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Resumen Ejecutivo

La Proteccion Personal, la Inocuidad Alimentaria, los Servicios Hospitalarios y el resto de los
procesos relacionados con la higiene, orden y limpieza requieren de campos 0 ambientes disefiados
cuidadosamente, para garantizar seguridad y evitar cualquier contaminacion posible en ambas vias
durante la ejecucion de la actividad comercial se trate de un producto o servicio.

El objetivo de este proyecto es determinar si la inversion relacionada con la produccion de
uniformes para el personal de estas industrias en Ecuador es atractiva para el inversionista.

¢Cual es la necesidad que se espera cubrir con este proyecto?

En Ecuador, existen procesos de normalizacion y estandarizacion liderados por el Servicio
Ecuatoriano de Normalizacion INEN y con aplicaciones a diversas materias primas, materiales de
construccion, productos de consumo masivo, elementos de seguridad y otros, sin embargo, no
existe una homologacion ni una entidad que regule de manera directa las condiciones minimas de
seguridad para el personal de areas sensibles involucradas con el area farmacéutica, médica y de
servicios.

La investigacion realizada a través del analisis del entorno nos permite entender que la
homologacion en la fabricacion de uniformes corresponde a un paso mas en el desarrollo de
segmentos productivos de interés para el pais.

Teniendo en cuenta el punto de partida de las industrias mencionadas, los autores presentamos la

investigacién como una alternativa para cubrir su necesidad y aportar a su desarrollo.
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Abstract

EPP, Food Safety, Hospital Services and the rest of the processes related to HSE, requires carefully
designed isolation for environments to guarantee Safety and avoid any possible contamination in
both ways during the execution of the Commercial activity during the development of products
and services.

The objective of this project is to determine if the investment related to the production of uniforms
for the personnel of these industries in Ecuador is attractive to the investor.

What is the need that is expected to be covered with this project?

In Ecuador, there are normalization and standardization processes led by the Ecuadorian
Standardization Service INEN its coverage goes from applications to various raw materials,
construction materials, mass consumption products, safety elements and others, however, there is
no approval or entity, that directly regulates the minimum safety conditions for EPP and clothes
in sensitive areas involved with the pharmaceutical, medical and service areas.

The research carried out through the analysis of the environment allows us to understand that the
approval in the manufacture of uniforms corresponds to another step in the development of
productive segments of interest for the country.

Regarding the starting point of the aforementioned industries, the authors present this research as

an alternative to cover their needs and contribute to their development.
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Resumen

La tesis "Desarrollo de un Plan de Negocio Orientado a la Creacion de una fabrica de uniformes
en la ciudad de Quito™ propone un proyecto empresarial enfocado en la confeccion de uniformes
multipropdsito para el mercado ecuatoriano. La empresa busca cumplir con las necesidades
técnicas de los clientes, entregando vestimenta comoda y adecuada a través de la diferenciacion,
sostenibilidad, calidad y homologacion técnica. La oportunidad de negocio se basa en la alta
demanda de uniformes en sectores como alimentos, restaurantes, servicios de limpieza, entre
otros, y la falta de un proveedor eficiente que entregue ropa de calidad homologada con un
servicio de postventa eficaz. El analisis del entorno, competidores y sector se realiza a través de
un andlisis PESTEL, que destaca la falta de normativas o legislacion que regule la oferta o
estandares de calidad para los productores y consumidores de uniformes en el Ecuador. La
propuesta de creacion de una fabrica de uniformes multiproposito es viable y sostenible en el
mercado ecuatoriano, ya que existe una alta demanda insatisfecha y una falta de proveedores
eficientes que entreguen uniformes de calidad homologada, ademas es una oportunidad que
puede generar beneficios econémicos y sociales para la empresa y el pais.

Palabras claves: (5 o0 6)

e INEN

e Uniformes

e Homologacion
e Fabrica

e Sanitario

e Horeca
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1. Parte introductoria

1.1 Interés o definicion del proyecto.

La tesis "Desarrollo de un Plan de Negocio Orientado a la Creacion de una fabrica de
uniformes en la ciudad de Quito", estd enfocado en la confeccidn de uniformes multipropdsito
para el mercado ecuatoriano. El interés de la empresa Unitex es crear confecciones que cumplan
con las necesidades de las empresas publicas y privadas, mediante alianzas estratégicas para
entregar vestimenta comoda, mediante la creacién de productos homologados que cumplan con
estandares técnicos.

La oportunidad de negocio se basa a que en el Ecuador no existen empresas que
fabriquen uniformes que tengan especificaciones técnicas homologadas y su alta demanda de
uniformes en sectores como el alimenticio, restaurantes, servicios de limpieza, entre otros, nos da
la ventaja de competir en un mercado que esta desatendido, ya que no existen proveedores con
estas caracteristicas y sobre todo que cuente con un con un servicio de postventa eficaz.

Mediante un anélisis PESTEL, logramos destacar la falta de normativas o legislacion que
regule la oferta o estandares de calidad para los productores y consumidores de uniformes en el
Ecuador, adicionalmente, se presenta una serie de recomendaciones para mejorar la logistica y la
gestion de proveedores.

La propuesta de valor para nuestros clientes, se enfoca en la calidad de los productos y la

satisfaccion del cliente.
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1.2. Fines y Objetivos del Trabajo (problemas que resolveria la puesta en marcha de este

proyecto)

En cuanto a los fines y objetivos del trabajo, la puesta en marcha de este proyecto
resolveria la falta de proveedores que se encuentren capacitados y puedan confeccionar
uniformes de calidad homologados de manera eficiente, pero la meta es crear normativas que
regulen la oferta o estandares de calidad para los productores y consumidores de uniformes en el
Ecuador, especificamente en los sectores como el alimenticio, restaurantes, servicios de
limpieza, entre otros.

La empresa Unitex busca ser pionera mediante el uso de maquinaria tecnoldgica de
punta, con una gestion adecuada de la cadena de suministros y realizando alianzas estratégicas
con las empresas interesadas con el core de la empresa, resolviendo de esta manera el problemas
con la falta de proveedores que confeccionen uniformes homologados y de calidad, expandiendo

asi el nicho de mercado y agrandando la posibilidad de captar nuevos clientes.
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2. Parte general
2.1. Idea de negocio

La empresa Unitex, es una empresa que desea ser pionera en el mercado ecuatoriano
textil, mediante la confeccion de uniformes multipropésito homologados, que cumplan con
estandares técnicos y de calidad, orientados al sector alimenticio, restaurantes y servicios de

limpieza, a través de alianzas estratégicas con las empresas privadas y publicas en el Ecuador.

2.2. Oportunidad

Segun datos estadisticos que se encuentran en la pagina web: (www.produccion.gob.ec,
s.f.), podemos sefialar que nuestro mercado objetivo cuenta con mas de 9.744 restaurantes,
ademas posee un crecimiento del 7.9% en el sector. La empresa Unitex como oportunidad de
negocio inicial piensa abarcar las cadenas mas importantes como son:

e Int Food Services Corp que tiene 222 locales, con una media de empleados de 8 por local.

Asi mismo, en los ultimos dos periodos fiscales 2021, 2022, los sectores camaroneros,
atuneros y agricolas se mantienen en crecimiento y es un sector de alta demanda de uniformes

con grados sanitarios y requerimientos especificos.
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Nota. Datos porcentuales de la participacion industrial, Tomado de (www.produccion.gob.ec,
s.f.)
El mercado en la actualidad no cuenta con un proveedor eficiente, que entregue
vestimenta homologada, de calidad y con un servicio de postventa eficaz, estableciendo asi un
estandar minimo de calidad para garantizar una vida util apropiada.

Los datos a la fecha analizados fueron obtenidos de diferentes fuentes de consulta gubernamental,

con la finalidad de tener informacion fiable, como son:

e SRI

e INEC

e SUPERINTENDECIA DE BANCOS

e SUPERINTENDENCIA DE COMPANIAS
e EMIS

e EKOS

e ECUADOR EN CIFRAS

e PRODUCCION ECUADOR
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2.3. Planificacion

Para la planificacion se llevaran a cabo una serie de acciones para garantizar el éxito del
mismo y no tener problemas de logistica, retrasos en la entrega de materiales o problemas en la

fabricacion y distribucion de los productos.

Alianzas estratégicas:

Para este punto se ha tomado las siguientes consideraciones:

e |dentificar empresas complementarias, establecer acuerdos de colaboracién y distribucion.

e Buscar alianzas con empresas del sector textil que tengan una presencia fuerte en el
mercado, con el fin de aumentar la visibilidad de la empresa de uniformes y mejorar su
distribucion, pero sobre todo que tenga politicas similares de responsabilidad social y
ambiental, para establecer estas alianzas estratégicas.

e Identificar empresas del sector textil que tengan una oferta complementaria a la de la
empresa de uniformes, como proveedores de materia prima 0 maquinaria especializada.

e Establecer acuerdos de colaboracion con empresas del sector textil para compartir recursos
y conocimientos, como la realizacion de capacitaciones conjuntas o la participacion en
ferias y eventos del sector.

e Establecer acuerdos de distribucion con empresas del sector textil, con el fin de ampliar la
oferta de productos y servicios de la empresa de uniformes y mejorar su presencia en el
mercado.

e Realizar alianzas con empresas del sector textil que tengan una politica de responsabilidad
social y ambiental similar a la de la empresa de uniformes, con el fin de mejorar su imagen

y atraer a clientes que valoren este tipo de iniciativas.
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Realizar una gestion adecuada de la cadena de suministro:

La empresa puede realizar una gestion adecuada de la cadena de suministro, con el fin de evitar
retrasos en la entrega de materiales y productos, realizando las siguientes acciones:

Realizar inspecciones de calidad: La empresa puede llevar a cabo inspecciones de
calidad en sus productos y servicios para detectar posibles problemas y corregirlos antes de que
Ileguen al cliente.

Contar con proveedores de calidad: Es fundamental contar con proveedores de calidad

que suministran materiales y componentes de alta calidad para los productos.

Realizar un seguimiento de la cadena de suministro: Es importante realizar un
seguimiento continuo de la cadena de suministro para detectar posibles problemas y corregirlos
antes de que afecten la produccion y la entrega.

Establecer un sistema de inventario: La empresa puede implementar un sistema de
inventario que le permita tener un control detallado de los materiales y componentes necesarios
para la produccion.

Realizar una gestion adecuada de los recursos: Es fundamental realizar una gestion
eficiente de los recursos para evitar la falta de materiales o0 componentes necesarios para la
produccién.

Realizar una gestion adecuada de los tiempos de produccion: La empresa puede llevar
a cabo una gestion eficaz de los tiempos de produccion para evitar retrasos en la entrega de los

productos.
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Implementar un sistema de monitoreo y evaluacion de la produccion: Contar con un
sistema de monitoreo y evaluacion de la produccion es clave para detectar posibles problemas y
corregirlos antes de que afecten la calidad de los productos.

Realizar una gestion adecuada de los proveedores: Es fundamental realizar una
gestion eficiente de los proveedores para garantizar que suministren los materiales y
componentes necesarios para la produccion.

Implementacion de tecnologia:

La empresa puede implementar tecnologia, como sistemas de seguimiento de envios y
gestion de inventarios, con el fin de mejorar la eficiencia de la logistica, entre las alternativas a

aplicar estan:

e Sistemas de seguimiento de envios: Estos sistemas permiten a la empresa rastrear el
estado y ubicacion de sus envios en tiempo real, lo que facilita la planificacion y la gestion
de los flujos de inventario.

e (Gestion de inventarios: Estos sistemas permiten a la empresa mantener un control preciso
de sus inventarios, lo que facilita la gestion de los flujos de entrada y salida de los
productos.

e Sistemas de seguimiento de pedidos: Estos sistemas permiten a la empresa rastrear el
estado de los pedidos en tiempo real, lo que facilita la gestion de los flujos de inventario y
la comunicacion con los clientes.

e Sistemas de planificacion de produccion: Estos sistemas permiten a la empresa planificar
y optimizar la produccion, lo que facilita la gestion de los flujos de inventario y la eficiencia
en la produccién.

e Sistemas de gestion de almacenes: Estos sistemas permiten a la empresa optimizar la
organizacion y el manejo de sus almacenes, lo que facilita la gestion de los flujos de

inventario y la eficiencia en la distribucion de los productos.
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e Sistemas de gestion de transporte: Estos sistemas permiten a la empresa optimizar la
planificacién y gestion de los transportes, lo que facilita la gestion de los flujos de
inventario y la eficiencia en la distribucion de los productos.

Sistemas de gestion de clientes:

Estos sistemas permiten a la empresa gestionar y optimizar la relacion con sus clientes, lo
que facilita la gestion de los flujos de inventario y la eficiencia en la distribucién de los

productos.

Realizar una gestion adecuada de los proveedores:

La empresa puede realizar una gestion adecuada de los proveedores, con el fin de
garantizar que suministren los materiales y componentes necesarios para la produccion y
distribucion de sus productos. En base a lo antes mencionado, se puede aplicar las siguientes
acciones:

e ldentificar proveedores confiables: Es fundamental identificar proveedores confiables
que suministran materiales y componentes de alta calidad para los productos.

e Establecer acuerdos de colaboracion: Es importante establecer acuerdos de colaboracion
con los proveedores para garantizar una relacién a largo plazo y una comunicacion fluida.

e Realizar una evaluacion de proveedores: Es importante realizar una evaluacién de los
proveedores para conocer su capacidad de suministro, calidad de los productos, precios y
tiempos de entrega.

e Establecer un sistema de monitoreo y evaluacién: Es fundamental establecer un sistema
de monitoreo y evaluacion de los proveedores para detectar posibles problemas y

corregirlos antes de que afecten la produccion y la entrega.
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e Establecer un sistema de pagos: Es importante establecer un sistema de pagos que
garantice la liquidez de la empresa y la continuidad de la relacion con los proveedores.

e Realizar una gestién adecuada de los tiempos de produccién: La empresa puede llevar
a cabo una gestion adecuada de los tiempos de produccion para evitar retrasos en la entrega
de los productos.

e Establecer un sistema de incentivos: Es importante establecer un sistema de incentivos
para los proveedores que cumplan con los requisitos de calidad, tiempos de entrega y
precios.

e Realizar una gestién adecuada de los recursos: Es fundamental realizar una gestion
eficiente de los recursos para evitar la falta de materiales 0 componentes necesarios para la

produccion.

2.4. Analisis del entorno, Competidores y Sector.

Analisis PESTEL

Este analisis nos da una breve vision de los factores que nos pueden ayudar o a los cuales
no podemos enfrentar, ya que aqui encontramos el politico, econdémico, social, tecnoldgico y
legal, los cuales se van a detallar a continuacion:
Entorno

El Ecuador carece totalmente de normativas o legislacion que regule la oferta o
estandares de calidad para los productores y consumidores de la venta y adquisicion de
uniformes homologados y que cumplan especificaciones técnicas, tampoco existen entes de
control ni la incorporacion de normas como, por ejemplo: ESPECIFICACION TECNICA
INTEGRAL TCPF0109 que sirve para la creacion de una prenda especializada y que es de

mucha ayuda en nuestro segmento de mercado enfocada en comercializar uniformes de alta



28

calidad, aplicando procesos en armonia con las condiciones ambientales, de seguridad y con la
correcta atencion que demanda este servicio.

