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Resumen

Este modelo de negocio y plan de mejora disefiado para la empresa Confecciones
Ecuatorianas D’Alejandro fue elaborado con el fin de optimizar los procesos con los cuales
trabaja actualmente, mejorar su ventaja competitiva y a su vez incrementar sus utilidades.
Para ello, se utilizaron diferentes técnicas y herramientas de planificacion estratégica como
la metodologia CANVAS, Balance Scorecard, asi como andlisis de evaluaciones contables y
financieros, considerando las pautas publicadas en las normativas ISO relacionadas con el
tema, y generando estrategias especificas. Ademas, al momento de obtener la informacion
pertinente se realizaron encuestas y entrevistas a diferentes grupos de interés. Asimismo,
para obtener proyecciones de ingresos se empled la regresién simple en base a series de
tiempo. Finalmente, los resultados mas relevantes extraidos incluyen la aplicacion de
estrategias de marketing como refuerzo en la participacion que tiene la empresa en redes
sociales y la web, la apertura de una nueva sucursal, compra de activos fijos, evaluacion y
control de procesos internos, la diferenciacion y diversidad en la oferta de servicios y

productos.
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Abstract

This business model and improvement plan designed for the company D’Alejandro was
prepared in order to optimize the processes, improve its competitive advantage and increase
the profits. For this, different strategic planning techniques and tools were used, such as the
CANVAS methodology, the updated guidelines in the ISO regulations related to the subject,
and specific strategies were generated. In addition, when obtaining the pertinent information,
surveys and interviews were conducted with different interest groups. Likewise, to obtain
income projections, simple regression was used. Finally, the most relevant results extracted
include the application of marketing strategies to reinforce the participation that the company
has in social networks and the web, the opening of a new branch and purchase of fixed assets,

and the differentiation and diversity in the offer of services and products.

Keywords: CANVAS, marketing, strategic planning, quality
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Introduccion
El sector textil en Cuenca es importante para el desarrollo econémico de la ciudad y de la
region, de esta manera la empresa Confecciones Ecuatorianas D’Alejandro constituye una
parte fundamental para este sector, ya que la misma se dedica a la confeccion exclusiva de
trajes y uniformes, los cuales son elaborados de manera artesanal. En esta linea, se plantea
en este trabajo de titulacion un modelo de negocios que se ajuste al giro de la organizacion,
mediante el uso de herramientas, la cual ayudaran a la empresa a resumir los puntos en los
cuales debe concentrarse para lograr su objetivo de crecimiento y permanencia en el
mercado. De esta manera el trabajo se divide en cinco capitulos, mismos que se explicaran

a continuacion.

El primer capitulo estad enfocado en la fundamentacion tedrica, definiciones necesarias para
la comprension del tema de estudio. El segundo capitulo se refiere al conocimiento de la
empresa, asi como su situacion actual, y el mercado textil en la ciudad de Cuenca,
permitiendo conocer su posicién en el mercado. El tercer capitulo constituye la metodologia
del trabajo, planteamiento del problema, metodologia de la investigacidn y objetivos. En este
apartado se obtendra la informacién necesaria mediante encuestas de mercado a la futura
demanda; entrevistas a los clientes, miembros de la organizaciébn y a competidores
dispuestos a colaborar con el estudio. En cuanto al capitulo cuatro se desarrolla el modelo de
negocio y el plan de mejora con la metodologia CANVAS, se aplican los nueve apartados,
basandose en la informacion obtenida anteriormente. Ademas, se plantea también el analisis
PESTEL, la matriz FODA, el plan de marketing, el plan estratégico DAFO, y la matriz Balance
ScoreCard, mismos que ayudaran a la empresa a encontrar puntos de mejora y estrategias

de crecimiento.

Finalmente, en el capitulo cinco se realiza el estudio de viabilidad e impacto del modelo de
negocio propuesto, lo cual incluye la viabilidad técnica, econdmica, legal, analisis econémico
y financiero y andlisis de riesgo. Mediante el desarrollo de estos apartados se espera obtener

estrategias que permitan a la empresa alcanzar sus objetivos de crecimiento y expansion.

Juan Pablo Guzman Cabrera — John Alejandro Pintado Loja
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Capitulo I. Fundamentacion Tedrica
Modelo de Negocio
Concepto
Barrios (2010) define al modelo de negocios como un grupo de rutinas relacionadas y
adaptables entre si mediante la accion, ademas de ser una herramienta importante que
generan valor para una empresa 0 negocio a través de la utilizacién de la cadena de valor.
Asimismo, Macias, R & Diaz, M (2015) lo consideran como una herramienta que expone la

creacion de valor entre las areas relacionadas de la empresa.

Por su parte, Ricart (2009) lo explica como historias que describen la forma en la que la
empresa trabaja. lgualmente, Mejia Trejo y Sanchez Gutiérrez (2015) describen al modelo
como la manera en la cual una empresa se relaciona con sus grupos de interés para
mantenerse en funcionamiento y desarrollarse. No obstante, Chaguay et al. (2019) sefiala al
modelo de negocios como un plan econémico y financiero, una herramienta para ejecutar
procesos sistematicos y eficaces. Ademas, recalcan que su profundidad depende tanto del
tamafio como de la estructura de la empresa que lo utilice y requiere una constante

actualizacion, asi como analisis de mercado y competencia.

La importancia de un modelo de negocio, se fundamenta en su capacidad para mostrar la
dinamica de generacién de valor para la empresay sus partes relacionadas. De esta manera,
la empresa tiene una direccién estratégica clara hacia donde proyectar sus objetivos mediante
un leguaje compartido que le permita gestionar el negocio eficientemente y alcanzar procesos

empresariales innovadores (Giancola, 2018).

Ventaja Competitiva

La ventaja competitiva nace con el propdsito fundamental del mejoramiento, innovacion y
cambio; abarca un sistema de valores compuesto por un conjunto de actividades que actian
en la creacién y uso de un producto; siendo nuevas formas mediante las cuales la empresa
se relaciona con los proveedores, canales de distribucién y los compradores, y mantiene un

beneficio frente a la competencia (Porter, 2008).

Del mismo modo Alafia et al. (2018) interpreta la ventaja competitiva como todo aquello que
distingue a una empresa de las demas; un conjunto de métodos analiticos con los cuales
estudia a la industria, entiende a los competidores y su entorno para predecir la evolucion
empresarial futura. Por su parte, Mejia Trejo y Sanchez Gutiérrez (2015) resaltan la
posibilidad de que la ventaja competitiva sea desarrollada en términos de producto, servicio,

procesos, mercadotecnia y organizacion.

Juan Pablo Guzman Cabrera — John Alejandro Pintado Loja
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Por otro lado, Lara (2021) afirma “la competitividad y la productividad son fundamentales
para que una empresa pueda abrir nuevos mercados, obtener mas ingresos, lograr mejores
utilidades, crecer y generar mas empleo”. Ademas, explica que el Uunico método de ser
competitivos en mercados tanto internos como externos es con innovacién, calidad y precios
iguales 0 mejores que la competencia. En este aspecto, Porter (2010) propone tres
estrategias genéricas para lograr un desempefio superior en la industria. El primero hace
mencion a liderazgo de costos en el cual la empresa debe mostrarse con los costos mas
bajos en la industria. El segundo hace referencia a la diferenciacion, es decir, distinguirse por
sus atributos y posicionarse en un lugar especial para satisfacer necesidades. Finalmente, el
tercero indica el enfoque, 0 sea, segmentar el mercado para aplicar sus estrategias. Asi, es
preciso que la gerencia tome decisiones y elija la mejor estrategia competitiva para alcanzar

ventajas frente a los competidores (Parra, 2020).

Metodologia CANVAS

La metodologia CANVAS, es una herramienta que constituye el andlisis de estrategias para
definir modelos de negocios, mejorar la comprension de modelos existentes, de igual forma
innovar con nuevos modelos, con el fin de obtener un mayor nivel de detalle de todas las
areas que forman parte del modelo y su interrelacion, dicha metodologia ayuda a la

identificacion de medidas relevantes para la gestion empresarial (Sanchez et al., 2015).

El modelo se describe por medio de su lienzo representado de forma grafica, desde la idea
de negocio hasta el momento de poner en marcha a la empresa. Esto se realiza a través de
nueve componentes que cubre ambitos tales como: clientes, propuesta de valor, estructura
de ingresos y costos, cada uno de estos componentes estan relacionados entre si, creando

valor para la empresa (Beltran y Carpio, 2020).

Dicha metodologia ayuda a la elaboracién de un modelo de negocio de una forma mas
completa, ya que analiza todas areas de un negocio, desde lo mas pequefio, hasta areas

externas en la que se involucra una organizacion.
Segun Osterwalder y Pigneur (2010), el modelo estad compuesto por nueve moédulos:

1. Segmentos de mercado: definen los diferentes grupos de personas o entidades a
los que se dirige una empresa.

2. Canales: explican el modo en que una empresa se comunica con los diferentes
segmentos de mercado para llegar a ellos y proporcionarles una propuesta de valor.

3. Estructura de costes: describe todos los costes que implica la puesta en marcha de

un modelo de negocio.

Juan Pablo Guzman Cabrera — John Alejandro Pintado Loja
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4. Propuesta de valor: describe el conjunto de productos y servicios que crean valor
para un segmento de mercado especifico.

5. Relaciones con clientes: describen los diferentes tipos de relaciones que establece
una empresa con determinados segmentos de mercado.

6. Fuentes de ingresos: se refiere al flujo de caja que genera una empresa en los
diferentes segmentos de mercado.

7. Recursos clave: describen los activos més importantes para que un modelo de
negocio funcione.

8. Actividades clave: describen las acciones mas importantes que debe emprender una
empresa para que su modelo de negocio funcione.

9. Asociaciones clave: describe la red de proveedores y socios que contribuyen al

funcionamiento de un modelo de negocio.

Balance ScoreCard

El Cuadro de Mando Integral (BSC) y el modelo Canvas pueden vincularse como
herramientas complementarias. El cuadro de mando integral, en principio desarrolla objetivos
y medidas operativas en cuatro perspectivas principales para alcanzar la mision, vision y
estrategia empresarial; mientras que el modelo Canvas, en la generacion de modelos de
negocio, estableciendo nueve apartados que reflejan una revolucion logica para los

emprendimientos (Sanchez et al., 2015).

