivieiieeieiee e esie e, 21
6: Grafico encuesta pregunta NUMEI0 3.......cccccvevveiierieeriesie e, 22
7: Grafico encuesta pregunta NUMEr0 4 .......cccoovvveeeierieiese e, 23
9 Grafico encuesta pregunta NUMEr0 B.........c.cccveruerierieeiesieseese e e esee e, 24
10: Gréafico encuesta pregunta NUMEIO 7 .......ccveveeerierierieseniese e 25
11: Grafico encuesta pregunta NUMEr0 8 .........cccevvevueeieeseereeie e e 26
12: Gréafico encuesta pregunta NUMEr0 9 ......ccccveveeeierienenese e 27
13: Grafico encuesta pregunta NUMEro 10 ........cccccvevvevieiiereeie e 28
14: Gréfico encuesta pregunta NUMEr0 11 ......ccccoeveiiieiiienieiee e 29
15: Logo de la empresa WL MEDIC .........ccoooviiiiieie e 30
16 Ubicacion de la empresa WL MEDIC ... 31
17 MALFZ FODA ..o bbb 32
18: Organigrama de la empresa WL MEDIC ...........cccocoiiiiiiiiinee e 34
19: Oferta batasS METICO ......cveieiiiiieece e 40
20: Oferta bata de PACIENTE .......ccveiiiiiee e 41
21: Demanda bata de MEdICO.........ccoiviiiiiiiiiice e 42
22: Demanda batas de Paciente. .........cooeiiriiiiieieeee e 43
23: Demanda insatisfecha de batas de mediCo..........ccccvvveririinininnnieneicins 44
24: Demanda insatisfecha de batas de Paciente.............ccocovviviiicniiencncnns 45
25 Variables de segmentacion de mercado ..........cocceveevieerieiieiecve e seese e 45
26 Matriz de producto-MerCado ..........ccovireririeieiesese e 46
27 MALFIZ BCG ..ottt saenre s 47
28 Cadena de ValOr........ccviiiiieice e 48
29 Ciclo de vida del ProduCO ...........ccieeieeiieiieie e 49
30 Etiquetas bata de PaCIENTE ........ccveiviiiriiiiisee e 51
31 Etiqueta bata de MEAICO ........cccviiiiiiciec e 51
32 Envoltura bata PACIENTE .........ceeiiiiirie e 52
33 Etiqueta bata de MEAICO .......coccviiiiiicecccce e 52
34 EStrategia PUIl .......cooiveie e 53
35 Croquis de la empresa WL MEDIC ... 54
36 Segmento de del canal de distribuCion............cccceveieieiiiieciesecece e 54
37 Segmento de poblacion seleccionado para estrategia .........ccceeeevvevveineannnns 55
38 Volantes PUBIICITAIIOS. .......ccviieieiiiere e 55
39 Pagina de FacehOOK..........ccuciuveiiiiic e 56
40 Proceso de la elaboracion de batas descartables ..........ccoccoovveieiineneninns 56
41 Flujograma de proceso de produccion de bata de paciente...........c.cccecueeeee. 58
42 Flujograma de proceso de produccion de bata de médico ..........c.cceevevenen. 59
43 Diagrama de proceso de [0giStiCa ........cceeveiieiiiiciicre e 61
44 Detalle distribucion de planta fuente............ccoccvvveieenvice s, 63
45 Gréafico punto de eqUIlIBrIO ........ccueeiiiieiicccc e 87
46 Grafico punto de eqUIlIBIIO .......cccvveiiiiececc e 89
A7 ROIOS A teIA... .. 94
48 Tela cortada y medida lista para la produccion............cceeeveevecvesiieseanns 94
49 MaQUING OVEITOCK. ......ccuiiiiiitiitiste e 95
50 MaQUING RECLA .....ccvveieeiiecieee ettt ettt nne e 95



Imagen No. 51 Tela cortada y medida...........

Imagen No. 52 Bata descartable para paciente ...........cccocevveiieieiicseece e

Imagen No. 53 Bata descartable para médico



INDICE DE TABLAS

Tabla NO. 1 TiP0S de MEICAUOD ........eeiiiiiieiie ettt srae e e e nreesraeens 9
Tabla No. 2 Operacionalizacion de variables ... 17
Tabla N0. 3 CAICUIO d& 18 MUESEIA.........eiiiieieieieie e 18
Tabla No. 4 Porcentaje de error y Nivel de confianza............ccccceveeiieivcic i, 19
Tabla NO. 5 TIPOS & GramajES ....ccveeieeeirieiie ettt ae e sae e s e e steesnneens 20
Tabla No. 6 Precio posible de Pago ..o 21
Tabla NO. 7 Precio bata PACIENTE ........coouiiiiiieieee e 22
Tabla No. 8 Rango de consumo de MEICO .......ccceevuveiiiieiicieciese e 23
Tabla No. 10 Ubicacion taller de produCCION ...........cccocviiiiiierieiesese e 24
Tabla No. 11 Medios de contracto ProMOCIONES .........c.ccverieeieieerieeieseeseeieseeseeeeesreeseeaseens 25
Tabla No. 12 Origen de Material...........ccooiiioiiiee e 26
Tabla No. 13 Canal de diStriDUCION ...........cccoiiiiiii e 27
Tabla No. 14 Material para ropa desCartable ..........cccooeiieiiiieiieicee e 28
Tabla NO. 15 CaraCteriStiCaS ......ccueiveiiiiiiirieieie ettt sbenneas 29
Tabla No. 16 Matriz de factores INtEINOS.........ueieeriirie et 31
Tabla No. 17 Matriz de factores EXIEIMOS ........civervirirerisisisieie et 32
Tabla No. 18 Gerente General — Actividades a deSEmMpPenar. ...........ccoovveririnieeienene e 35
Tabla No. 19 Coordinador operaciones — Actividades a desempefar. ............ccccevevevverennnnns 35
Tabla No. 20 Coordinador administrativo — Actividades a desempefiar. ...........ccoceeveiernenen. 36
Tabla No. 21 Coordinador de ventas — Actividades a desempenar. ..........c.cccovvevveveiiveiennns 36
Tabla No. 22 Operario — Actividades a deSEMPEAT. ..........ccovririeiieieiee e, 37
Tabla No. 23 Contador — Actividades a deSEMPERAT..........ccccveieiieiieie e 37
Tabla No. 24 Asistente de compras — Actividades a deSempenar. .........cc.covvverereneneneniens 37
Tabla No. 25 Vendedor — Actividades a deSEMPERAr. ...........cccvveiieiieriiiie s 38
Tabla No. 26 Chofer — Actividades a deSEMPENAT...........ccvieiiriiereiese e 38
Tabla No. 27 Oferta bata de MEAICO ........ccoiieiiiiiee e 39
Tabla No. 28 Oferta bata de PACIENTE...........coiiieee e 40
Tabla No. 29 Batas para MEAICO .......ccueiuiiieiieie ettt sre e nneas 41
Tabla No. 30 Demanda bata de PACIENTE. .........coviiiriiiiiirie e 42
Tabla No. 31 Demanda insatisfecha de batas de MEdICO.........cccevvreiiiiniiiiiniciee e 43
Tabla No. 32 Demanda insatisfecha de batas de Paciente...........cccocevvveniniiniiiene s 44
Tabla No. 34 Analisis de 1a COMPELENCIA.........c.ccveiuiiieiecie e 46
Tabla No. 35 Batas descartables para MEdICO..........cooveiiereiiiiiiereree e 50
Tabla No. 36 Batas descartables para PaCIeNte ...........cccveviieiieiiiieiie e 50
Tabla No. 37 Portafolio del produCtO...........cccveiiiiiiiii e 51
Tabla No. 38 Precio designados de la empresa WL MEDIC............cccoeviiiiiiviciii e, 53
Tabla No. 39 Descripcion de producto bata de paciente...........cccecevereveiisieeiieicse e 57
Tabla No. 40 Descripcion del producto bata de MEdiCOo..........cccuevveieiieie e, 58
Tabla No. 41 Localizacion del ProYECIO ........cccueiverieeieieere et ee e nae e 60
Tabla No. 42 Distribucion de planta............cccooveiieiiiii i 62
Tabla No. 43 Distribucion de planta...........ccccoceiieieieiiere e 62
Tabla No. 44 Capacidad instalada bata de paciente...........ccccccvevieiiieiic i 64
Tabla No. 45 Capacidad instalada bata de MEdIiCO .........cccevveiieii i 64
Tabla NO. 46 MaquUINAria Y EQUIPO ......ccvieiieire et eieestee st saeeste e et esaeesreeanreenreas 65
Tabla NO. 47 HEITAMIBNTAS .....cveiiiiiiiieies ettt sbe b b 65
Tabla NO. 48 MUEDIES Y BNSEIES ......ccuieeiii ettt 65
Tabla No. 49 Maquinaria Y €QUIPO ......ccueiveireeieieeiesiesiee e sseestee e seesseessesseesseesseeeesseesseaneens 66
Tabla N0. 50 EQUIPO D& OFICING .....oviiviiiiiiiiiiiiei e 66
Tabla No. 51 EQUIPO D& COMPULO.......ccuiiieiiieiieeiecieesie e as et snaesaeaneenneas 66



Tabla No.
Tabla No.
Tabla No.
Tabla No.
Tabla No.
Tabla No.
Tabla No.
Tabla No.
Tabla No.
Tabla No.
Tabla No.
Tabla No.
Tabla No.
Tabla No.
Tabla No.
Tabla No.
Tabla No.
Tabla No.
Tabla No.
Tabla No.
Tabla No.
Tabla No.
Tabla No.
Tabla No.
Tabla No.
Tabla No.
Tabla No.
Tabla No.

52 EQUIPO D& COMPULD......ccuevirieiirieiieieeiesie ettt 66
53 MUEDIES Y ENSEIES.....oouiiiiiiiiieiieseeeee e 67
54 EQUIPO0 D& OFICING ..ot 67
55 VENICUIO .. 67
56 INVEISION FIJA ...eoviieiiiiiiiees e 67
57 Costos De Produccion Bata De PaCIeNte .........cc.cccvvvreeienenienenesiseeeeee e 68
58 Costo de produccidn batas de MEAICO........ccccvvriiiriierieere e 69
59 Materia prima pufio algodoN ...........cccoveieiieiieie e 69
60 Materia prima COStO tOtal .........c.coveiiiiiiiii e 70
61 Gastos adMINISTFACION .........viveieieieie et nre s 71
B2 GASIOS 0B VENTAS.....ecueiiiieiieieeie sttt et e e te e e sneeneaeneenreas 72
63 Calculo de capital de bata de MEdICO........ccoccvevveiiiieiecie e 73
64 Calculo de capital de bata de paciente ..........covverieiiieie e, 74
65 Tabla de amOrtiZaACION........c.cviiiieiece e 75
66 Estado de Situacion iNICIal...........cccoeieieiiiiie e 77
67 EStado de reSUITAU0S. ........eiviiiiiiieiieieie e 79
68 Estado de flujo de efectivo del iNVErsionista ...........ccoevvveriveiesieeneee e 80
69 Estado de flujo de efectivo del proyecto.........cccccoeeveieeveice i 81
70 Datos costo promedio de Capital ...........coocvviriiiiiiiiiies e 82
71 Datos de CAICUIO TEI VAN ........ooiiieieie e 82
72 Flujo neto fiNANCIAMIENTO .........coviiiiiiirieicse e 82
73 DAt0S A8 PRI ..ttt nne s 83
78 PuNto de eqUIlIDIIO .....c.eoieiii e 85
79 Valores de punto de eqUIlIDIIO .......ceviieeiiiic e 86
80 Tabla de célculo para el analisis del punto de equilibrio...........cccccoevriieninins 86
81 Tabla de célculo para el analisis del punto de equilibrio............c.ccccoeeiennenne. 87
82 Valores de punto de equilibrio........ccocoviiiiiiiiii 88
83 Tabla de célculo para el analisis del punto de equilibrio............c.ccccoeeienennn. 89

Xl



RESUMEN

En el presente proyecto se enfoca al estudio de factibilidad de la creacion de una
empresa de ropa descartable, que va direccionado a la implementacion de un plan de negocio,
para lo cual se basa en una investigacion exploratoria, con enfoque cualitativo y haciendo uso
de latécnica de encuestas para la recoleccion de datos; con la finalidad de adquirir informacion,
opiniones, conocimientos, actitudes y sugerencias por parte de los establecimientos de salud;
esta direccionado a la creacion de una empresa productora y comercializadora de ropa
descartable, en la ciudad de Quito, sector norte, donde en la actualidad los productores y
distribuidores de ropa descartable no tienen el stock necesario para poder cubrir los pedidos
que tiene las diferentes clinicas y hospitales; la necesidad de los establecimientos de salud es
cada vez mayor a causa de la pandemia del COVID-19; para lo cual se procedio a realizar el
calculo de la muestra, en el cual dio como resultado que se debe realizar las encuestas a 99
establecimientos de salud, este valor se obtuvo con un margen de error de 5% y un 95% de
nivel de confianza; finalmente en la evaluacion financiera realizada en el estudio del proyecto
se espera un VAN de $ 240.430,19 un TIR del 47.68% con una tasa de descuento del 19,11%
recuperando la inversion a los 1 afios 3 meses y 19 dias, de esta manera se determina la

viabilidad del proyecto de factibilidad con el calculo respectivo de los indicadores.

Palabras claves: Factibilidad, implementacion, VAN, TIR, PRI, viabilidad.



ABSTRACT

This project focuses on the feasibility study of the creation of a disposable clothing
company, which is directed to the implementation of a business plan, which is based on an
exploratory research, with a qualitative approach and using the technique of surveys for data
collection, in order to acquire information, opinions, knowledge, attitudes and suggestions from
health facilities; This is directed to the creation of a company producing and marketing
disposable clothing in the city of Quito, north sector, where currently the producers and
distributors of disposable clothing do not have the necessary stock to meet the orders that have
different clinics and hospitals; the need for health facilities is increasing because of the
pandemic of COVID-19; which we proceeded to make the calculation of the sample, which
resulted in a survey of 99 health facilities, this value was obtained with a margin of error of
5% and a 95% confidence level; finally in the financial evaluation carried out in the study of
the project is expected an NPV of $ 240. 430.19 an IRR of 47.68% with a discount rate of
19.11% recovering the investment in 1 years 3 months and 19 days, thus determining the

feasibility of the feasibility project with the respective calculation of the indicators.

Key words: Feasibility, implementation, NPV, IRR, IRR, PRI, viability.



INTRODUCCION

Un plan de negocio es un documento escrito que servira para marcar el rumbo de tu
viaje como emprendedor. Este documento te ayudard a comenzar tu aventura de
emprendimiento sin ir a ciegas. Elaborar un plan de negocio no es una garantia de que tu
empresa vaya a ser un éxito; la buena marcha de tu negocio dependerd de muchos factores,
pero sin duda, este documento podra ayudarte a madurar la idea; a establecer unos objetivos
realistas; a tener mas clara la hoja de ruta para poder alcanzarlos y a definir la financiacion

necesaria.

Se debe analizar la viabilidad técnica, econémica y financiera, asi como la viabilidad
social y la medioambiental. En base a este analisis, se definira los procedimientos, estrategias
y acciones que se debe realizar para que la empresa se haga realidad. Este documento
encaminara a tener mas claro el potencial real de un negocio y prepara al lector a asumir los

riesgos derivados de emprender.

Con el estudio del mercado, se trata de averiguar la respuesta del mercado ante un
producto o servicio, con el fin de plantear la estrategia comercial mas adecuada. EI mercado se
puede entender como un lugar donde se realizan intercambios, pero en este caso, desde una
Optica comercial, se utilizara este término como el conjunto de compradores y vendedores de
un producto o servicio. En el mercado existe una gran cantidad de productos similares

producidos por distintas empresas.

La proteccion que ofrece la ropa desechable en el sector de la salud es en doble sentido,
ya que protege de infecciones y virus tanto al paciente como al profesional. Los materiales de
Polietileno (tela sin tejer) y Polipropileno de los que estan confeccionados este vestuario, les
aportan buena resistencia quimica y también a la humedad. De esta manera, se utilizara en

aquellos sectores donde los trabajadores estén expuestos a un mayor riesgo de contaminacion.