Existe un vacio legal para tratar temas relacionados con las garantias, e incumplimientos
(sanciones) por el no cumplimiento de la calidad minima en la celebracion de contratos o
adquisiciones.

En el afio 2023 Ecuador desarrolla un Acuerdo Comercial con China, que incluye

eliminacién de partidas y subpartidas arancelarias, cuyo impacto no se encuentra dimensionado.

Econdmico

En el mes de diciembre de 2023, segln la inflacion histdrica en el periodo de 2015 al
2023 cerrd con 1.35% y 0.30% de inflacion mensual de acuerdo a datos del ((INEC)., s.f.).

Pudiendo afectar el alza de precios de materias primas y a su vez afectando al
consumidor final.
Figura 2

Evolucién de la inflacién anual

Indice de Precios al Consumidor (2015 — 2024)

5,0% S ar. Mensua ——ar. Anua 0%

Variacion Anual del IPC
Variacion Mensual del IPC

Nota. Representacion porcentual del analisis de la evolucion de la inflacion. Tomado de
((INEC)., s.f.)



Tabla 1

Analisis Consumo Materia Prima
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PARTIDA 2015 2016 2017 2018 2019 2020

50. Seda $ - $ - $ - 3 - $ 8,70 $ -
51. Lanay pelo fino $ 428,30 $ 436,20 $ 45190 $ 746,60 $ 549,70 $ 123,80
52. Algodén $26.017,40 $26.102,20 $29.963,60 $32.566,70 $21.708,80 $ 3.209,50
53. Las demas fibras textiles $ 4910 $ 940 $ 2550 $ - $ 9,60 $ -
54. Filamentos textiles $14.993,30 $10.150,00 $3.675,20 $3.198,40 $3.031,80 $ 740,50
55. Fibras sintéticas $ 7.818,40 $4667,30 $4.154,40 $4.149,10 $4.172,10 $ 310,00
56. Guata, Fieltro, tela sin tejer $ 4.738,80 $5.01540 $2.007,00 $2489,90 $3577,30 $ 686,80
57. Alfombras $ 87,50 $ 166,70 $ 112,20 $ 53,10 $ 100,80 $ 15,10
58.Tejidos especiales $ 65910 $ 39560 $ 18380 $ 206,30 $ 19560 $ 44,40
59.Telas impregnadas $ 96030 $ 47160 $ 551,10 $ 332,70 $ 487,80 $ 52,20
60.Tejidos de punto $ 1.11020 $191480 $ 76420 $ 64480 $ 65870 $ 34,90
61. Prendas de vestir y complementos de punto ~ $ 16.194,00 $13.793,30 $9.920,50 $14.858,70 $15.744,30 $2.096,10
62.Prendas de vestir y complementos excepto de

punto $ 5.343,70 $5.083,20 $4.972,00 $5.782,70 $9.41580 $1.760,50
63. Los demas $ 24.859,40 $16.974,80 $16.122,90 $16.294,80 $15.850,20 $4.171,00
TOTAL $103.259,50 $85.180,50 $72.904,30 $81.323,80 $75.511,20 $13.244,80
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Existe una disminucién en el consumo de partidas debido a diferentes situaciones de oferta
y demanda, que involucran factores de precio, estacionalidad, partidas arancelarias.

Las opciones de mejoramiento de precios para la materia prima a utilizarse en uniformes
dependerén de la demanda y el pais que pueda ofrecer un mejor precio para mejorar los costes y
utilidad, sin afectar la calidad del producto final.

Por otro lado, existen muchas variables que afectan al consumidor a largo plazo, como
por ejemplo el macro entorno, alza de precios, inflaciones, PIB, TLC, generacion de nuevos

impuestos, nuevos contribuyentes.

Entorno cultural y social:

En cuanto a la moda, innovacion de disefios, influencias en los habitos del pensamiento
del individuo, En el afio 2023 la moda en tendencia incluye una vision sostenible y seguira
centrandose en reducir el impacto medioambiental de esta industria.

El trabajador experimenta en muchos casos, una falta de identidad corporativa, pues hay descuido
en la entrega de uniformes para los sectores no industriales, 0 una muy poca cobertura para este

fin.

Entorno tecnolégico:

La adaptacion de maquinaria automatizada es clave para procesos mas eficientes, pero
sobre todo es fundamental que las fuentes de materia prima y el procesamiento de residuos sean
parte de una economia circular, o que su procedo de reciclado o re uso esté garantizado a la par

con la tecnologia empleada en el proceso.
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Entorno ambiental:

Ecuador, mega diverso en climas, implica que se debe generar un cambio en la parte de la
costura y disefios que se acoplen a la zona de trabajo, costa, sierra, oriente, insular.

Esto incluye el uso de materiales ecoldgicos, como algodon orgéanico, cafiamo y bambu, y la
implementacién de practicas de produccion sostenibles que utilicen menos agua y energia.

En promedio y a través del PROGRAMA DE RECICLAJE DE UNIFORMES, existe una
tendencia en evitar el consumo de Agua (2700 Its de agua, necesarios para una camiseta de
algodon), también se busca evitar el uso excesivo de fertilizantes para el cultivo de plantas de

algoddn y otras fuentes de textiles.

Algunas veces nos preguntamos si los clientes se encuentran satisfechos con nuestro
producto, tomando como base todas las variables que se deben tener en cuenta y creemos que los
clientes/ consumidores tienen una buena percepcidn del producto, ya que hay una buena
implementacidn de innovacion, servicios de alta calidad, actualizacién de modas, creatividad en
las prendas: como cortes, apliques, implementos de disefio, telas de alto rendimiento de
elasticidad y elongacion, estilos exclusivos, aplicacion de accesorios.

A continuacion, presentamos un resumen con el analisis de los factores para nuestro proyecto:



Figura 2

PESTEL

FACTORES

OPORTUNIDADES
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AMENAZAS

POLITICO

Homologacion textil TCPFO105
Aplicando las técnicas y procesos
gspecificos como nuevo Estandar.

Implementacion de procesos técnicos.
Competencia

Precios

Importacion de materia prima

ECONOMICO

Margen de rentabilidad alto por no
tener competenciz especializada,
materia prima sin aranceles.

Aumento de costos debide a las
politicas @ productores ecuatorianos,
inflacion, PIB, TLC, Impuestos, Nuevos
contribuyentes.

SOCIALES

Posicionamiento vy reconccimiento
de marca por estandares de calidad
enfocada en las nuevas tendencias v
espercificaciones técnicas

Cambio en las preferencias  del
consumidar, seguimiento de
movimientos veganos, minimalistas,
ecofriendly, etc.

TECNOLOGICOS

Ropa con procesos de alta calidad
para obtener un producto con
origen amigable con el medio
ambiente.
Atencién a través de canales
digitales.

Maguinaria de alto costo

Evolucion de tecnologia para creacion
de prendas. Produccion cada ver mas
rapida.

Elzboracién de materia prima con

Maguinaria para implementacian de

prendas especializadas.

ENTORMNO productos reciclados estrategia B CORP e implementacion del
Obtencidn certificacion B CORP proceso.

Penalidades por incumplimiento a

Creacion de norma técnica para| requisitos. Desgaste e inversion de

LEGAL produccidn y comercializacion de| recursos para la apertura v registro de

marca, normativa, en las diferentes
instituciones.

Nota. Detalle inicial del analisis del sector.
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Andlisis del sector
Target

El target de clientes de Unitex se enfoca en una amplia gama de sectores, principalmente
en el sector alimentario, restaurantes, servicios de limpieza y otros sectores industriales que
requieren uniformes homologados y de calidad. La empresa busca satisfacer las necesidades de
empresas publicas y privadas que exigen vestimenta especifica para sus empleados, ofreciendo
productos que cumplen con estandares técnicos y de calidad.

Unitex tiene como objetivo abarcar un mercado potencial que incluye mas de 9.744
restaurantes en Ecuador, con un crecimiento del 7,9% en el sector. Ademas, la empresa planea
dirigirse a cadenas importantes como Int Food Services Corp, que cuenta con 222 locales y
sectores en crecimiento como camaroneros, atuneros y agricolas que exigen uniformes con
grados sanitarios y requisitos especificos.

El target de clientes de Unitex se compone de empresas del sector alimenticio,
restaurantes, servicios de limpieza y otros sectores industriales que necesitan uniformes
homologados y de calidad en Ecuador. La empresa busca establecer alianzas estratégicas para
satisfacer las demandas especificas de estos clientes y posicionarse como un proveedor confiable
en el mercado textil.

Nuestro target excluye a minoristas, revendedores, segmento industrial y mercado de
coNnsumo masivo.

5 Fuerzas de Porter

Se trata de estudiar el sector en cuanto a su tamafio y a su evolucion. Siguiendo el modelo

de Porter analizaremos qué elementos tiene, las barreras de entrada y de salida, el poder de

negociacion de nuestros proveedores y el de nuestros clientes.
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1. ¢Hay barreras de entrada?

Sin duda existen muchas barreras que es necesario considerar y analizar, entre ellas
tenemos:

e Economias de escala: La industria de la confeccion de uniformes y vestimenta
corporativa, al igual que muchas otras industrias, esta dentro de las economias de
escala, puesto que el objetivo siempre sera trabajar en sus costos para potenciar su
rentabilidad, ante ese escenario, deberemos trabajar muy bien nuestros costos para
entregar productos de calidad sin comprometer mucho el costo y asi ser rentables,
es decir, en un inicio se debe trabajar fuerte en la adquisicion de materia prima a
buen precio y de las caracteristicas deseadas, lo segundo sera la negociacién en los
pagos, tanto en el precio de venta como en el tiempo de pago para garantizar
liquidez.

e Desventaja en costes independientemente de la escala: Al ser una empresa
naciente, experimentaremos ciertas barreras por competir con empresas
posicionadas y que controlan el mercado, se debe conseguir los proveedores méas
adecuados y generar alianzas estratégicas para bajar esta desventaja que podemos
tener en los costos.

e Inversiones en capital: El sector industrial se desplaza cada vez méas hacia las
afueras de las ciudades, para garantizar una posicion estratégica y rentable, se debe
trabajar con un cuidado extremo en el capital de trabajo y adquisicién de Activos.

e Diferenciacion del producto: La diferenciacién no seria una barrera ya que la
propuesta que tenemos es Unica y la linea de negocio es de evolucién constante.
Estamos un paso adelante al enfocarnos en la homologacion de los uniformes, asi
como en ser una B Corp.

e Acceso a los canales de distribucion: Es una variable que se puede trabajar, no
representa una barrera ya que el desarrollo del negocio tiene un enfoque principal
B2C, y para el caso B2B, se apunta a entregar producto semielaborado, para

proceso final de entallado, bordado, empaquetado, etc.
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e Politicas gubernamentales: No hay politicas gubernamentales que nos impidan
entrar, sin embargo, hay organismos competentes con quienes se debe registrar el
Estandar propuesto

2. ¢Hay barreras de salida? o Personales o emocionales:

Siempre existen barreras personales, puesto que es un proyecto que nacié como tesis de
estudio se convirtidé en un emprendimiento grupal que une a los socios fundadores y que resulta

dificil abandonar.

3. ¢Hay barreras de econémicas?

Las barreras econdmicas que enfrentariamos serian los costes derivados de la liquidacion
o el cierre de la empresa que impide que el proceso se complete con la rapidez y la eficacia
idoneas.

Otra posible barrera econémica seria el finiquito del personal, el pago de deudas y

créditos y el cumplimiento de obligaciones fiscales y tributarias.

4. i Hay barreras estratégicas?

Permanecer en industrias no conocidas para fortalecer nuestra imagen mientras abrimos

otros mercados sin perder prestigio y dar confianza a nuestros posibles clientes.
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5. ¢ Cudl es el poder de negociacién de los proveedores?

Los proveedores del sector textil enfocados en la venta de insumos para la confeccion de

uniformes y ropa de trabajo para las industrias de restaurantes y empresas de servicios, tienen un

fuerte poder de negociacion debido a su conocimiento del mercado y a las diferentes opciones

que manejan. Esto les permite convencer a los clientes de comprarles en base a calidad, precios y

servicio.

6. El nimero de proveedores y su grado de concentracion:

INSUMODA: fabrica y distribuye articulos de costura como botones, cremalleras, hebillas
y cintas.

Concentracion: Proveedor critico.

Diferenciacion: Alta calidad el producto.

AUSTRODISETI CIA: Proveedor de materiales textiles

Concentracion: Baja, tres proveedores para materia prima.

Diferenciacion: Velocidad de respuesta/Tiempo de entrega corto.

NIVI SPORTS TRIYIT SA: Proveedor de materiales textiles

Concentracion: Baja, tres proveedores para materia prima.

Diferenciacion: Linea de crédito a mayor plazo

MARCO ONA: Proveedor de materiales textiles

Concentracion: Baja, tres proveedores para materia prima.

Diferenciacion: Precio més bajo del mercado/Ofertas por volumen.

JOSSEVI, LIMOI S. A Proveedores de prendas de vestir y textiles en general.
Concentracion: Baja, alta oferta en el mercado.

Diferenciacion: Prendas casi listas, servicio de maquila.

COMDEPROY: Proveedores de prendas de vestir y textiles en general.
Concentracion: Baja, alta oferta en el mercado.

Diferenciacion: Siempre en stock.
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e EQUATORIAL LINE: Proveedores de prendas de vestir y textiles en general.
e Concentracion: Baja, alta oferta en el mercado.

e Diferenciacion: Mejor precio del mercado/garantias.

e CORNEJOTEX: Proveedores de prendas de vestir y textiles en general.

e Concentracién: Baja, alta oferta en el mercado.

e Diferenciacion: Canal de distribucion / Mayor cobertura de productos.

Su grado de diferenciacion: Al ser un sector con varios competidores con ofertas amplias

y de precios variados, no existe el criterio para considerarse proveedores (inicos o criticos.

La existencia de productos sustitutivos: Entre las oportunidades apenas abiertas con el
exterior como acuerdos comerciales con China y la oferta nacional, hay una alta gama de

productos sustitutos al momento de buscar una opcién de compra.

La importancia que el sector industrial tenga para los proveedores: El sector industrial y
la elaboracion de uniformes estan muy ligado y es de mucha importancia para los proveedores ya
que en este tipo de fabricaciones, donde se destina parte importante de sus productos, la relacién
proveedor cliente nos coloca como consumidores de productos de calidad y cliente frecuente,

con oportunidad a la fidelizacién y obteniendo relaciones estratégicas.

La amenaza de integracion vertical hacia adelante: La amenaza de que haya una
integracion vertical hacia adelante no es de mayor impacto, los proveedores se especializan en
produccion y adquisicion de insumos. El enfoque de la empresa Unitex es el gestionar las ventas

en sitio, en visitas a las industrias de manera personal, es el buscar al cliente y evitar que el
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cliente tenga la necesidad de iniciar una busqueda por fuera. La amenaza se centra en

asociaciones, compra o colaboraciones Join Venture con competidores.

La importancia del proveedor sobre el coste final del producto: Es una circunstancia que
siempre va a estar presente para los competidores como para la empresa Unitex, sin embargo,
aquellas empresas que tienen una integracion vertical hacia atras en este sentido podrian ser las
que puedan sacar ventaja, por ejemplo, un escenario de incremento de precios afecta a todos los

participantes del mercado.

¢, Cual es el poder de negociacion de los clientes?