En palabras de Kaplan y Norton (2007), el Balance ScoreCard se define como un instrumento
para medir el desempefo y resultados financieros, no financieros a través del analisis de la
mision, vision y estrategia empresarial, dichas mediciones son de importancia ya que ayudan
a la gerencia a predecir resultados futuros. El Balance ScoreCard en un principio se media
en tres perspectivas: los clientes, procesos internos de negocio, y el aprendizaje y
crecimiento, lo cual permitia a las empresas dar un seguimiento a los resultados financieros
y una visualizacion de su futuro econémico. Dicho de esta formay al revisar las necesidades
de los gerentes el cuadro de mando integral se ha implementado en cuatro nuevos procesos
de gestion que, separados y en combinacion vinculan objetivos estratégicos con acciones a

corto y largo plazo. De este modo se describen a continuacion:

1. Traducir la visién: ayudard a la gerencia a establecer un conjunto integrado de
objetivos e indicadores que describan un impulso al éxito hacia el largo plazo.
2. Comunicar y vincular: permitira alos ejecutivos informar las estrategias tanto de arriba

hacia abajo, asi como la vinculacién de los objetivos entre todos los departamentos
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de la empresay de forma individual, logrando que todos los niveles de la organizacién
comprendan la estrategia.

3. Planificacion de negocios: permite a las empresas la integracion de sus planes de
negocio y financieros.

4. Feedback y aprendizaje: se refiere a que las empresas mantengan un aprendizaje
estratégico en los procesos existentes de feedback y revision. Dan un enfoque al
cumplimiento de metas por parte de la empresa, sus departamentos o empleados, lo
que permite modificar las estrategias, analizar los resultados y reflejar un aprendizaje

en tiempo real.

Con la implementacién del Balance ScoreCard la alta gerencia comprende que este es un
marco y un foco para muchos procesos de gestion estratégica, fijacion de metas individuales
y departamentales, planificacién de negocios, feedback y aprendizaje; con esto los ejecutivos

podran ampliar sus procesos de cambio con una visién a largo plazo (Kaplan y Norton, 2007).

E-commerce

Se describe como transacciones comerciales que implican el intercambio de valor entre
organizaciones, empresas, e individuos a cambio de productos o servicios, de forma digital y
gue se utilizatecnologia electronica para dichos intercambios comerciales (Laudon y Guercio,
2010).

En la actualidad el comercio electrénico es un factor clave en las empresas y la economia de
un pais. Con la revolucion de la Tecnologia, Informacién y Comunicacién (TIC) se ha dado
un avance extremo a nuevas actividades, a la digitacion de procesos y a la exploracion de
nuevos segmentos de mercado, contribuyendo asi a un gran salto a las actividades

econémicas de forma digital en la compra - venta de productos y servicios (Limas, 2020).

El comercio electrdnico se ha convertido en un factor decisivo en las empresas, ya que se
aprovecha de las ventajas y la tecnologia que ofrece el acceso al internet su respuesta en
tiempo real, mejorando la logistica del comercio como el abastecimiento de productos, manejo
de inventarios, venta y compra de productos, entregas, operando de forma mas efectiva los
bienes y servicios de los consumidores, generando ventajas competitivas, rentabilidad
empresarial, y satisfaccion de expectativas de los clientes. El manejo de comercio electronico
permite optimizar la comercializacion y distribucién, proporcionando avances de gran margen
en la planificacion estratégica para el posicionamiento en el entorno virtual, llegando a nuevos
clientes y fidelizando a los actuales aumentando la demanda de los productos o servicios que

pueda brindar la empresa (Rodriguez y Rincén, 2021).
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Plan de Mejora

Definicién

Para comprender un plan de mejora para una empresa hay que entender por cada una de las
partes, entendemos como mejora a la “actividad para mejorar el desempefio” (Internacional,

2015, p. 14), siendo este un resultado medible en el que se puede evaluar y obtener réditos.

Por otro lado, cuando se habla de una planificacion para la mejora de una empresa,
especificamente se puede hablar de un plan de calidad, donde es una “especificacién de los
procedimientos y recursos asociados a aplicar, cuando deben aplicarse y quién debe
aplicarlos a un objeto especifico” (Internacional, 2015). Incluyendo a este concepto se
involucra la INTE-ISO 10006:2003, donde “proporciona orientacién sobre la aplicacién de la
gestion de la calidad en los proyectos” (ISO 10006, 2003, p. 1).

Entonces se puede entender como plan de mejora al proceso de desarrollo que se le puede
dar a un producto o servicio en el cual pueda ser medido y analizado con la finalidad de

obtener un beneficio a corto, mediano o largo plazo.

Andlisis de la Gestion de la Calidad (ISO 9001:2015)

Cuando se habla de una organizacion internacional de normalizacion (ISO), se busca analizar
todos los estandares propuestos para cada parte o area de una organizacion. En esta ocasion
no se busca seguir todos los lineamientos para obtener una certificacion de la1SO 9001:2015;
sino se pretende usar el documento como guia para gestionar la calidad en el producto; de la

misma manera, aplicar los lineamientos que son especificos al mercado textil.

Los beneficios potenciales para una organizacion de implementar un sistema de gestion de

la calidad basado en esta Norma internacional son:

e La capacidad de proporcionar regularmente productos y servicios que satisfagan los
requisitos del cliente y los legales y reglamentarios aplicables;

e Facilitar oportunidades de aumentar la satisfaccion del cliente;

e Abordar los riesgos y oportunidades asociadas con su contexto y objetivos;

e Lacapacidad de demostrar la conformidad con requisitos del sistema de gestién de la

calidad especificados.

En una organizacién dedicada a la produccién, esta predestinada a mantener un correcto
control en modo en que realiza sus actividades, siendo este una herramienta esencial en el

monitoreo continuo para una correcta comunicacién entre clientes y proveedores. Asi, la
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aplicacion del enfoque a procesos en un sistema de gestion de la calidad permite (ISO 9001,
2015) :

e Lacomprensién y la coherencia en el cumplimiento de los requisitos;
e Laconsideracion de los procesos en términos de valor agregado;
o Ellogro del desempefo eficaz del proceso;

e Lamejora de los procesos, véase Figura 1, con base en la evaluacién de los datos y
la informacion.

| Inicio |

Fuentes de Entradas Actividades Receptpres
entrada de salida
F 3
PROCESOS Eﬁggglii' Eﬁg&g 'l-i' PROCESOS
PROCEDENTES INFORMAGION INFORMAGIEN PROCEDENTES
Gomestiren, | | vaeres Bens
- ! Recursos, Servicio, B
interesadas Requisitos Decision interesadas
Fy F 3 f )

Posibles controles y punto de
control para hacer el
seguimiento de desempefio y
medirlo

Figura 1. Elementos de un Proceso
Fuente: (ISO 9001:2015, 2015)
Todos los procesos referentes a las entradas y salidas se opera en un ciclo Planificar-Hacer-
Verificar-Actuar (PHVA), véase Figura 2. Este ciclo permite tomar las decisiones correctas
contando con los recursos adecuados para cada parte del proceso. Ademas, dentro de este
ciclo se encuentran los principios de la ISO 9001-2015 que pueden ser utilizados para
diferentes propositos, con la finalidad de adaptar de manera adecuada a cada organizacion.
Dentro de las empresas textiles se pueden establecer algunos de estos principios para poder
desarrollar una correcta directriz en la que pueda servir de guia para el proceso de fabricacion

de prendas.
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Figura 2. Ciclo PHVA
Fuente: (ISO 9001:2015, 2015)

Dentro de la ISO 9001:2015 se puede obtener una variedad de indicadores suficientes para
el desarrollo de las respectivas estrategias que ayuden a la organizacion a crear valor y tener
una estabilidad empresarial; iniciando con el proceso de corte hasta el control de calidad y
seguimiento del cliente. Asi mismo, conjuntamente con la ISO 9004:2018 referente a Gestion

de Calidad, puede obtener directrices especificas para lograr el éxito sostenido

Cada principio que establece la ISO es muy importante para el levantamiento de informacion
y evaluacion de los resultados que se puedan obtener en un proyecto de mejora para una
empresa, estos principios mantienen una orientacién hacia la determinacién de la calidad en

un proceso. Estos principios son:

Contexto de la organizacion. Invita a evaluar a la empresa en general, teniendo en
cuenta factores tanto internos como externos. En este sentido, su tamafio desempefia un
papel tan importante como su posicionamiento en el mercado, su clientela o su cultura
corporativa.

Liderazgo. Este capitulo trata sobre el compromiso que asume la direccion de las
empresas en relaciébn con el sistema de gestion de calidad, lo que implica que se haga
responsable del SGC. La direccién debe asegurarse de que se satisfacen las necesidades
de los clientes, por lo que tiene que definirlas en términos concretos y promover que se trabaje
constantemente para cumplirlos.

Planificacién. En esta fase abordar bien los riesgos y oportunidades es fundamental
de acuerdo con la norma, puesto que el resultado final debe lograr que se minimicen los

riesgos y se favorezcan las oportunidades. Para ello se debe identificar y documentar los
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elementos importantes para el éxito de la empresa, para luego continuar con el proceso de
planificacion especifico.

Apoyo. El principio de apoyo o soporte hace referencia al grupo que ayuda a que
todas las directrices surjan y hagan efecto en la empresa, se habla de la administracion de
los recursos en: infraestructura, presupuesto, humano, desarrollo e innovacion. Para poder
cumplir con un correcto apoyo, todo el personal de la empresa debe mantener una eficiente
comunicacion para saber cual es el objetivo a cumplir.

Operacion. Los productos y servicios son el tema de este capitulo, enumera los
requisitos que deben tener las prestaciones que ofrece la empresa, ademas del plan para
implementarlos. Deben documentarse al detalle, incluso en el caso de los procesos de los
gue se encargan proveedores externos, la responsabilidad y el control seguiran recayendo
en la propia empresa.

Evaluacion del desempefio. Este principio se ocupa del seguimiento del sistema de
gestion de calidad, los métodos para comprobar la eficacia y los resultados que se pueden
obtener con los procesos proporcionados a cada una de las areas de operacion, deben ser
documentados y almacenados para generar una guia base para la continuidad productiva y
encaminar a la mejora continua.