Antecedentes

Segun (Rangel, 2012) en su proyecto “Creacion de una empresa de confecciones
enfocada a fabricar productos desechables con polipropileno”. El estudio de mercado
determind que existe una brecha de mercado clara en la que Confecciones Mundus S.A.S
ingresa a competir, en este mercado compuesto en su mayoria por microempresas de la
localidad de la Kennedy, con un tamafio estimado en términos de compra de kits desechables
en 27.730 unidades mensuales. En la presente investigacion se utiliza una metodologia de
recoleccion de datos mediante encuestas, las cuales fueron llevadas a cabo mediante: correos,
Ilamadas telefénicas y usando la herramienta de Google doc., para el procesamiento de los
datos.

Segun, (Godinez, Chombo, Garcia, Rios, & Pérez, 2017) en su investigacion “Creacion
de una empresa de ropa descartable”, la investigacion realizada para el proyecto es rentable ya
gue muestra que el valor neto econémico y financiero son mayor a cero, y la tasa de retorno
econdmico es mayor que el costo promedio ponderado del capital; en opinion del autor el
promedio de recuperacion es de tres afios y diez meses, del analisis costo beneficio se
demuestra que las ganancias superan los costos y el proyecto debe ser considerado. Se utiliza
el método de investigacion cuantitativa y la técnica de encuesta, mediante la aplicacién de

cuestionarios a los jefes de logistica de los centros asistenciales.

Segun, (Villanueva, 2018) en su estudio “Evaluacion economica de dos tipos de ropa
quirtrgica hospitalaria en la central de esterilizacion de la clinica internacional Lima”, de la
evaluacion que se realizd en 2016 del costo beneficio, se pudo destacar como resultado que la
mejor opcidn seré el uso de ropa quirargica desechable; el autor mostrd que con ella se hubiera
obtenido un ahorro en su utilizacién. En la investigacién se utiliza el estudio descriptivo
analitico, mediante las estadisticas de los niUmeros de kit de ropa quirargica desechable y
reutilizable, el uso y la diferencia en sus costos; con los datos obtenidos el autor se realizo un
analisis estadistico descriptivo para asi ver los resultados en la distribucidn de frecuenciasy los

porcentajes de las variables obtenidas y compararlas entre si.



Justificacion
En el Ecuador existen varios establecimientos que ofrecen ropa descartable de distintos
tipos de tela, pero con la pandemia del COVID-19 es muy delicado utilizar cualquier tipo de
tela que no sea la “cambrela”.
La tela cambrela esta fabricada de un material antifluido de 42 gramos, es por este motivo
que se pretende dar un valor agregado a este producto, ofreciendo la calidad y el gramaje
indicado que necesita esta ropa descartable. Al utilizar este tipo de proteccion ademas de

prevenir contaminacion cruzada, ayuda a no estar en contacto con ningun tipo de fluido.

Este proyecto esta trabajando sobre el sector econdmico y productivo de la salud; con
el cual se quiere lograr no solo la realizacion de objetivos personales, sino también contribuir
con la generacion de empleos formales ayudando asi a la comunidad.

Los productos fabricados por la empresa promueven la proteccion del trabajador en los
establecimientos de salud y de los pacientes, frente al riesgo de adquirir y/o transmitir algun
patdgeno durante los procesos que se desarrollan dentro de los centros hospitalarios. Al
fabricar productos de bioseguridad, con los controles necesarios en su materia prima, proceso
de produccion y entrega, y que ademas garanticen los requisitos que establecen la normativa
nacional vigente, se logra afianzar a los futuros compradores e incentiva la fidelizacion de

consumao.

En este trabajo plantea la problemética del desabastecimiento de empresas que elaboran
ropa descartable para el sector de la salud en el Norte de la ciudad de Quito; se quiere dar
solucion a los factores de riesgo que se generan. El incremento acelerado de personas
contagiadas ha alcanzo niveles inauditos, debido al desabastecimiento en los centros médicos
de ropa descartable; a pesar que el Ministerio de Salud Publica (MSP) demanda la
obligatoriedad del uso de estos equipos de proteccidn personal, las empresas que las fabrican
han expuesto que hay escases de producto de proteccion para la venta. La estricta normativa
establecida por el MSP requiere atencion inmediata pero las empresas de ropa descartable
muestran insolvencia por la alta demanda que tiene los establecimientos de salud. Los
trabajadores de la salud al no disponer de los equipos de proteccion corren el riesgo de
contaminacion cruzada y se exponen a contagiarse y ademas de convertirse en un foco de

contagio y aumentando la cantidad de pacientes COVID en las unidades de atencion médica.



Objetivos

Objetivo General

Desarrollar un plan de negocios, para la creacion de una empresa productora y
comercializadora de ropa descartable enfocada al sector de la salud del norte de Quito

Obijetivos especificos

e Analizar la situacion actual de las empresas con la aplicacion del analisis
FODAy la realizacion del Plan Organizacional de la Empresa.

e Realizar un estudio de mercado, que permita la identificacion del mercado
objetivo y los precios de la competencia, para la creacion de la empresa.

e Desarrollar un estudio técnico para conocer las regulaciones que debe tener
la empresa junto con las normativas de marco legal vigentes.

e Realizar el estudio econdmico financiero, que determine las necesidades
de: equipo, planta, personal y materia prima requeridos para la confeccion

de dichas prendas asegurando rentabilidad y sostenibilidad financiera.



CAPITULO |

MARCO TEORICO

Segun (Hidalgo, 2018). Un proyecto es una preparacion gue consiste en un grupo de
cosas que se encuentran interrelacionadas entre si y estan asociados. La gestidn de los proyectos
es el desarrollo de conocimientos, habilidades, herramientas y técnicas a los procesos de un
proyecto para satisfacer los requisitos del mismo. Consiste en reunir varias ideas para llevarlas
a cabo, y es un emprendimiento que tiene lugar durante un tiempo limitado, y que apunta a
lograr un resultado Gnico. Aparece como una necesidad, de acuerdo con la visién de la

organizacion, aungue ésta puede desviarse en funcion del interes.

Factibilidad

Segun, (Peter, 2015) “La factibilidad se refiere a todos los recursos disponibles que se
necesitan para llevar a cabo los objetivos 0 metas de la empresa”, si es posible cumplir con
todas las metas que la empresa tiene en sus proyectos, tomando en cuenta todos los recursos
con los que se tiene para su operacion. Los resultados se deben entregar a la alta gerencia, ellos
son los que aprueban la realizacion del sistema informatico. Los estudios de factibilidad son

una tarea que suele estar organizada y realizada por los analistas de sistemas.

Plan de negocios

Como (Peter, 2015) Indica, “el plan de negocios es un documento que detalla, siempre
de manera general el conjunto de estrategias que se van a implementar para el éxito de la
compafia”. El plan de negocios presenta un analisis del mercado y establece el plan de accion
que seguird para alcanzar el conjunto de objetivos que se ha propuesto.
Mercado

Segun, (Espejo, 2011) “El mercado es el intercambio de bienes o servicios entre
individuos”. El mercado no hace referencia directa a la ganancia de las empresas, sino
simplemente a un acuerdo mutuo en el marco de las compras. Estas pueden tener como
participantes a compradores, empresa, entre otros. EI mercado contiene usuarios en busca de
recursos insuficientes en relacion a las necesidades ilimitadas.
Industria manufacturera

La industria manufacturera es aquella industria que se dedica exclusivamente a la
transformacion de diferentes materias primas en productos y bienes terminados, listos a ser

consumidos o bien para ser distribuidos por quienes los acercaran a los consumidores finales.

7



Industria textil

La industria textil es el sector de la industria manufacturera dedicado a la produccion
de fibras (naturales y sintéticas), telas, hilados y otros productos vinculados con la ropa y la
vestimenta. Suele abarcar la fabricacion de ropa, piezas de vestir e incluso zapatos, y su labor
se desarrolla en fabricas textiles o maquilas.
Estudio del mercado

(Cipriano & Gonzalez, 2016) mencionan que el estudio de mercado es la base del plan
de negocio, dado que uUnica de manera integral la demanda o necesidad de un producto o
servicio en la sociedad, poblacién, mercado, cliente o consumidor.

Los pasos a seguir para realizar un estudio de mercado son los siguientes:

Recopilar
informacion

R

Analizar la
demanda

Establecer
conclusiones

X

¥

Definir - Analizar la
objetivos oferta

Imagen No. 1: Pasos para realizar un estudio de mercado.
Fuente: https://www.questionpro.com/es/estudio-de-mercado.html

Para empezar, es necesario aclarar algunos términos o conceptos importantes por su
frecuente uso en estudios de mercado.
Necesidad. Insatisfaccion producida por no tener algo.
Demanda. Cantidad de producto que los compradores estan dispuestos a adquirir a un
determinado precio.
Oferta. Cantidad de producto que los vendedores estan dispuestos a ofrecer a un determinado
precio.
Intercambio. Obtencién de algo deseado, que pertenece a otra persona, a cambio de algo que
ella desea.
Mercado. Se puede entender como el lugar donde se realizan intercambios, pero en esta
investigacion se utilizara este término, como el conjunto de compradores y vendedores de un
producto.
Estructura del mercado

Estas caracteristicas permiten concluir que ningun participante tiene la capacidad de
influir en el precio de mercado del bien en cuestion. Méas bien cada productor toma el precio

definido por la oferta y la demanda en el mercado (Cuellar, 2007).
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Esto significa que si una empresa pretendiera aumentar su precio no venderia nada y saldria
del mercado porque compite con empresas que venden exactamente el mismo producto y los
consumidores saben perfectamente cual es el precio de mercado del bien, por lo que ninguno
le compraria. Asi que una empresa competitiva podra vender tanto como pueda, al precio de

mercado existente (Cuellar, 2007).

Tipos de mercado dependiendo el producto.

Tabla No. 1 Tipos de mercado
Tipo de mercado Definicion

Mercado de productos  El mercado de bienes o productos de consumo representa

de consumo satisfacer una necesidad de consumo, esto implica que los
productos seran utilizados para cubrir una necesidad.

Mercado de productos  El mercado de productos de uso (también llamados bienes de

de uso o inversion inversion o bienes de equipo), se intercambian productos que

son usados para cubrir una necesidad

Mercado de productos  El mercado de productos industriales incluye todos los
industriales productos que se usan como insumo 0 materia prima para poder

producir otros bienes o servicios.

Mercado de servicios Este mercado, en los cuéles el consumidor no puede adquirir
propiedad del bien, ya sea porque solo compra la prestacion del

Servicio;

Mercados financieros Los mercados se intercambian activos financieros entre
diferentes agentes econémicos cuyas transacciones definen los

precios de dichos activos.

Fuente: Economipedia
Elaborado: El autor

Segmentacion de mercado

Para ser eficaz, la segmentacion debe crear grupos donde sus miembros tengan
aficiones, gustos, necesidades, deseos o preferencias similares, pero donde los grupos mismos
sean diferentes entre si. Originalmente el término de mercado se utiliz6 para designar el lugar
donde compradores y vendedores se reunian para intercambiar sus bienes. De tal manera el
autor refleja que el mercado es un &rea en la cual se puede intercambiar productos en conjunto
a sus vendedores y compradores manteniendo relaciones comerciales, es el lugar donde se lleva
a cabo la oferta, demanda, compra y ventas de cualquier beneficio a un determinado precio
(Guerrero, Feijo, & Garcia, 2018).


https://economipedia.com/definiciones/bienes-de-consumo.html
https://economipedia.com/definiciones/bien-de-inversion.html
https://economipedia.com/definiciones/bien-de-inversion.html
https://economipedia.com/definiciones/materia-prima.html

Importancia del segmento de mercado

Es necesario entonces, subdividir ese gran mercado heterogéneo en partes mas
pequefias y mas especificas, con el fin de lograr una porcién homogénea del mercado, donde
se pueda trabajar su producto de manera estratégica y eficaz. Por tal razdn, es importante tomar
en cuenta una correcta segmentacion del mercado, debido a que se debe orientar
estratégicamente el marketing y ofrecer un producto que satisfaga al consumidor (Guerrero,
Feijo, & Garcia, 2018) .
Metodos e instrumentos de investigacion

Desde el inicio de la investigacion se hace necesario decidir sobre el enfoque a utilizar,
lo que determina las caracteristicas de todo el estudio. Para la eleccion y desarrollo del
instrumento se debe tomar en cuenta todos los momentos anteriores de la investigacion. La
metodologia utilizada en la recoleccion de datos debe estar acordé con el enfoque teorico
conceptual que se ha desarrollado en el resto del estudio la investigacion cuantitativa quienes
utilizan la técnica del cuestionario estandarizado, y quienes optan por la investigacion

cualitativa con las técnicas de la observacion y la entrevista (Tecnol6gico Monterrey, 2018).

La encuesta

Consiste en obtener informacién de los sujetos en estudio, proporcionados por ellos
mismos, sobre opiniones, conocimientos, actitudes o sugerencias (Tecnoldgico Monterrey,
2018).
La Entrevista

Las respuestas son formuladas verbalmente y se necesita de la presencia del

entrevistador (Tecnoldgico Monterrey, 2018).

El Cuestionario

Las respuestas son formuladas por escrito y no se requiere de la presencia del
investigador (Tecnoldgico Monterrey, 2018).
Plan muestreo

Tras decidir los métodos y los instrumentos de investigacion, el investigador de
marketing debera disefiar un plan de muestreo, para lo cual necesita tomar tres decisiones; la
primera la unidad de muestreo, la segunda el tamafio de la muestra y por ultimo el plan de
muestreo (Keller, 2012).
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Unidad de Muestreo

Plan de
Muestreo

Tamario de la muestra

Procedimiento de muestreo

Imagen No. 2 Plan de muestreo
Fuente: Propia

Calculo de muestra

Saber como determinar el tamafio de la muestra antes de comenzar una investigacion
es un principio estadistico que nos ayuda a evitar el sesgo en la interpretacion de los resultados

obtenidos.

3 NZ?pq
- E2(N—1) + Z%pq

n

N= poblacion total

Z = distribucién normal. Si Z = 1.645 el porcentaje de fiabilidad es de 90%
p = proporcién de aceptacion

g = proporcion de rechazo

E = porcentaje de error

n = muestra

Margen de error y nivel de confianza

El margen de error es el porcentaje de variacion aceptable que existe en los resultados
de la investigacion. Generalmente las encuestas se basan en informacion obtenida de una
muestra de la poblacion, es l6gico que pueda ocurrir un error de muestreo. Por lo regular el
margen de error puede ser controlado eligiendo una muestra aleatoria y aumentando el tamafio

de la muestra, lamentablemente el presupuesto puede llegar a ser un limitante.

Estudio econdmico

La parte del analisis econdmico pretende determinar cuél es el manto de los recursos

econdmicos necesarios para la realizacion del proyecto, cuél seré la costa total de la operacion
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de la planta (que abarqgue las funciones de produccion, administracion y ventas), jas! como otra
serie de indicadores que serviran como base para la parte final y definitiva del proyecto, que es

la evaluacion economica ( Raffino, 2020).

Costos de produccién

En contabilidad, los costos de produccion o costos de operacion son la serie de gastos
que involucra sostener un proyecto, equipo o empresa funcionando. Por definicion son gastos
intrinsecos del proceso productivo. Es por eso que, una vez terminado el circuito productivo,
los costos de produccion se restan de los ingresos para determinar las ganancias brutas (
Raffino, 2020).

Elementos costos de produccion

Al hablar de costos de produccion se refiere a grandes rasgos a tres variables distintas:
Materia prima directa (MPD).

El conjunto de los materiales que seran sometidos a transformacion durante el proceso
productivo, y que pueden ser identificados o cuantificados plenamente con los productos
terminados ( Raffino, 2020).

Mano de obra directa (MOD).

El conjunto de gastos que involucra contratar trabajadores: salarios, prestaciones,

obligaciones contractuales y sindicales, etc., que al final se pueda identificar o cuantificar con

los productos terminados ( Raffino, 2020).

Gastos indirectos de fabricacion (GIF).

También llamados cargos indirectos, son aquel conjunto de costos que, aunque
intervienen en el proceso productivo, no pueden cuantificarse o identificarse plenamente con

la elaboracion de partidas contables especificas ( Raffino, 2020).

Capital de trabajo

Para todas las empresas, el recurso monetario es el mas importante para poder realizar
sus operaciones normales de compra-venta, de transformacién o de prestacién de servicios. De
este modo, es sumamente importante el manejo del dinero, es decir, el activo circulante donde
se manejan los recursos que tienen el mayor grado de disponibilidad de convertirse en efectivo,

0 en su caso los que ya son efectivos (Robles, 2012).
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Formula para calcular el capital de trabajo

Para determinar el capital de trabajo de una forma mas objetiva, se debe restar de los
activos corrientes, los pasivos corrientes. De esta forma se obtiene lo que se Ilama el capital de
trabajo neto contable. Esto supone determinar la cantidad de recursos que dispone la empresa
para operar, si se pagan todos los pasivos a corto plazo (Robles, 2012).