El poder de negociacion de los clientes es alto en principio, ya que tienen la capacidad de
exigir mejores condiciones de calidad y precio en los productos o servicios que adquieren de
una empresa, sin embargo, bajo una normativa establecida, se limita la participacion de

proveedores y también el poder de negociacién del cliente. Esta es la orientacion de Unitex.

El nimero de clientes y su grado de concentracion: Inicialmente el universo de clientes
al que nos dirigimos es de 122.000 concentrados en su mayoria en las principales ciudades y con
relacion directa a la densidad poblacional, Quito, Guayaquil, Cuenca, Ambato, etc., con esto

antecedentes también podriamos abarcar potenciales clientes de otras ciudades.

La importancia que el producto tenga sobre los costes de los clientes: El producto tiene
un nivel de importancia alto en los clientes, pero desde los costes operacionales, no representan

un valor elevado a ser recuperado o con impacto directo sobre los productos terminados.
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El grado de diferenciacion de los productos del sector: En la fecha de elaboracion del
presente proyecto y constitucion de la compariia UNITEX, la oferta del mercado es amplia, con
diferenciacion de costos, calidad o servicio postventa, pero carente de una homologacion técnica

0 estandar minimo de requisitos.

El grado de rentabilidad del sector industrial del cliente: Nivel de rentabilidad entre el
15% y 25%.

Amenaza de integracion vertical hacia atras: No hay dicha amenaza ya que las empresas a
las que nos dirigimos no tendrian que ver con el segmento de confecciones ni textiles.
Adicionalmente el uniforme como otros insumos por ejemplo EPP, se consideran descartables o

consumibles, no hay un interés de integracion vertical hacia atras.



Tabla 3

Principales competidores

Anélisis de la competencia
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DATOS NAJOC FASHION ALLTEX S.AS FASHIONARTE CIA LTDA
Quito, Ecuador, con domicilio Av. Galo Plaza Lasso Y Av. Galo Plaza Lasso y Av. 6

UBICACION en Pasaje El Rosal lote 9A 'y de Nazacota Puento No. N63-269 De Diciembre No. N 64-80
los Conquistadores (Pifo) BARRIO barrio

VENTAS 1.853.568 1.547.800 2.501.867

N° EMPLEADOS 13 18 14

DESCRIPCION

Venta al por mayor de prendas
de vestir,
(ropa)

La importacidn, exportacion,

incluidas prendas
deportivas.

compra, venta al por mayor y
menor, comercializacion,
distribucion, fabricacion,

representacion y consignacion

Confeccion de prendas de vestir
para hombres, mujeres, nifios y
bebés, utilizando telas tejidas,
de punto, ganchillo y no tejidas,
entre otras. Entre los productos
que fabrican se encuentran
abrigos, trajes,

conjuntos, chaquetas,

Fabricacion de prendas de
vestir de telas tejidas, de punto
y ganchillo, de telas no tejidas,
entre otras, para hombres,
mujeres, nifios y bebes: abrigos,
trajes,

conjuntos, chaquetas,

pantalones, faldas,

calentadores, trajes de bafio,



QUE OFRECEN

QUE NECESIDAD
SATISFACEN

de ropas, prensas de vestir y de
indumentarias nuevas, fibras,
tejidos, hilados y calzado y las
materias primas que la

componen.

Bioseguridad, blusas, camisas,
chalecos, chaquetas americanas

y blazer, chompas, chamarras y

rompe vientos, faldas,
pantalones de
trabajo/industrial, pantalones

de vestir, polos, suéteres y

cardigan tejidos, uniformes

ejecutivos, uniformes
operativos y vestidos.

Necesidad de uniformar al
personal con prendas de vestir
enfocadas al ambito laboral de

todo tipo

pantalones, faldas,

calentadores, trajes de bafio,
ropa de esqui,
uniformes, camisas, camisetas,

entre otros.

Amplio catélogo de prendas de
vestir para diferentes
segmentos de mercado,
pasando desde el corporativo,
administrativo, operativo y de
servicios  hasta  productos
destinados a cadenas de la

industria retail.

Prendas de vestir para trabajo e

insumos
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ropa de esqui, uniformes,

camisas, camisetas, etcétera.

Prendas de vestir de telas
tejidas, de punto y ganchillo, de
telas no  tejidas, entre
otras, para hombres, mujeres,

nifios y bebés

Necesidad de vestir con ropa

para trabajo y moda.



PRECIOS

CANALES

COMO SE COMUNICAN

SITUACION FINANCERA
Y ECONOMICA

DEBILIDADES

Pantalon colores: 17 dolares

Camisas tipos: 15 dolares
mandiles: 15 ddlares
camisa chef:  17.20 dolares
Camiseta simple: 9.50
dolares

Directo e indirecto

Redes sociales, pagina web,
foros, revistas y demas medios
impresos

Rentabilidad de entre el 3% al
5%

La discontinuidad de ciertas
telas y materias primas que son
vendidas a fabricantes quedan
descontinuadas y son un riesgo
ya que se pueden quedar con un

inventario improductivo.

Pantalones: 15 - 16.5 dolares
Delantales: 18 a 20.80 ddlares
Camiseta simple: 10.90 dolares
Camisa Manga Larga cuello
21.20

Blusa manga

dolares
19.70

camisero:
larga:
dolares
Filipina manga corta: 27
dolares

Directo e indirecto

Redes sociales, pagina web,
foros, revistas y demas medios
impresos

Rentabilidad de entre el 3% al

7%

Costos de insumos con poca
competitividad ante el ingreso
de productos importados de su

competencia
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Mandil: 15.50 dolares
Camiseta simple: 9.30 dolares
Camiseta polo: 10.50 dolares
Caisa/blusa:  16.50 dolares
Pantalon tela indigo: 15.50
dolares

Camisa chef: 17.00 dolares

Directo e indirecto

Redes sociales, pagina web,
foros, revistas y demas medios
impresos

Rentabilidad de entre el 4% al
8%

Poco poder de negociacion con
las empresas grandes a las que

provee



FORTALEZAS

Abarcan gran parte de las

diferentes industrias laborales

Al

ser también

comercializadores de insumos,

les permite bajar costos y

ofertar

volumen

mejores precios en
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Trabaja con almacenes retail
reconocidos en localidades de
centros comerciales como
Comercial Etatex, Almacenes
De Prati, RM.
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Andlisis de la demanda

“El sector textil presenta un crecimiento importante en exportaciones en 2018. De
acuerdo con la Asociacion de Industriales Textiles del Ecuador estas aumentaron 5,8 % en el
periodo enero — junio respecto al afio anterior y ademas 64 % corresponden a producto terminado
y el restante a insumos para la produccion. A pesar de que es el segundo generador de empleo en
el pais dentro de la industria manufacturera, con mas de 175.000 plazas de trabajo y a su vez
genera encadenamientos con 33 sectores productivos, el crecimiento respecto al Valor Agregado
Bruto (VAB) generado por el sector entre 2007 y 2017 ha sido solamente de 6,22 %. Potenciarlo
se vuelve urgente”. (https://revistagestion.ec/economia-y-finanzas-analisis/el-sector-textil-una-

mina-de-oro-la-que-le-urge-potenciarse/, s.f.)

Sector textil en sus tres categorias: 1) Fabricacion de hilos, hilados; tejidos y
confecciones; 2) Fabricacion de prendas de vestir y 3) Fabricacidn de cuero, productos de cuero
y calzado, se constata que los productos de cuero, que representan 24 % del sector textil,
crecieron 32,5 % en el periodo 2007-2017. (https://revistagestion.ec/economia-y-finanzas-

analisis/el-sector-textil-una-mina-de-oro-la-que-le-urge-potenciarse/, s.f.)

Segun el (https://www.sri.gob.ec/web/intersri/lhome, s.f.), en la lista de empresas del
sector textil con mayor representacion, encontramos a Plasticaucho Industrial con el 10,9% y
Vicufa con el 6,8%, el resto de las empresas, con porcentajes inferiores al 4%, a continuacion,
presentamos un resumen de las empresas con sus ventas y su participacion en el mercado,

mediane la siguiente tabla:



Tabla 4

Participacion competencia

VENTAS
EMPRESAS PARTICIPACION
TOTALES

PLASTICAUCHO INDUSTRIAL

92,57 10,93%
S.A.
VICUNHA ECUADOR S.A. 58.13 6,80%
COMPANIA DE LAMINADOS Y

33,02 3,90%
TEXTILES LAMITEX S.A.
SMURFIT KAPPA ECUADOR

22,45 2,60%
S.A.
CONFECCIONES
RECREATIVAS FIBRANCIA. 20,70 2,40%
LTOA.
TEXTILES EL RAYO S.A. 1.938 2,30%
FABRICAMOS ECUADOR

18,38 2 20%
FABREC EP
INDUSTRIA DE SOLDADURAS

18,13 2,10%
Y METALESINSOMET CIA
MANUFACTURAS

15,50 1,83%
AMERICANAS CIA.LTOA.
SJ. JERSEY ECUATORIANO t.A. 13,78 1,60%
DELLTEX INDUSTRIAL S.A. 13,51 1.60%
EMPRESAS PINTO S.A. 13,06 1,50%
PASAMANERIA S.A. 13,02 1,50%
INGESAS.A. 13,01 1,50%
ROYALTEX S.A. 12,94 1,50%
FABRILFAME S.A. 12,81 1,50%

45
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TEXTIL PADILLA E HIJOS

12,58 1,50%
TEXPADILLA CIA. LTOA
COSTURAS
INTERNACIONALES CIA. 10,87 1,30%
LTDA.
TEXTILES INDUSTRIALES
10,56 1,20%
AMBATENOS S.A.TE IMSA
HI TEXPOY S.A. 10,34 1,20%
CURTIDURIA TUNGURAHUA
10,04 1,20%
S.A
Subtotal 444,78 52.3%
Otras empresas 406,19 47,70%
TOTAL, GENERAL 850,97 100,00%

Como consecuencia directa de las ventas totales del sector textil, en el gréafico siguiente
se observa la evolucion del 1VVA generado desde el afio 2017 al afio 2022, teniendo en promedio
40,6 mil millones en los seis afios analizados, siendo el valor mas alto de 43,01 mil millones el
2019 y el mas bajo el 2022, con 35,56 mil millones.

Figura 3

Evolucién IVA

VALOR (Miles de millones)

$50,00  ¢3950  $41,10  $43,01  g4140  $42,90
$40,00
$30,00
$20,00
$10,00

$35,56

2017 2018 2019 2020 2021 2022
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Nota. EI detalle de la evolucion del IVA 2017-2022. Tomado de
(https://www.sri.gob.ec/web/intersri/home, s.f.)

A continuacion, realizaremos una breve descripcion de la participacion de la industria
textil del Ecuador de acuerdo con su volumen de participacion por provincia:

Tabla b

Participacién por provincia

Provincia Participacion

Azuay 4
Chimborazo 1
Cotopaxi 1
El Oro 3
Guayas 6
Imbabura 14
Los Rios 1
Manabi 4
Pichincha 29

Estos datos fueron extraidos de la base de datos de la superintendencia de compafiias la
cual recaba informacidn de cuantas empresas se encuentran inscritas lo cual facilita poder
determinar el nivel de incidencia de las industrias textiles.

Por otra parte, en el gréafico se puede observar que existen 29 empresas activas dentro de
la provincia de Pichincha, seguido de la provincia Imbabura con un total de 14, dicha
informacion es de vital ayuda para la empresa Unitex ya que nos muestra un rumbo y una
alternativa para poder realizar una posible inversion y realizar un crecimiento horizontal de la

empresa.
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Adicionalmente se realizd una investigacion y se obtuvo que dentro de las industrias
textiles no existen empresas que se dediquen a realizar vestimenta homologada y que su nicho de
mercado esté basado en los restaurantes y servicios alimenticios, lo cual nos proporciona una
ventajas sobre las demas, la empresa Unitex puede generar réditos sustanciales a traves de este
ambito diferenciador ya que seria una de las empresas preocupadas por entregar a sus clientes
vestimenta de calidad, comoda y cumpliendo amplios estandares mediante la homologacion de la
misma.

Segmentacion Psicografica:

Estilo de vida: jovenes seguros de si mismos, generacion con la facilidad de la
tecnologia, conocimiento globalizado que disfrutan de las tendencias de moda.

e Personalidad: curiosos, experimentales, espontaneos, responsables.

e Valores: positivos, entusiastas, auténticos, sinceros, respetuosos.

Segmentacion Conductual:

Ocasiones de consumo: consumo en casa que incluye todo el consumo fuera del hogar
como restaurantes, bares, cines.

e Beneficios: Buscan ropa adaptable, cbmoda, duradera.

Status del usuario: Personas que trabajen en la industria alimenticia y de servicios de
limpieza.

Comportamiento

e QOcasion de compra: Continua, regular.
e Beneficios esperados: Calidad, producto resistente y duradero, moda, servicio.

e Tasa de utilizacién: Alta
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e Actitud ante el producto: Positiva.

e Fidelidad de la marca: continua por su servicio post venta

e Tasa de consumo: Laboral dos veces por afio.

e Disposicion del consumidor: involucramiento, adopcion, lealtad.

e Unidad de toma de decision: Por normas técnicas, moda, comodidad y durabilidad.

Eleccion de segmento objetivo

¢Cudal es el tamafio actual del mercado? Segmento de mercado corresponde a 12.737
establecimientos, que representan el mercado objetivo de los sectores alimenticios en un 48%,

hoteles 29%, hospitales 14% y farmacias el 10%.

¢Y la prevision futura? Ante la dificil situacion del sector textil se ha creado un Plan de Mejora
Competitiva a cargo de una alianza estratégica entre la Asociacion de Industrias Textiles del
Ecuador (AITE). (https://www.aite.com.ec/, s.f.) La mejora de las ventas del sector se debe a un
buen desempefio de sus exportaciones que crecen, incluso frente a niveles previos a la pandemia
de Covid-19, es decir, 20109.

Las exportaciones textiles ascendieron a USD 139 millones. Eso es igual a un aumento de
33% en comparacion con 2020. Frente a 2019, el incremento es de 32%.

¢ Y del segmento que quiero cubrir? Nuestro nicho de mercado abarca la industria
alimenticia y de servicios, basada en un sector desatendido que puede ser mejorado y explotado
ya que no cuentan con una vestimenta comoda y adecuada, tampoco cumplen con normativas o

con caracteristicas necesarias para realizar sus labores operativas diarias.
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¢ Y de otros segmentos? los sectores camaroneros, atuneros y agricolas se mantienen en
crecimiento y es un sector de alta demanda de uniformes con grados sanitarios y requerimientos
especificos.

¢ Cudl es su tasa de crecimiento? Durante el periodo de pronéstico 2023-2028, se anticipa

que el mercado creceré con una tasa de crecimiento anual compuesta de 3,15%.

¢Cudl es la venta total? Las ventas del sector textil llegaron a USD 1.143 millones en
2021, segun la Asociacion de Industriales Textiles de Ecuador

(AITE). (https://www.aite.com.ec/, s.f.)

¢Admite el sector/segmento otro competidor? Dentro de nuestros competidores no existe
una empresa con un producto homologado lo que genera una ventaja competitiva en todos los

sectores.

¢ Tenemos capacidad para diferenciarnos? Nuestras politicas de implementacion
sostenibles y normas técnicas hacen que nuestra empresa sea diferente en el tiempo y dificil de

igualar.