Mejora. El altimo principio de la norma se centra en la mejora continua del sistema de
gestion de calidad y establece unas directrices para tomar medidas que sigan mejorando la
calidad de cara al futuro. En primer lugar, esto implica identificar los problemas (encontrar un
punto de partida inicial para una renovacion), en segundo lugar, se planifican las medidas
para llevarla a cabo (IONOS, 2020).

Andlisis de Directrices para Mejorar la Capacidad de una Organizacion (ISO 9004:2018)
Para comprender las directrices que pueden ayudar a mejorar la capacidad en una
organizacion, hay que reconocer las diversas partes del sistema y definir los limites para los
procedimientos que se desean generar y cOmo se los puede realizar. Harrington & Harringotn,

(1996) presenta tres estructuras genéricas de un sistema orientadas hacia:

e Estandares;
e Departamentos, funcion u organizacion;

e Procesos de negocios.

Dentro de la estructura orientada a los estandares hace referencia al seguimiento filial de las
normas implementadas para para una gestion, en este caso hablando de la ISO 9000,

cubriendo en si todas las areas de la organizacion.
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Para la estructura orientada a los departamentos, funciones u organizaciones, esta presenta
un modelo mas especifico, centrandose en aquellas areas en las que involucra una
organizacion mas compleja, obligando a los trabajadores a seguir cada movimiento sobre sus

subordinados para que puedan ser evaluados al momento de realizar una operacion.

Con la orientacion a los procesos el autor sefiala que se pueden analizar combinaciones de
procesos que se encuentren en una misma secuencia para generar el “gran proceso”, con

esto el control es acortado pero evaluado la eficiencia de cada uno de ellos al mismo tiempo.

Estas tres estructuras genéricas de un sistema proporcionan modelos Utiles para organizar el
sistema de administracién de la calidad, véase Figura 3. Sin embargo, existen pros y contras

que se pueden encontrar en cada uno de ellos.

Crientada a los
estandares

Qrientada a los
departamentos

Crientada a los
procesos

+ Es mas faal
asegurar que
se aborden
todas las partes
del estandar

- Puede no
ajustarse a lo
que realmente
sucede en el
negocio

Puede ser muy
natural para los
empleados de
algunas compafiias
Es mas facil definir
tareas de
implementacién

No aborda procesos
interfuncionales

La mayoria se utiliza
en grandes

+ Mas datl para

identificar
mejoramientos

+ Aborda

encadenamient
05
interdepartamen
tales

Mayor esfuerzo
para desarrollar

compafiias

Figura 3. Estructuras del Sistema de Administracién de la Calidad

Fuente: (Harrington & Harringotn, 1996)

Como la investigacion basicamente se trata de un enfoque de la estructura basada en
estandares, es necesario hablar de la ISO 9004:2018 que hace referencia a la gestiéon de la
calidad, una orientacion para lograr el éxito sostenido; esta norma proporciona orientacion
para ayudar a conseguir el éxito sostenido para cualquier organizacién en un entorno
complejo, exigente y en constante cambio, mediante un enfoque de gestion de la calidad.
Ademas, proporciona las directrices para el aumento de la eficacia y la eficiencia global de la
organizacion (ISO, 2018).

En este sentido, Paez et al. (2018, p. 689) menciona:

De la norma ISO 9004:2018 sobresalen dos elementos principales, la orientacién a la
gestion y la autoevaluacion. Esta orientacién proporciona un enfoque mas amplio
sobre la gestién de la calidad que la Norma ISO 9001, trata las necesidades y las

expectativas de todas las partes pertinentes y proporciona orientacion para la mejora
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sistemadtica y continua del desempefio global de la organizacion. La autoevaluacién
es una revision exhaustiva y sistematica de las actividades de la organizacién y de su
desempeno en relacion con su grado de madurez, esti preparada para proveer un
enfoque simple y facil de usar.
Esta implementacion puede generar un resultado favorable, pues “la norma ISO 9004 refleja
ser el mas indicado para PYMES debido principalmente a que su complejidad de uso es baja”
(Paez et al., 2018). Con el conocimiento del tamafio de la empresa que se planea realizar la
mejora, esta encaja completamente en la categoria de PYME, siendo apta para poder aplicar

todos los principios.

Detallando los pasos para poder aplicar la norma ISO dentro de cualquier organizacion,

(Pérez et al., 2006, p. 98), menciona los siguientes pasos:

¢ Reconocimiento de una oportunidad de mejora;
¢ Inicio de los proyectos o actividades de mejora;
e Investigacion de las causas posibles;

¢ [Establecimiento de las relaciones causa-efecto;
e Aplicacion de acciones preventivas y correctivas;
e Confirmacion de la mejora;

e Sostenimiento de las ganancias; y

e Mejora continua.

En general la ISO 9004 gira en torno a la responsabilidad que tiene la alta direccion y la
comunicacion que se obtiene con sus agentes internos y externos, “la capacidad para lograr
el éxito sostenido mejora cuando los directores en todos los niveles aprenden sobre el
contexto en constante evolucion de la organizacion y lo comprenden. La mejora y la
innovacion también apoyan el éxito sostenido” (ISO, 2018). Se puede relacionar la norma con
el modelo de negocio por la metodologia CANVAS (metodologia el cual se también se va a
aplicar en la presente investigacion), ya que realizan un analisis a cada esquina de la

organizacion para mejorar el desempefio y buscan la intercomunicaciéon entre areas.

Andlisis de Directrices para Gestién de Riesgos (ISO 31000:2018)

Teniendo claro la gestion de la calidad que presenta la norma ISO 9000 y las directrices para
la mejora continua que especificamente presenta la norma ISO 9004; se debe analizar
también los riesgos que puede presentar la elaboracion de cada una de las estrategias que

seran de valor para la empresa.

En este sentido, la 1SO (2018, p. 7) en su Norma 9001:2015 establece:
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El pensamiento basado en riesgos permite a una organizacion determinar los factores
gue podrian causar que sus procesos Y su sistema de gestion de la calidad se desvien
de los resultados planificados, para poner en marcha controles preventivos, para
minimizar los efectos negativos y maximizar el uso de las oportunidades a medida que
surjan.
Esta norma presenta un apartado donde se menciona el pensamiento basado en riesgos,
este apartado habla sobre la planificacion de cada elemento principal en cada proceso
productivo y la evaluacién del riesgo con la que esta debe estar incluida, de tal manera que
se pueda aplicar como una herramienta preventiva. La mencion principal de este apartado es
gue tiene una afinacion hacia la gestion de la calidad misma, mientras que existe la normativa
principal asociada a los riesgos. Esta es la ISO 31000, denominada Administracién/Gestion
de riesgos- Lineamientos guia, la cual afirma “este documento esta dirigido a las personas
gue crean y protegen el valor en las organizaciones gestionando riesgos, tomando decisiones,

estableciendo y logrando objetivos y mejorando el desempefio” (ISO, 2018, p. 6).

Creaciény
proteccién
del valor

Principios (capitulo 4)
criterios

Evaluscion del riesge

e |
REGISTRO E INFORM!

Liderazgo y
compromiso

SEGUIMIENTO Y REVISION

5
:
z
s

Marco de referencia (capltulo 5) Proceso (capitulo 6)

Figura 4. Principios, Marco de Referencia y Proceso
Fuente: (1ISO, 2018)

El desarrollo de esta normativa se basa en la interaccidén de estos componentes o capitulos
gue se presentan en la Figura 4, de tal manera que estas pueden estar o no presentes en su
totalidad en cada organizacién, sin embargo, estas pueden ser adaptadas o modificadas de

ser el caso.
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El primer capitulo referente a principios busca la creacion y proteccion de valor, haciendo que
cada organizacion tenga presente cada uno de esos principios alrededor del apartado, con la
finalidad de direccionar a la interaccion entre el marco referencial y el proceso de analisis de

riesgo.

Los capitulos 5 y 6 analizan los posibles riesgos para generar una fuente de consulta
adecuada para poder disefiar la herramienta preventiva que puede hacer frente ante cualquier

tipo de riesgo y poder evaluar el mismo durante el tiempo en el que se desea implementar.

Concluyendo con el analisis de los riesgos, como menciona el capitulo 6, para una mejor
constancia se debe generar la respectiva documentacién en la que consten los resultados
obtenidos y los modelos a seguir, asi como la comunicacién a todo el grupo organizacional

para que cada uno pueda cumplir con su funcién en la empresa.

Plan de Medios

Una buena estrategia en el uso de recursos comunicacionales hace que la organizacion tenga
un gran alcance y buena introduccion en el mercado, la relacion con los medios de
comunicacion permite a las empresas tener una interaccion mas personalizada con sus
clientes, haciéndoles participes en los procesos de venta y generandoles una experiencia

nueva.

El manual de planificacion de Gonzalez y Carrero Lopez (2008), explica la planificacion de

medios como:

(...) un proceso de toma de decisiones que van marcando el camino a seguir para
utilizar de la mejor manera posible el tiempo y el espacio publicitario de los medios vy,
de esta forma, contribuir a la consecucion de los objetivos de marketing de un
anunciante. (p.46)
Una planificacion en general para una organizacion se debe basar en cuatro pilares: producto,
mercado, publicidad y medios. Siendo este el orden de importancia en el que se deben
enfocar y ser estudiados los aspectos como los antecedentes y situacion actual, los objetivos

propuestos, estrategias, tacticas y evaluaciones pre y post desarrollo.