Gréaficamente se tiene lo siguiente:

Corrientes
Corrientes

No corrientes

Activos

Mo corrientes ) _
Patrimonio

2
c
o
E
| =
L
©
a

Capital de trabajo = Activo corriente - Pasivo corriente

Imagen No. 3: Cuentas que ingresa capital de trabajo
Fuente: https://www.gerencie.com/capital-de-trabajo.html

Formula:

e Activos corrientes - Pasivos corrientes = Capital de trabajo.

e Capital de trabajo = Activos corrientes - Pasivos corrientes.

Estados financieros

Los estados financieros son informes y documentos con informacion econémica, de un
individuo o entidad. También conocido con el nombre de estados contables, estos informes
exponen la situacion econdémica en que se encuentra una empresa, como asi también sus
variaciones y evoluciones que sufren durante un periodo de tiempo determinado ( Raffino,
2020).
Estado de situacion patrimonial o balance general

Este es un informe de caracter financiero que pone en manifiesto la situacion
econdémica de una entidad en un momento especifico de su vida. Este elemento esta
conformado por tres conceptos muy usados dentro de los estados financieros: el activo, el

pasivo y el patrimonio neto ( Raffino, 2020).
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El activo

Esta conformado por los bienes econémicos de una empresa, documentos con fecha de
obra y todo tipo de erogaciones que le propinen un beneficio futuro a dicha empresa; en un

balance contable el activo se encuentra dentro del haber ( Raffino, 2020).
El pasivo

Es toda deuda o compromiso que adquiere una empresa para su propia financiacién o
para con terceros; en un balance contable el pasivo se encuentra dentro del debe ( Raffino,
2020).

El patrimonio neto

El PN son los recursos residuales del activo, luego de deducir el pasivo. El patrimonio

neto entonces se calcula mediante la siguiente ecuacion:
Activo — Pasivo = Patrimonio Neto

Estado de resultado o estado de pérdidas y ganancias

Aqui se refleja como fue que se consiguio el resultado de cada ejercicio en un tiempo
especifico de forma ordenada y detallada. Este documento es de vital importancia para cada
empresa y su realizacidn consiste en obtener los gastos e ingresos de categorias especificas y
separadas, de modo tal que se puedan obtener resultados. El resultado varia si se consiguid

antes o después de impuestos ( Raffino, 2020).
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CAPITULO Il

METODOLOGIA Y DESARROLLO DEL PROYECTO

Enfoque de investigacion

La investigacion cualitativa es un método para recoger y evaluar datos no
estandarizados. En la mayoria de los casos se utiliza una muestra pequefia y no representativa
con el fin de obtener una comprension mas profunda de sus criterios de decisién y de su
motivacion. En la investigacion de mercado, los métodos de investigacion cualitativa suelen
incluir entrevistas, debates en grupo o métodos de observacion cualitativa. Los resultados y las
respuestas resultantes de estos métodos se interpretan en funcion del contexto y no se
representan cuantitativamente. Asi pues, la investigacion de mercado representa informacion
que no puede medirse directamente (Lopez & Salas, 2009) .

El enfoque que se va a tener en la investigacion es cualitativo, pues permite reconocer
el comportamiento y la percepcion de las personas sobre la utilizacion de ropa descartable. Al
generar ideas y suposiciones sobre el producto se logra entender como es percibido por la
poblacion objetivo del Norte de Quito y a su vez esto permite definir e identificar las opciones
relacionadas a la ropa descartable.

Tipo de investigacion

La investigacion exploratoria, lo que hace es interesarse por un tema que no ha sido
estudiado antes, o bien permite conocer aspectos nuevos de conocimientos ya existentes. Asi,
cuando no se sabe a qué se enfrenta, lo mejor es explorar primero, antes de llevar a cabo otro
analisis méas costoso (Rus, 2020).

Al realizar una investigacion exploratoria en este estudio, permitio establecer una vision
general sobre el tema, se logro recopilar informacion preliminar para identificar la percepcion
de los encargados del area de compra y de esta manera incrementar la familiaridad de la ropa
descartable elaborada por WL MEDIC. Los resultados de la investigacion exploratoria son
muy relevantes para identificar las posibles opciones y situaciones que requieran algun tipo de

solucioén.

Técnica de investigacion
Las encuestas son un metodo de recoleccion de datos a partir de un muestreo de
personas, a menudo con el objetivo de generalizar los resultados para un segmento de poblacion

maés grande. Constituyen una fuente de informacion fundamentales para comercios, medios de
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comunicacion, organismos gubernamentales, educadores y cualquiera que forme parte de la
economia de la informacion (Lopez & Salas, 2009).

Las encuestas en este estudio van proporcionar datos concretos sobre las opiniones en
cuanto al material, costo y calidad de la ropa descartable elaborada por WL MEDIC, ademas
mediante esta informacion se puede tomar decisiones importantes sobre la produccion y la

ubicacion del proyecto.
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Operacionalizacién de variables

Tabla No. 2 Operacionalizacién de variables

variable tipo Definicion dimensiones indicadores técnicas instrumento preguntas
- ¢Cual de los siguientes gramajes considera
Seglin Jack Fleitman un usted que es mas recomendable utilizar en ropa
plan de negocio se define | Negocio Gramaje descartable dentro de los establecimientos de
como un instrumento clave salud para brindar una mejor comodidad y
y fundamental para el éxito, seguridad?
Independie Cuantitati el cual consiste en una serie Consumo -Sefiale en que rango se encuentra el consumo
nte: Plan de | de actividades relacionadas | Proyecto rensual mensual aproximado de los siguientes
negocio entre si para el comienzo o productos?
desarrollo de una empresa. _ ¢Indique cudl es el precio que usted paga por
Asi como guia que facilita la cada bata de médico?
creacion o el crecimiento de | Factibilidad Precios _ ¢En cual de los siguientes rangos se
una empresa. encuentra el precio que usted paga por la compra
de cada bata paciente?
Localizacion _ ¢En cuél de los siguientes sectores usted
. : : recomienda que debe estar ubicado el taller de
Eependlent Mercado guestlonarl Encuesta produccié,n? )
Promocion -Por qué medios le gustaria recibir las
promociones de nuestros productos.
Creacion de La utilizacion de ropa Produccién _ ¢Cree usted que la materia prima que se
una descartable es necesaria en utiliza en la elaboracién de productos
productora muchos de los sectores de la descartables  debe ser de origen?
y Cualitativ |salud, en los que se deben | Industria _ ¢Usted considera que la empresa deberia tener
comercializ |a asegurar  las  estrictas | Manufacturera Canales de sus canales de distribucion directos al
adora  de medidas de seguridad e distribucion consumidor final?
ropa higiene que requieren los
descartable pacientes y empleados.
Materia prima - Cree usted que el mejor material para elaborar
la ropa descartable es:
Industria Textil - ¢Al momento de comprar qué caracteristicas
Caracteristicas usted visualiza en los productos de ropa
descartable?

Fuente: Propia
Elaborado: Autor
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Determinacion de la poblacion objetivo

La empresa WL MEDIC impulsa la realizacion de un estudio con respecto a la ropa
descartable, con este fin se necesita conocer el tamafio de la muestra, con el fin de realizar las
encuestas; se dispone de la siguiente informacion acerca del mercado, existen alrededor de 566
centros médicos en la provincia de Pichincha registrados en la plataforma de Geo salud, 469
centros médicos dentro del Distrito Metropolitano de Quito y concentrados en el norte de la
ciudad se encuentran 133 centros médicos. La encuesta que se va a realizar, va dirigida a los
centros médicos que estan ubicados en el norte de Quito. Con los datos obtenidos acerca de la
poblacion objetivo (centros médicos) se va a calcular y a delimitar nuestra muestra.

Datos:

° Centros Médicos Pichincha: 566

° Centros Médicos Distrito Metropolitano de Quito: 469

° Centros médicos Norte: 133

Calculo de la muestra
Para el célculo de la muestra se van a utilizar los datos que se obtuvo con la
segmentacion de mercado, en la cual se utilizara el nivel de confianza del 95% y un margen de

error del 5% el cual permite saber el resultado de la muestra necesaria para la aplicacion de las

encuestas.
Tabla No. 3 Calculo de la muestra
Datos
Provincia Pichincha 566
Cantén Quito 469
Sector Norte 133

Fuente: Geo salud
Elaborado por: Washington Luna
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Tabla No. 4 Porcentaje de error y Nivel de confianza

Intervalo de Nivel de Error(e)
confianza confianza(Z)
95% 1,96 5%

Fuente: Propia
Elaborado por: Washington Luna

FORMULA:

Nz%pq
n=
e2(N —1)+ z2pgq

133x 1,96%x0,50x0,50
n=
0.52 (133 —1) + 1,962x 0,50x0,50

127,7332
n=
0,33 + 0,9604

_127,7332
1,2904
n = 99 respuesta
Aplicacién de encuestas
Las encuestas se realizaron a los centros médicos del Norte de la ciudad de Quito, a una
muestra conformada por 99 empresas la mayoria privadas, entre especialidades médicas y

odontolégicas
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Analisis e interpretacion de datos
1. ¢Cual de los siguientes gramajes considera Uds. que es mas recomendable
utilizar en ropa descartable dentro de los establecimientos de salud para brindar una

mejor comodidad y seguridad?
Tabla No. 5 Tipos de gramajes

Tipos de Gramajes Porcentaje
a)35gr 17 17%
b) 42 gr 59 60%
c)45gr 19 19%
d) 50 gr 4 4%
Total 99 100%

Fuente: Propia
Elaborado por: Washington Luna

1. ¢Cual de los siguientes gramajes considera Uds. que es mas recomendable utilizar en ropa
descartable dentro de los establecimientos de salud para brindar una mejor comodidad y
seguridad?

Wa)35gr
W b)42gr

c) 45 gr
md)50gr

Imagen No. 4: Gréfico encuesta pregunta numero 1
Elaborado por: Washington Luna

Anélisis Con respecto a esta interrogante los centros médicos al elegir el gramaje que
debe tener la ropa descartable que utilizan dentro de los establecimientos de salud un 60%
indico que el mejor gramaje de la tela que debe tener la ropa descartable es de 42 gramos, y un
minimo en la tela de 50 gramos con un 4%.

Interpretacion: Esto quiere decir que la micro empresa elaborara la ropa descartable
con tela de 42 gramos para poderla distribuir y poder cumplir con los requerimientos de la
mayoria de centros médicos del norte de Quito.
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2. ¢ Indique cual es el precio que usted paga por cada bata de médico?

Tabla No. 6 Precio posible de pago

Precio posible de pago Porcentaje
a) $1,30 18 18%
b) $1,70 36 36%
c) $2,00 31 31%
d) $2,30 14 14%
Total 99 100%

Fuente: Propia

Elaborado por: Washington Luna

2. ¢Indique cual es el precio que usted paga por cada bata de médico?

Imagen No. 5: Gréfico encuesta pregunta numero 2

Elaborado por: Washington Luna

Analisis: Los centros medicos del norte de Quito al momento de realizar la compra de

batas de médico manifiestan con un 37% que pagan $1.70 por cada bata de médico seguido del

31% que pagan $2.

Interpretacion: Esto significa que cuando se forme la microempresa para competir

ma) $1,30
mb)$1,70
=) $2,00
md) $2,30

dentro del mercado establecer un precio menor al de $1.70 para captar clientes.

21



3. ¢En cual de los siguientes rangos se encuentra el precio que usted paga por la

compra de cada bata de paciente?

Tabla No. 7 Precio bata paciente

Precio Bata Paciente Porcentaje
a) $0,60 - $0,75 16 16%
b) $0,76 - $0,90 35 35%
c) $0,91 - $1,05 24 24%
d) $1,06 - $1,20 24 24%
Total 99 100%

Fuente: Propia
Elaborado por: Washington Luna

3. ¢En cual de los siguientes rangos se encuentra el precio que usted paga por la compra de
cada bata de paciente?

m a) $0,60 - $0,75
m b) $0,76 - $0,90
=) $0,91 - $1,05
m d) $1,06 - $1,20

Imagen No. 6: Gréfico encuesta pregunta numero 3
Elaborado por: Washington Luna

Anélisis: Los centros médicos del norte de Quito al momento de realizar la compra de batas

de médico manifiestan con un 36% que pagan entre $0.76 y $0.90 por cada bata de paciente y
con una minoria del 16% que pagan $0.60 a $0.75

Interpretacion: Esto significa que cuando se forme la microempresa para competir

dentro del mercado establecer un precio entre $0.60 a $0.75 para competir en el mercado.
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4. ¢ Sefiale en que rango se encuentra el consumo mensual aproximado de las batas

de médico?

Tabla No. 8 Rango de consumo de médico
Rango de consumo Bata Porcentaje

de médico

a) 2000 - 3500 29 29%
b) 3501 - 4500 49 49%
c) 4501 - 5500 21 21%
Total 99 100%

Fuente: Propia
Elaborado por: Washington Luna

4. ¢Seifale en que rango se encuentra el consumo mensual aproximado de las
batas de médico?

m a) 2000 - 3500
m b) 3501 - 4500
B c) 4501 - 5500

Imagen No. 7: Gréfico encuesta pregunta numero 4
Elaborado por: Washington Luna

Anélisis: Dentro de esta interrogante del consumo que tienen los centros médicos de
batas de médico con un 50% indican que tienen un consumo mensual que va desde 3501 a 4500
unidades de batas de médico y con un minimo consumo con el 21% de 4501 a 5500 unidades.
Interpretacion: Con este dato importante la empresa al momento de ser creada puede

empezar y establecer el proceso de produccion.
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6. ¢En cual de los siguientes sectores usted recomienda que deber ser ubicado el

taller de produccion?

Tabla No. 9 Ubicacion taller de produccion
Ubicacion taller de  Porcentaje

produccion
a) Carapungo 53 54%
b) Carcelén 37 37%
¢) Quinche 9 9%
total 99 100%

Fuente: Propia
Elaborado por: Washington Luna

6. ¢En cudl de los siguientes sectores usted recomienda que deber ser ubicado el
taller de produccion?

M a) Carapungo
M b) Carcelén

M c) Quinche

Imagen No. 8 Gréfico encuesta pregunta numero 6
Elaborado por: Washington Luna

Anélisis: En base a esta interrogante del sector que debe estar ubicado el taller los
centros médicos indican con un 54% que debe estar ubicado en el sector de Carapungo y con
un porcentaje minimo del 9% que debe estar ubicado en el Quince.

Interpretacion: Este dato servird al momento de buscar un local dentro del sector de
Carapungo e instalar la planta de produccion y seria un buen sector estratégico ya que en ese

sector es zona industrial.
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7. ¢Por qué medios le gustaria recibir las promociones de nuestros productos?

Tabla No. 10 Medios de contracto promociones

Medios de contactos Porcentaje
a) Correo electrénico 59 60%
b) WhatsApp 35 35%
c)Revistas 5 5%
Informativas

Total 99 100%

Fuente: Propia
Elaborado por: Washington Luna

7. ¢Por qué medios le gustaria recibir las promociones de nuestros productos?

M a) Correo electrénico
H b) WhatsApp

W c) Revistas Informativas

Imagen No. 9: Grafico encuesta pregunta numero 7
Elaborado por: Washington Luna

Anédlisis: Se presenta a los encuestados las opciones para que puedan recibir
informacion acerca de promociones y productos en el cual un 60% indica que les gustaria
recibir la informacion mediante correo electrénico y un 35% le gustaria recibir la informacién
mediante WhatsApp y un minimo del 5% revistas informativas.

Interpretacion: La microempresa realizara envios de la informacion por correo
electronico y también por WhatsApp para tener informados a los clientes de nuestros productos

y promociones.
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8. ¢Cree usted que la materia prima que se utiliza en la elaboracion de productos

descartables debe ser de origen?
Tabla No. 11 Origen de material

Origen del material Porcentaje
a) Nacional 93 94%
b) Extranjero (chino) 6 6%
Total 99 100%

Fuente: Propia
Elaborado por: Washington Luna

8. éCree usted que la materia prima que se utiliza en la elaboracién de productos
descartables debe ser de origen?

M a) Nacional

M b) Extranjero (Chino)

Imagen No. 10: Gréfico encuesta pregunta numero 8
Elaborado por: Washington Luna

Anélisis: Con respecto a esta interrogante los centros médicos al momento de elegir el
material con el cual debe estar elaborado la ropa descartable que utilizan dentro de los
establecimientos de salud un 94%indico que es mejor utilizar materia prima nacional, y un
minimo en la tela china con un 6%.