¢Como de sensibles son al precio? Una alta sensibilidad al precio significa que los
clientes rechacen comprar nuestros uniformes por falta de calidad, altos costos en funcion de su
beneficio o servicio prestado. Por ello nuestro buyer person sera clave del éxito ya que la
demanda es variante y esta responde a diferentes factores que tienen relacion directa con nuestras

politicas que tienen un efecto en la elasticidad de precios.
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¢Cdémo de fieles son a la competencia? Los productos ofertados por la competencia no
cuentan con las caracteristicas técnicas ni un servicio post venta adecuado lo que genera que la

inconformidad del cliente al momento de utilizar las prendas de vestir.

¢Cudl es el segmento mas interesante desde el punto de vista financiero? De acuerdo al
sistema SAIKU del SRI, en las declaraciones 104, las ventas de las actividades de servicio de
restaurante, servicio mévil de comidas y bebidas, mostraron un total de $1.919,17 millones de
dolares en 2019, una variacion de 3,6% respecto al 2018 y un crecimiento promedio de 6,9%

entre 2011 y 2019.
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Recursos Tangibles

Recursos financieros: Recursos provenientes del aporte de los socios de $20.000, bancos
o inversores $110.000.

Recursos tecnoldgicos: Maquinaria, Equipos tecnoldgicos patentes y registros de
homologacion.

Recursos organizacionales: Registro de marcas y patentes, apertura de Ruc y actividades
financieras de inicializacion de actividades

Recursos fisicos: Un terreno para la creacion de la empresa para colocar la maquinaria,
equipos de oficina adquiridos mediante donacion de empresas, maquinaria para elaborar

uniformes.

Recursos Intangibles

Recursos humanos: 38 personas para la elaboracién de uniformes, area administrativa,
socios 4.

Cultura empresarial: Fomentamos el desarrollo organizacional orientado en el
cumplimiento de valores, ética y comportamientos apegados a nuestras politicas del buen
vivir, de acuerdo al desarrollo sostenible enfocado en el crecimiento personal, igualdad y
equidad.

Recursos de innovacion: Nuestra normativa TCPF0109 es Realizar arreglos y
adaptaciones en prendas de vestir en textil y piel, asi como en ropa de hogar, aplicando las
técnicas y procesos especificos, logrando que el articulo adquiera el acabado requerido con
calidad, de forma auténoma, y en su caso, bajo la supervisiéon de un responsable, en los
plazos previstos, en las condiciones ambientales y de seguridad, y con la correcta atencion
al cliente que demanda el servicio

Recursos de imagen: Se refiere al concepto de imagen y posicion propia de una empresa
ya sea a través de sus marcas, productos, valores de honestidad, confianza y calidad en sus

ofertas de mercado.
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Benchmarking
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COMPETIDOR CALIDAD STOCK

TIEMPO
DE
ENTREGA

CREDITO

CANAL DE
DISTRIBUCION

NAJOCFASHION FkkK KoKk
ALLTEX Hkk *k
FASHIONARTE wx Fkkkk

**

*k*kk

*kkkk

*kkk

*k*kk

**

**k*

*%*

*kkk

**x%k = Mejor Calificacion

2.5. Estrategia competitiva.

La estrategia competitiva se basa en la diferenciacion a través de la sostenibilidad, la

calidad y la homologacidn técnica. Dado que la empresa se enfoca en la creacion de uniformes

sostenibles y de alta calidad para la industria de limpieza y restaurantes, la estrategia competitiva

se centra en la promocidn de estos atributos Unicos. Ademas, al ser una empresa que busca la

homologacion técnica de sus productos, se enfoca en la promocion de esta caracteristica como

clave diferenciadora en el mercado, la estrategia competitiva incluye los siguientes elementos:

Diferenciacién a través de la sostenibilidad:

La empresa se enfocara en la promocidn de sus préacticas sostenibles, como el uso de

materiales ecoldgicos, la implementacion de practicas de produccion sostenibles y la reduccién

del impacto ambiental. Esto es una clave diferenciadora en un mercado donde la sostenibilidad

es cada vez mas importante para los consumidores.
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Diferenciacién a través de la calidad:

La empresa resaltara la alta calidad de sus uniformes, destacando la durabilidad,
comodidad y funcionalidad de los mismos. Esto es un diferenciador importante en un mercado

donde la calidad es un factor clave para los consumidores.

Diferenciacion a través de la homologacién técnica:

La empresa promocionara la homologacion técnica de sus productos, destacando que
cumplen con los estandares y requisitos técnicos especificos. Esto es una clave diferenciadora en
un mercado donde la homologacion técnica es un requisito para muchos clientes, especialmente
en sectores como la industria de limpieza y restaurantes.

Al centrarse en la diferenciacion a través de la sostenibilidad, la calidad y la
homologacion técnica, estamos convencidos que la empresa posee una estrategia competitiva
solida que la distinga en el mercado y le permita captar la atencion de clientes potenciales tanto a

nivel nacional como internacional.
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Nota. FODA con calificacién porcentual de acuerdo a su relevancia.
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Nota. Andlisis ampliado CAME para definicion de estrategias.
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3. Parte especifica

CAPITULO 1

Plan de Marketing

Objetivos:

Mejorar la imagen de La empresa mediante el compromiso con la sostenibilidad y la
responsabilidad social, promocionando materiales de calidad y confeccion de vestimenta
de alta calidad para la industria de limpieza y restaurantes.

Incrementar el 3% de clientes potenciales nacionales e internacionales interesados en la
confeccién de uniformes sustentables y de calidad para la industria de limpieza y
restaurantes.

Utilizar técnicas de publicidad como: Pay-Per-Click (PPC), el remarketing y el marketing
de correo electronico para ampliar nuestro nicho de mercado en un 2%.

Fidelizar el 20% de los clientes nuevos, ofreciendo productos y servicios de calidad,
promoviendo su compromiso con la sostenibilidad y la responsabilidad social.

Expandir nuestros productos a nuevos mercados internacionales, ofreciendo uniformes de

calidad con responsabilidad y sostenibilidad del medio ambiente.

Estrategias y tacticas del plan de marketing

Podemos detallar las siguientes estrategias: Ser Pionero en el Mercado Textil

Ecuatoriano, Uso de Maquinaria Tecnol6gica Avanzada, Gestion Eficiente de la Cadena de

Suministros, Alianzas Estratégicas.

Tacticas del Plan de Marketing: Segmentacion del Mercado, Diferenciacion a través de

Homologacion Técnica, Servicio Postventa Eficaz, Politicas Sostenibles y Normas Técnicas.
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Estrategias funcionales, detalle de estrategias vs tacticas.

ESTRATEGIA

TACTICA

Target o poblacidn objetivo: Utilizaremos una
estrategia de nicho de mercado con un factor
diferenciador.

Precio: fortalecer el margen de venta debido a que la
competencia no dispone del material homologado.

Plaza: fortalecer las ventas en las principales ciudades

mediante el abastecimiento, comunicacion 'y

distribucion de nuestros productos.

Promocion: Difusién mediante canales tradicionales y

no tradicionales

Distribucién: Ofrecer canales de distribucion directos,
mediante un sistema de candidatos con obtencion de

leads

Estrategia de direccionamiento por rentabilidad del

segmento

Estrategia de diferenciacion por homologacion de
producto, obteniendo un diferenciador que establezca

una marca con una reputacion por calidad y precio.

Desarrollar un mercado con crecimiento anual

aproximadamente del 4%, dirigidos al segmento

sanitario y servicios varios (Hoteles, Catering,

Restaurantes, hospitales)

Posicionar la marca en funcidn del precio, acorde a la

percepcion del costo beneficio.

Posicionar nuestra empresa en las principales ciudades,
fortaleciendo el comercio y la distribucién a provincias

aledafias.

Potencializar el boton de pago en la pagina web con

interaccion en redes sociales

Realizar el seguimiento mediante la prospeccion de

clientes, aumentando el funnel de ventas.

Establecer la cantidad de factores Unicos debido al
aumento de necesidades en la compra de uniformes en

los segmentos detallados

Ofrecer uniformes con normativas de homologacion

explotando un nicho de mercado inexistente
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Analisis 5 fuerzas de Porter del plan de marketing

1.

Poder de negociacion de los clientes: Se destaca la necesidad de cubrir la falta de
proveedores capacitados para confeccionar uniformes homologados y de calidad en
sectores como el alimentario, restaurantes y servicios de limpieza, lo que sugiere una
demanda por productos especificos que podrian influir en la negociacion con los clientes.
Poder de negociacion de los proveedores: La empresa Unitex busca establecer alianzas
estratégicas con proveedores confiables para garantizar la calidad y suministro adecuado
de materiales, lo que indica una preocupacion por mantener relaciones solidas con los
proveedores.

Amenaza de productos o servicios sustitutivos: Se menciona que en Ecuador no existen
empresas que fabriquen uniformes con especificaciones técnicas homologadas, lo que
sugiere una oportunidad para ofrecer productos Unicos y diferenciados en un mercado
desatendido.

Amenaza de entrada de nuevos competidores: A través del analisis Pestel se destaca la
falta de normativas o legislacion que regule la oferta o estandares de calidad para los
productores y consumidores de uniformes homologados en Ecuador, lo que podria
representar una barrera para nuevos competidores.

Rivalidad de los competidores actuales: La propuesta de valor se centra en la calidad del
producto y la satisfaccion del cliente, lo que indica una estrategia competitiva basada en
la diferenciacion y la excelencia en el servicio, aspectos clave para enfrentar la rivalidad

en el mercado.
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10 principios de Philip Kotler

Principio de Enfoque al Cliente: Unitex busca satisfacer las necesidades especificas de
sus clientes en sectores como el alimenticio, restaurantes y servicios de limpieza, ofreciendo
uniformes homologados y de calidad.

Principio de Marketing Integrado: La empresa busca integrar estrategias de marketing en
su plan de negocio para llegar a sus clientes potenciales a través de alianzas estratégicas y una
gestion adecuada de la cadena de suministros.

Principio de Rentabilidad, Valor y Satisfaccion del Cliente: Unitex se enfoca en ofrecer
productos que agreguen valor a sus clientes, garantizando la calidad y homologacion de los
uniformes para satisfacer las necesidades del mercado.

Principio de Segmentacion, Targeting y Posicionamiento: La empresa identifica
claramente su segmento objetivo en sectores especificos como el alimenticio, restaurantes y
servicios de limpieza, posicionandose como un proveedor confiable en el mercado textil
ecuatoriano.

Principio de Relaciones a Largo Plazo con los Clientes: Unitex busca establecer
relaciones duraderas con sus clientes a través de un servicio postventa eficaz y la entrega de
uniformes homologados que cumplan con estandares técnicos y de calidad.

Principio de Innovacién y Diferenciacion: La empresa se destaca por utilizar maquinaria
tecnoldgica avanzada en la confeccion de uniformes multipropésito homologados,
diferenciandose en el mercado por su enfoque en la calidad y la homologacion técnica.

Principio de Marketing Interno: Unitex se enfoca en involucrar a todo su equipo en la
mision y vision de la empresa, asegurando que todos los colaboradores estén alineados con los

objetivos comerciales y la satisfaccion del cliente.
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Principio de Marketing Socialmente Responsable: La empresa busca contribuir al
desarrollo econdmico del pais al abordar una necesidad no cubierta en el mercado ecuatoriano,
ofreciendo uniformes homologados que cumplen con estandares sanitarios y especificos.

Principio de Globalizacién: A través de alianzas estratégicas con empresas privadas y
publicas en Ecuador, Unitex busca expandir su alcance en el mercado textil nacional e incluso
explorar oportunidades internacionales.

Principio Etico: La empresa se compromete a operar bajo estandares éticos sélidos,
garantizando la calidad, transparencia y cumplimiento normativo en todas sus operaciones

comerciales.

Las estrategias Ansoff de Unitex se centran en:

Penetracion de Mercado: La empresa busca ser pionera en el mercado textil ecuatoriano,
confeccionando uniformes homologados de calidad para sectores como el alimentario,
restaurantes y servicios de limpieza. Esto implica captar una mayor cuota de mercado con
productos existentes en mercados existentes.

Desarrollo de Productos: Unitex se enfoca en la creacion de uniformes multipropdsito
homologados que cumplen con estdndares técnicos y de calidad, orientados a sectores
especificos como el alimentario, restaurantes y servicios de limpieza. Esta estrategia implica la
introduccidn de nuevos productos en mercados existentes.

Desarrollo de Mercado: La empresa busca expandir su nicho de mercado mediante
alianzas estratégicas con empresas privadas y publicas en Ecuador, ampliando asi la posibilidad

de captar nuevos clientes. Esta estrategia implica llevar productos existentes a nuevos mercados.
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Diversificacion: Unitex se diferencia al ofrecer uniformes homologados que cumplen con

estandares técnicos especificos, a abarcar sectores como camaroneros, atuneros y agricolas que

exigen uniformes con grados sanitarios y requerimientos especificos. Esta estrategia implica la

introduccién de nuevos productos en nuevos mercados.

Estas estrategias permiten a Unitex posicionarse como una empresa innovadora y lider en

el mercado textil ecuatoriano, abordando diferentes segmentos y necesidades especificas.

Figura 4
Plantilla Control KPIs

Key Performance Indicator KPI

Crecimiento anual porcentual Afio 1 | Afio 2 | Afio 3 | Afio 4 | Afio 5
(Participacion del mercado) Objetivo Real
4% | | | |
GM Gross Marging
Rentabilidad de la operacion Objetivo Real
15% -20% | | | |
Ventas en linea
L Objetivo Real
Venta por canales digitales
$80.000 | | | |
. . bjeti Real
Generacion de leads a clientes Objetivo ca
20% | | | |
Audienciaenlinea
jeti Real
Nuevos vsitates a nuestros portales Ob{e. vo €a
1000 visitantes | | | |
Funel de ventas
. Objetivo Real
Intencion de compra
Mantener un 30% | | | |
Fidelizacién
Clientes frecuentes vs Numero de compras Objetivo Real
8% | | | |
Segmentacion de clientes
Objetivo Real

Clientes PYMES

Maximo 20%

Nota. El grafico representa la calificacion de los indicadores de gestion, detallando los objetivos

anuales.
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PLAN DE CONTINGENCIA

DERIVADOS
POSIBLES DEL
ESCENARIOS ESCENARIO

ACCION

La empresa puede
enfrentar problemas
de emergencia, como
Problemas de desastres naturales,
emergencia accidentes o
problemas de salud

publica

Establecer procedimientos a seguir en caso de emergencia.
Establecer un equipo de emergencia y asignar responsabilidades,
Capacitar al personal en medidas de seguridad y salud ocupacional.
Realizar simulacros de emergencia.

Establecer un sistema de comunicacion en caso de emergencia.
Activar el plan de evacuacién y rutas de escapes.

Contar con un seguro que cubra los posibles dafios y pérdidas.
Establecer un sistema de suministro de energia de emergencia.

Contar con un sistema de suministro de agua de emergencia
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Problemas de

produccion

La empresa puede
enfrentar problemas
en la produccion de
sus uniformes, como
retrasos en la
entrega, problemas
de calidad o falta de

materiales

Tener precalificados a otros proveedores a quienes comprar.