Juan Pablo Guzman Cabrera — John Alejandro Pintado Loja



UCUENCA

26
PRODUCTO MERCADO PUBLICIDAD MEDIDS
Antecedentes | Descripcion y Volumen. Los Andlisis Analisis cuantitativo y
y situacion diferenciacion consumidores. cuantitativo y cualitative
actual respecto a productos | Las marcas cualitativo
competitivos
Objetivos Lanzamiento, Objetivos de Imagen de marca. | Objetivos de alcance,
modificacion o ventas y Conocimiento y frecuencia, presion
mantenimiento participacion uso del producto. publicitaria,
Recuerdo de la rentabilidad, etc.
publicidad
Estrategia Medidas a adoptar Determinacion Posicionamiento Definicion del grupo
para conseguir los del presupuesto | de la marca. objetivo adaptado a
objetivos y del marketing Definicion del los medios.
mix para el grupo abjetivo. Recomendacion de
cumplimiento de | Determinacion y medios. Distribucion
los objetivos distribucion del del presupuesto por
presupuesto medios
publicitario
Tactica Forma de llevar a Caminos a Determinacion de | Desarrollo practico y
cabo las medidas sequir para el las acciones detallado de la
adoptadas para &l cumplimiento de | especificas a estrategia de medios
lanzamiento o la estrategia realizar
modificacion del
producto
Evaluacion | Test de producto con | Mercado de Pretest de la Evaluacion tedrica del
previa prototipos y muestras | prueba campafia plan de medios
propuesto
Evaluacion | Test del producto Andlisis de Postest cualitative | Evaluacion
posterior definitivo que ya se ventas cuantitativa real.
encuentra en el Postest cuantitativo
mercado

Figura 5. Los cuatro parametros de la planificacion
Fuente: (Gonzalez & Carrero Lépez, 2008)

Como se puede observar en la Figura 5, la planificacion se la debe de realizar en base a las
necesidades de los consumidores; y, por lo tanto, se puede determinar la cantidad que se va
a comercializar, como el uso de los medios de comunicacion como los canales por los que se

puede llevar al conocimiento de la gente.

Si se analiza de forma vertical, se puede comprender que cada uno de los cuatro parametros
de la planificacion es manejaba por un proceso evolutivo, desde el analisis de la situacion
actual, hasta las evaluaciones del funcionamiento de las operaciones para mantenerlos o

realizar mejoras que vayan en beneficio de la empresay en general.

No obstante, Fred (2013) en su libro Administracién estratégica menciona algunos medios
para poder lograr una planificaciéon adecuada en base al entorno que puede tener cada
organizacion, mas no en las herramientas internas que cada una puede generar; entre las
mas relevantes se encuentran: cooperacion entre competidores, alianzas estratégicas y
asociaciones, fusiones y adquisiciones, adquisiciones de capital privado, ventajas del primero

en actuar y outsourcing. Las mismas que se detallan a continuacion:

Cooperacién entre competidores. La contribucidon entre competidores debe ser
llevadera, pues no se puede competir en un mercado hostil donde cada uno busca el bien
personal. Con esta estrategia las empresas buscan generar una comunicacion entre
competencias y compartir cada avance o informacion que pueda estar al alcance y pueda ser
compartido. Sin embargo, puede existir un riesgo importante al no tener un correcto control

en la comunicacion, generando diferentes niveles de informacién a lo que se puede acordar.
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Alianzas estratégicas y asociaciones. Puede ocurrir de la misma manera de la
cooperacion entre competidores, con la diferencia en que no existe una contribucion sélo
entre competidores sino entre organizaciones que puedan generar productos
complementarios o empresas de medios de comunicacion con la finalidad de realzar la
planificacion y abarcar mas espacio en el mercado de las empresas aliadas.

Fusiones y adquisiciones. Esta estrategia se genera principalmente cuando una
organizacion se puede encontrar en una situacion critica, principalmente financiera. Se
pueden dar de dos maneras, cuando ninguna de las partes desea una fusién ni una
adquisicion, se presenta latoma hostil o la absorcion. En cambio, si la adquisicion es deseada
por las dos empresas, se denomina fusion amistosa.

Adquisiciones de capital privado. Se trata de la compra y venta de pequefios
negocios por parte de grandes empresas con la finalidad de poder generar inyecciones de
capital y poder mejorar la estabilidad de la empresa.

Ventajas del primero en actuar. Se trata de la astucia que se puede generar al
entrar en un mercado completamente nuevo o crear valor que las demas empresas nunca lo
habian hecho, siendo los pioneros en generar ese tipo de negocios. Fred (2013, p. 157),
también menciona algunos beneficios que obtiene una empresa por ser el primero en actuar:

e Asegura su acceso a recursos raros

e Gana nuevos conocimientos de factores y cuestiones cruciales para el éxito

e Gana participacién de mercado y ocupa las mejores posiciones del mercado

o Establecey asegurarelaciones alargo plazo con clientes, proveedores, distribuciones
e inversionistas

e Ganalalealtad y el compromiso de los clientes.

Outsourcing. La estrategia de subcontratacion u outsourcing se trata de la toma del
control de la organizacién por parte de otra externa para que la pueda administrar y generar
los cambios necesarios para el correcto funcionamiento del negocio. Con este modelo pasa
la responsabilidad a un personal mucho méas capacitado y al tanto de las nuevas
disposiciones y necesidades de las que un consumidor pueda requerir.

Son muchas las estrategias y planes que se pueden generar de acuerdo ala magnitud
en las que una organizacion desea ser modificado, es evidente que las empresas de hoy se
encuentran en la necesidad de adoptar medidas y técnicas que permitan surgir, crecer y
consolidarse en un mercado competitivo. Conjuntamente, se debe establecer una
administracion adecuada para que la toma de decisiones sea adecuada y presente un
liderazgo responsable.
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Capitulo Il. Analisis de la Situacién Actual de Confecciones Ecuatorianas D’Alejandro

Antecedentes

Con la ciudad de Cuenca ya existente, los grandes terratenientes y duefios de haciendas con
grandes cantidades de sembrios y productos dedicados ala exportacion realizaban sus viajes
a la ciudad de Guayaquil, una de las ciudades méas importantes en ese tiempo, donde se
podian hacer tratos y negociaciones internamente o entre naciones. Con el auge de la
exportacion de producto ecuatoriano, especialmente del cacao, los empresarios emprenden
viajes hacia Europa y durante el siglo XIX, especificamente en Inglaterra inicia la introduccién
del traje de gala o smoking donde se dice que se confecciond para el principe de Gales para
el afio de 1865 (LAFAYETTE, 2021) y su funcién principal, mas que ser un traje sofisticado y
de elegancia, se trataba de una atuendo cémodo para que los caballeros puedan fumar con

libertad (inicialmente llamado smoking jacket).

A inicios de un Ecuador consolidado como republica, y con comerciantes encantados de la
vestimenta europea, se empieza a introducir este tipo de atuendo en el pais acoplandose en
algunos casos a la vestimenta autoctona, el vestir se hizo més sofisticado y formal. Los
hombres usaban ternos y en caso de los indigenas ponchos, camisa y pantalon, las mujeres
también usaban ponchos, vestidos amplios y sombreros con grandes y lujosas joyas (Mosea,
2013).

Historia

En el afio de 1987, el sefior Alejandro Pintado en busqueda de emprender un negocio y
cumplir con un ingreso para su reciente familia parte en un viaje a la costa, especificamente
a la ciudad de Machala, ciudad donde en ese tiempo existian algunos de los mejores sastres
con reconocimiento a nivel nacional. Se fue con el objetivo de aprender el estilo de corte para

trajes formales y semiformales, vestimenta que era de maximo uso en ese tiempo.

Pasado el tiempo de aprendizaje vuelve ala ciudad de Cuenca, trabaja para una empresa de
pantalones y abre un pequefo local donde se dedicaba inicialmente a la reparacion de este
tipo de vestimenta. Pasando el tiempo se fue haciendo conocido por los vecinos y familiares
cercanos, fue realizando mas trajes propios a su disefio y dej6é de un lado el trabajo en la
empresa de pantalones. De esta manera, para el afo de 1997 decide sacar el titulo de
“Maestro en Corte y Confeccidn”, asi como la calificacion artesanal en la Federacion Obrera
Artesanal del Azuay, e inicia operaciones ante el SRI como “Confecciones Ecuatorianas” y
con actividad econémica principal en confeccion ala medida de prendas de vestir (costureras,

sastres).
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Durante 20 afios se ha dedicado a la elaboracion de ternos exclusivos, asi como generar
contratos para elaborar uniformes destinados al personal de diferentes empresas e
instituciones educativas, todas realizadas a medida y bajo pedido. En el afio 2019, junto a su
hijo como nuevo socio, deciden la apertura de un segundo local destinado a la exhibicién y
venta de trajes ya elaborados por tallas. De esta manera, crean la marca “D’Alejandro” de

Confecciones Ecuatorianas, hombre con el que se conoce hasta la actualidad.

Las ventas y contratos mejoraron hasta que los efectos de la pandemia tomaron poder y el
mercado textil disminuyé de manera drastica, lo que obligb a cerrar el local y mantenerse
Unicamente con el local inicial. Sin embargo, la necesidad y las ganas de seguir en el negocio
hicieron que el producto se acople a la nueva modalidad de vida, ofreciendo productos
bioseguros como prendas elaboradas con tela antifluido. Posteriormente, dada la necesidad
de los ciudadanos de utilizar este tipo de vestimenta, las ventas crecieron y la empresa mejord

Su posicion recuperando su competitividad poco a poco.

Una vez que las regulaciones disminuyeron, fue posible volver arealizar eventos en los cuales
se utilizan trajes formales al igual que los profesionales regresaron a sus labores de manera
fisica. Con ello, lademanda ha incrementado rapidamente e incluso en la actualidad continta

creciendo, haciendo que la oferta sea insuficiente (D’Alejandro, 2022).

Mision
“Somos una empresa cuencana dedicada a la industria textil que trabaja para atender las
necesidades de reparacion y confeccién sobre medida de todo tipo de prendas de vestir a la
vanguardia, brindando a nuestros clientes la mejor atencidon personalizada, calidad en
productos, responsabilidad con colaboradores y automatizaciéon en procesos” (D’Alejandro,
2022).

Vision

“Para el afio 2028 llegar a ser una de las empresas mas reconocidas a nivel nacional,
posicionando la marca en el mercado textil y manteniendo la prestacién de un servicio de
calidad” (D’Alejandro, 2022).

Cartera de Productos
D" Alejandro es una empresa textil que cuenta con una gran variedad de prendas de vestir
de alta costura, ya sea para vestir de forma elegante o para uniformes de varias empresas.