Interpretacion: Esto quiere decir que la micro empresa elaborara la ropa descartable

con tela nacional.
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9. ¢Usted considera que la empresa deberia tener sus canales de distribucién

directos al consumidor final?
Tabla No. 12 Canal de distribucién

Canal de distribucion  Porcentaje

a) Si 93 94%
b) No 6 6%
Total 99 100%

Fuente: Propia
Elaborado por: Washington Luna

9. ¢Usted considera que la empresa deberia tener sus canales de distribucion directos al
consumidor final?

Imagen No. 11: Gréafico encuesta pregunta numero 9

Elaborado por: Washington Luna

ma)Si

H b) No

Anélisis: En base a esta interrogante de si se deberia tener canales de distribucion

directos indican con un 94% que, muestra la importancia de tener canales directos sin

intermediarios y un 6% que no.

Interpretacion: Para la microempresa es mejor ya que asi se puede entregar

directamente a los centros médicos y ofrecer precios de distribuidor
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10. Cree usted que el mejor material para elaborar ropa descartable es:

Tabla No. 13 Material para ropa descartable

Material para ropa Porcentaje
descartable

a) Tela cambrela 74 75%
b) Tela anti fluido 22 22%
c) Tela no tejida 3 3%
Total 99 100%

Fuente: Propia
Elaborado por: Washington Luna

10. Cree usted que el mejor material para elaborar ropa descartable es

M a) Tela cambrela
M b) Tela antifluido

W c) Tela no tejida

Imagen No. 12: Gréfico encuesta pregunta numero 10
Elaborado por: Washington Luna

Analisis: Con respecto a esta interrogante los centros médicos al momento de elegir el
material con el cual debe estar elaborado la ropa descartable que utilizan dentro de los
establecimientos de salud un 75%indico que es mejor utilizar materia en tela cambrela, y un

minimo en la tela no tejida con un 3%.
Interpretacion: Esto servird para al momento que solicitan cotizaciones saber que la

mejor opciodn para la elaboracion de la ropa descartable es la tela cambrela.
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11. ; Al momento de comprar qué caracteristicas visualiza en los productos de ropa

descartable?

Tabla No. 14 Caracteristicas

Caracteristica Porcentaje
a) Calidad 54 55%
b) Gramaje 23 23%
c) Precio 14 14%
d) Seguridad 8 8%
total 99 100%

Fuente: Propia
Elaborado por: Washington Luna

11. ¢Al momento de comprar qué caracteristicas visualiza en los productos de ropa
descartable?

M a) Calidad
M b) Gramaje
W c) Precio

M d) Seguridad

Imagen No. 13: Gréfico encuesta pregunta numero 11
Elaborado por: Washington Luna

Anélisis: Dentro de esta interrogante que se le realizo a los encuestados para saber que
visualizan al momento de realizar la compra de ropa descartable en lo cual el 55% indican que
buscan calidad y solo un 14% indican que ven el precio.

Interpretacion: Este dato nos servira para saber que el cliente busca antes que el precio

también la calidad por lo tanto se trabajara arduamente para ofrecer productos de calidad.
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CAPITULO 111

PROPUESTA

Modelo de negocio

Los productos fabricados por la empresa WL MEDIC promueven la proteccion del
trabajador y de los pacientes en los establecimientos de salud, frente al riesgo de adquirir y/o
transmitir algin patégeno durante los procesos que se desarrollan dentro de los centros
hospitalarios. Al fabricar productos descartables con los controles necesarios en su materia
prima; procesos de produccion y entrega; garantizan los requisitos que establecen las normas
de bioseguridad se logra afianzar a los futuros compradores e incentivar a la fidelidad de
consumo de ropa descartable en el sector norte de la ciudad de Quito.

Este proyecto trabaja sobre el sector econémico y productivo de la salud; con el cual se
quiere lograr no solo la realizacion de objetivos personales, sino también contribuir con la
generacion de empleos formales ayudando asi a la comunidad.

Plan organizacional

La empresa textil WL MEDIC se dedica a la produccién y distribucion de ropa
descartable de uso hospitalario en el sector norte de la provincia de Pichincha del Canton Quito,
el proyecto se rige por las normas de bioseguridad establecidas por la Normativa Nacional
vigente, y los estandares de calidad de estos productos estas dirigidos para el cuidado del

personal y del de los pacientes de la red complementaria de salud en las distintas areas.

Logo tipo

/
WL MEDIC

TU SALUD ES PRIMERO

/

Imagen No. 14: Logo de la empresa WL MEDIC
Elaborado por: Washington Luna

Slogan

“Tu salud es primero”
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Imagen No. 15 Ubicacién de la empresa WL MEDIC
Fuente: Google maps

Andlisis FODA

El anélisis FODA que se detalla a continuacién permite diagnosticar y evaluar las fortalezas,

oportunidades, debilidades y amenazas internas de la empresa textil; al fin de establecer

condiciones favorables que permitan disminuir las amenazas dentro de la organizacion, para

tener oportunidades de mejora.

Matriz de factores internos

Tabla No. 15 Matriz de factores internos

Fortalezas

Debilidades

Factores -
Alto | Medio

Bajo

Alto | Medio | Bajo

Equipo de trabajo capacitado X

Cartera de producto limitado

X

Especializacion en el producto X

Personal minimo contratado

Ser nuevos en el mercado

Demora en el proceso de produccién

Trabajo en equipo X

Fuente: Propia
Elaborado por: Washington Luna
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Matriz de factores externos

Tabla No. 16 Matriz de factores externos

Oportunidad amenaza
Factores - - : -
Alto | Medio | Bajo | Alto | Medio | Bajo

Entrada de nuevos competidores X

Facilidad para las adquisiciones de materia prima| X

Competencia actual agresiva X

Cambio de &mbitos de mercado X

Acceso crédito bancario X

Incremento de precio de materia prima X

Fuente: Propia
Elaborado por: Washington Luna

Matriz FODA

Ser reconocidos a nivel nacional

Personal calificado
Productos de calidad
Grandes recursos
econémicos
Especializacion en el
producto

Personal minimo
contratado
Infraestructura
limitada

Cartera de productos
minima

Estrategia fo

Estrategia do

e Facilidad para la compra de
materia prima

e Acceso a crédito bancario

e Amplio mercado para venta de
ropa descartable

Invertir en publicidad
para atraer clientes
Aprovechar el amplio
mercado para ofrecer
nuestros productos
Atraer

Contratar personal por
temporadas

Creacion de una
sucursal

Ampliar la cartera de
productos

P =<icgia

Estrategia da

e Competencia agresiva

e Cambio de d&mbitos en el
mercado

e Incremento precio materia
prima

Ofrecer a los clientes
precios accesibles
Busqueda de varias
opciones de compra de
materia prima

Contar con
proveedores
confiables para
ofrecer producto de
calidad

Estar atento en precios
de la competencia

Imagen No. 16 Matriz FODA
Elaborado por: Washington Luna
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Filosofia corporativa

La filosofia empresarial de WL MEDIC define las practicas que tiene la empresa para
poder alcanzar los objetivos establecidos y permitir fortalecer las relaciones con los clientes.
Mision

WL MEDIC, es una empresa dedicada a la elaboracion y distribucion de ropa
descartable; trabajamos para satisfacer los estandares de calidad de nuestros clientes, a través
de productos diferenciados y tiempos de entrega 6ptimos.
Vision

WL MEDIC, para el 2022 se consolidara como una de las empresas lideres en el
mercado nacional, en la confeccion de ropa descartable para centros hospitalarios, nuestro
personal sera reconocido como un equipo de trabajo altamente competitivo, que trabajara por
la mejora continua e innovacion de nuestros productos, garantizando asi la satisfaccion de

nuestros clientes.

Valores y principios.

e Compromiso: Como empresa siempre realizamos todas nuestras labores con esfuerzo
y dedicacion para asi poder ir generando la confianza y el respaldo en todos nuestros
clientes.

e Responsabilidad: Dentro de la empresa tenemos la obligacion de responder por lo que
hacemos y la responsabilidad es un compromiso que tenemos con nuestros clientes, el
medio ambiente y con nosotros mismos.

e Compafierismo: El mejor resultado que se puede obtener es cuando todos los
colaboradores trabajan en equipo y todo su esfuerzo muestran sus frutos en todos los

procesos gue se realizan para entregar un producto de calidad.

Politicas

e Asegurar las expectativas de nuestros clientes.
e Elaborar productos de calidad.
e El requisito de la empresa que todo el personal trabaje en equipo

e Capacitaciones periddicas para el personal de la empresa WL MEDIC.
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Objetivos empresariales
Objetivos a corto plazo.

e Poder competir dentro del mercado nacional
e Dar a conocer la marcar WL MEDIC en el mercado
e Incrementar la produccion para cumplir las entregas al 100%

Objetivos a mediano plazo

e Abrir una sucursal en la ciudad de Guayaquil o Manta
e Poder ampliar la linea de produccion de tipos de ropa descartable
e Crear una pagina para ventas online.

Objetivos a largo plazo

e Liderar en el mercado nacional
e Mejorar la maquinaria y la infraestructura

Organigrama

GERENTE

COORDINACION COORDINACION COORDINACION
OPERACIONES ADMINISTRATIVA VENTAS

|— OPERARIOS == CONTADOR ==  VENDEDOR

ASISTENTE

COMPRAS == CONDUCTOR

Imagen No. 17: Organigrama de la empresa WL MEDIC
Elaborado por: Washington Luna
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Descripcion de puestos de trabajo
Gerencia: Asegurar el desarrollo de la Compafiia a través de una gestion dptima en el

cumplimiento de los objetivos permitiendo generar valor y rentabilidad.

Tabla No. 17 Gerente General — Actividades a desempeiar.

Generar politicas y lineamientos para cada una de las areas de la compafiia.

Planear estratégicamente la gestion de la empresa.

Replantear acertadamente las estrategias de la compafiia siempre que sea necesario.

Realizar el seguimiento y control de los macro procesos.
Representar a la compafiia ante cualquier cliente, en bdsqueda de acercamientos y acuerdos

comerciales o de crecimiento.

Emision de planes y politicas comerciales y operativas que garanticen resultados favorables

a la compaiiia.

Desarrollar productos y servicios de acuerdo a estudios de mercados y evaluacion de clientes.

Gestionar recursos con los que operara la compafiia.

Propender por el mantenimiento adecuado del clima organizacional.

Fuente: Propia
Elaborado por: Washington Luna

Coordinador de operaciones: Asegurar el total, efectivo y eficiente funcionamiento
del taller de costura a través de la gestion 6ptima de los recursos de la Compariia permitiendo

de esta manera obtener un producto de calidad para nuestros clientes.

Tabla No. 18 Coordinador operaciones — Actividades a desempefiar.

Evaluar si los procesos son eficientes, caso contrario levantar nuevos procesos de la

operacion

Garantizar que los procesos sean cumplidos por el personal operario.

Analisis y resolucion de problemas inmediatos que se presenten en el area de produccion.

Generar informes requeridos por la Gerencia.

Responsable del proceso de mejoramiento continuo en el area de produccion.

Lidera, apoya y supervisa al personal del area usando técnicas que fomenten la satisfaccion.

Informar periédicamente a Gerencia sobre los resultados de los procesos de produccion.

Cumplir metas de productividad propuestas en presupuesto anual

Fuente: Propia
Elaborado por: Washington Luna
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Coordinador de Administrativo: Establecer con claridad los procedimientos
administrativos para velar por los requerimientos de la gestion para la obtencién de los
permisos y requisitos exigibles por los Organismos de Control, control de compras y analisis

de estados financieros para el correcto funcionamiento del taller de produccion.

Tabla No. 19 Coordinador administrativo — Actividades a desempefiar.

Monitorear la suficiencia del recurso humano, fisico y la capacidad instalada del taller en

base al crecimiento de los pedidos.

Revision de Convenios, Contratos, y cualquier compromiso adquirido con los diferentes

clientes.

Monitorear labores de planeacién, disefio, implementacién, evaluacion y control del

presupuesto de gastos.

Dirigir y supervisar constantemente al personal a cargo

Tener al dia los permisos de funcionamiento requeridos

Fuente: Propia
Elaborado por: Washington Luna

Coordinador de ventas: Establecer, coordinar y ejecutar las politicas relacionadas

con el &rea Comercial, encaminadas estas a la captacién y mantenimiento de clientes.

Tabla No. 20 Coordinador de ventas — Actividades a desempefiar.

Seleccionar a su equipo de ventas en base al perfil requerido para el cumplimiento de
objetivos del area.

Capacitar y entrenar al personal a su cargo en las diferentes técnicas y habilidades en ventas.

Establecer, dar seguimiento y evaluar campafias, programas, presupuestos y acciones

comerciales encaminados a la captacién y mantenimiento de clientes.

Captar nuevos clientes ofertar los productos que ofrecemos.

Elaboracién de propuestas de servicio y entrega a los clientes.

Negociar con los clientes condiciones econdmicas y de servicios de las propuestas.

Realizar un seguimiento continuo a los clientes activos y a los clientes donde se ha enviado

las propuestas.

Fuente: Propia
Elaborado por: Washington Luna
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Operario: Elaborar ropa descartable con las caracteristicas detalladas dentro del proceso.

Tabla No. 21 Operario — Actividades a desempefiar.
Cuidado de maquinaria a cargo.

Confeccidn de ropa descartable.

Cumplir con los tiempos de produccion

Fuente: Propia
Elaborado por: Washington Luna

Contador: Efectuar acciones para el correcto funcionamiento del area contable
contribuyendo al desarrollo de la empresa y en cumplimiento con la planificacion interna

realizada.

Tabla No. 22 Contador — Actividades a desempefiar.
Ingreso en el sistema contable de las facturas de gastos, (servicios, honorarios, compras

eventuales).

Ingreso de los depdsitos de los proveedores.

Manejo de Mensajeria.

Armar el reporte de Cuentas por Pagar semanalmente.

Presentar y elaborar reportes de estados financieros

Fuente: Propia
Elaborado por: Washington Luna

Asistente de compras: Asegurar que la empresa cuente con todos los equipos,
productos e insumos necesarios para su perfecto funcionamiento a través de una eficiente y

eficaz gestion en la adquisicién de los mismos.

Tabla No. 23 Asistente de compras — Actividades a desempefiar.
Ingresar y mantener actualizados los proveedores en el sistema.

Recepcidon de suministros e insumos de proveedores.

Recepcion y analisis de solicitudes de materiales por parte de las areas.

Despacho de insumos a cada area.

Verificacion de orden de compra Vs factura e insumos recibidos.
Elaboracion de cuadros comparativos de insumos segun proveedores. (Precios, dias de

credito).

Elaboracion de 6rdenes de compra.

Coordinacién y logistica de los despachos

Fuente: Propia
Elaborado por: Washington Luna
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Vendedor: Ejecutar las politicas relacionadas con el area Comercial, encaminadas estas a la

captacion y mantenimiento de clientes para la empresa.

Tabla No. 24 Vendedor — Actividades a desempefiar.
Realizar campafias, programas, presupuestos y acciones comerciales encaminados a la

captacion y mantenimiento de clientes.

Captar nuevos clientes para la empresa.

Negociar con los clientes condiciones econémicas de las propuestas.

Realizar un seguimiento continuo a los clientes activos y a los clientes donde se ha enviado

las propuestas.

Entrega de contratos con las condiciones de servicio a las diferentes empresas.

Elaborar y enviar reportes diarios de visitas (hojas de ruta) de atencién a jefatura inmediata.

Elaboracién y entrega de base de datos de clientes a la jefatura.

Fuente: Propia
Elaborado: Autor

Chofer: Conducir el vehiculo asignado por la empresa, asi como también apoyar en
las actividades relacionadas a cargo de trabajo.

Tabla No. 25 Chofer — Actividades a desempefiar.
Conduccién del vehiculo a asignado por la empresa.

Coordinar con el responsable del area y los asesores comerciales las visitas a las diferentes

empresas para realizar los despachos.

Brindar apoyo en la entrega de documentos a las empresas con las que se tiene convenio

Cumplir con las visitas planificadas junto con el personal comercial.

Mantener en 6ptimas condiciones de limpieza del vehiculo asignado

Mantener al dia los mantenimientos y documentos para la operacion.