Implementar un sistema de gestidn de calidad: La empresa puede realizar inspecciones de calidad
en sus productos y servicios, con el fin de detectar posibles problemas y corregirlo antes de que
llegue al cliente.

Contar con proveedores de calidad: La empresa puede contar con proveedores de calidad que le
suministren materiales y componentes de alta calidad para sus productos.

Realizar un seguimiento de la cadena de suministro: la empresa puede realizar un seguimiento de la
cadena de suministro, con el fin de detectar posibles problemas y corregirlos antes de que afecten a
la produccién.

Establecer un sistema de inventarios: La empresa puede establecer un sistema de inventarios que le
permita tener un control de los materiales y componentes necesarios para la produccion.
Implementar in sistema de monitoreo y evaluacion de la produccion: La empresa puede contar con
un sistema de monitoreo y evaluacion de la produccidn, con el fin de detectar problemas y
corregirlos antes de que se afecte la calidad de los productos.

Realizar una gestion adecuada de los proveedores: La empresa puede realizar una gestion adecuada
de los proveedores, con el fin de garantizar que suministren los materiales y componentes

necesarios para la produccién
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Problemas de

Financiamiento

La empresa puede
enfrentar problemas
de financiamiento,
como falta de capital
para invertir en
nuevos productos o
cubrir los costos de

produccion.

Obtener financiamiento externo: La empresa puede obtener financiamiento externo a través de
préstamos bancarios, emision de bonos o blsqueda de inversionistas.

Reducir costos: La empresa puede reducir sus costos operativos, por ejemplo: mediante la
optimizacién de procesos, la reduccion de gastos innecesarios o la renegociacién de contratos con
proveedores.

Buscar alianzas estratégicas: La empresa puede buscar alianzas estratégicas con otras empresas del
sector, con el fin de compartir recursos, conocimientos y reducir los costos.

Vender activos no esenciales: La empresa puede vender activos no esenciales, como terrenos o
maquinaria, para obtener capital y cubrir sus necesidades financieras.

Buscar financiamiento gubernamental: La empresa puede buscar financiamiento gubernamental a
través de programas de apoyo a las pequefias y medianas empresas.

Buscar financiamiento de organismos internacionales: La empresa puede buscar financiamiento de
organismos internacionales como son el Banco Mundial o el Banco Interamericano de desarrollo.
Realizar una restructuracion financiera: La empresa puede realizar una restructuracion financiera,

gue incluya la renegociacion de deudas o la reorganizacién de su estructura de capital.
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Problemas de
competencias

La empresa puede
enfrentar problemas
de competencias
como el ingreso de
nuevos competidores
al mercado o la
pérdida de clientes

ante la competencia

Reduccion de precios: La empresa puede mejorar sus costos, con el fin de atraer a los clientes y
competidores al comparar los precios y calidad de la competencia.

Expansion de la presencia en linea: La empresa puede expandir su presencia en linea, mediante la
creacion de una tienda virtual y la implementacién de estrategias de marketing digital, lo que le
permitird llegar a un pablico mas amplio y asi poder competir con otras empresas que cuentan con
el mismo sistema.

Alianzas estratégicas: La empresa puede establecer alianzas estratégicas con otras empresas del
sector, con el fin de compartir recursos, conocimientos y asi lograr su presencia en el mercado.
Investigacion de mercado: La empresa puede realizar investigaciones de mercado, con el fin de
conocer las necesidades y preferencias de los clientes y adaptar sus productos y servicios.
Anélisis de la competencia: La empresa puede innovar en sus productos y servicios, ofreciendo
algo nuevo y diferente que atraiga a los clientes y la distinga de la competencia.

Mejora de la eficiencia: La empresa puede mejorar su eficiencia en la produccién y distribucién de
sus productos, lo que puede reducir los costos y aumentar la rentabilidad, permitiendo competir

con precios justos dentro del mercado.
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Problemas de

recursos humanos

La empresa puede
enfrentar problemas
de recursos humanos,
como la falta de
personal capacitado o
la rotacién constante

de empleados

Capacitacion constante: La empresa puede ofrecer capacitacidn constante a sus empleados, con el
fin de mejorar sus habilidades, conocimientos y asi reducir la rotacién de personal.

Ofrecer incentivos: La empresa puede ofrecer incentivos a sus empleados, como bonos 0 aumentos
salariales, con el fin de motivarlos y reducir la rotacion de personal.

Mejorar el medio ambiente: La empresa puede mejorar el ambiente laboral, mediante la
implementacion de politicas de trabajos flexibles, la creacion de espacios de trabajos agradables o
la promocion de actividades de integracion, lo que puede reducir la rotacion del personal.

Realizar una seleccion adecuada: La empresa puede realizar una seleccion adecuada de los
candidatos, con el fin de contratar a personas que se ajusten a la cultura y dindmica de la empresa,
lo que puede reducir la rotacion de personal.

Ofrecer oportunidades de crecimiento: La empresa puede ofrecer oportunidades de crecimiento a
sus empleados, como ascensos 0 programas de desarrollo profesional, con el fin de motivarlos y
reducir la rotacion de personal.

Realizar una evaluacién constante: La empresa puede realizar una evaluacién constante de sus
empleados, con el fin de detectar posibles problemas y corregirlos antes de que afecten la rotacién
de personal.

Establecer un sistema de retroalimentacion: La empresa puede establecer un sistema de
retroalimentacion, con el fin de recibir comentarios y sugerencias de sus empleados y mejorar el
ambiente laboral.

Establecer un plan de carrera: La empresa puede establecer un plan de carrera para sus empleados,

con el fin de motivarlos y reducir la rotacion de personal.
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Problemas de la
salud ocupacional

La empresa puede
enfrentar problemas
de salud ocupacional,
como accidentes
laborales o
enfermedades
relacionadas con el

trabajo

Establecer un sistema de monitoreo y evaluacién: La empresa puede establecer un sistema de
monitoreo y evaluacién de las condiciones de salud y seguridad en el trabajo, con el fin de detectar
posibles problemas y corregirlos antes de que afecten la salud de los empleados.

Realizar inspecciones de seguridad: La empresa puede realizar inspecciones de seguridad en sus
instalaciones, con el fin de detectar posibles problemas y corregirlos antes de que afecten la salud
de los empleados.

Capacitacion personal: La empresa puede capacitar a su personal en técnicas de seguridad laboral,
con el fin de reducir los accidentes y enfermedades relacionadas con el trabajo.

Establecer un sistema de retroalimentacion: La empresa puede establecer un sistema de
retroalimentacion, con el fin de recibir comentarios y sugerencias de sus empleados sobre las
condiciones de salud y seguridad en el trabajo.

Realizar una gestion adecuada de los riesgos psicosociales: La empresa puede realizar una gestion
adecuada de los riesgos psicosociales, mediante la implementacion de politicas de prevencion y
atencion a los problemas de salud mental.

Establecer un sistema de monitoreo y evaluacién: La empresa puede establecer un sistema de
monitoreo y evaluacion de las condiciones de salud y seguridad en el trabajo, con el fin de detectar

posibles problemas y corregirlos antes de que afecten la salud de los empleados.
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Problemas de
seguridad

La empresa puede
enfrentar problemas
de seguridad, como

robos o vandalismo

en sus instalaciones.

Implementar medidas de seguridad fisica: La empresa puede implementar medidas de seguridad
fisica, como la instalacion de camaras de seguridad, alarmas, cerraduras y sistemas de control de
acceso.

Realizar evaluaciones de riesgos: La empresa puede realizar evaluaciones de riesgos, con el fin de
identificar los posibles peligros en sus instalaciones y tomar medidas preventivas.

Establecer un plan de seguridad: La empresa puede establecer un plan de seguridad, con el fin de
actuar de manera efectiva en caso de robos o situaciones de emergencia.

Realizar una gestion adecuada de los visitantes: La empresa puede realizar una gestion adecuada de
los visitantes, mediante la implementacion de politicas de control de acceso y registro de visitas.
Realizar una gestion adecuada de los residuos: La empresa puede realizar una gestion adecuada de
los residuos, con el fin de evitar la acumulacién de materiales que puedan atraer a ladrones o
vandalos.

Establecer un sistema de monitoreo y evaluacion: La empresa puede establecer un sistema de
monitoreo y evaluacién de la seguridad en sus instalaciones, con el fin de detectar posibles

problemas y corregirlos antes de que afecten la seguridad de la empresa.
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Problemas de
logistica

La empresa puede
enfrentar problemas
de logistica, como
retrasos en la entrega
de materiales o
problemas en la
distribucion de sus
productos.

Establecer alianzas estratégicas: La empresa puede establecer alianzas estratégicas con otras
empresas del sector, con el fin de compartir recursos y conocimientos, y mejorar la distribucion de
sus productos.

Realizar una gestion adecuada de la cadena de suministro: La empresa puede realizar una gestion
adecuada de la cadena de suministro, con el fin de evitar retrasos en la entrega de materiales y
productos.

Implementar tecnologia: La empresa puede implementar tecnologia, como sistemas de seguimiento
de envios y gestion de inventarios, con el fin de mejorar la eficiencia de la logistica.

Realizar una gestion adecuada de los proveedores: La empresa puede realizar una gestion adecuada
de los proveedores, con el fin de garantizar que suministren los materiales y componentes

necesarios para la produccion y distribucién de sus productos.
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PLAN DE
CONTINGENCIA DE
MARKETING

OBJETIVO
ECONOMICO
-10%

OBJETIVO
ECONOMICO
-20%

OBJETIVO
ECONOMICO
-30%

Venta de uniformes con

% de descuento

Impulsar camparias de
comunicacion (Leads y
Visitas)

Posicionamiento en los
motores de blsqueda
(Google Ads, CEO,
SEM)
Acciones de estrategia
de Branding (Medios
tradicionales)

Aumento de audiencia a
la WEB

Promocionar
temporalmente
mercaderia
seleccionada al
10%

Desarrollo de
contenido para
Impresion con
cédigo QR

Social y Google
Ads

Aumentar nimero
de publicaciones en
revistas de negocios
Crear redes de
difusion para los

empleados

Promocional por
paquete de venta,
escalada de
unidades y
descuentos

Version eBook con
ofertas temporales

Social, Google Ads

e Instagram

Pauta Unica radial

Descuentos

exclusivos en la
WEB

Opcion A: Oferta de
calidad de material
superior a precio de
calidad estandar.
Opcion B:
Descuento del 30%
para empresa en

canales digitales.

Webbinars
direccionados a

camaras de comercio

Social, Google Ads,
Instagram, Linkedin

Pauta multiple radial

Colaboracién con

microinfluencers
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CAPITULO 2

Plan Comercial

Objetivos SMART

Objetivo especifico:
e Generar un mayor numero de clientes enfocados en nuestro nicho de mercado desde una

venta B2B utilizando nuestra pagina WEB

Objetivo que pueda medirse:

e Cubrir un 10% de la demanda de la industria de limpieza y restaurantes con materiales de
calidad aumentando el compromiso con la sostenibilidad y la responsabilidad social,
durante el primer semestre del afio, a través de nuestra pagina web

Objetivo que se pueda alcanzar:

e Incrementar en un 2% nuestro crecimiento anual mediante la obtencién de nuevos leads.

Objetivo relevante:
e Generar 250 leads mensuales mediante la venta en la pagina web, papers click, remarketing

y mailing, generando una conversion del 5%.

Objetivo con un limite de tiempo:
e Fidelizar el 20% de mi publico objetivo con la generacion de 250 leads mediante la pagina

web por mes cada 3 meses a partir de la implementacion de la herramienta comercial.
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Canales tradicionales y no tradicionales

ESTRATEGIA

TACTICA

ONLINE

Estrategia de creacion de contenido para medios

digitales y pagina web $6000

Estrategia de Email Marketing (Community
Manager) $500

Estrategia de Marketing de Influencers $ 400

Estrategias de Chatbot (Community Manager)

Atraer y fascinar a los clientes, ofreciéndoles toda una experiencia
emocional captando su atencién

Aumentar nuestros suscriptores en un 2% y tener en cuenta sus
necesidades e intereses de una manera segmentada y con contenido de
calidad.

Fortalecer nuestro posicionamiento de marca a través de videos
promocionales en redes sociales.

Identificar las necesidades de los clientes para crear un lenguaje
cercano y personalizado, automatizando respuestas cortas y flujos de

trabajo para atender a nuestros clientes de manera rapida y eficiente.

OFFLINE

Estrategia de Ventas por teléfono $ 100

Estrategia de Venta Fisica

Estrategias de Ferias y Demostraciones

e  Segmentacién de la base de datos.

e Elaboracion de un guion o protocolo de ventas.

e  Ofrecer soluciones personalizadas.

e  Seguimiento Post llamada.
Realizar la prospeccion diaria de interesados aumentando el Funnel de
ventas.
Posicionamiento de la marca a través de un nuevo segmento de
mercado fortaleciendo las relaciones comerciales con los nuevos

prospectos.
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FASHIONARTE CIA. UNITEX
DATOS NAJOC FASHIOIN ALLTEXS.A.
LTDA. (Nuestra oferta)
CANALES Directo e Indirecto Directo e Indirecto Directo e Indirecto Directo e Indirecto
) Pantalones: $16,50
Mandil: $15,50 )
Pantalones: $15 - $16,50 ) ) Camisas Manga Larga: $26.5
Pantalones: $17 Camiseta Simple: $9,30 .
. Delantales: $18 - $20,80 ] Camisa Manga Corta: $19
Camisas: $15 Camiseta Polo: $10,50 .
. MangaCorta: $27 . Camisetas: $10
Mandiles: $15 Camisa/Blusa:  $16,50
PRECIO ] Blusa Manga Larga: $19,70 i . Delantales: $19
Camisa Chef: $17,20 ] Pantalon Tela Indigo:
) ) Camisa Manga Larga: Gorras: $9,99
Camiseta  Simple: $15,50
$21,20 ] Chaqueta: $21,99
$9,50 ) ) Camisa Chef: i )
Camiseta Simple: $10,90 Pantalon Cocina:
$17,00

$15,99




75

Perfiles a contratar

Figura 6
Perfiles
» TACTICA.- Planificar y dirigir los planes de
ventas
« SUELDO.- $1500
GERENTE DE : . :
VENTAS Perfil: Profedional de las ramas, comercial,

<

JEFE DE
VENTAS

* TACTICA.- Definir el plan
estratégico comercial y de ventas anual y
gestionar su puesta en marcha. Ampliar y reforz
canales de venta.

« SUELDO $1100 més variable

@

<

COORDINADOR
DE MARKETING

» TACTICA. .- Establecer y mejorar la imagen de
una empresa y sus productos, respetando su visi
y valores, para elevar las ventas.

» SUELDO $700.

éq

<

FUERZA DE
VENTAS

» TACTICA.-Esta fuerza tiene como mision
desempefiar sus labores de manera eficiente e
innovadora para ayudar en el desarrollo de la
compafiia e incrementar las ventas.

« SUELDO $460 mas variable.

|

.
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Tabla 12
Perfiles
CARGO PERFIL PROFESIONAL
Experiencia en ventas y conocimiento del sector textil en Ecuador, habilidad para liderar un equipo comercial,
Orientacidn al cliente y habilidad para comprender las necesidades de los clientes y desarrollar estrategias de
ventas que las satisfagan, Habilidad para analizar el rendimiento de las ventas y realizar ajustes segln sea
necesario, Conocimiento de las ultimas tendencias en ventas y habilidad para implementar estrategias de ventas
GERENTE efectivas.
COMERCIAL Experiencia laboral: Al menos 5 afios de experiencia / Manejo de equipos de trabajo en el sector textil.