La Figura 6 presenta los productos que oferta la empresa en la actualidad.
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PRODUCTOS D’ ALEJANDRO
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Figura 6. Productos DAlejandro
Fuente: Pagina oficial de Instagram de D’Alejandro. https://www.instagram.com/d.alejandro.ec/

La cartera de productos tiene una variedad de modelos, materiales y colores que se ajustan
a los gustos y preferencias de los consumidores, los modelos que se ofertan se mantienen a
la vanguardia de las nuevas tendencias en el mercado, pero también se ofrecen prendas
clasicas. De esta manera la empresa busca satisfacer las necesidades de toda la demanda

brindando productos de calidad a costos accesibles.

D’Alejandro no solo incursiona en el mundo del traje sino también en la elaboracion de
uniformes a la medida para las distintas empresas ofreciendo una linea de productos
elegantes y comodos a la hora de trabajar. Lo que garantiza a la empresa son las prendas
realizadas por los mejores artesanos, con la mejor calidad, con las caracteristicas solicitadas

y en el tiempo solicitado.

Analisis de Consumidores

D’Alejandro maneja un perfil de consumidores para sus trajes especificamente de hombres
en todas las edades. Sin embargo, para uniformes, la demanda es indistinta segun su género,
los trajes y uniformes son variables, disefiados a preferencia del cliente. Es por eso que se

maneja una clientela de toda clase social.

El perfil del consumidor es general debido a que la elaboracién de todo tipo de prendas que
ofrece la empresa es para todo publico ya sean profesionales de todas las areas, estudiantes,
colaboradores de las distintas empresas dentro de la ciudad de Cuenca pues la empresa se

ha convertido en un referente en cuanto a comodidad y elegancia al momento de vestir.
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En cuanto a las empresas que solicitan la fabricacion de uniformes para sus colaboradores,
son un tipo de consumidor de oficina, puesto que las prendas que se solicitan normalmente
suelen ser camisas, casacas y sacos elaborados para un trabajo que no requiera de un gran

esfuerzo fisico.

Analisis a Proveedores

D’Alejandro se maneja con una lista apta de proveedores para la obtencion de la respectiva
materia prima, pues para la elaboracién del producto final se necesita diferentes materiales
gue se deben recaudar de distintos almacenes especificos, contando con una gran variedad
de proveedores que se requieren en la fabricacion de la prenda de vestir, teniendo facilidad

de continuar en el mercado textil.
En la Tabla 1 se presenta una lista de los proveedores actuales que mantiene la empresa.

Tabla 1

Proveedores DAlejandro

Proveedores de Proveedores de Proveedores de Disefio, Sublimado y
Telas Insumos Bordado
Almacenes Lira Las Gemelas Ashley’s Bordados
Casa Farah Gabis bazar La Gloria Bordados
Marsella Botolandia DINTEX
ModaTex Zalamea
RafaTex Siruba
LAFAYETTE Gogo

Fuente: Autoria propia

Elaborado por: Juan Pablo Guzman Cabrera y John Alejandro Pintado Loja

Andlisis del Mercado Textil
Analisis de los Sectores Econdmicos del Ecuador

La estructura econdmica del Ecuador se divide en 3 secciones. La primera o también
llamada sector primario 0 agropecuario, es el que constituye toda actividad relacionada con
la transformacion del medio natural. El segundo sector conocido como sector secundario o
industrial en el que se encuentran todas las actividades ligadas a la transformacion de
materias primas en bienes. Por Ultimo, el sector terciario o de servicio, es aquel que engloba

todas las actividades relacionadas con la prestacion de servicios (Atucha & Lacaze, 2019).
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De acuerdo con el Banco Central del Ecuador (2022), la economia ecuatoriana crecio
3,8% durante el primer trimestre del 2022, en relacién al primer trimestre del 2021, reflejando
una paulatina recuperacién en las actividades econémicas y productivas. En cuanto a las
industrias, las principales actividades que reflejan un mayor crecimiento en el primer trimestre
2022 son: la acuicultura y pesca de camar6n en 28,5%, seguido por alojamiento y servicios
de comida en 8,6% y en un tercer lugar suministros de electricidad y agua en 8,4%, mientras
gue la industria manufacturera registroé un crecimiento de 1,1%, quedando muy por debajo de
los sectores antes mencionados, dicho crecimiento se dio por el incremento de operaciones

de crédito Corporativo, Empresarial y PYMES, otorgado por el sistema financiero nacional.

La empresa D’Alejandro pertenece al sector productivo secundario o sector industrial debido
a que se ocupa en transformar insumos en bienes finales, en este caso la actividad principal
de la empresa es la confeccién de prendas de vestir de alta costura, es decir, se dedica a la

transformacién de materia prima en productos terminados.

A nivel trimestral, la manufactura registré una tasa de variacién negativa de 1,6% respecto al
cuarto trimestre de 2021, que se explica por el decrecimiento de industrias como
procesamiento y conservacion de pescado, fabricacion de otros productos minerales no
metdlicos, fabricacion de metales comunes, elaboracién de bebidas, y fabricacion de
productos textiles (BCE, 2022). En tal sentido es de suma importancia que se generen

mejores expectativas de crecimiento para las empresas dedicadas a dichas actividades.

Descripcion del Sector Comercial Textil

La industria textil es una actividad importante dentro del sector manufacturero, ha contribuido
de diversas maneras a la economia del pais con la generacion de empleos, fomentando al
consumo nhacional, ofreciendo variedad de productos textiles a la vanguardia de los gustos y

preferencias del mercado nacional e internacional (Vera, 2018).

La industria textil en el Ecuador como en la mayoria de paises Sudamericanos remonta a la
época colonial donde se usaba material proveniente de animales como es el caso de la lana
de ovejas y posteriormente en el siglo XX se introduce el uso del algodén para la fabricacion
de las diferentes prendas de vestir (AITE, 2015).

El sector textil alo largo de la historia ha ido creciendo y la fabricacion de las prendas se han
ido modernizando gracias a la tecnologia logrando que las empresas textiles fueran
abarcando mas mercado ofreciendo productos de mejor calidad. Por lo tanto, se abrieron
plazas de empleo y alrededor de 200 mil personas hoy en dia se dedican a la elaboracién de

productos textiles.
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Segun la Asociacion de Industrias Textiles del Ecuador (AITE, 2015), las empresas dedicadas
a la industria textil fueron creciendo paulatinamente y se ubicaron en distintas locaciones del
Ecuador siendo las provincias de Pichincha, Guayas, Azuay, Tungurahua e Imbabura en

donde mas empresas textiles se encuentran.

El sector textil de la ciudad de Cuenca, es parte importante dentro de la economia
ecuatoriana. Las empresas que forman parte de este sector elaboran prendas de vestir en la
linea de ropa industrial, cuyos modelos o disefios son trazados generalmente de manera

artesanal (Altamirano et al., 2020).

Segun estudios de Mendieta et al. (2020), los artesanos del sector textil de la ciudad de
Cuenca se identifican como contribuyentes personas naturales, 88% de ellos dedicados a la
produccién y comercializacion de sus productos y la diferencia presta servicios relacionados
a larama artesanal de las confecciones textiles. De esta manera se reconoce que el 32% de
dichos artesanos se dedican a la confeccion de ropa deportiva, seguido por confeccién de
chompas y casacas, fabricacion de ropa para dama, uniformes y lenceria de hogar, entendida
esta como sabanas, edredones, manteles, cortinas y otros articulos de uso habitual en el
hogar. Sin embargo, no existe un porcentaje exacto de artesanos que se dedican a

confeccionar trajes formales.
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Capitulo lll. Disefio Metodoldgico

Planteamiento del Problema

El mercado textil y de vestimenta formal ha tenido una historia muy importante en la poblacién,
pues fueron las prendas mas importantes durante un largo periodo de tiempo. Al transformar
la manera de vestir clasica al traje formal, muchos sastres han sido relevantes en el desarrollo

econdmico de cada pais, y mas por ser un articulo elaborado de manera netamente artesanal.

Con la introduccién de prendas de vestir mas comodas como: jeans, camisetas, chaquetas;
la comercializacion de los trajes fue disminuyendo, y los sastres tradicionales se fueron
guedando sin mercado. Pues se generaban grandes empresas que, con maquinaria
especializada, y materia prima diferente ala que se usa en la elaboracion de trajes, producian
a gran escala, siendo capaces de abarcar mayor cantidad de demanda en un corto periodo

de tiempo.

Sobre todo, el mercado ecuatoriano ha sido invadido por marcas internacionales, dado que
estas pueden presentar un costo de comercializacién mas barato, acomodando el precio al
poder adquisitivo de los consumidores. Por otro lado, han ingresado multinacionales que han
ganado prestigio sin presentar diferenciacion en su precio de adquisicién. De igual manera el
consumidor tiene el deseo de apoderarse de esa indumentaria, ya sea por presién social o
comodidad de la persona, generando un problema econémico y crecimiento del mercado

nacional.

Por tal motivo, deben analizar diferentes estrategias que ayuden arealzar el consumo de este
tipo de producto, pero de procedencia nacional, haciendo énfasis en la calidad y disefio que
pueden ofrecer las pequefias empresas o disefiadores hacionales como lo es la empresa
D’Alejandro.

D’Alejandro estd en la disposicion de expandir su capacidad productiva e involucrarse
ampliamente en el mercado nacional, por lo que el planteamiento de un modelo de negocio,
puede colaborar en la creacion de valor al fabricar los productos, asi como buscar una
optimizacion en la cadena productiva y de costos. De tal manera, sera posible alcanzar
sostenibilidad a mediano y largo plazo, especialmente teniendo un factor diferenciador

respecto al resto de empresas del mercado textil, principalmente cuencano.

Metodologia de la Investigacion
Enfoque de Investigacion
Esta investigacion tiene un enfoque mixto, dado que el analisis de la empresa se harealizado

con estudios cuantitativos y cualitativos de forma que se adquiera un conocimiento mas
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amplio en todas las actividades correspondientes a cada proceso administrativo y productivo
de la empresa. Para el enfoque cuantitativo se analizaron datos financieros, contables y
productivos; mientras que para el enfoque cualitativo utilizaron entrevistas con las personas
involucradas. De esta forma, fue posible identificar fortalezas, debilidades y decisiones
empresariales, asi como disefiar un modelo de negocio que tenga en cuenta todas las areas

de la compafiia.