Fuente: Propia
Elaborado por: Washington Luna
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Plan de Marketing
Los procesos de Marketing han sufrido cambios debido a las nuevas tendencias y
requerimientos del mercado; las necesidades de los consumidores, los avances tecnologicos,
entre otros factores, impulsan a las organizaciones a actuar adecuadamente ante estos cambios,
con la finalidad de establecer estrategias que permitan un progreso constante y beneficioso.
La finalidad del plan tiene como proposito detallar cada una de las estrategias aplicadas en
WL MEDIC para proporcionar una vision clara del objetivo final y de lo que se quiere
conseguir en el camino hacia la meta,a la vez que informa con detalle la situacion y

posicionamiento en el mercado.

Oferta

La oferta es la cantidad de bienes y/o servicios que las empresas quieren y pueden
vender en el mercado a continuacion, se detalla la demanda que se tiene de batas de médico y
batas de paciente:

Oferta bata de médico

Tabla No. 26 Oferta bata de médico
Afio entero Afo Oferta

2017 1 89890
2018 2 343000
2019 3 455000
2020 4 661073
2021 5 843628
2022 6 1026183
2023 7 1208738
2024 8

1391293

Fuente: Ric Medic
Elaborado por: Washington Luna
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Imagen No. 18: Oferta batas médico
Elaborado por: Washington Luna

Anélisis: En el siguiente grafico se observa que la oferta del producto “batas de
médico” ha aumentado del primer afio al tercero, esto debido a que conformen transcurren los
afios, la oferta crece; al alinearse los datos sobre la recta se determina que, en una proyeccion
de la oferta, esta creceria gradualmente, teniendo presente un coeficiente de relacion de 0.9526
que es directa y con un minimo de errores.

Oferta bata de paciente

Tabla No. 27 Oferta bata de paciente
Bata paciente

ANo entero Afo Oferta

2017 1 108900
2018 2 654000
2019 3 807012
2020 4 1221416
2021 5 1570472
2022 6 1919528
2023 7 2268584
2024 8 2617640

Fuente: Ric Medic
Elaborado por: Washington Luna

40



OFERTA B. PACIENTE
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Imagen No. 19: Oferta bata de paciente
Elaborado por: Washington Luna

Andlisis: En el siguiente grafico se observa que la oferta del producto batas de paciente
ha aumentado en los tres primeros afios con una cantidad significativa, debido a que conformen
pasan los afos la oferta crece, ya que los datos se alinean a la recta podemos determinar que,
en una proyeccion de la oferta, la misma creceria considerablemente, teniendo presente un
coeficiente de relacion de 0.9049 que tiene una relacion directa y con presencia de un error

algo alejado de la linea de tendencia.

Demanda
A la demanda se la define la como la cantidad total de bienes y servicios que son

adquiridos por clientes, a continuacion, se va a ver la demanda que se tiene en batas de médico
y batas de paciente en la ciudad de Quito.

Demanda de bata de médico.

Tabla No. 28 Batas para médico
Afoentero  Aflo Demanda

2017 1 350345
2018 2 450000
2019 3 987745
2020 4 1233430
2021 5 1552130
2022 6 1870830
2023 7 2189530
2024 8 2508230

Fuente: Ric Medic
Elaborado por: Washington Luna
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Imagen No. 20: Demanda bata de médico
Elaborado por: Washington Luna
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Analisis: El presente grafico muestra la demanda de batas de médico y se observa una

relacion positiva, debido a que conforme han pasado los afios, la demanda de este producto

aumenta significativamente, presentando un coeficiente de relacion del 0.864 con un margen

de error negativo visto en el segundo afio.

Demanda bata de paciente

Tabla No. 29 Demanda bata de paciente

Afoentero Afio Demanda
2017 1 785300
2018 2 998345
2019 3 1571813
2020 4 1905001
2021 5 2298258
2022 6 2691515
2023 7 3084772
2024 8 3478029

Fuente: Ric Medic
Elaborado por: Washington Luna
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Imagen No. 21: Demanda batas de paciente.
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Elaborado por: Washington Luna
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Andlisis: En el siguiente grafico se presenta la demanda de batas de paciente y se

observa una relacion positiva debido a que conforme han pasado los afios la demanda de este

producto ha aumentado significativamente, presentando un coeficiente de relacion del 0.9346

con un margen de error visto en el segundo afio, pero muy cerca de la linea de tendencia.

Demanda insatisfecha

Tabla No. 30 Demanda insatisfecha de batas de médico

Ao entero Afo Oferta Demanda Demanda insatisfecha
2017 1 89890 350345 260455

2018 2 343000 450000 107000

2019 3 455000 987745 532745

2020 4 661073 1233430 572357

2021 5 843628 1552130 708502

2022 6 1026183 1870830 844647

2023 7 1208738 2189530 980792

2024 8 1391293 2508230 1116937

Fuente: Ric Medic

Elaborado por: Washington Luna
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Imagen No. 22: Demanda insatisfecha de batas de médico
Elaborado por: Washington Luna

4 DEMANDA INSATISFECHA

—— Lineal (DEMANDA
INSATISFECHA)

Anélisis: En el siguiente gréafico de dispersion se puede observar que la empresa deberia

tomar la decisién de aumentar una cierta cantidad de productos ofertados, en este caso las batas

de médico, debido a que la demanda sobrepasa en cantidad a la oferta lanzada al mercado,

teniendo como coeficiente de relacion el 0.4651 donde se puede ver que esto no esta siendo

positivo para el proyecto, debido a que no cumple al 100% las necesidades de la demanda.

Tabla No. 31 Demanda insatisfecha de batas de Paciente

Ao entero Afo Oferta Demanda Demanda insatisfecha
2017 1 108900 785300 676400
2018 2 654000 998345 344345
2019 3 807012 1571813 764801
2020 4 1221416 1905001 683585
2021 5 1570472 2298258 727786
2022 6 1919528 2691515 771987
2023 7 2268584 3084772 816188
2024 8 2617640 3478029 860389

Fuente: Ric Medic

Elaborado por: Washington Luna
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Imagen No. 23: Demanda insatisfecha de batas de Paciente
Elaborado por: Washington Luna

Analisis: En la siguiente grafica de dispersion se puede observar que la empresa deberia
tomar la decisién de aumentar considerablemente la cantidad de productos ofertados, que son
batas de paciente, debido a que hay mucha demanda insatisfecha, teniendo como coeficiente
de relacion el 0.4651 donde podemos ver que esto no esta siendo muy positivo para el proyecto

debido a que no cumple al 100% las necesidades de la demanda.

Variables de segmentacion de mercado

Variables

Segmentacion
geografica

Pais: Ecuador
Provincia: Pichincha
Cantén: Quito
Sector: Norte

Imagen No. 24 Variables de segmentacién de mercado
Elaborado por: Washington Luna
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Analisis de la competencia

Tabla No. 32 Andlisis de la competencia

Empresa

Caracteristicas

Dhisve

Deskarmed

Ubicacion Sebastian  Benalcazar 'y De los cipreses N6148 y de
autopista general los helechos
Rumifiahui.
Precio Bata médico: $1.50 Bata medico: $1.80
Bata de paciente: $1.00 Bata de paciente: $1.30
Calidad Tela de menor gramaje Tela de origen chino, como
elaboracion automatizada detalles en el acabado
Fortalezas Produccién en masa Ser conocidos dentro del
mercado nacional
Debilidades No cubrir la demanda actual No tener materia prima para

en el mercado

la produccion

Fuente: Propia
Elaborado por: Washington Luna

Matriz producto-mercado

Productos
Matriz producto-
mercado
Actuales Nuevos
b

@ Actuales Penetracion de

_.'g‘ mercado Desarrollo de

o productos

@ Desarrollo de . . )

= Nuevos mercada Dhversificacion

Imagen No. 25 Matriz de producto-mercado

Elaborado por: Washington Luna

Por medio de esta matriz se ha analizado la estrategia de penetracion de mercado, ya

que la empresa debe centrarse en expandir el volumen de ventas, es decir vendiendo mas, por

medio de promociones o buscado nuevos consumidores.

Mediante esta matriz se favorece la introduccion de este producto, y no tiene riesgo ya que le

mercado lo conoce y se debe intentar aumentar nuevas estrategias de marketing.

e Unos de los puntos a favor es mostrar publicidad en redes sociales para atraer mas clientes

y afianzar la cartera de clientes que ya se dispone.
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De esta manera las acciones para incentivar al consumo de los clientes, es realizando
un enfoque de venta local mediante la comercializacién y venta de la ropa descartable que

satisfagan las necesidades de los consumidores de sector hospitalario del sector Norte de Quito.

Matriz BCG (Model Boston Consulting Group)

Dentro del matriz BCG se puede analizar donde se ubican actualmente los productos,
laempresa WL MEDIC se encuentra en el nivel de producto interrogante ya que es una empresa
que tiene una cuota de mercado baja, pero una inversion y una liquidez significativa esto debido
a que los productos ofertados tienen actualmente una alta demanda.

Dentro de unos meses se proyecta que la ropa descartable que ofrece WL MEDIC se ubiquen

en un producto estrella con las estrategias establecidas por la empresa.

MATRIZ BCG

ANALISIS DE LA CARTERA DE NEGOCIOS

Estrella Interrogacion

V' Genera flujos estable de dinero [ENGIIG RIS R SRS ey
inversion
/ Requiere alta inversion para
llegar a ser estrella
v - aca v Puede llegar a ser perro o
< estrella
la industria

B
@
£
=
@
-
£
=
>
E
S
e
S
o
=

Vaca Perro

Genera flujos estable de dinero Genera baja utilizad o perdida en

Requiere de poca inversion

Es util para generar liquidez
para otros negocios Puede generar poca utilidad. En
caso contrario mejor liquidar

Fuerte participacién de mercado Baja participacién de mercado

SdINVERTIR O LIQUIDAR?
PLANIFICA EL FUTURO DE TU EMPRESA

Imagen No. 26 Matriz BCG
Fuente Recuperada_https://www.matrizbcg.com/wp-content/uploads/2016/06/Infografia-Matriz-BCG.jpg
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Cadena de valor

INFRAESTRUCTURA DE LA EMPRESA:
Por ejemplo: financiacion, planificacion, etc.

GESTION DE RECURSOS HUMANOS:
Por ejemplo: Reclutamientoy capacitacion

Actividades|
De

Apoyo DESARROLLO DE TEGNOLOGIA:

Por ejemplo: Disefio de productos o investigacion de mercado

N3IOHYW

LOGISTICA .
INTERNA: Por OPERACIONES: ';SE(.;I;:\I.C;N MARKETING Y
ejemplo el Por ejemplo la z VENTAS:

3 AT ejemplo 2
almacenamien fabricacionde promocionesy

Procesamiento s
to de componentes x publicidad.
% de pedidos
materiales

Actividades Primarias

Imagen No. 27 Cadena de valor
Fuente: Recuperada https://encrypted-tbn0.gstatic.com/images?q=tbn: ANd9GcRUSSCE-

gwwo3M8BENGAUJWLOUPFDJICX7JdXuQ&usqp=CAU
Uno de los puntos que mas se destaca de la empresa WL MEDIC es “Analizar las

ventajas competitivas y resaltar ciertos aspectos del desarrollo de la organizacion”.

Dentro de la cadena de valor se distinguen las siguientes actividades primarias:

Logistica interna (entrada).
Establece las operaciones de recepcién, almacenamiento y distribucion de la materia

prima, para lo cual se implementara una bodega de almacenamiento.

Operaciones.
Constituye el proceso de elaboracion del producto, desde la recepcion de la materia

prima, su transformacion mediante varios procesos hasta obtener el producto final requerido.

Logistica interna (salida).

Es el almacenamiento y recepcion de los productos al consumidor el procedimiento de
los pedidos y programacion ya que en el area de bodega es la encargada de almacenar y ordenar
el producto de manera adecuada para facilitar el rapido acceso entre el productor y el
consumidor.

Marketing y ventas.

Actividades enfocadas a la imagen del producto, de como se da a conocer al
consumidor, brindando informacién detallada, adecuada y entendible al consumidor.
Servicio.

Son actividades primarias que tienen que establecer una buen quimica o relacion hacia
el cliente, ya que son actividades aplicadas a garantizar el servicio o soporte técnico de

fabricacion. Unos de los puntos a conocer de la empresa WL MEDIC es que ayudarad y
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complementara el desarrollo de actividades de apoyo.

Infraestructura de la empresa.

Se involucra a todas las areas de la empresa para el cumplimiento de los objetivos de la
organizacion.
Gestion de recurso humanos.

Actividad de reclutamiento; contraccion; capacitacion a todo tipo de personal para las
distintas areas de la empresa y que respalde cada uno de los puestos de trabajo, para el

cumplimiento de la responsabilidad, respuesta rapida y activa al cliente.

Desarrollo de tecnologia.

El desarrollo tecnoldgico consta de una serie de actividades que apoyan la cadena de
valor, como la investigacion, desarrollo, la automatizacion de los procesos de elaboracion y
disefio; este desarrollo tecnoldgico es una herramienta de ventaja competitiva ya que promueve
la mejora continua.

Adquisiciones.

Se refiere a todos los procesos que la empresa lleva a cabo para adquirir los recursos
necesarios como: adquisicion de materias primas, compras y control de mercaderia, insumos,
maquinaria, etc. Esto también incluye la busqueda de proveedores y la negociacion de los
precios.

Ciclo de vida del producto
Etapa de introduccion

La etapa de introduccion es el nacimiento del producto ya que es el pilar importe de las
estrategias de la empresa WL MEDIC, en la cual el producto es distribuido por primera vez y
puesto a disposicion de los clientes o compradores; en primera instancia se puede llevar a cabo
una politica de precios bajos para llegar al mercado; aunque con poca competencia, el precio
puede ser alto inicialmente para recuperar los costos de desarrollo, pero puede llevar tiempo y

el crecimiento de la ventas puede ser lento.

INTRODUCCION CRECIMIENTO MADUREZ DECUIVE

VENTAS

TIEMPO
Imagen No. 28 Ciclo de vida del producto
Fuente Recuperada data:image/png;base64
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Estrategia
Estrategia producto
La estrategia de producto se basa en satisfacer las necesidades que ofrece la empresa
WL MEDIC para vender productos de la mejor calidad del pais.
Caracteristicas
Tabla No. 33 Batas descartables para médico

Batas descartables para médico

Descripcion Bata para uso del personal médico
Especificaciones Batas con tela cambrela de 42 gramos.
Pieza 1 batas.

Caracteristicas generales Color azul
Material resistente anti fluidos
Presentacion: paquete de 5 unidades
Registro sanitario
Bata de médico con mangas
Metro de alto talla Gnica

Fuente: Propia
Elaborado por: Washington Luna

Tabla No. 34 Batas descartables para paciente
Batas descartables para paciente

Descripcion Bata para uso de los pacientes
Especificaciones Batas con tela cambrela de 42 gramos.
Pieza 1 batas

Caracteristicas generales Color azul
Material resistente anti fluidos
Presentacion: paquete de 5 unidades
Registro sanitario
Bata tipo chaleco
Metro de alto talla Gnica

Fuente: Propia
Elaborado por: Washington Luna
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Portafolio del producto
Tabla No. 35 Portafolio del producto

Batas desechables para Basta desechables para
médico paciente

Fuente: Propia
Elaborado por: Washington Luna

Etiquetas ,
WL MEDIC

AT
PACIENTE

ROPA DESCARTABLE

Imagen No. 29 Etiquetas bata de paciente
Elaborado por: Washington Luna

/
WL MEDIC

g AT
TEDICO

ROPA DESCARTABLE

Imagen No. 30 Etiqueta bata de médico
Elaborado por: Washington Luna
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Envoltura.

e Bata desechable para paciente

WEMENICS

AT
PECIENTE

Imagen No. 31 Envoltura bata paciente
Elaborado por: Washington Luna

e Batas desechables para médico

Wi MEng

BATHA

LIEDIco

Imagen No. 32 Etiqueta bata de médico
Elaborado por: Washington Luna

Estrategias sobre el precio

La empresa WL MEDIC establecié un tipo de estrategia de precios en particular, la cual
no exige necesariamente su permanencia en el tiempo; es posible alternar las diferentes
posibilidades atendiendo a las fluctuaciones frecuentes del mercado, en el que trabaje con los
distintos proveedores, ya que el precio bajo, ayuda a penetrar al mercado llamando la atencion
de los consumidores que permite que la empresa WL MEDIC actle de manera rapida en la
toma de decisiones, ademas de ser un indicador de calidad muy tomado en cuenta por el

publico.
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Precio
Tabla No. 36 Precio designados de la empresa WL MEDIC

Producto Presentacion Precio

Batas desechables para 1.30
médico

Basta desechables para
paciente 0.75

Fuente: Propia
Elaborado por: Washington Luna

Estrategias de planta

Estrategias sobre la plaza-distribucion

Dentro del desarrollo organizacional se debe buscar formas o alternativas para adecuar
los recursos, como punto de partida WLMEDIC utiliza la estrategia Pull del marketing, que
permitird dar acciones orientadas a buscar la atraccion o el empuje del consumidor potencial
(cliente) para el conocimiento de la marca WLMEDIC.
El objetivo de la estrategia Pull es lograr que el consumidor se identifique con el producto,

ofreciendo calidad si la necesidad de insistir o presionar para su adquisicion.