JEFE DE VENTAS

Formacion académica o Educacién: Titulo de cuarto nivel, perfil comercial, administrativo o afines.
Habilidades: Organizacion/ Persuasion / Planificacion / Planificacion estratégica / Risk Management.
Idiomas: Inglés.

Informéatica: Control de CRM, Modulo ERP ( SAP ) / Google Ads / Paquete Office / Power Bl

Experiencia en ventas y conocimiento del sector textil, habilidad para liderar un equipo comercial, manejo del
equipo de trabajo asignado por zona.

Experiencia laboral: Al menos 3 afios de experiencia / Manejo de equipos de trabajo y vendedores.
Formacion académica o Educacion: Titulo de tercer nivel, perfil comercial, administrativo o afines.
Habilidades: Organizacion/ Persuasion / Planificacion / Disponibilidad para viajar / Formacion de equipos.
Informatica: Control de CRM, Modulo ERP ( SAP)
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Desarrollar estrategias y tacticas para aumentar la reputacion de la empresa. Realizar campafias de marketing.

Realizar un seguimiento y analizar el rendimiento de las camparias de publicidad. Gestionar el presupuesto de

marketing y garantizar que todo el material de marketing esté en consonancia con la identidad de la marca.
JEFE DE Experiencia laboral: Al menos 5 afios de experiencia / Manejo de equipos de trabajo y vendedores.
MARKETING Formacién académica o Educacion: Titulo de tercer nivel en Marketing o Mercadotecnia.

Habilidades: Creatividad / Planificacion / recursivo / Visionario.

Informatica: Control de base de datos / Redes sociales / Comunity management / CRM / Digital Store / E-mail

Marketing.

Manejo de ventas online, con conocimiento en diferentes plataformas de venta online, mentalidad adaptativa,

inteligente y muy capaz.

Experiencia laboral: Al menos 3 afios de experiencia / Conocimiento del proceso “venta a puerta fria”. /
FUERZA DE VENTAS  Gestion de clientes en CRM.

Formacion académica o Educacién: Titulo de tercer nivel, perfil comercial, administrativo o afines.

Habilidades: Puntualidad / Persuasion / Empatia / Escucha activa y pasiva / Cultura general / Independencia.

Informatica: Uso completo de programa ofimaticos, conocimiento de hardware / Google Ads
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Herramientas y sistemas

Implementacion de CRM
SALESFORCE

. Q Buscs @a? a e

sss
s:r  Sales Manager Iniio  Paneles ~  Tareas ~  Chatter Candidatos ~  Cuentas ~ SAPFl ~  Visits & Calls Planning  Oportunidades ~  Mas ¥ ¢

e Para visualizacion medicién y control de todos resultados de ventas.

e Para control eficiente de inventarios (identificacion de la rotacién y productos claves).
e Para control y registro de visitas, Ilamadas y seguimiento comercial.

e Para identificacion de potenciales de cliente.

e Para emision y control de informes.

e Para manejo de paneles y cruce de métricas.

e Para apoyo visual del Dashboard.

e Para Control de directorio.

e Para directorio de los contactos en cada cuenta.

Implementacion sistema contable SAP — Mddulo ERP, para inventarios que facilita el
sistema PULL

SAP NetWeaver
SAP GUI for Windows

740 Final Release | Version 7400.3.15.1131

Copyright © SAP 1953-2015

SADS




e Para control administrativo, financiero y comercial.
e Para control de costeo y margenes.
e Para almacenamiento eficiente de la base de datos.

e Para control interno de stock e inventarios.

Métrica de funnel de ventas
Para el seguimiento efectivo de las ofertas abiertas, en seguimiento y posibles ventas, se
requiere una medicion de la efectividad en el cierre.

Para ello se requiere un poyo visual de propio del estilo Kanban y funnel de ventas.

Figura7

Funnel de ventas

CLIENTES NO
FASE PERDIDOS

POTENCIALES CALIFICADOS
Identificados 250 20 9
Contactados 150 F
Debate 100
Conseguidos 15
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100%

IDENTIFICADOSCONTACTADOSDEBATE 100

60%

250 150

40%

5%

CONSEGUID

ERDIDOS 20 PERDIDOS 15 PERDIDOS 35
NO CALIFICADOS

9
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Tabla 13
KPIS
PERIOD
KPI RESPONSABLE METRICA o
GERENTE
o Ventas en USD Semanal
Cumplimiento de COMERCIAL
Presupuesto JEFE COMERCIAL Ventas en USD Semanal
FUERZA DE VENTAS Ventas en USD Semanal
GERENTE
Margen de contribucion COMERCIAL
(Rentabilidad de la COOR. LOGISTICA % de Rentabilidad Mensual
operacion) GERENTE
FINANCIERO
Cantidad de clientes GERENTE ) )
Reqgistro de cliente Mensual
Nuevos COMERCIAL




81

NuUmero de visitas

Clientes por cartera

No. de ofertas elaboradas

Fidelizacion

Recuperacidn de cartera

Market Share
(Participacion del
mercado)

Ventas por situacion

geografica/estacionalida
d

JEFE COMERCIAL
FUERZA DE VENTAS
GERENTE
COMERCIAL

JEFE COMERCIAL
FUERZA DE VENTAS
GERENTE
COMERCIAL

JEFE COMERCIAL
FUERZA DE VENTAS
GERENTE
COMERCIAL

JEFE COMERCIAL
FUERZA DE VENTAS
GERENTE
COMERCIAL

JEFE COMERCIAL
FUERZA DE VENTAS
GERENTE
COMERCIAL

JEFE COMERCIAL

FUERZA DE VENTAS

GERENTE

COMERCIAL

GERENTE
COMERCIAL
JEFE COMERCIAL

Registro de cliente

Registro de cliente
No. de visitas reportadas

No. de visitas reportadas

No. de visitas reportadas
No. de clientes en cartera

No. de clientes en cartera

No. de clientes en cartera
No. Ofertas presentadas

No. Ofertas presentadas

No. Ofertas presentadas
No. Compras por cuenta

No. Compras por cuenta

No. Compras por cuenta

Cobranza sobre ventas en

uSD

Cobranza sobre ventas en

uUSD

Cobranza sobre ventas en

uSD

Ventas en USD dentro

del segmento

Venta en USD por Zona

Venta en USD por Zona

Mensual

Mensual

Semanal

Semanal

Semanal

Mensual

Mensual

Mensual

Mensual

Mensual

Mensual

Anual

Mensual

Mensual

Mensual

Mensual

Anual
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CAPITULO 3

Proceso de servicio al cliente (Customer Service)

UNITEX, como marca pionera en la elaboracion de uniformes de alta gama para industrias y
segmentos especializados, se preocupara permanentemente de brindar una satisfactoria experiencia

al consumidor y publico objetivo.

Objetivos del servicio al cliente:

e Garantizar la satisfaccion de nuestros clientes en un 70%, a través de la entrega de un

producto que cumpla con las expectativas y cubra las necesidades para las que fue disefiado.

e Solventar y resolver las inquietudes y necesidades de los clientes en un 90% que se

comunican con nuestra compafiia.

e Mantener una velocidad de respuesta del 95% acorde a las expectativas del cliente y en

coherencia con los canales de comunicacion disponibles.

e Reducir las devoluciones de productos en un 20% y mejorar los tiempos de resolucion de

las quejas de los clientes a un minimo de un dia.

e Ofrecer una experiencia de compra personalizada y adaptada a las necesidades de cada

cliente.

e Proporcionar informacion clara y detallada sobre los productos y servicios de la empresa,

incluyendo informacion sobre su impacto social y ambiental.

e Contribuir al crecimiento de las ventas en un 20% a través de la fidelizacion y respuesta agil

a los clientes.
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Estrategias de customer service:

e Omnicanal. — Para promover una comunicacion fluida y mejorar la experiencia del cliente,
garantizando la disponibilidad de méas canales de comunicacion y una publicidad activa en

los canales digitales.

e Calidad en el soporte. — Conseguir una respuesta agil para atender las necesidades y
resolucion de inconvenientes con nuestros clientes, para ello se desarrollara las herramientas

y se capacitara en la orientacion al servicio de todas las partes de nuestra organizacion.

e Velocidad de respuesta: Cumplir con los plazos recomendados para una correcta atencion

al cliente, segun se muestra:

Correo electronico: hasta 1 hora.
Redes sociales: 5 minutos.
Teléfono: 30 segundos.

Chat: 10 segundos.

Técticas del costumer services

-Alianzas estratégicas, identificar empresas complementarias y establecer acuerdos de
colaboracion y distribucion.

-Buscar alianzas con empresas del sector textil que tengan una presencia fuerte en el
mercado, con el fin de aumentar la visibilidad de Unitex y mejorar su distribucion.

-Establecer acuerdos de colaboracion con empresas del sector textil para compartir
recursos y conocimientos, como capacitaciones conjuntas o participacion en eventos del sector.

-Establecer acuerdos de distribucion con empresas del sector textil, con el fin de ampliar la

oferta de productos y servicios de Unitex y mejorar su presencia en el mercado.
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-Realizar alianzas con empresas del sector textil que tengan una politica de
responsabilidad social y ambiental similar a la de Unitex, con el fin de mejorar su imagen y atraer
a clientes que valoren este tipo de iniciativas.

Gestion de la cadena de suministro, implementar sistemas de seguimiento de envios,
gestion de inventarios, seguimiento de pedidos, planificacion de produccion, gestion de
almacenes y transporte para mejorar la eficiencia logistica.

Canales de comunicacién:

e Touchpoint, en el Mostrador, Showroom, oficinas.

e Pagina Web (Herramienta Web2lead form), formularios web.

e Cdbdigo QR en las impresiones publicitarias y empaquetado del producto.

¢ Encuestas permanentes con herramientas del tipo “SURVEY MONKEY” via mail.

e Seguimiento a través del vendedor asignado.

Tabla 14

Métricas

KPI RESPONSABLE METRICA PERIODO

Sistema de 5
Registro de

estrellas DEPARTAMENTO
Medicion del Semanal
(satisfaccion al COMERCIAL
servicio al cliente
cliente)

Métrica minima en
el sistema NPS DEPARTAMENTO
(Recomendacién COMERCIAL

Registro de
medicion del Semanal

Servicio Post Venta
sobre el




producto/servicio
entregado)
Comentarios
DEPARTAMENTO
positivos/negativos
DE MARKETING

en Redes Sociales.

Timeline (Tiempo
de atencion desde DEPARTAMENTO
el candidato LEADa  DE MARKETING

cliente)

Registro de
valoracién en Diario
redes sociales
% de crecimiento
de los prospectos
de ventas, Mensual
conversion de

cierre

Flujograma:

Figura 8

Flujograma Atencion al cliente

INGRESA
REQUERIMIENTO,
CONSULTA, QUEJAO
RECOMENDACION

A 4

ATENCION AL CLIENTE ( CANALES DE
COMUNICACION)

Sl——————»{ AREA COMERCIAL

NO—» JEFE DE VENTAS

]

RESOLUCION
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Equipo directivo y organizacion

CAPITULO 4
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En el siguiente organigrama se visualiza la estructura organizacional proyectada para la

empresa UNITEX.

Figura 9

Flujograma Organizacional

GERENTE
GENERAL (1)

ASISTENTE DE
GERENCIA GRAL

GERENTE
GERENTE DE GERENTE SUPPLY
ADM[NI(S{SRATIVO FINANZAS (1) CHAIN (1)

EXPERTO EN

= SECRETARIA (1) CONTADOR(1) [  COMERCIO
EXTERIOR (1)

L RRHH(1) COBRANZAS(1) = C%anyngs[ﬁ)
COORDINADOR DE DISTRIBUCION

™ MARKETING (1) (CHOFER) (1)

| SOPORTEDE
SISTEMAS (2)

Estructura organizacional

GERENTE DE
VENTAS (1)

’

JEEFE DE VENTAS
1)

FUERZA DE
VENTAS (4)

GERENTE DE
PRODUCCION (1)

JEFE DE
PRODUCCION (1)

OPERARIO (8) MANTENIMIENTO

BODEGUERO (1) DISENADOR (1)

I— AUX. BODEGA (3)

La empresa UNITEX informa la relacion de los cargos, forma, momento de incorporacion

y los salarios estimados iniciales mediante la siguiente Tabla No.15.



Tabla 15

Estructura organizacional

PUESTO DE
TRABAJO

CANTIDAD

VALOR
MENSUAL
UNITARIO (USD)

VALOR
MENSUAL (USD)

FORMA'Y
MOMENTO DE
INTEGRACION

Gerente General

Asistencia de Gerencia

Gerente Administrativo

Gerente de Finanzas

Gerente Supply Chain

Gerente de Ventas

$2000

$460

$1500

$1500

$1500

$1500

$2000

$460

$1500

$1500

$1500

$1500

Contrato a término
indefinido,
integracion en el
primer trimestre de
labores.

Contrato a término
indefinido,
integracion en el
primer trimestre de
labores.

Contrato a término
indefinido,
integracion en el
primer trimestre de
labores.

Contrato a término
indefinido,
integracion en el
primer trimestre de
labores.

Contrato a término
indefinido,
integracion en el
segundo trimestre
de labores.
Contrato a término
indefinido,

integracion en el
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Gerente de Produccioén

Jefe de Ventas

Jefe de Produccion

Secretaria

RRHH

Coordinador de

Marketing

Soporte de Sistemas

$1500

$1100

$1100

$460

$900

$700

$800

$1500

$1100

$1100

$460

$900

$700

$1600

primer trimestre de
labores.

Contrato a término
indefinido,
integracion en el
primer trimestre de
labores.

Contrato a término
indefinido,
integracion en el
primer trimestre de
labores.

Contrato a término
indefinido,
integracion en el
primer trimestre de
labores.

Contrato a término
indefinido,
integracion en el
primer trimestre de
labores.

Contrato a término
indefinido,
integracion en el
primer trimestre de
labores.

Contrato a término
indefinido,
integracion en el
primer trimestre de
labores.

Contrato a término
indefinido,

integracion en el
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Contador

Cobranzas

Comercio Exterior

Compras

Distribucion

Fuerza de Ventas

Bodeguero

$800

$460

$700

$650

$800

460+Bono

$650

$800

$460

$700

$650

$800

$1840

$650

primer trimestre de
labores.

Contrato a término
indefinido,
integracion en el
primer trimestre de
labores.

Contrato a término
indefinido,
integracion en el
tercero trimestre de
labores.

Contrato a término
indefinido,
integracion en el
primer trimestre de
labores.

Contrato a término
indefinido,
integracion en el
primer trimestre de
labores.

Contrato a término
indefinido,
integracion en el
primer trimestre de
labores.

Contrato a término
indefinido,
integracion en el
primer trimestre de
labores.

Contrato a término
indefinido,

integracion en el
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Aux. de Bodega

Disefiador

Operario

Mantenimiento

Total

38

$460

$550

$460

$460

$1380

$550

$3680

$920

primer trimestre de
labores.

Contrato a término
indefinido,
integracion en el
primer trimestre de
labores.

Contrato a término
indefinido,
integracion en el
primer trimestre de
labores.

Contrato a término
indefinido,
integracion en el
primer trimestre de
labores.