Tipo de Investigacion
La investigacion a realizarse se llevé a cabo mediante dos tipos de investigacion segun el
nivel de profundizacion que se le quiere dar al estudio. Estos tipos de investigacion son:

investigacion exploratoria e investigacion descriptiva.

Dentro de la investigacion exploratoria se analizé toda la informacién presentada por la
empresa con la finalidad de conocer a profundidad la naturaleza del negocio. La informacion
presentada por D’Alejandro fue tomada como base para elaborar el modelo de negocio

mediante la metodologia CANVAS.

Con la investigacion descriptiva, el presente estudio presenta una descripcion detallada de
las observaciones encontradas, asi como las posibles estrategias a implementar, logrando

tener una informacién clara y adecuada para la empresa.

Una vez obtenidos los resultados mencionados en el parrafo previo y conjuntamente con lo
recolectado en la investigacion exploratoria, se puede dar continuidad a lo que restaria del

capitulo proximo, asi como la obtencion de resultados en el quinto capitulo.

Técnicas de Recoleccion de Datos

La recoleccion de la informacién de la entrevista a las empresas competidoras y empleados
fue realizada de forma presencial, en base a una conversacion dindmica y participativa para
obtener la mayor cantidad de informacion posible. Asimismo, se aplic6 un cuestionario digital
en los formularios de Google a los clientes actuales que ingresan a la empresa para conocer
Sus expectativas, y posteriormente volver a aplicar un cuestionario similar pero dirigido a la

percepcidn recibida por el mismo cliente en el transcurso de la obtencion del producto.

Encuestas. Consiste en una serie de preguntas que se realizan a los clientes y posible
demanda con la finalidad de obtener datos que permitan conocer a profundidad los gustos y

preferencias de los consumidores ante este tipo de producto.

Actualmente la mayor parte de las ventas se realiza a estudiantes universitarios ya sea para

la exposicion de un proyecto o para eventos de graduacion, y para profesionales que se
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desempefian en areas de oficina o donde sea necesario portar un uniforme. Por esta razon,
los autores decidieron realizar un andlisis a este mercado con el fin de comprender sus gustos
y expectativas para cada prenda, ademas de buscar captar mayor cantidad de clientes en el

futuro.

Para aplicar las encuestas a una muestra significativa se considerd una poblacion finita. Los
consumidores y posibles clientes incluyen estudiantes universitarios de distintas instituciones
y profesionales dentro de la ciudad de Cuenca. Dicha poblacién fue elegida debido a que las
prendas de vestir confeccionadas en D’Alejandro son de alta costura y se enfocan
principalmente en vestimenta elegante. La Tabla 2 indica la poblacién de la cual se extrajo la

muestra rep resentativa.

Tabla 2

Céalculo de muestra para encuestas

Poblacion Cantidad
Universidad de Cuenca? 16.507
Universidad Catolica de Cuenca? 28.460
Universidad del Azuay ? 7.860
Universidad Politécnica Salesiana?® 26.433

Nro. habitantes Azuay entre 15y 64 afios
b

141.277

TOTAL 220.537

Nota. aUniversidad de Cuenca (2021). PGobiernos Parroquiales Rurales del Azuay (2011).
Elaborado por: Juan Pablo Guzman Cabrera y John Alejandro Pintado Loja

Para realizar el calculo de la muestra finita se tendrd un nivel de confianza del 92%, una

probabilidad de éxito del 50% y un error del 8%. Asi, se utilizé la siguiente férmula:

NxzZxpx*q
n_ez*(N—1)+zz*p*q

Siendo:
n= Tamarno de la muestra.

Z= Nivel de confianza (Tabla Z).
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N= Poblacion total.

p= Porcentaje de la poblacién total que posee las caracteristicas esperadas.
g= (1-p) porcentaje de la poblacién que no tiene las caracteristicas esperadas.
e= Error de estimaciéon maximo aceptado.

B 220.537 * 1,752 % 0,5 % (1 —0,5)
" T 0,087 % (220537 — 1) + 1,752 0,5 * (1 — 0,5)

= 119,56

Como resultado, el tamafio de la muestra para el estudio de mercado es de 120 encuestas a

realizarse.

El modelo de encuesta se presenta en el Anexo A, donde se puede observar todas las
interrogantes que ayuden en la recopilacion de informacién para generar las respectivas

estimaciones y disefiar el modelo planteado.

Entrevistas. Consiste en una conversacion personal que se realizara tanto a empleados
como empresas competidores, donde se obtendré informacion cualitativa con respecto al giro

de la empresa y mercado respectivamente.

En este aspecto, actualmente ya existe una estrategia establecida entre empresas y locales
dedicadas a la elaboracion de trajes en la ciudad de Cuenca. Dicha estrategia es la
cooperacion entre competidores que, segun comenta el propietario de D’Alejandro, la mayoria
de los duefios se conocen entre si y comparten conocimiento e informacion para poder
comprender la demanda. Por tal motivo, la competencia puede conceder entrevistas que

permitan conocer el estado del mercado textil en la ciudad.

La empresa D’Alejandro cuenta con una mezcla de personal externo e interno, pues la
cantidad y tipo de produccion, asi como el espacio actual del local, no se encuentra en
condiciones para ubicar a una cantidad determinada de empleados. Dentro de las
instalaciones cuenta con una persona dedicada al corte y trazo de las prendas, una dedicada
a la logistica en compras y ventas, y dos personas dedicadas al ensamble de las prendas.
Mientras que el tipo de personal externo no se encuentra fijo ya que ofrece servicios a la
mayoria de las sastrerias de la ciudad de cuenca, por lo que no se maneja un rol adecuado
de empleo, sino como un gasto en servicios necesitados. En base a esta informacién se
implementd una entrevista, véase Anexo B, para conocer el ambiente laboral que ofrece la
empresa (realizando esta entrevista al personal interno), y el resto de las empresas en la

ciudad (hablandose del personal externo).
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Con respecto a la competencia, no existe un dato exacto de las empresas dedicadas a la
elaboracion de prendas de vestir elegantes. Sin embargo, consultado al propietario y a los
empleados externos se conoce que existen alrededor de veinte empresas dedicadas a este
tipo de mercado. Para mayor practicidad eligieron convenientemente 4 empresas con las que
el propietario tiene mayor comunicacion, y estan en la misma linea de produccién, asi como

de ingresos, esta entrevista se presenta en el Anexo C.

Servqgal. Se trata de una evaluacién de dos tiempos en la que inicialmente se le realiza a la
cartera de clientes existentes y a los entrantes para conocer las expectativas que pueden
tener sobre este tipo de productos antes de consumirlos. Posteriormente una vez recibido el
producto solicitado, se realiza el segundo tiempo donde se analiza la percepcion recibida,

todo esto con la finalidad de conocer el nivel de calidad que se esta ofreciendo.

D’Alejandro recibe un promedio de dos visitantes diarios quienes buscan la elaboracion de
un traje a medida o la compra de uno que se encuentre en inventario, por lo que se debe
recolectar informacion para la comprension de la moda actual y poder implementar en el

disefio del producto.

La recoleccién de la informacién para las expectativas se realizé en el transcurso de una
semana, tiempo durante el cual el cliente expone sus preferencias al momento de comprar
una prenda, asi como el tiempo estimado de espera para obtener dicha prenda. Estos

cuestionarios se los puede observar en el Anexo D y Anexo E.

Procesamiento de Datos
Para el analisis de datos recopilados se utilizé el programa Excel a través de la creacion de

tablas de doble entrada y graficos de diferentes tipos.

Objetivos

General

Desarrollar un modelo de negocio mediante la metodologia CANVAS y un plan de mejora que
se ajuste al giro del negocio de la empresa “Confecciones Ecuatorianas D’Alejandro”, a fin de
presentar un modelo comercial que sea capaz de cubrir la demanda y los cambios futuros en

las preferencias, haciéndola més competitiva en el mercado textil.

Especificos
e Analizar el modelo actual en el que se estd manejando la empresa para conocer su
situacion.
o Elaborar el modelo de negocio mediante la metodologia CANVAS a partir de la
evaluacion general realizada a la empresay al mercado.
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e Desarrollar un plan de mejora, generando las respectivas estrategias que ayuden ala

empresa a tener una ventaja competitiva.
e Analizar los resultados y la viabilidad que se obtendran en el modelo de negocio y

plan de mejora en la empresa.
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Capitulo IV. Planteamiento del Modelo de Negocio y Plan de Mejora
Modelo de Negocio Actual de la Empresa D’Alejandro
Las operaciones de negocio que actualmente tiene D’Alejandro son realizadas de forma
empirica, por intuiciéon y en base a la experiencia del gerente. No existe una guia base para
poder administrar todos los procesos con una mayor eficiencia siendo este un problema en

el control de manejo con clientes, proveedores, financiero econémico y herramientas de
produccién.

@ regva g
pretciifm

Figura 7. Flujograma actual empresa D’Alejandro
Fuente: Autoria propia

Elaborado por: Juan Pablo Guzméan Cabrera y John Alejandro Pintado Loja

Como se puede observar en la Figura 7, la empresa maneja un proceso anticuado,
aferrandose al proceso de venta tradicional con su respectiva facturacion. Por tanto, es
preciso realizar una renovacion del modelo de negocio para agilizar el procedimiento y
obtener una herramienta que ayude ala comprension del negocio de unaforma mas detallada

al propio gerente y sus colaboradores.
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Modelo de Negocio (CANVAS)
El disefio de la metodologia CANVAS para la empresa D’Alejandro se resume en la Figura 8.

Y posteriormente, se detalla cada uno de sus componentes.