LA ESTRATEGIA PULL

D d: D d:
l jman a lll leman a w
N N

Fabricante Distribuidor Consumidor

| Actividades de marketing

H H E Grandes empresas

Imagen No. 33 Estrategia Pull
Fuente: Recuperado https://retos-operaciones-logistica.eae.es/wp-
content/uploads/2016/02/iStock_000072359583_Small.jpg
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Estrategias sobre la plaza —canal directo
WL MEDIC eligio6 que para la comercializacion de sus productos la venta sea
directamente en la Fabrica, esto debido a que no habra intermediarios.
Las caracteristicas que debe tener el punto de venta son las siguientes:
e Seramplio
e Contar con servicios higiénicos
e La sefialética debe ser clara para facilitar la interpretacion
e Parqueaderos
e Sala de espera

La ubicacion de la fabrica es la siguiente:
Av. Agustin Cueva y Rafael Carvajal, 170120

Mapa

. — ¥ ,"!‘
Imagen No. 34 Croquis de la empresa WL MEDIC
Fuente propia Google Earth

Estrategias sobre la plaza- eleccion canal de distribucion
La estrategia de distribucién de la empresa serd directa, ya que no se contara con

intermediarios. La entrega va ser directa de fabricante a consumidor.

CANAL DIRECTO O DE NIVEL CERO

Y N |

.y
Fabricante Consumidor

Imagen No. 35 Segmento de del canal de distribucion
Fuente Recuperado
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Estrategia de promocion
Enfoque de publicidad

El enfoque que utilizarda WL MEDIC sera el de publicidad, ya que la empresa se
centrara en satisfacer las necesidades de los consumidores solo en un segmento del mercado
ya definido que seré del norte de la ciudad de Quito; de esta manera serd mas facil llegar a ser

reconocidos en el mercado dentro del segmento ya elegido.
g %

4 @ “Google " i
Imagen No. 36 Segmento de poblacidn seleccionado para estrategia
Fuente propia Google Earth

Medios de publicidad.

Volantes publicitarios:
Se usa para difundir informaciéon de interés, cumpliendo como publicidad sobre

productos o servicios de la empresa, para los consumidores.

BATAS DE
MEDICO

BATAS DE
PACIENTE
/
WL MEDIC
TU SALUD ES PRIMERO

Siguenos en:
( : )(:) ..

TELEFONO:0963562674
‘WHATSAPP:0986370580|

DIRECCION: AGUSTIN
CUEVAY RAFAEL
CARVAJAL ESQUINA

Imagen No. 37 Volantes publicitarios
Elaborado por: Washington Luna
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Redes sociales.

Las redes sociales son una herramienta esencial e indispensable en la publicidad y

marketing, sirven para dar a conocer el producto y marca, llegan a un publico nuevo y

especifico con mas rapidez; hoy en dia unas de redes sociales mas utilizadas por los usuarios

es el Facebook, la cual tiene muchas caracteristicas para marketing moderno y esto permite

difundir la informacién facilmente a un sinnimero de usuarios que pueden situarse como

clientes potenciales en la empresa WL MEDIC.
o \ \ G @ 3
/
WL MEDIC
TU SALUD ES PRIMERO

/ e

A 4

Wi[n.asn'- o e pora

WL MEDIC

Imagen No. 38 Pagina de Facebook
Elaborado por: Washington Luna

Plan de produccion

o8 v

El objetivo del Plan de Produccidn es detallar cbmo se van a fabricar los productos que

se ha previsto vender. Se trata de conocer los recursos humanos y materiales que se utilizaran

para llevar adelante la empresa. La estructura del plan debe ajustarse a las necesidades de la

organizacion y sirve en general para describir el proceso de elaboracién del producto que se

destinaran a la venta, adicionalmente se establece la cadena de logistica, la ubicacion de

la fabrica, al igual que su distribucion y el sistema de produccion utilizado.

Imagen No. 39 Proceso de la elaboracion de batas descartables
Elaborado por: Washington Luna
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Descripcion del producto bata de paciente.

Tabla No. 37 Descripcién de producto bata de paciente

Entrada Proceso Salida

Materia prima 1. Colocar rollo e Producto
en polea terminado

e Telacambrela 2. Tender tela e Paquete de 5
para corte unidades

e Pufio de Algoddn 3. Seleccionar e Cajade 150
molde unidades

Mano de obra directa 4. Cortar tela

e Costurera 5. Coser latela

Costo indirecto fabricacion 6. Colocar pufios

e Mesa de corte 7. Colocar tiras

e Maquina de coser 8. Doblar

e Hilos 9. Empacar

e Agujas

Maquina de cortar

Local

Luz

Fundas

Etiquetas

Cintas

Gasto administrativo

e Administracion

Gasto de ventas

e Personal de ventas

Fuente: Propia

Elaborado por: Washington Luna
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Diagrama de proceso de produccion de bata de paciente.

A

Inicio

5 4

l

Colocar el rollo en
la polea

l

Tender latelaenla

Pegado de tiras

si |

lS'\

mesa de corte Doblado
: 1
Seleccionar el -
molde que se va a Coser y dar formas
utilizar — 7 Empacar
i T
Trasladar la materia l
Cortar la tela prima a la
maquinaras de Etiquetado »
coser
Imagen No. 40 Flujograma de proceso de produccion de bata de paciente
Elaborado por: Washington Luna
Descripcion del producto Bata de médico.
Tabla No. 38 Descripcion del producto bata de médico
Entrada Proceso Salida
Materia prima 1. Colocar rollo e Producto
en polea terminado
e Telacambrela 2. Tender tela e Paquete de 5
para corte unidades
Mano de obra directa 3. Seleccionar e Cajade 100
molde unidades
e Costurera 4. Cortar tela
Costo indirecto fabricacion 5. Coser latela
e Mesa de corte 6. Colocar tiras
e Maquina de coser 7. Doblar
e Hilos 8. Empacar
e Agujas
e Maquina de cortar
e Local
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e Luz

e Fundas
e Etiquetas
e Cintas

Gasto administrativo

e Administracion

Gasto de ventas

e Personal de ventas

Fuente: Propia

Elaborado por: Washington Luna

Diagrama de proceso de produccién de bata de médico.

Y

Colocar el rollo en
la polea

v

Tender la tela en la
mesa de corte

Y
Seleccionar el
molde que sevaa
utilizar

v

Cortar la tela

Pegado de tiras

l

Pegar mangas

* Coserydarformas

N

Trasladar la materia
primaala
maquinaras de
coser

Doblado

Etiquetado

Imagen No. 41 Flujograma de proceso de produccion de bata de médico
Elaborado por: Washington Luna
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Determinacion de la ubicacion de la empresa

Se efectud un estudio para la localizacion de la fabrica, donde se tomo los factores mas
preponderantes para tomar la decision correcta del lugar de implantacion, por lo cual se calificd
en una escala del 0 al 10 donde 0 es la mas baja y 10 la mayor calificacion; se detalla a
continuacion las alternativas propuestas:

e A.- Av. Agustin cueva y Av. Rafael Carvajal (Carapungo)
e B.- Av. Jaime Roldos Aguilera y Rio Cayambe
e C.- Av. Las Piedras y El Vergel

Meétodo de factores ponderados.

Tabla No. 39 Localizacion del proyecto

Factores Alternativas

A B C
Proximidad Proveedores 10 10 10
Costos laborales 8 8 8
Transportes 7 10 8
Costos instalacion 7 10 5
Vias de acceso 10 8 9
Arriendo 6 9 5
Total 48 55 45

Fuente: Propia
Elaborado por: Washington Luna

De acuerdo al estudio realizado de los tres locales comerciales en el sector de
Carapungo, se puedo evidenciar que la alternativa B es la mejor opcion para la localizacion del
proyecto, ya que es punto estratégico en una zona comercial e industrial que ademas queda
cerca de los proveedores; los costos laborales son aun bajos, hay rutas de trasporte publico , el
costo de inversién gque se debe hacer en la infraestructura es minimo y el valor del arriendo es

asequible para poder empezar con el proyecto.
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Proceso de logistica.

Facilita las relaciones entre la produccién y el movimiento de los productos.
Especificamente, los procesos de logistica deben enfocarse en muchos aspectos de la
produccion, incluyendo tiempo, costos y calidad. WL MEDIC coordina exitosamente estos
procesos, puede seguir el proceso a través de la produccion, el consumo y el almacenamiento.
A continuacion, se detalla el proceso:

Procesos de produccion de la materia de

Retroali 5

Imagen No. 42 Diagrama de proceso de logistica
Elaborado por: Washington Luna

Proveedores.
La eleccion de los proveedores es un aspecto fundamental para la empresa. Los
proveedores para la obtencion de los insumos y la elaboracion de la ropa descartable son los
siguientes:
e Empresa HCD insumos para la confeccion.
e Almacén Jose Puebla
e Distribuidora Zurita

Adquisiciones

Al adquirir insumos, materiales y equipos se debe procurar lo siguiente:

e Realizar el inventario de la entrega de los materiales y detectar el respectivo reclamo o
devolucion del pedido.

e Realizar cotizaciones para ver cual es la opcién més aceptable de la compra de los
materiales.

e Ejecutar las compras de todos los materiales para el proceso de produccion de las batas
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descartables, tomando en cuenta la respetiva inspeccion y calidad de la tela.
e Efectuar cada uno de los pagos de las facturas de los proveedores.
Almacenamiento
Para la utilizacion optima del espacio disponible para el almacenamiento de insumos y
producto terminado se debe:
e Posterior a la compra se debe realizar la respectiva organizacion de los materiales en
forma adecuada en la bodega.
e Realizar el inventario para conocer el stock real del material.
e Efectuar la orden de requisicion para enviar el material al area de produccion.
Produccion
Area de trabajo donde se procede a la elaboracion de la ropa descartable, en la cual se
procedera a realiza la orden de produccion para extraer los materiales de bodega para la
elaboracion del producto.
Distribucion
Es el procedimiento de la entrega del producto a nuestro cliente, donde se realiza las
entregas de las 6rdenes de compras recibidas de los distintos clientes.
Distribucion de la planta.
Se procedera a distribuir el taller de corte y confeccion de ropa descartable en el que
consta de dos maquinas rectas, tres maquinas de Overlock, una cortadora de tela, dos mesas de
corte y cinco estanterias. Tomar como constante K = 0,5. Las superficies estaticas y el nimero

de lados de utilizacion de cada una de las maquinas se mostrara a continuacion:
Tabla No. 40 Distribucion de planta

Maquinaria Superficie estéatica Cantidad
Maquina recta 1,56 2
Maquina overlok 1,56 3
Cortadora de tela 2 1
Mesa de corte 36 2
Estanterias 2 3

Fuente: Propia
Elaborado por: Washington Luna

Los valores que se mostraron anteriormente tienen como unidad de medida el metro
cuadrado (m?). El calculo de la superficie gravitacional y de la evolucion con un coeficiente

K = 0,5 arroja los resultados: que se muestran a continuacion:
Tabla No. 41 Distribucion de planta
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Maquinaria Superficie estatica  Cantidad Sg Se
Maquina recta 1,56 2 3,12 2,34
Maquina overlok 1,56 3 4,68 3,12
Cortadora de tela 2 1 2 2
Mesa de corte 36 2 72 54
Estanterias 2 5 10 6

Fuente: Propia
Elaborado por: Washington Luna

La superficie total que se necesitaria para el taller de confeccion es:

St = Ss + Sg + Se

St =234 4+ 312 + 2+54+6 = 67.46m?

AREA DE CONFECCION

AREA DE EMPAQUE

ALMACENAJE

Imagen No. 43 Detalle distribucion de planta fuente

Elaborado por: Washington Luna
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Capacidad de produccion.
Dentro de la planta de produccion se realiza un analisis de los tiempos de produccion

del producto de bata de paciente en la cual se detallara en el cuadro a continuacion:
Tabla No. 42 Capacidad instalada bata de paciente

Maquinaria Cantidad Tiempo Cantidad Dia Mes Afo
Min. Hora

Maquina Recta 2 4 1 240 1920 38400 460800

Maquina 3 4 1 240 1920

Overlok

Cortadora de 1 4 1 240 1920

Tela

Fuente: Propia
Elaborado por: Washington Luna

Dentro de la planta de produccion se realiza un analisis de los tiempos de produccion
del producto de bata de médico en la cual se detallara en el cuadro a continuacion:
Tabla No. 43 Capacidad instalada bata de médico

Maquinaria Cantidad  Tiempo Min. Cantidad Dia Mes Afio
Hora

Maquina Recta 2 2 1 120 960 19200 230400

Maquina 3 2 1 120 960

Overlock

Cortadora De 1 2 1 120 960

Tela

Fuente: Propia
Elaborado por: Washington Luna
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Plan econdmico-financiero
Inversion fija y diferida

Area de produccion
Tabla No. 44 Maquinaria y equipo

Detalle Cant V.Unit V. Total

Maquina Recta 2 $600,00 $1.200,00
Magquina Overlock 3 $980,00 $2.940,00
Cortadora De Tela 1 $1.200,00 $1.200,00
Total $5.340,00

Fuente: Propia

Elaborado por: Washington Luna

Tabla No. 45 Herramientas

Detalle Cant V. Unit V. Total

Reglas 2 $9,00 $ 18,00
Tijera 9 $ 12,00 $ 108,00
Cinta Métrica 9 $1,00 $9,00
Cuters 9 $1,50 $ 13,50
Tiza 100 $0,50 $ 50,00
Total $ 198,50

Fuente: Propia

Elaborado por: Washington Luna

Tabla No. 46 Muebles y enseres

Detalle Cant V. Unit V. Total

Mesa De Corte 2 $ 80,00 $ 160,00
Sillas 9 $ 45,00 $ 405,00
Estanterias 5 $ 85,00 $ 425,00
Total $990,00

Fuente: Propia
Elaborado por: Washington Luna
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Area Administrativa
Tabla No. 47 Maquinaria y equipo

Detalle Cant V. Unit V. Total
Escritorio 1 $330,00 $ 330,00
Silla Giratoria 1 $90,00 $ 90,00
Archivador 1 $100,00 $ 100,00
Basurero 2 $ 10,00 $ 20,00
Anaqueles 2 $ 245,00 $ 490,00
Total $ 1.030,00

Fuente: Propia
Elaborado por: Washington Luna
Tabla No. 48 Equipo De Oficina
Detalle Cant V. Unit V. Total
Grapadora 3 $ 3,50 $ 10,50
Perforadora 3 $5,25 $15,75
Calculadora 3 $3,75 $ 11,25
Total $ 37,50
Fuente: Propia
Elaborado por: Washington Luna
Tabla No. 49 Equipo De Cédmputo
Detalle Cant V. Unit V. Total
Portatil 1 $ 750,00 $ 750,00
Impresora 1 $ 230,00 $ 230,00
Total $ 980,00
Fuente: Propia
Elaborado por: Washington Luna
Area Ventas
Tabla No. 50 Equipo De Cémputo
Detalle Cant V. Unit V. Total
Portatiles 1 $ 750,00 $ 750,00
Impresora 1 $ 230,00 $ 230,00
Total $ 980,00

Fuente: Propia
Elaborado por: Washington Luna
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Tabla No. 51 Muebles Y Enseres

Detalle Cant V.Unit V. Total
Escritorio 1 $330,00 $ 330,00
Silla Giratoria 1 $ 90,00 $ 90,00
Basurero 1 $ 10,00 $ 10,00
Total $ 430,00

Fuente: Propia
Elaborado por: Washington Luna

Tabla No. 52 Equipo De Oficina

Detalle Cant V. Unit V. Total
Grapadora 1 $3,50 $ 3,50
Perforadora 1 $5,25 $5,25
Calculadora 1 $3,75 $3,75
Total $ 12,50

Fuente: Propia
Elaborado: Autor

Tabla No. 53 Vehiculo

Detalle Cant V. Unit V. Total
Chevrolet D Max 1 $ 19.500,00 $ 19.500,00
Total $ 19.500,00

Fuente: Propia
Elaborado por: Washington Luna

Tabla No. 54 Inversion fija

Inversion Fija

Pag. Informatico $ 1.800,00

Adec. Local Arriendo $ 1.500,00

Total $ 3.300,00

Fuente: Propia
Elaborado por: Washington Luna
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Costos de produccién
En los costos de produccion se detalla los gastos que son necesarios para el funcionamiento de la microempresa.