Contrato a término
indefinido,
integracion en el
primer trimestre de

labores.

Dado que la empresa Unitex, en su etapa inicial serd pequefia y catalogada dentro del
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segmento de las pequefias y medianas empresas (PYMES), el equipo directivo estara conformado

por el Gerente General que podra ser uno de los propietarios o accionistas, y por los accionistas o

propietarios del negocio. La siguiente Tabla No.2 ofrece informacion de las fichas técnicas,

bésicas, de los cargos mencionados en la estructura organizacional.
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GERENTE
GENERAL

GERENTE
ADMINISTRATIVO

GERENTE
FINANZAS

GERENTE
SUPPLY CHAIN

GERENTE
VENTAS

Responsable de la gestion integral de

la empresa, liderando y coordinando los

diferentes departamentos.

Responsable de supervisar las

operaciones de apoyo diarias de la compafifa,

encargado de planificar los procedimientos

administrativos mas eficientes posibles. Lideraras
un equipo de profesionales para completar una

serie de tareas administrativas en diferentes

departamentos.

Responsable de analizar las

actividades financieras diarias y posteriormente
brindar asesoramiento y orientacion a la alta

gerencia sobre los planes financieros futuros,

mediante decisiones comerciales acertadas.

Responsable de la gestion de la

cadena de suministro, desde la adquisicién de

materias primas hasta la entrega del producto

final.

Responsable de maximizar el

potencial de nuestro equipo de ventas,

elaborando planes de ventas y justificar dichos

planes ante la alta direccion.

Profesional de las ramas
de Ingenieria, Industrial, Textil o

Mecénica.

Educacion en Ing.
Comercial o Administrativa con
conocimientos en el area textil o

afines

Titulo de tercer nivel /
Maestria en Finanzas, Contabilidad
o0 Economia Cualificacion
profesional como CFA / CPA o

similar, se considerara un plus.

Profesional de las ramas
de Ingenieria, Industrial, Textil o

Mecénica.

Titulo de tercer nivel o
maestria en las ramas de

administracién de empresas o afines.

Minimo cinco afios en
posiciones afines, de preferencia en el

sector industrial.

Minimo cinco afios en
posiciones afines, de preferencia en el

sector industrial.

Contar con una experiencia
comprobada de 5 afios como gerente
financiero, amplio conocimiento de las
tendencias financieras tanto dentro de la
empresa como en los patrones generales
del mercado, debe estar capacitado para
el manejo de un software financiero,
conocimiento practico de toda la

legislacion y los reglamentos legales.

Minimo cinco afios en
posiciones afines, de preferencia en el

sector industrial.

Experiencia previa de 3 afios
como representante de ventas o gerente
de ventas, cumpliendo o superando los

objetivos sistematicamente, disefiar e
implementar planes comerciales
estratégicos que aumenten la cartera de
clientes de la empresa y garantice su

fuerte presencia, lograr el crecimiento y

Planificacion,
orientacion a resultados, manejo de
sistemas de calidad, KPIs de

produccién y finanzas.

Planificacion, control y
orientacion a resultados, manejo de
sistemas de calidad, coordinar
sistemas administrativos, idear

modos de optimizar procesos.

Orientado a supervisar
actividades o delegar tareas y ser
capaz de trabajar sin problemas con
otros departamentos, ademas debe
poseer fuertes habilidades
interpersonales de comunicacion y
presentacion con la finalidad de
motivar a su equipo para cumplir sus
funciones con eficiencia y precision.

Planificacion,
orientacion a resultados, manejo de
sistemas de calidad, KPIs de
inventarios, produccion,
acercamiento con la filosofia lean, 5

sigma

Demostrar habilidad para
comunicar, presentar e influir de
forma creible y eficaz en todos los
niveles de la organizacion, guiando
de manera oportuna en el proceso de
ventas desde su planificacion hasta

su cierre.




Responsable por la produccion de las

GERENTE DE prendas, y el levantamiento de las necesidades de
PRODUCCION suministro para lanzamientos nuevos y
produccion de las ordenes
Encargado de ejecutar actividades
CONTADOR contables de conformidad a las disposiciones

legales vigentes, elaborando informes acerca de

la rendicion de cuentas y anexos transaccionales.

Responsable de la gestion de las
ESPECIALISTA EN

operaciones de comercio exterior, incluyendo la
COMERCIO EXTERIOR

importacion y exportacion de productos.

Responsable de liderar y administrar a
un equipo de vendedores con el objetivo de
JEFE VENTAS o ]
maximizar las ventas y los ingresos de la

empresa.

Profesional de las ramas
Ingenieria, industrial, textil,

mecénica.

Poseer un titulo de tercer
nivel en economia, administracion,

finanzas, contabilidad y auditoria.

Tecnologias 0
bachillerato técnico en carreras del

segmento industrial.

Titulo de tercer nivel en
las ramas de administracion de

empresas o afines.

los objetivos de ventas mediante una

gestion acertada del equipo de ventas.

Minimo cinco afios en
posiciones afines, de preferencia en el

sector industrial.

Contar con una experiencia
de 3 afios en contabilidad general,
presupuesto, analisis de estados
financieros, analisis de conciliacion

bancaria y control interno.

Al menos tres afios en el
manejo de operaciones en trabajos
similares, de preferencia en el sector

textil.

Minimo 3 afios en posiciones

similares, de preferencia en el sector

textil.

92

Planificacién, orientacion
a resultados, manejo de sistemas de
calidad, KPIs de produccion.

Manejo de sistemas
contables, sistemas de inventarios,
normas de control interno, al igual

debe tener conocimiento en leyes de
régimen tributario, presupuesto y
tesoreria.
Conocimientos en
regulaciones y acuerdos comerciales
internacionales, habilidades en
negociacién y manejo de
proveedores, capacidad de analisis
de mercados internacionales y
habilidades en logistica y transporte
internacional
Dominio de aplicaciones
para la gestion de clientes,
planificando y ejecutando planes,
mediante métodos y técnicas de

ventas.




JEFE DE
PRODUCCION

TALENTO
HUMANO

COBRANZAS

AGENTE DE
COMPRAS DE MATERIA
PRIMA E INSUMOS

Responsable por la distribucion de las
funciones a las areas de produccion y bodega,
control de los plazos establecidos para la

produccién

Responsable de planificar, dirigir y
controlar los procesos vinculados a la
administracion de talento
humano tales como: vinculacidn, capacitacion,
desarrollo, remuneraciones, movimientos de
personal, compensaciones y beneficios del
personal, en funcién de los objetivos

Institucionales.

Responsable de recuperar el capital
preveniente de las ventas a crédito que se ha

realizado en la organizacion.

Responsable de la adquisicion de
materias primas e insumos necesarios para la

produccion.

Profesional de las ramas
Ingenieria, industrial, textil,

mecanica.

Licenciatura y/o
Ingenieria en Gestién del Talento
Humano,

Direccion de Personas,
Administracion del Talento
Humano, Psicologia y
Recursos Humanos, Desarrollo
Humano y Administracion de
Personal, Gestion
y Liderazgo, Psicologia Industrial,

Psicologia Organizacional.

Licenciatura en

contabilidad, administracién de

empresas, finanzas o carreras afines.

Al menos un afio en
bodega, conocimiento de procesos

de Kardex o similares.

Minimo dos afios a cargo de
equipos de produccion o en jefatura de

planta.

Tiempo de experiencia: 3
afios dirigiendo procesos y subsistemas

de Talento Humano.

Contar con 3 afios en puestos
similares con conocimiento de los
procedimientos de facturacion y técnicas
de cobro, debe estar familiarizado con
las leyes relacionadas con el cobro de
deudas, manejo de MS Office y base de
datos, excelente habilidad de
comunicacion verbal y escrita, experto
en negociacion.

Al menos un afio en
posiciones similares dentro de la
industria textil, conocimiento de

procesos de Kardex o similares.
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Orientacién a resultados,
planificado, manejo de personal,

lectura de planos.

Desarrollo de su equipo,
Modalidades de contacto, Liderazgo,
Motivar e inspirar confianza,
Liderazgo para el cambio,
Dinamismo-energia, Trabajo en

equipo, Integridad.

Debe tener un
conocimiento completo de las
técnicas de cobranzas y saber como y
cuéando aplicarlas mediante el uso de

las herramientas de normalizacion.

Sentido del orden,
planificado, capacidad de

aprendizaje y trabajo en equipo.




FUERZA VENTAS

BODEGUERO

DISENADOR

OPERADOR

MANTENIMIENTO

MARKETING

Responsable de mantener relaciones

efectivas con los clientes actuales y a la vez

construir nuevas conexiones con diferentes

prospectos.

Responsable de control de las

existencias, asi como de las entradas y salidas de

ordenes, distribucion del producto.

Levantamiento de la informacion y

documentacion relacionada con la produccion,

bocetos, rutas de produccién, seleccion de

materias primas.

Responsable de la correcta operacion

de los equipos de corte, estampado, sublimacion,

costura.

Responsables de la fiabilidad de

equipos e infraestructura de la organizacion,

control de residuos.

Encargado de desarrollar estrategias y

tacticas para difundir la existencia de nuestra
empresa e impulsar el trafico cualificado hacia

nuestra puerta principal, dedicada a fortalecer y

Bachillerato con
formacién en ventas preferiblemente

en el sector textil.

Tecnologias o
bachillerato técnico en carreras del
segmento industrial, certificacion de
manejo de montacargas,
certificacion de prevencion de

riesgos laborales.

Disefiador gréfico,

tecnologia en disefio.

Bachillerato técnico con
formacion en inventarios,
certificacion de prevencion de

riesgos laborales.

Tecnologia en
mantenimiento industrial,

electricidad

Licenciatura en
Marketing, Administracion de
Empresas, Comunicacion u otra afin,

la mayoria prefiere a los candidatos

Experiencia de 3 afios en
ventas, manejo de MS Office y manejo
de redes sociales que cuente con una
catera de clientes propia que sirvan a la

expansion de la empresa.

Al menos tres afios en el
manejo de operaciones en bodegas de
preferencia en el sector textil, maneo de
montacargas, acercamiento con la

filosofia lean, 5 sigma.

Manejo de sistemas de
Software para dibujo, y control de

equipos de corte y sublimacién

Conocimiento de equipos
industriales de preferencia en el sector
textil, procedimiento de montacargas,

acercamiento con la filosofia lean, 5
sigma,

Al menos dos afios de
experiencia en el rubro industrial,
manejo de programas de mantenimiento
(Mantenimiento Preventivo, productivo,

predictivo)

Tiempo de experiencia: 5
afios en procesos dirigidos a
potencializar, dirigir y posicionar

negocios y marcas.
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Realizar reuniones con
los clientes, conocer el mercado
textil, generar y cuidar la relacion de
los clientes, manejo de problemas y
crisis, habilidad para manejar
contratos y brindar asesoria a los

clientes.

Sentido del orden,

planificado, orientado a resultados.

Creativo, dinamico,
capacidad de relacionamiento y

resolucién de conflictos.

Analitico, ordenado con
orientacion a resultados, lectura de

documentos.

Sentido el orden,
planificado, orientado a resultados,

capacidad de analisis.

Uso de sistemas de CRM,
Manejo de herramientas para el
analisis de paginas web (Google
Analytics, NetInsight, WebTrends),
campafias de Google AdWords,




DISTRIBUCION
PEDIDOS (CHOFER)

SISTEMAS

AUXILIAR DE
BODEGA

ASISTENTE DE
GERENCIA GENERAL

SECRETARIA

mantener una marca a través de su promocion en

diferentes canales.

Responsable de la distribucion de los

pedidos a los clientes.

Gestion y supervision de todos los

sistemas e infraestructuras instalados
Instalacion, configuracion, pruebas y
mantenimiento de sistemas operativos, el
software de las aplicaciones y las herramientas de
gestion de sistemas, garantizar de forma

proactiva los maximos niveles de disponibilidad

en los sistemas y la infraestructura.

Responsable de las existencias, asi

como de la preparacion del producto para

traslados, entregas, despachos.
Apoyo en la gestion integral de la

empresa, asistiendo al Gerente General en la

coordinacién de los diferentes departamentos.

Responsable de satisfacer las

necesidades de comunicacion del personal,
atender al publico en sus requerimientos de

informacion y contactos con el personal, ejecutar

y controlar la recepcion y

despacho de la correspondencia. Realizar labores

secretariales, servir de apoyo a las

actividades administrativas.

que cuenten con un posgrado

relacionado con la materia.

Bachillerato técnico con
formacion en inventarios,
certificacion de prevencion de

riesgos laborales.

Licenciado en
Informaética, Ingeniero en
Informética, Ingeniero en Sistemas
Computacionales, Ingeniero en
Tecnologias de la Informacién o
licenciatura preferentemente

relacionada con el &rea a su cargo.

Tecnologias o

bachillerato técnico.

Profesional de las ramas
de Ingenieria, Industrial, Textil o

Mecénica.

Profesional de las ramas
de secretaria Ejecutiva
Redaccion Comercial y cursos de
Técnica de archivos,

administrativos.

Al menos dos afios de
experiencia en el rubro industrial,

manejo de programas de mantenimiento.

Maés de 3 afios de experiencia
en andlisis, disefio y desarrollo de
sistemas
Dominio de lenguajes de programacion
como Java, C++ y Python
Conocimientos solidos de disefio y
desarrollo de bases de datos,
Experiencia con metodologias de
gestion de proyectos como Agile y
Scrum.

Al menos un afio en bodega,
conocimiento de procesos de Kardex o
similares

Minimo dos afios a cargo
similares, deseable con conocimiento en

equipos de produccién y planta.

Minimo dos afios en cargos

similares.
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Capacidad de andlisis y

comunicacion clara.

Sentido del orden,
planificado, orientado a resultados,

capacidad de andlisis.

Analitico, Orientar los
beneficios de la tecnologia para la
resolucion de los problemas del
negocio y al disefio de nuevas
herramientas que aporten con el
desarrollo y utilizacion de

transformacién digital.

Sentido del orden,
planificado, capacidad de
aprendizaje y trabajo en equipo.
Orientacion a resultados,
planificado, facilidad de palabra,

manejo de office, dindmico.

Orientacion a resultados,
Conocimiento de paquete de office
(Word, Excel, power point, PDF)
Uso de maquinas de escribir, fax y
fotocopiadora, trabajo en equipo,

comunicacion efectiva.
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CAPITULO 5

Hipotesis del trabajo

La demanda de uniformes empresariales en los sectores de la industria alimenticia,
hospitalaria y hotelera en la ciudad de Quito, Ecuador, es lo suficientemente alta como para
garantizar la rentabilidad del negocio de la elaboracion y venta de uniformes empresariales, lo que
permitira recuperar la inversion en la compra de maquinaria y materia prima, asi como en el
arriendo de las instalaciones y la contratacion de personal.

De acuerdo al plan financiero de la empresa Unitex utilizaremos una inflacion basada en el
1% para el afio 2024 y sus proyecciones, adicionalmente la empresa fabricara 4 tipos de uniformes
con las especificaciones de nuestro plan de negocios, las mismas que se detallan a continuacion:

e Uniforme disefio hospitalario.
e Uniforme disefio alimenticio.

e Uniforme disefio hotelero.

e Uniforme disefio farmacéutico.