— & — D g )
e CLVE VaLoR - RELACION CON CLIENTES
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+Kaw . PRLORRER - Presencs en Facebook 2 e
“Marsella L'J’HSICIL'.')U:II formsle elntagam m ;
- CAstion empletanaks ’mwm Mayor presenaanr ’wm’
Whattsapp y Pigma
Wb

« Phinta de produccitn
- Magquirariy

- Matornia prima

- Becursas humanos

ESTRUCTURA DE COSTES

Materia prima; tefas. forms, botones, hilos, eizsticos ety

FUENTES DE INGRESOS

Venta de trajes. unfromes escolares pmpresaniales; y

cde o YOetano de eotia ¢
Mancde obia: operano de costiznm anticulos complementanias
Castus inditectos de fabricacion: energia slecrica, agua potable Recepcitn de pagos mediants (anetn de crédito

electivo o transferencii

ierner. Qararast

CONFECCIONES ECUATORIANAS D'ALEJANDRO

Figura 8. CANVAS D'Alejandro
Fuente: Autoria propia
Elaborado por: Juan Pablo Guzman Cabrera y John Alejandro Pintado Loja

Segmento de Mercado

Este apartado incluye a individuos y empresas. Actualmente, el grupo de individuos
corresponde a hombres de todas las edades haciendo énfasis en jovenes varones
universitarios. Ellos, con un nivel socioecondmico diverso. En cuanto a empresas, se
encuentran los profesionales de oficina pertenecientes a diferentes entidades quienes
necesiten uniformes para uso diario. En este Gltimo caso, el poder adquisitivo es medio-alto.
Sin embargo, con este proyecto se buscara también ampliar el mercado a mujeres de todas

las edades que requieran, por cualquier motivo, un traje formal.

En este contexto, los resultados de las encuestas indican que el 84% de consumidores tienen

entre 17 y 45 afios, la mayoria de ellos hombres profesionales. Véase Figuras 9,10y 11.
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Mas de 46
afios
16%

17-25
afos
34%

36-45
afos
24%

Figura 9. Rango de edad
Fuente: Autoria propia
Elaborado por: Juan Pablo Guzman Cabrera y John Alejandro Pintado Loja

Mujer
37%

Hombre
63%

Figura 10. Sexo
Fuente: Autoria propia
Elaborado por: Juan Pablo Guzman Cabrera y John Alejandro Pintado Loja

Estudiante
29%

Trabajador
con
profesion

0,
43% rabajador sin

profesion
22%

Figura 11. Ocupacion actual
Fuente: Autoria propia
Elaborado por: Juan Pablo Guzman Cabrera y John Alejandro Pintado Loja
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Canales

En base a la investigacion de mercado realizada, los medios a través de los cuales se debera
llegar al cliente son redes sociales como WhatsApp, Facebook, Instagram y la radio, véase
Figura 12. La estrategia adecuada serd la diversidad de opciones disponibles en los catalogos
de productos y caracteristicas de las prendas. Ademas, el local fisico que dispone la empresa
sera la base de la satisfaccion al cliente por la comodidad y atencion de calidad que puede

proporcionar.

Otra I 2
Redes Sociales 102
Whatsapp 42
Radio 25
Television 1 2
Periddico 6

0 20 40 60 80 100 120

Figura 12. Canales de comunicacion con los clientes
Fuente: Autoria propia
Elaborado por: Juan Pablo Guzman Cabrera y John Alejandro Pintado Loja

Estructura de Costos

Los costos a considerar en la empresa son: materia prima, mano de obra y costos indirectos.
La materia prima incluye insumos como telas, forros, botones, hilos, elasticos, cierres,
sujetadores, hombreras, hilo, etc. La mano de obra constituye el sueldo del operario de
costura. Y los costos indirectos abarcan la energia eléctrica, agua potable, internet, data fast,

mano de obra indirecta.

Propuesta de Valor

La empresa D’Alejandro ofrece al cliente una amplia variedad de ternos formales exclusivos
realizados a medida por artesanos calificados y bajo pedido, con telas de calidad, diferentes
disefios y segun las caracteristicas especificadas por los clientes, cumpliendo con un tiempo
especifico de entrega. Ademas, cuenta con una variedad de complementos que realzan el
traje al vestir. Estas prendas estan disefladas para brindar comodidad y elegancia a los
empleados de las diferentes empresas, instituciones educativas, estudiantes y profesionales,

guienes requieran vestir para eventos importantes o para su labor diaria.
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Relacién con los Clientes

Larelacién con el cliente es principalmente directay fisica. No obstante, también se encuentra
presente en redes sociales como Facebook e Instagram. Por supuesto, al momento es posible
mejorar esta relacibn con mayor presencia en canales digitales e incluir espacios como
WhatsApp y una pagina web oficial que permita visualizar al cliente toda la informacion
relevante del servicio y producto. Ademas, con revisiones frecuentes a la retroalimentacion
brindada por los clientes la empresa podra incrementar el nivel de satisfacciéon a los mismos,

la cual esta centrada en la personalizacién del servicio y producto.

Lo anterior debido a que, en los resultados del andlisis Servqual, un indicador de -0,2
demostro la falta de cumplimiento en cuanto a las expectativas de atencion del cliente, véase

Anexo F.

Fuente de Ingresos

Estos se originan principalmente de la venta de los trajes, uniformes escolares y
empresariales, y otros articulos complementarios. La forma de pago de los clientes hacia la
empresa es mediante tarjeta de crédito, transferencia o pago en efectivo. Ademas, bajo este
plan, una estrategia relevante sera la implementacién de canales digitales para pagos
buscando especialmente asociaciones con entidades bancarias que ofrezcan facilidades de

conexion entre empresas y clientes.

Recursos Clave

Los recursos mas importantes para el funcionamiento de la organizacién son los recursos
fisicos entre los que estan la planta de produccién, maquinaria, materia prima e insumos; los
recursos econémicos como inversién y préstamos bancarios; y los recursos humanos como
personal administrativo (vendedores, contador, gerente) y operativo (operarios de

maquinaria, sastres).

Actividades Clave

Las actividades clave que realiza la empresa abarcan las &reas de produccion, marketing y
publicidad, comercializacion de productos terminados y gestion empresarial. En produccion
se encuentran las actividades de: recibir y verificar la materia prima; cortar, armar y coser las
piezas; controlar la calidad de la confeccién; y almacenar los productos terminados. En
marketing y publicidad estan el manejo continuo de redes sociales para promocionar y ofertar
las prendas; la exposicion del catalogo; y la retroalimentacion proporcionada por los clientes.
En la comercializacién y distribucién se encuentran la venta presencial y directa (en el local),

la entrega de pedidos en empresa y la gestion de reclamos en productos entregados. Por
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ultimo, en la gestiobn empresarial esta la capacitacion al personal que integra el negocio y la

adecuada toma de decisiones.

Asociaciones Clave

Las asociaciones con las que cuenta la empresa son, en primera instancia, los proveedores
de telas: almacenes Lira, Casa Farah, Marsella, Moda Tex, Rafa Texy LAFAYETTE. También
estan los proveedores de insumos: Las Gemelas, Gabis bazar, Botolandia, entre otras. Y, en
cuanto a disefios de sublimado y bordado estan: La Gloria Bordados y DINTEX. Otros actores
clave seran aquellos que proporcionen servicios de marketing, capacitaciones, y entidades

publicas directamente relacionadas con la actividad de D’Alejandro.

Analisis PESTEL

Politico

En el aspecto politico, la industria textil esta afectada por la falta de definicion y aplicacion de
politicas claras a favor del desarrollo del sector, que apoyen los sistemas de produccion y
comercializacion de prendas nacionales. Al contrario, se han dado facilidades a las empresas
importadoras de prendas extranjeras. Ademas, también se encuentra el aplazamiento en la
generacion de incentivos para el fortalecimiento productivo del sector y la disminucion de

apoyo a planes econdémicos emprendedores (Vega, 2020).

Econdmico

En el aspecto econémico, los principales indicadores que afectan a la industria textil son: el
PIB, la inflacion, la globalizacion y el nivel de ingresos de la poblacién. El PIB del Ecuador
sufrié una caida drastica en el segundo trimestre del 2020. Sin embargo, para finales del 2021
se recuperd lo suficiente para volver a normalizarse. La Figura 13 muestra dichos cambios
gue pasa de una caida de 13,9% a una recuperacion de 11,6% (Coba, 2021b). En este
sentido, el sector textil fue el cuarto mas afectado por la pandemia con una caida de -9,9%

entre enero y septiembre de 2020 (Revista Gestion, 2021).

Juan Pablo Guzman Cabrera — John Alejandro Pintado Loja



UCUENCA 4

Tasas du variacion ved (Constantes)

PIB Constantes Millonws USD 2007

Figura 13. PIB del Ecuador 2018-2021
Fuente: (Revista Gestion, 2021)

Por otro lado, el indice de inflacién anual a julio de 2022 fue de 3,86%, aunque para prendas
de vestir y calzado fue de -0,0038%. Sin embargo, la evolucion del IPC (indice de Precios al
Consumidor) muestra que a medida que pasa el tiempo los precios se incrementan, véase
Figura 14 (INEC, 2022). Esto implica que los precios de las materias primas también van a
incrementarse por lo que el sector textil deberd estar pendiente de este indicador para
adaptarse a los nuevos precios y establecer estrategias que le permitan a las empresas

mantenerse en el mercado.
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Figura 14. Evolucion del IPC 2013-2022
Fuente: (INEC, 2022)

En el 2020, la industria textil a nivel global tuvo un desplome de 30% en ventas, asi como una
disminucién del 90% de las utilidades (Salvatierra, 2021). Los paises asiaticos como China,
Vietnam, Bangladesh, India, Indonesia, Camboya y Pakistan son los mayores exportadores
de ropa a nivel mundial que, junto a las caracteristicas de produccién y comercializacién

competitivas, dificultan el desarrollo global de las industrias locales (Martin, 2020). Asimismo,
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la globalizacién afecta a las empresas pequefias debido a que las empresas multinacionales
toman el poder competitivo por su nivel de inversion y capacidad de manejar la economia a
escala (Rubio, 2021). Asi, la pandemia fortaleci6 mas a los paises asiaticos y ha dejado
restringidos a productores latinoamericanos donde existen fuertes productores en
Centroamérica, Brasil, México, Perl y Colombia (Revista Lideres, 2021). A pesar de ello,
Castillo et al. (2019) mencionan que la industria nacional tiene posibilidad de producir y
exportar prendas de calidad y apunta como mercados textiles mas atractivos para los
productos ecuatorianos a la Union Europea, Estados Unidos y México. Ademas es preciso
recalcar que, para el 2021, el mercado textil en el Ecuador tuvo un repunte en ventas con
respecto al 2020, las cuales llegaron a USD 1.143 millones, lo que equivale a una
recuperacion del 26% (Coba, 2021).