Tabla No. 55 Costos De Produccion Bata De Paciente
Costos De Produccion Bata De Paciente

Materia Prima Tela Descartable 50 Gms

Afo # Batas Unidad De Q. De Bata Costo Unit. Costo Total
Medida Paciente

1 230400 Metros 1 $0,30 $69.120,00

2 276480 Metros 1 $0,31 $86.212,05

3 322560 Metros 1 $0,32 $102.543,05

4 368640 Metros 1 $0,32 $119.478,48

5 414720 Metros 1 $0,33 $137.035,69

Fuente: Propia
Elaborado por: Washington Luna



Tabla No. 56 Costo de produccion batas de médico

Costo De Produccién Batas De Médico

Materia Prima Tela Descartable 42 Gms

Afio # Batas Unidad De Q. De Bata Costo Unit. Costo Total
Medida Médico
1 115200 Metros 1,5 $0,30 $51.840,00
2 138240 Metros 1,5 $0,31 $64.659,04
3 161280 Metros 1,5 $0,318 $76.907,29
4 184320 Metros 1,5 $0,324 $89.608,86
5 207360 Metros 1,5 $0,330 $102.776,77
Fuente: Propia
Elaborado por: Washington Luna
Tabla No. 57 Materia prima pufio algodon
Materia Prima Pufio Algodon
Ao # Bata Unidad De Q. De Bata Costo Unit. Costo Total
Medida
1 115200 Metros 2 $ 0,1200 $ 27.648,00
2 138240 Metros 2 $ 0,1247 $ 34.484,82
3 161280 Metros 2 $ 0,1272 $ 41.017,22
4 184320 Metros 2 $ 0,1296 $ 47.791,39
5 207360 Metros 2 $ 0,1322 $ 54.814,28

Fuente: Propia
Elaborado por: Washington Luna



Tabla No. 58 Materia prima costo total

Materia Prima Costo Total

Afo Costo Tela Bata Costo Tela Bata Costo Puio Costo Total
Paciente Médico

1 $69.120,00 $51.840,00 $27.648,00 $148.608,00

2 $86.212,05 $64.659,04 $34.484,82 $185.355,90

3 $102.543,05 $76.907,29 $41.017,22 $220.467,56

4 $119.478,48 $89.608,86 $47.791,39 $256.878,72

5 $137.035,69 $102.776,77 $54.814,28 $294.626,73

Fuente: Propia

Elaborado por: Washington Luna



Gastos de administracion y ventas.
Dentro de los gastos administrativos se tiene los que ayudan al sostenimiento de las actividades que tiene la empresa, y los gastos de ventas

tienen relacion directa con la venta.

Tabla No. 59 Gastos administracién

Gastos Administracion

Area Administrativa Afo 1 ARfo 2 Afo 3 Afo 4 ARo 5
Gastos Administrativo $21.391,39 $23.087,29 $23.616,98 $24.240,44 $24.766,78
Sueldos $17.863,70 $19.491,90 $20.000,77 $20.509,64 $21.018,51
Suministros De Oficina $ 54231 $ 56368 $ 57467 $ 58589 $ 597,32
Servicios Basicos $ 470,00 $ 48852 $ 49805 $ 507,77 $ 517,67
Luz $ 60,00 $ 62,36 $ 63,58 $ 64,82 $ 66,09
Agua $ 50,00 $ 5197 $ 5298 $ 5402 $ 55,07
Teléfono $ 60,00 $ 62,36 $ 63,58 $ 64,82 $ 66,09
Internet $ 300,00 $ 311,82 $ 31790 $ 324,11  $ 330,43
Depreciaciones $ 43342 $ 43342 $ 43342 $ 45291 $ 45291
Amortizaciones $ 660,00 $ 660,00 $ 660,00 $ 660,00 $ 660,00
Gastos, repuesto y $ 3228 $ 2952 % 22,42  $ 46,65 $ 35,20
Mantenimiento.

Seguros $ 81,90 $ 64,56 $ 4723 $ 7143 $ 53,31
Arriendos $ 360,00 $ 374,18 $ 381,48 $ 388,93 $ 396,52
Utiles Aseo Y Limpieza $ 316,33 $ 328,79 $ 33521 $ 341,75 $ 348,42
Documentos Fuentes $ 540,00 $ 56128 $ 57223 $ 58339 $ 594,77
Tasas $ 9145 $ 9145 $ 9151 $ 92,09 $ 92,15

Fuente: Propia
Elaborado por: Washington Luna



Tabla No. 60 Gastos de ventas

Gastos De Ventas

Area De Venta Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 A0 5
Gastos Ventas $42.552,16 $47.432,39 $51.263,28 $55.150,18 $65.502,26
Sueldos $14.747,72 $16.166,00 $16.674,87 $17.183,74 $17.692,61
Comisiones Ventas $17.280,00 $20.736,00 $24.192,00 $27.648,00 $37.703,00
Suministros De Oficina $129,65 $134,76 $137,39 $140,07 $142,80
Servicios Bésicos $470,00 $488,52 $498,05 $507,77 $517,67
Luz $ 60,00 $62,36 $63,58 $64,82 $66,09
Agua $ 50,00 $51,97 $52,98 $54,02 $55,07
Teléfono $ 60,00 $62,36 $63,58 $64,82 $66,09
Internet $ 300,00 $311,82 $317,90 $324,11 $330,43
Depreciaciones $4.270,92 $4.270,92  $4.270,92  $4.290,41  $4.290,41
Gastos, repuestos y mantenimiento $333,03 $309,52 $243,29 $170,02 $22,70
Gastos Rep. Y Mant. Vehiculo $2.600,00 $2.702,44  $2.755,17  $2.808,92  $2.863,72
Matricula Otros Vehiculo $550,00 $571,67 $582,82 $594,19 $605,79
Seguros $836,90 $666,06 $495,23 $365,93 $194,31
Arriendo $120,00 $124,73 $127,16 $129,64 $132,17
Utiles Aseo Y Limpieza $178,94 $185,99 $189,62 $193,32 $197,09
Documentos Fuentes $210,00 $218,27 $222,53 $226,87 $231,30
Publicidad $800,00 $831,52 $847,74 $864,28 $881,15
Material de embalaje $25,00 $25,99 $26,49 $27,01 $27,54

Fuente: Propia
Elaborado por: Washington Luna



Capital del trabajo

Es la cantidad necesaria de recursos que necesita la empresa para poder realizar las actividades con normalidad.

Tabla No. 61 Calculo de capital de bata de médico

Calculo De Capital De Bata De Médico

Célculo De Capital Afo 1 Afo 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5
Total, Costo Produccion $ 85.731,81  $107.670,91 $128.138,83 $ 14569342 $ 167.744,73
Total, Gasto $ 31.971,77 $ 35.259,84 $ 37.440,13 $ 39.69531 $ 4513452
Total $ 117.703,58 $142.930,75 $165.57896 $ 185.388,74 $ 212.879,25
Total, Depreciacion $ 2.718,29 $ 271829 $ 272025 $ 273974 $  2.741,77
Amortizacion $ 330,00 $ 330,00 $ 330,00 $ 330,00 $ 330,00
Total $ 3.04829 $ 3.04829 $ 3.05025 $ 3.069,74 $ 3.07.,77
Periodo Desfase $ 30,00 $ 30,00 $ 30,00 $ 30,00 $ 30,00
Dias Afos $ 365,00 $ 365,00 $ 365,00 $ 365,00 $ 365,00
Capital De Trabajo $ 9.423,72 $11.497,19 $ 13.358,52 $ 14.985,12 $ 17.244,45

Fuente: Propia
Elaborado por: Washington Luna



Tabla No. 62 Calculo de capital de bata de paciente

Célculo de capital de bata de paciente

Calculo De Capital Ao 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Total costo Produccion $103.011,81 $129.223,92 $153.774,59 $175.563,04 $202.003,65
Total gasto $31.971,77 $ 35.259,84 $37.440,13 $39.695,31 $45.134,52
Total $134.983,58 $164.483,76 $191.214,72 $215.258,36 $247.138,17
Total, Depreciacion $ 2.718,29 $ 2.718,29 $ 2.720,25 $ 2.739,74 $ 2.741,77
Amortizacion $ 330,00 $ 330,00 $ 330,00 $ 330,00 $ 330,00
Total $ 3.048,29 $ 3.048,29 $ 3.050,25 $ 3.069,74 $ 3.071,77
Periodo Desfase $ 30,00 $ 30,00 $ 30,00 $ 30,00 $ 30,00
Dias Afios $ 365,00 $ 365,00 $ 365,00 $ 365,00 $ 365,00
Capital De Trabajo $10.844,00 $13.268,67 $ 15.465,57 $17.440,16 $ 20.060,25

Fuente: Propia
Elaborado por: Washington Luna



Financiamiento de la empresa

Tabla No. 63 Tabla de amortizacién

Tabla de amortizacion

Monto: $30.000,00

Tasa de interés: 28,50% anual

Plazo: 120 meses 10 afos 20 semestres

Pago: Semestral

Tasa de interés semestral: 14,25%

Cuota fija: $4.595,01

Tabla amortizacion semestral

NUmero de periodos Interés Amortizacion Cuota fija MONTO

0 $30.000,00
1 $4.275,00 $320,01 $4.595,01 $29.679,99
2 $4.229,40 $365,61 $4.595,01 $29.314,38
3 $4.177,30 $417,71 $4.595,01 $28.896,67
4 $4.117,78 $477,23 $4.595,01 $28.419,44
5 $4.049,77 $545,24 $4.595,01 $27.874,20
6 $3.972,07 $622,94 $4.595,01 $27.251,26
7 $3.883,30 $711,70 $4.595,01 $26.539,56
8 $3.781,89 $813,12 $4.595,01 $25.726,44
9 $3.666,02 $928,99 $4.595,01 $24.797,45
10 $3.533,64 $1.061,37 $4.595,01 $23.736,07
11 $3.382,39 $1.212,62 $4.595,01 $22.523,45
12 $3.209,59 $1.385,42 $4.595,01 $21.138,04
13 $3.012,17 $1.582,84 $4.595,01 $19.555,20
14 $2.786,62 $1.808,39 $4.595,01 $17.746,80
15 $2.528,92 $2.066,09 $4.595,01 $15.680,71




16 $2.234,50 $2.360,51 $4.595,01 $13.320,21
17 $1.898,13 $2.696,88 $4.595,01 $10.623,33
18 $1.513,82 $3.081,18 $4.595,01 $7.542,14
19 $1.074,76 $3.520,25 $4.595,01 $4.021,89
20 $573,12 $4.021,89 $4.595,01 $0,00

Fuente: Propia
Elaborado por: Washington Luna



Estados financieros

Tabla No. 64 Estado de situacion inicial

Estado de situacion inicial

Del 01 al 31 de enero del 2021

Activo Pasivo

Activo Corriente $20.267,72 Pasivo Corriente $4.595,01

Caja/Efectivo $20.267,72 Pasivo No Corriente $25.404,99

Total, Activo Corriente Total pasivo $30.000,00
Activo No Corriente $29.498,50

_Area de Produccion $6.528,50 Patrimonio

Magquinaria y Equipo $5.340,00 Capital $23.066,22

Herramientas $198,50 Total patrimonio $23.066,22
Muebles y Enseres $990,00
_Area Administracion $2.047,50 Total pasivo + patrimonio $53.066,22
Equipos de oficina $37,50

Muebles y Enseres $1.030,00

Equipos de Coémputo $980,00

Area de Ventas $20.922,50

Equipos de oficina $12,50

Muebles y Enseres $430,00

Equipos de Computo $980,00




Vehiculos $ 19.500,00

Activo Diferido $ 3.300,00
Programa Informaticos $ 1.800,00
Adecu. en Local Arrend. $ 1.500,00

Total activo diferido

Total activo $ 53.066,22

Fuente: Propia
Elaborado por: Washington Luna



Tabla No. 65 Estado de resultados

Estado de resultados

Al 31 enero 2021

Ventas $ 296.852,55
Costo de batas de médico $ 126.883,07

Costo de batas de paciente $169.969,48

(-) Costo de produccion $ 188.743,61
Costo de produccion bata de médico $85.731,81

Costo de produccion bata de paciente $103.011,81

(=) Utilidad bruta en ventas $ 108.108,94
(-) Gasto operacional $  63.943,55
Gastos administrativos méedico y paciente $21.391,39

Gasto de ventas médico y paciente $42.552,16

(=) Utilidad operacional $  44.165,39
(-) Gastos financieros $ 8.504,40
(=) Utilidad antes del 15% part. trabajadores $ 35.661,00
(-)15% participacion trabajadores $ 5.349,15
(=) Utilidad antes del impuesto a la renta $ 30.311,85
(-) 25% Imp. Renta $ 7.577,96
(=) Utilidad neta ejercicio $ 2273388

Fuente: Propia
Elaborado por: Washington Luna
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Tabla No. 66 Estado de flujo de efectivo del inversionista

Estado de flujo de efectivo del inversionista

a. Flujo de beneficios (operacion) Ao 0 Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5
Ventas $0,00 $296.852,55 $372572,40 $443.373,53 $505.305,29 $581.568,22
Valor residual de los activos fijos $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $4.719,55
Capital de trabajo $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $20.267,72
Total de flujo de beneficios $0,00 $296.852,55 $372572,40 $443.373,53 $505.305,29 $606.555,49
b. Flujo de costos (inversién) Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Inversion fija $29.498,50 $0,00 $0,00 $ 206,32 $1.038,49 $ 214,45
Inversion diferida $3.300,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Capital de trabajo $20.267,72 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Costos de produccion $0,00 $188.743,61 $236.894,82 $281.913,41 $321.256,47 $369.748,38
Gastos operacionales $0,00 $63.94355  $32577,67  $34.757,97  $36.993,65  $42.432,86
Gastos financieros $0,00 $8.504,40 $ 8.295,07 $8.021,84 $7.665,19 $7.199,65
Total de flujo de costos $53.066,22 $261.191,55 $277.767,57 $324.899,54 $366.953,80 $419.595,34
C. (a-b) = Flujo econdmico -$53.066,22  $35.661,00 $94.804,83 $118.473,99 $138.351,49 $186.960,15
Préstamo $ 30.000,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00

(-) Amortizacién del préstamo $0,00 $ 685,62 $ 894,94 $1.168,17 $1.524,83 $1.990,36
(-15%) de trabajadores $0,00 $5.349,15 $5.870,60 $6.486,22 $7.122,75 $8.745,39
(-25%) imp. Renta $0,00 $7.577,96 $8.316,68 $9.188,81 $10.090,56 $12.389,30
Flujo neto financiero -$23.066,22  $22.048,27 $79.722,61 $101.630,79 $119.613,36 $163.835,09

Fuente: Propia
Elaborado por: Washington Luna



Tabla No. 67 Estado de flujo de efectivo del proyecto

Estado de flujo de efectivo del proyecto

a. Flujo de beneficios (operacion) Afio 0 Afo 1 Ao 2 Ao 3 Ao 4 Afio 5

Ventas $0,00 $ $ $ $ $

296.852,55 372.572,40 443.373,53 505.305,29 581.568,22

Valor residual de los activos fijos $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $4.719,55

Capital de trabajo $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $20.267,72

Total de flujo de beneficios $0,00 $ $ $ $ $

296.852,55 372.572,40 443.373,53 505.305,29 606.555,49

b. Flujo de costos (inversion) Afo 0 Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5

Inversion fija $ $0,00 $ 0,00 $ 340,72 $5.988,81 $ 365,05
29.498,50

Inversion diferida $ 3.300,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00

Capital de trabajo $ $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
20.267,72

Costos de produccion $0,00 $ $ $ $ $

188.743,61 236.894,82 28191341 321.256,47 369.748,38

Gastos operacionales $0,00 $63.94355 $32577,67 $34.757,97 $36.993,65 $42.432,86

Gastos financieros $0,00 $8504,40 $8.29507 $8.021,84 $7.66519 $7.199,65

Total de flujo de costos $ $ $ $ $ $

53.066,22 261.191,55 277.767,57 325.033,94 371.904,12 419.745,94

¢. (a-b)= Flujo econdmico -$ $35.661,00 $94.804,83 $ $ $

53.066,22 118.339,59 133.401,17 186.809,55

recursos propios $ $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
23.066,22