Dentro de estos 4 tipos de uniformes el mas rentable para la empresa seria el alimenticio,
ya que cuenta con un amplio nicho de mercado, el cual podemos explotarlo con nuestros disefios
homologados y de alta calidad.

La empresa contara con un plazo de cobro de 30 dias y un convenio de pago a proveedores
de 60 dias, lo cual beneficiaria a nuestra empresa Unitex en la elaboracién de uniformes, ya que
proporciona un flujo de efectivo mas estable. Esto significa que la empresa tendria 30 dias para
cobrar sus ventas antes de tener que pagar a sus proveedores, lo que le daria un margen de tiempo
para utilizar esos fondos en otras areas del negocio, como el pago de salarios, compra de materia
prima, entre otros. Ademas, le permitiria mantener un equilibrio en sus finanzas y evitar posibles

problemas de liquidez.
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Objetivos
Dentro del plan financiero de la empresa UNITEX se establecen objetivos financieros

claros y alcanzables que impulsen el crecimiento y la sostenibilidad del negocio.

Incremento de la rentabilidad:

Aumentar la rentabilidad de la empresa Unitex a traves de la optimizacion de costos,
incremento de ingresos y eficiencia operativa.

Buscar un margen de rentabilidad entre el 15% y 25%, lo cual se considera saludable para

el sector industrial al que pertenece la empresa.

Crecimiento de las ventas:

Fijar metas especificas para el crecimiento de las ventas anuales, considerando la
expansion del nicho de mercado y la captacion de nuevos clientes.

Establecer estrategias de marketing y ventas para aumentar la participacion en el mercado

y lograr un incremento sostenido en las ventas.

Optimizacion de costos:
Reducir los costos operativos sin comprometer la calidad de los productos.
Implementar medidas eficientes en la gestion de la cadena de suministro y en las

operaciones para minimizar los gastos y mejorar la rentabilidad.

Gestion eficaz del capital:
Establecer politicas financieras solidas que garanticen una adecuada gestion del capital de

trabajo.
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Mantener un equilibrio financiero éptimo para asegurar la liquidez y solidez financiera de

la empresa.

Tacticas

Aperturar crédito con los proveedores de Unitex en plazo y monto apropiado para la
operacion.

Establecer una cadena de aprobacion y responsabilidad sobre los gastos opex y costos de
la empresa en general.

Establecer politicas claras de crédito para los clientes y procedimientos efectivos de
cobranza para mantener un flujo de efectivo saludable.

Monitorear de cerca los plazos de pago y gestionar periédicamente las cuentas por cobrar
para evitar problemas de liquidez.

Ejecutar una cobranza y control de cartera efectivos desarrollando una posicion y
responsable para ello.

Implementar un sistema de gestion de la cadena de suministro que optimice los procesos
de aprovisionamiento, produccién y distribucion.

Establecer alianzas estratégicas con proveedores confiables y eficientes para garantizar un
flujo continuo de materias primas y minimizar los costos operativos.

Definir objetivos especificos para la optimizacién del capital de trabajo, manteniendo un
equilibrio adecuado entre activos circulantes y pasivos circulantes.

Implementar medidas para reducir el ciclo de efectivo y maximizar la eficiencia en la

gestion del capital operativo.
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Ingresos, costes de ventas y costos de fabricacion

La empresa Unitex inicialmente enfocara la venta de sus productos a la industria
Alimenticia, hotelera, farmacéutica y hospitalaria, las ventas iniciales se proyectan de acuerdo al

cuadro explicativo, mismos que porcentualmente se dividiran de la siguiente manera:

Figura 10

Inaresos netos por afio

2024 2025 2026 2027 2028 2029
PRODUCTO/ANO E E E
/ |N$r;?s % DE VENTA |INGRESOS NETOS |% DE VENTA 'le;;gs % DE VENTA | INGRESOS NETOS | % DE VENTA |INGRESOS NETOS | % DE VENTA 'N:;;?S % DE VENTA

$ 464.004,26 11,90% |$ 691.239,73 | 11,90% |S$ 862971,63| 11,90% |$ 107698860 | 1190% |[$ 1.344.081,77 | 11,90% |[$1.677.414,05| 11,90%

UNIFORME DISENO
$2.004.545,84 | 51,30% |S 2.959.71648 | 51,30% |$ 3.692.533,54 | 51,30% |$ 4.608.281,86| 51,30% |$ 5.751.13576 | 51,30% |[$7.177.417,43| 51,30%

ALIMENTICIO

UNIFORME DISENO

HOTELERO $1.127.010,19 | 28,85% |$ 1.678.720,62 | 28,85% |$ 2.095.762,28 | 28,85% |$ 2.615511,33| 28,85% |$ 3.264.158,13 | 28,85% |$4.073.669,35| 28,85%
UNIFORME DISENO

FARMACEUTICO $ 31122621 | 797% |$ 46364213 | 7,97% |$ 57882958 | 7,97% |$ 72237932| 797% |S 90152939 | 797% |$1.12510868| 7,97%

$7.177.417,43

$8.000.000,00
$5.751.135,76
$6.000.000,00 $4.608.281,86
$3.692.533,54
$4.000.000,00 $2.959.716,48

$2.004.545,84
$2.000.000,00

$-
2024 2025 2026 2027 2028 2029

== JNIFORME DISENO ALIMENTICIO === UNIFORME DISENO HOTELERO
UNIFORME DISENO FARMACEUTICO

Nota. Crecimiento de ventas por segmento.

De acuerdo a nuestro analisis de mix de venta, podemos evidenciar que al culminar el afio
2029 nuestro producto con mayor ingreso neto es el Uniforme con disefio alimenticio,
representando de esta manera la rentabilidad en los costos de venta con un incremento del 64,7%

al culminar el afio 2029.
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En cuanto a los costos de fabricacion tenemos un incremento sostenido en peor de los
casos de acuerdo a nuestra proyeccion del 3.6%.

Opex
En cuanto a los costes se presenta el detalle siguiente:

Gastos del personal:

Sueldos y Salarios del personal.
Promocion y Publicidad:

Publicidad. - Material impreso, folletos, tripticos roll up, etc.

Ferias y exhibiciones. - Participacion una vez al afio en ferias industriales.
Comunicacion:

Lineas celulares e internet. - enfoque en equipo de ventas, comunicacion interna 'y
oficinas.
Viajes del Personal:

Viaticos por concepto de viaje, rodamiento del vehiculo, pasajes, hospedaje, alimentacion,
otros.
Asesoria:

Enfoque de apalancamiento con entidades reguladoras y proveedores, solo en casos
excepcionales.
Seguros:

Seguros sobre el inventario, infraestructura y cartera.
Servicios Basicos:

Electricidad, agua, alcantarillado, etc.
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Mantenimiento:
Insumos, herramientas, etc.

Capex

En el segmento de interés para UNITEX S.A. las inversiones, proyectos a largo plazo y su
propuesta de amortizacidn constituyen principalmente infraestructura y maquinaria, misma que se
detalla a continuacion:

Maquinaria Textil:

Las inversiones relacionadas con maquinaria corresponden a compra, el leasing ha sido
descartado, se priorizara la importacion y la licitacion con proveedores.

Maquinas cosedoras individuales

Maquina sublimadora

Maquinas de bordado

Maquina de corte
Vehiculo:

Corresponde a una asignacion para la distribucion, vehiculo de entregas.

Infraestructura:

Oficinas Administrativas, Financiera, Supply Chain, Produccion y Abastecimiento.

Mobiliario:

Mejora de areas.

Hardware:

Computadores, Teléfonos, Dispositivos de red, Software: Licencias



CAPITULO 6
Cuenta de explotacion
Tabla 16

Cuenta de explotacion proyectada
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Proyecto FABRICA DE UNIFORMES

Cuenta de Explotacién Proyectada

Ingresos Netos del Proyecto
Coste de Ventas

MARGEN BRUTO
% s/Ventas Totales del Proyecto

Costes de Explotacion

Gastos de Personal

Gastos de Promocion y Publicidad
Gastos de Administracion
Imprevistos

Total, Costes de Explotacion

% s/Ventas Totales del Proyecto

EBITDA
% s/Ventas Totales del Proyecto

Amortizacién

EBIT
% s/Ventas Totales del Proyecto

Gastos Financieros
Ingresos Financieros

Beneficio antes de Impuestos

Impuesto sobre beneficio

BENEFICIO NETO (PERDIDA)

38%
62%

11%
13%
8%
1%

33%

29%

1%

28%

20,0% saldo caja

28%
del

0
15,0% beneficio

24%
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Fondo de maniobra

UNITEX, es una compafiia que al igual que otros fabricantes, buscara una gestién efectiva
de los recursos para mantener un estado de cuenta y cartera saludable.

Se debera gestionar crédito con los proveedores de insumos y materia prima.
Plazo de crédito con proveedores: 60 dias
Plazo de cobro: 30 dias
Inventario: 60 dias
Se considera dentro de las existencias, producto para garantizar la produccion de al menos 60 dias,
en coherencia con la respuesta de los fabricantes de las materias primas y la cadena logistica.

Para la estimacion de activos corrientes, el valor de las existencias del primer afio tenemos:

Promedio existencias (Valor)

$279,135.00
) 209.35
Inventario
6
) 220.22
Clientes
4
) ) 165.16
Otros activos corrientes o
(209.3
Proveedores
56)
] ] (62.80
Otros pasivos corrientes 7
$

FONDO DE MANIOBRA
322.586




Balance
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El balance de situacion positivo como representa nuestro analisis, significa que la empresa

tiene una corriente activa mayor que su corriente pasiva. Esto indica una estructura financiera

solida y que la empresa puede satisfacer las obligaciones a corto plazo con los recursos que tiene

disponibles en el momento de elaborar el balance.

Tabla 17

Balance de situacion proyectado

Total Total Total Total Total Total

Cantidades expresadas en Euros 2024 2025 2026 2027 2028 2029
ACTIVOS
Total Activos Corrientes 1,649,943 3,811,850 8,447,169 12,636,997 18,487,959 26,437,291
Activo Fijo Neto 35,312 64,263 72,683 82,990 95,129 122,257
TOTAL ACTIVO 1,685,254 3,876,113 8,519,852 12,719,987 18,583,089 26,559,549
PASIVOS
Total Pasivos Corrientes 411,249 582,929 2,467,410 2,998,920 3,775,776 4,761,782
Total Pasivos a Largo Plazo 75,000 47,500 0 0 0 0
TOTAL PASIVO 486,249 630,429 2,467,410 2,998,920 3,775,776 4,761,782
TOTAL FONDOS PROPIOS 1,199,006 3,245,684 6,052,441 9,721,068 14,807,313 21,797,767
TOTAL PASIVO Y FONDOS

1,685,254 3,876,113 8,519,852 12,719,987 18,583,089 26,559,549

PROPIOS
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Cash flow

En cuanto a la salud financiera y los valores 6ptimos para cubrir nuestras operaciones
tenemos valores suficientes para cubrir nuestras deudas a corto y largo plazo, si bien nuestra caja
maxima representa un valor aun no invertido, con este dinero se tiene pensado invertir en la
expansion de la compafiia tanto horizontal como verticalmente en otros paises, y nuestra caja
minima representa el pago del gasto corriente a corto plazo, incentivando al empleado con bonos
y pagos a tiempo.

Tabla 18

Estado de Cash Flow proyectado

Total Total Total Total Total Total
Cantidades expresadas en Euros 2024 2025 2026 2027 2028 2029
CAJA AL INICIO DEL EJERCICIO 0 837,335 2,622,846 3,219,815 6,124,095 10,372,005

Total Flujo de Caja de las Operaciones
Corrient 673,695 1,865,392 656,568 2,985,768 4,283,730 5,983,913
orrientes

Total Flujo de Caja de las Inversiones 58,860 52,380 32,100 33,988 35,820 33,612

Total Flujo de Caja de las Operaciones de
) o 222,500 (27,500) (27,500) (47,500) 0 0
Financiacion

CAJA AL FINAL DEL EJERCICIO 837,335 2,622,846 3,219,815 6,124,095 10,372,005 16,322,306
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Deuda

La deuda inicial de UNITEX se vera reflejada en dos préstamos bancarios por un valor
total de $ 110,000.00.

La diferencia del financiamiento corresponde a aportaciones de fundadores y deuda a inversores
por lo valores siguientes:

Aportaciones de los fundadores $ 110.000

Deuda de los inversores $ 20.000
La tasa de interés promedio proyectada estd acorde a lo dispuesto por los organismos reguladores

y posibles fuentes de financiamiento, BCE, CFN, etc.

$
(248.587)

NECESIDAD DE
FINANCIACION DEL PROYECTO

Tasa interna de rentabilidad TIR

Para el inversor de UNITEX, se considera el pago de intereses de la deuda hasta el afio

2027, es decir 4 afios posteriores al inicio de operaciones.

TASA INTERNA DE RENTABILIDAD (TIR) DEL INVERSOR 14,2%
Considerando, las tasas de retorno de inversion por capital en las mismas condiciones que rige el
Banco Central del Ecuador BCE, podemos concluir lo siguiente:
La inversion en una compaiiia del segmento textil como UNITEXT, representa una devolucion de
$14,20 por cada $100,00 recibidos, es decir es una inversion atractiva que muestra la viabilidad del

proyecto.
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4. Conclusiones y aplicaciones

La creacion de una fabrica de uniformes multipropdsito en Ecuador presenta una
oportunidad de negocio interesante en un mercado con alta demanda y falta de proveedores
eficientes que entreguen uniformes de calidad homologada. La empresa busca cumplir con las
necesidades técnicas de los clientes, entregando vestimenta comoda y adecuada a través de la
diferenciacion a través de la sostenibilidad, la calidad y la homologacion técnica. Para lograr esto,
se han establecido una serie de acciones que incluyen la identificacidn de proveedores confiables,
la realizacion de inspecciones de calidad, la implementacion de sistemas de gestion de almacenes,
transporte y clientes, la implementacion de tecnologia y la realizacidn de una gestion adecuada. de

los proveedores y los recursos.

4.1. Conclusiones generales

En cuanto a las conclusiones generales, se puede afirmar que la creacion de una fabrica de
uniformes multiprop6sito en Ecuador es una oportunidad de negocio interesante que puede
generar empleo y contribuir al desarrollo econémico del pais.

La empresa puede diferenciarse a través de la sostenibilidad, la calidad y la homologacion
técnica, lo que le permitira destacarse en el mercado y ofrecer uniformes de alta calidad y
seguridad.

La creacion de una fabrica de uniformes multipropdsito en Ecuador es una oportunidad de
negocio viable y sostenible que puede generar beneficios econdmicos y sociales para la empresa y

el pais.



108

4.2. Conclusiones Especificas

En cuanto a las conclusiones especificas, se puede afirmar que la propuesta de creacion de
una fabrica de uniformes multipropdsito es viable y sostenible en el mercado ecuatoriano, ya que
existe una alta demanda insatisfecha y una falta de proveedores eficientes que entreguen
uniformes de calidad homologada.

La empresa puede diferenciarse a través de la sostenibilidad, la calidad y la homologacion
técnica, lo que le permitira destacarse en el mercado y ofrecer uniformes de alta calidad y
seguridad.

Ademas, la empresa puede establecer alianzas estratégicas con empresas del sector textil
para compartir recursos y conocimientos, lo que le permitira mejorar su presencia en el mercado y

ampliar su oferta de productos y servicios.
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