(-15%) de Trabajadores $0,00 $5.349,15 $5.870,60 $6.486,22 $7.122,75 $8.745,39

(-25%) Imp. Renta $000 $7577,96 $8.31668 $9.188,81 $10.090,56 $ 12.389,30

Flujo neto financiero -$ $22.733,88 $80.617,56 $ $ $

30.000,00 102.664,57 116.187,86 165.674,85

Fuente: Propia
Elaborado por: Washington Luna



Indicadores de inversion

Costos promedio ponderado del capital

La tasa de descuento =Costo Promedio Ponderado de Capital + Tasa de la Inflacion + Tasa de

Riesgo Pais

Tabla No. 68 Datos costo promedio de capital

Costo promedio ponderado de capital

Porcentajes Tasas CPPC
Recursos propios 43,47% 10,07% 4,38%
Préstamo 56,53% 6,09% 3,44%
Total 100,00% 7,82%
Fuente: Propia
Elaborado por: Washington Luna
Calculo del VAN
Tabla No. 69 Datos de célculo del van
Calcular el VAN
Datos
Inversion fija $ 29.498,50
Inversion diferida $ 3.300,00
Capital de trabajo $20.267,72
Préstamo $ 30.000,00
Tasa de inflacion 1%
Tasa de riesgo pais 10,29%
lo -$ 23.066,22
Fnl $22.733,88
Fn2 $80.617,56
Fn3 $102.664,57
Fn4 $116.187,86
Fn5 $165.674,85

Fuente: Propia
Elaborado por: Washington Luna

Tabla No. 70 Flujo neto financiamiento

Tasa de la inflacion 1%
Tasa de riesgo pais 10,29%
Tasa de descuento 19,11%
Flujo neto financ. -$23.066,22

Fuente: Propia
Elaborado por: Washington Luna
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VAN = —Io + sumantoria de flujos/(1 +i)"n

22.733,88 80.617,56 102.664,57 116.187,86

VAN = —23.066,22
T AT 0191 T @+ 019112 T (1 +01911)° T (1 +0,1911)*

, 165674385
(1+0,1911)5

22.733,88 80.617,56 102.664.57 116.187,86 165.674,85

VAN = —23.066,22
T o1t T @iz T @911 T (191t T (1,1911)8

22.733,88  80.617,56 102.664.57

VAN = —23.06622 + =911 * 141871921 T 1,689636451031

4 116.187,86 4 165.674,85
2,0127641968230241 = 2.39740343483590400551

VAN = —-23.066,22 + 19.086,4578 + 56.824,1829 + 60.761,3371 +
57.725,5200 +69.105,9533
VAN = 240.430,19

El valor presente neto (VAN) en el célculo realizado es de $ 240.430,19 al ser un valor

positivo indica que el proyecto es factible.

Calculo del PRI
Tabla No. 71 Datos de PRI
PRI
Ao Fujo neto Flujos actualizados

0 -$ 23.066,22 -$ 23.066,22
1 $22.733,88 -$ 332,33
2 $80.617,56 $ 80.285,22
3 $ 102.664,57 $ 182.949,79
4 $116.187,86 $299.137,65
5 $ 165.674,85 $464.812,50

Fuente: Propia
Elaborado por: Washington Luna
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P.ultimo con flujo acum. negativo + V.absoluto del ultimo flujo acum. negativo

Valor de flujo de caja en el siguiente periodo

23293.26

t 7661166 o0

0.30 * 12 meses del afio
3.65 meses
0.65 * 30 dias = 19.50

Total de pri = 1 afio, 3 meses y 19 dias

De acuerdo al célculo realizado del periodo de recuperacion de la inversion (PRI) sera

en el 1 afio 3meses y 19 dias es decir en ese tiempo se recuperar la inversion.

Relacion beneficio costo
B VANgActualizado

C VAN Actualizado

Tasa de descuento

19.11%
Formula VAN B (Beneficio) $ 1.278.270,15

Ano 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afio 5
$296.85255 $372572,40 $443.373,53 $505.305,29 $606.555,49
Formula VAN C (costo) $1.017.741,18
Ano 0 Ao 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Ano 5
$ 53.066,22 $261.191,55 $ 277.767,57 $ 324.899,54 $366.953,80 $419.595,34

B 1.278.270,15

C  1.017.741,18

B
RE = 1.26 Si es factible

En la relacion beneficio costo da como resultado el 1.26 el cual indica que el

proyecto si es factible.
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Punto de equilibrio
Tabla No. 72 Punto de equilibrio

Bata de médico

Detalle Fijo Variable Total
MPD $51.840,00 $51.840,00
MOD $12.670,40 $12.670,40
Gastos indirectos
MOI $3.167,60 $3.167,60
Materiales indirectos $11.104,20 $11.104,20
Servicios basicos $188,16 $188,16
Arriendos $960,00 $960,00
Seguros $163,21 $163,21
Depreciaciones $366,13 $366,13
Utiles de aseo y limpieza $144,45 $144,45
Uniformes $29,00 $29,00
Gastos de reparacion $57,96 $57,96
Gastos administrativos
Sueldos $8.931,85 $8.931,85
Suministro oficina $271,16 $271,16
Servicios basicos $235,00 $235,00
Depreciaciones $216,71 $216,71
Amortizaciones $330,00 $330,00
Gastos de reparacion $16,14 $16,14
Seguros $40,95 $40,95
Arriendos $180,00 $180,00
Utiles de aseo y limpieza $158,17 $158,17
Tasas $45,72 $45,72
Documentos fuente $270,00 $270,00
Gastos venta
Sueldos $7.373,86 $7.373,86
Comisiones $8.640,00 $8.640,00
Suministro oficina $64,83 $64,83
Servicios basicos $235,00 $235,00
Depreciaciones $2.135,46 $2.135,46
Gastos de reparacion $166,52 $166,52
Gastos de Rep. Vehiculo $1.300,00 $1.300,00
Matriculacién $275,00 $275,00
Seguros $418,45 $418,45
Arriendos $60,00 $60,00
Utiles de aseo y limpieza $89,47 $89,47
Documentos fuente $105,00 $105,00
Publicidad $400,00 $400,00
Material embalaje $12,50 $12,50

Gastos financieros
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Interés

Total

Fuente: Propia
Elaborado por: Washington Luna

Tabla No. 73 Valores de punto de equilibrio

Ventas $126.883,07
Precio De Venta $1,10
Costo valor unt. $0,63

Produccion 115200

Fuente: Propia
Elaborado por: Washington Luna

Monetario

COSTOS FIJOS TOTALES
_ COSTOS VARIABLE TOTAL
VENTAS TOTALES

48.607,42

~ 72.559,86
126.883,07

P.E($) =

P.E($) =

1

P.E($) = 113.532,65

$8.504,40

$8.504,40
- $48.607,42 $72.559,86 $121.167,28

Cantidades

COSTOS FIJOS TOTALES

P.E(Q)=

P.E(Q =

PRECIO VTA —CSTO VAR UNIT.

48.607,42
0,47

P.E(Q) = 103.078,85

El total de ingresos que se debe tener la empresa en batas medico para ni ganar ni perder
es de $113.532,65 con una produccion de 103.078,85.

Tabla No. 74 Tabla de célculo para el anélisis del punto de equilibrio

Precio Cantidad Ingresos  Costofijo Costovble Costov. Costo total
venta unit

$1,10 115200 $126.883,07 $48.607,42 $72.559,86 $0,63  $121.167,28
$1,10 138240 $152.259,69 $48.607,42 $87.071,83  $0,63  $135.679,25
$1,10 161280 $177.636,30 $48.607,42 $101.583,80 $0,63  $150.191,22
$1,10 184320 $203.012,91 $48.607,42 $116.095,78 $0,63  $164.703,19
$1,10 207360 $228.389,53 $48.607,42 $130.607,75 $0,63  $179.215,16

Elaborado por: Washington Luna
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$250.000,00 -
$200.000,00 -
$150.000,00 - ~——INGRESOS
——COSTO FIIO
$100.000,00 COSTO VBLE
———COSTO TOTAL
$50.000,00 -
$0,00 -+
1 3 4 5
Imagen No. 44 Gréfico punto de equilibrio
Elaborado por: Washington Luna
Tabla No. 75 Tabla de calculo para el analisis del punto de equilibrio
Bata de paciente
Detalle Fijo Variable Total
MPD $69.120,00 $69.120,00
MOD $12.670,40 $12.670,40
Gastos indirectos
MOl $3.167,60 $3.167,60
Materiales indirectos $21.168,00 $21.168,00
Servicios basicos $188,16 $188,16
Arriendos $960,00 $960,00
Seguros $163,21 $163,21
Depreciaciones $366,13 $366,13
Utiles de aseo y limpieza $144,45 $144,45
Uniformes $29,00 $29,00
Gastos de reparacion $57,96 $57,96
Gastos operacionales
Gastos administrativos
Sueldos $8.931,85 $8.931,85
Suministro oficina $271,16 $271,16
Servicios basicos $235,00 $235,00
Depreciaciones $216,71 $216,71
Amortizaciones $330,00 $330,00
Gastos de reparacion $16,14 $16,14
Seguros $40,95 $40,95
Arriendos $180,00 $180,00
Utiles de aseo y limpieza $158,17 $158,17
Tasas $45,72 $45,72
Documentos fuente $270,00 $270,00
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Gastos venta

Sueldos $7.373,86 $7.373,86
Comisiones $8.640,00  $8.640,00
Suministro oficina $64,83 $64,83
Servicios basicos $235,00 $235,00
Depreciaciones $2.135,46 $2.135,46
Gastos de reparacion $166,52 $166,52
Gastos de rep. Vehiculo $1.300,00 $1.300,00
Matriculacién $275,00 $275,00
Seguros $418,45 $418,45
Arriendos $60,00 $60,00
Utiles de aseo y limpieza $89,47 $89,47
Documentos fuente $105,00 $105,00
Publicidad $400,00 $400,00
Material embalaje $12,50 $12,50
Gastos financieros

Interés $0,00 $0,00
Total $40.103,02 $99.903,66 $140.006,68

Fuente: Propia
Elaborado por: Washington Luna

Tabla No. 76 Valores de punto de equilibrio

Ventas $169.969,48
Precio de Venta $0,74

Costo Valor unt. $0,43
Produccion 230400

Fuente: Propia
Elaborado por: Washington Luna

Monetario Cantidades

COSTOS FIJOS TOTALES

P. E($) — P.E(Q): COSTOS FIJOS TOTALES
1 COSTOS VARIABLE TOTAL PRECIO VTA —CSTO VAR UNIT.
VENTAS TOTALES

40.103,02 40.103,02

P-E®) =""99903,66 PEWQ@ = =535
169.969,48

P.E($) = 97.284,08 P.E(Q) = 131.872,22

El total de ingresos que se debe tener la empresa en batas pacientes para ni ganar ni
perder es de $ 97.284,08 con una produccion de 131.872,22.
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Tabla No. 77 Tabla de célculo para el analisis del punto de equilibrio

P Venta Cantidad Ingresos CF cVv CVU  Costo total
$0,74 230400 $169.969,48  $40.103,02  $99.903,66 $0,43  $140.006,68
$0,74 276480 $203.963,37  $40.103,02 $119.884,39  $0,43 $159.987,41
$0,74 322560 $237.957,27  $40.103,02 $139.865,12  $0,43 $179.968,14
$0,74 368640 $271.951,17  $40.103,02 $159.845,86  $0,43 $199.948,87
$0,74 414720 $305.945,06  $40.103,02 $179.826,59  $0,43 $219.929,61
Fuente: Propia
Elaborado por: Washington Luna
$350.000,00
$300.000,00
$250.000,00
$200.000,00 —INGRESOS
== COSTO FIJO
$150.000,00 COSTO VBLE
= COSTO TOTAL
$100.000,00
$50.000,00
$0,00

Imagen No. 45 Gréfico punto de equilibrio

Elaborado por: Washington Luna
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CONCLUSIONES
Es claro que un andlisis FODA es una herramienta imprescindible en el
momento de analizar la situacion actual de una empresa, considerado como
uno de los mejores métodos para saber en qué punto se encuentra una
empresa tanto a nivel interno como externo.
Se puede ver que es necesario y obligatorio realizar un previo estudio de
mercado ya que permite identificar los objetivos de la empresa,
competencias y diferentes precios con la finalidad de crear una empresa.
Ciertamente desarrollar un estudio técnico en una empresa es de vital
importancia ya que permite crear normas, reglamentos dentro del mismo
sostenido de las normativas del marco legal vigentes con el fin de conocer
regulaciones que debe tener la empresa.
Finalmente es necesario que se realice un estudio econdmico financiero de
la empresa ya que es fundamental para determinar las necesidades que con
lleva la empresa de dichas prendas como personal, equipos, etc.,

asegurando la rentabilidad y sostenibilidad financiera.
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RECOMENDACIONES

Estudiar con mayor detenimiento la matriz FODA para la creacion de una
empresa, pues se requiere evaluar la situacion actual de la misma, y poder
determinar de manera correcta los factores externos e internos a ser
considerados.

Tener en cuenta el marco legal vigente para la creacidon de las normas y
reglamentos, con la finalidad de obtener mejores resultados en las
regulaciones y los limites con lo que se va a manejar la empresa.
Desarrollar un estudio econémico financiero de la empresa para obtener y
verificar las necesidades que va a tener, como: inversion, gastos, costos e
ingresos; asegurando la rentabilidad y sostenibilidad financiera de la

empresa.
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ANEXOS

Imagen No. 46 Rollos de tela
Elaborado por: Washington Luna

Imagen No. 47 Tela cortada y medida lista para la produccion
Elaborado por: Washington Luna
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Imagen No. 48 Magquina overlock
Elaborado por: Washington Luna

Imagen No. 49 Maquina Recta
Elaborado por: Washington Luna
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Imagen No. 50 Tela cortada y medida
Elaborado por: Washington Luna

Imagen No. 51 Bata descartable para paciente
Elaborado por: Washington Luna
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Imagen No. 52 Bata descartable para médico
Elaborado por: Washington Luna

97



ENCUESTA DIRIGIDA A LOS ESTABLECIMIENTOS DE SALUD DEL NORTE DE

QUITO

I.  Objetivo
Determinar la demanda y caracteristicas de la ropa descartable en los estabelecimientos de

salud del norte de quito

I1. Instructivo:
e Responda las preguntas con absoluta sinceridad.

e Subraye o encierre la respuesta correcta.

I11. Items Generales
a) Tipo de empresa:
a) Publica
b) Privada
b) Area especializacion
a) Medica
b) Odontolégica
c) Laboratorio
d) Todas las areas
IV. Preguntas
1. ¢Cual de los siguientes gramajes considera Uds. ¢(Qué es mas recomendable
utilizar en ropa descartable dentro de los establecimientos de salud para brindar
una mejor comodidad y seguridad?
a) 35¢r
b) 42gr

c) 45gr
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d) 50gr

. ¢Indique cudl es el precio que usted paga por cada bata de médico?

a) $1,30

b) $1,70

c) $2,00

d) $2,30

. ¢En cual de los siguientes rangos se encuentra el precio que usted paga por la
compra de cada bata paciente?

a) $0,60a%$0,75

b) $0.75, a $0.90

c) $0.90a$1.05

d) $1.05a$1.20

. ¢Sefale en que rango se encuentra el consumo mensual aproximado de los

siguientes productos?

Bata de médico Bata de paciente
a) 2000 a 3500 a) 3500 a 4500
b) 3500 a 4500 b) 4500 a 5500
c) 4500 a 5500 c) 5500 a 6500

. ¢En cual de los siguientes sectores usted recomienda que debe estar ubicado el
taller de produccion?

a) Carapungo

b) Carcelén

c) Quinche

Por qué medios le gustaria recibir las promociones de nuestros productos.

a) Correo electrénico
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b) WhatsApp
c) Revistas informativas
7. ¢Cree usted que la materia prima que se utiliza en la elaboracién de productos
descartables debe ser de origen?
a) Nacional
b) Extranjero (chino)
8. ¢Usted considera que la empresa deberia tener sus canales de distribucion directos
al consumidor final?
a) Si
b) No
9. Cree usted que el mejor material para elaborar la ropa descartable es:
a) Telacambrela
b) Telaanti fluida
c) Telano tejida
10. ¢ Al momento de comprar qué caracteristicas usted visualiza en los productos de
ropa descartable?
a) Calidad
b) gramaje
c) Precio

d) Seguridad

10