Por otro lado, se encuentra la empleabilidad y los ingresos de los ciudadanos del pais debido
a que ello implica su capacidad adquisitiva y de consumo. Asi, para el 2021, los ingresos
promedios de las personas no alcanzaron ni siquiera el salario basico unificado de 400 USD
llegando Unicamente a 248 USD. A esta situacion se suma el incremento de subempleo y

desempleo a nivel nacional (Coba, 2021)

Social

A nivel social, se observa que la poblacién ecuatoriana sigue la tendencia mundial de
conciencia medioambiental y responsabilidad social (Molina Arcos et al., 2022). En este
aspecto también se encuentra la moda rapida que, indirectamente, afecta las condiciones de
vida de los trabajadores quienes trabajan largos periodos de tiempo por salarios minimos (El
telégrafo, 2022). Por lo tanto, estos elementos hacen necesario que las empresas textiles
tengan en cuenta el tipo de materia prima que utilizan y el fin de utilizacién que dan las

prendas de vestir al consumidor final.

Tecnoldgico

En el &mbito tecnolégico, los paises ricos tienen acceso a tecnologia de punta mientras que
los paises pobres, especialmente las empresas pequefias, no tienen acceso a tecnologias
mas eficientes (Temkin Yedwab et al., 2018). Esta diferencia de acceso a recursos limita las
oportunidades de las empresas textiles pequefias e incrementa la competitividad de las

empresas textiles multinacionales.
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Ecolégico

Laindustria textil es uno de los sectores que mayor contaminacion generan al medio ambiente
debido a las sustancias quimicas utilizadas para la coloracién de las prendas de vestir (El
telégrafo, 2022). Asi, las autoridades gubernamentales nacionales e internacionales cada vez
fortalecen mas las regulaciones para hacerle frente a la contaminacién ambiental lo que obliga
a las empresas del sector textil a generar estrategias para mantenerse en el mercado,

mejorando y adaptando sus productos considerando las nuevas preferencias de los clientes.

Legal
En el &mbito legal, las empresas textiles ecuatorianas deben tener en cuenta la normativa
relativa al empleo, los derechos humanos, el medio ambiente, asi como las leyes de

importacién de materia prima y tecnologia.

Analisis FODA

Este andlisis comprende un estudio micro de la empresa, es decir factores internos y externos
de D’Alejandro que afectan directamente la actividad econdémica de la empresa. La finalidad
de realizar el FODA es conocer la situacion actual por la que atraviesa para asi planificar

estrategias de mejora.

Matriz FODA
En este aspecto, la Figura 15 presenta los factores que componen la matriz: fortalezas,
debilidades, oportunidades y amenazas; las mismas que han sido encontradas en la

investigacion realizada.
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FORTALEZAS

\

El personal de D’Alejandro es
altamente capacitado.
La publicidad en
Facebook.

El uso de la capacidad instalada es
de un 50%.

Se emplea el método JIT lo que
genera una reduccion en los
desperdicios.

Facil accesibilidad de compra, el
cliente puede apartar el traje con un

Instagram y

comodo adelanto.

49

DEBILIDADES

\

No cuenta con estrategias de
marketing definidas.

No existe una planificacion de
compras y ventas.

Poca inversion en |I+D de nuevos
productos.

Dependencia de proveedores.
Tiempo de entrega puede variar
segun el modelo del traje.

\

Incremento del e-commerce como
generador de comercio.

Crecimiento y aceptacion por parte
de los consumidores, de los pagos
digitales y comercio electrénico.
Incremento de la demanda con
preferencias a prendas de vestir de
alta costura a la medida.

La industria textil ocupa una gran

OPORTUNIDADES

parte del PIB nacional.

AMENAZAS

Aumento de importacion de prendas
extranjeras a menores costos.
Aumento del costo de materias
primas.

Cambios en gustos y preferencias
del mercado.

El sector Emprendimientos tiene
poco acceso a mercados

internacionales.

Figura 15. Matriz FODA
Fuente: Autoria propia

Elaborado por: Juan Pablo Guzméan Cabrera y John Alejandro Pintado Loja

Evaluacion de Factores Internos (EFI)

En la matriz de evaluacién de factores internos de la empresa se visualizan cuantitativamente

las fortalezas y debilidades que mas valor tienen sobre la empresa, la recoleccion de esta

informacion se la hizo en base a conversaciones con el propietario del negocio por lo que

conjuntamente con él se analizd6 el FODA para poder ponderar y calificar de la manera

correcta. Para realizar la matriz a los factores internos se les asigna un peso relativo

distribuido que va desde 0,0 (menos relevante) a 1,0 (mas relevante) y la calificacion esta

dada 1 (debilidad mayor), 2 (debilidad menor), 3 (fortaleza menor) y 4 (fortaleza mayor). En
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el resultado de esta evaluacién se obtendran valores entre 1,00 y 4,00, teniendo un promedio
de 2,5 donde la empresa se mantiene sin problemas, pero tampoco aprovechando de sus
fortalezas, los resultados menores al promedio indica una empresa con muchas debilidades
y sin nada de fortalezas, mientras que un puntaje mayor al promedio indica una empresa que

aprovecha sus fortalezas y dispuestos a afrontar cualquier debilidad que se pueda generar.

El resultado total ponderado de la Matriz EFI es de 2.68, véase Tabla 3, lo que indica que
D’Alejandro se encuentra en una posicion interna levemente fuerte con respecto a la
competencia, pues no esta aprovechando todo el potencial que la empresa puede
desempefiar, manteniéndose al momento como una empresa estable y sélida. Al encontrarse
apenas por encima del promedio (este siendo 2,5) la empresa aln tiene factores internos por
mejorar. En base a esto se generaran las respectivas estrategias para poder cubrir con estas
necesidades.
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Tabla 3
Matriz EFI
] . o Puntuacién
Factores internos claves Ponderacion Calificacion
Ponderada
Fortalezas
F1. El personal de D’Alejandro es altamente
. 0,14 4 0,56
capacitado.
F2. La publicidad alta en Instagram y Facebook. 0,1 4 0,4
F3. El uso de la capacidad instalada es de un
0,09 3 0,27
90%.
F4. Se emplea el método JIT lo que genera una
) o 0,11 4 0,44
reduccion en los desperdicios.
F5. Facil accesibilidad de compra, el cliente 0,1 3 0,3
puede apartar el traje con un comodo adelanto.
Debilidades
D1. No cuenta con estrategias de marketing
- 0,1 1 0,1
definidas.
D2. No existe una planificacion de compras y
0,11 1 0,11
ventas.
D3. Poca inversion en I+D de nuevos productos. 0,09 2 0,18
D4. Dependencia de proveedores. 0,08 2 0,16
D5. Tiempo de entrega puede variar segun el
. 0,08 2 0,16
modelo del traje.
TOTAL 1 2,68

Fuente: Autoria propia

Elaborado por: Juan Pablo Guzméan Cabrera y John Alejandro Pintado Loja
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Evaluacion de Factores Externos (EFE)

A diferencia de la matriz EFI la matriz EFE evalla los factores externos de la empresa que
en este caso con las oportunidades y amenazas que puedan afectar a la empresa. Para
elaborar la matriz a los factores externos se les asigna un peso relativo que va desde 0,0
(menos relevante) a 1,0 (mas relevante) y la calificacién estd dada 1 (amenaza mayor), 2
(amenaza menor), 3 (oportunidad menor) y 4 (oportunidad mayor). Finalmente, el resultado
de la evaluacion va de 1.0 a 4.0 donde 1.0 indica que la empresa no estéa aprovechando las
oportunidades ni defendiéndose de las amenazas, mientras que un 4.0 indica que la empresa
es muy eficiente aprovechando las oportunidades externas y mantenido su linea segura ante
cualquier amenaza del negocio, el promedio seria 2,5 donde la empresa indiferente, sin
aprovechar las oportunidades, pero tampoco dejando pasar todo lo que pudiese mejorar el

negocio.

El resultado total ponderado de la Matriz EFE es de 2.59, véase Tabla 4, lo que indica que
D’Alejandro se encuentra en una posicion externa baja, lo que quiere decir que apenas esta
respondiendo de manera adecuada a las oportunidades y amenazas existentes dentro de la
industria textil. Con las dos evaluaciones se indica que D’ Alejandro no se encuentra en una
mala posicion, mas bien, se ha mantenido siempre al margen hablando de expansién en
mercado, por lo que de la mismamanera se generaran las respectivas estrategias que ayuden

a la empresa a generar un impacto externo.
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Tabla 4

Matriz EFE

53

Factores externos claves

Ponderacién

Calificaciéon

Puntuacioén
Ponderada

Oportunidades

O1. Incremento del e-commerce como

generador de comercio.

02. Crecimiento y aceptacion por parte de los
consumidores, de los pagos digitales vy

comercio electronico.

03. Incremento de lademanda con preferencias

a prendas de vestir de alta costura a la medida.

04. La industria textil ocupa una gran parte del

PIB nacional.

0,16

0,14

0,12

0,14

0,64

0,56

0,36

0,42

Amenazas

Al. Aumento de importacién de prendas

extranjeras a menores costos.
A2. Aumento del costo de materias primas.

A3. Cambios en gustos y preferencias del

mercado.

A4. El sector Emprendimientos tiene poco

acceso a mercados internacionales.

0,16

0,11

0,08

0,09

0,16

0,11

0,16

0,18

TOTAL

2,59

Fuente: Autoria propia

Elaborado por: Juan Pablo Guzméan Cabrera y John Alejandro Pintado Loja

Plan Estratégico DAFO

En linea con el andlisis FODA realizado previamente, en este apartado se exponen las

estrategias correspondientes a la confrontacion de los diferentes factores evaluados.

En primer lugar, las estrategias fortalezas-oportunidades (FO):
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F4-O3. Mantenerse con JIT aumentando en un 45% la cartera de proveedores de
articulos textiles de la empresa.

F1-O2. Capacitacion a colaboradores en funcion de las tendencias textiles actuales.
F2-O1. Contratacién de un colaborador para el area de Marketing.

F5-03. Disefio y elaboracion de unatienda en linea.

A continuacion, al relacionar las fortalezas con las amenazas (FA) se obtienen las siguientes:

F2-A4. Lanzamiento de una campafa publicitaria para aumentar el segmento de
mercado e internacionalizar los productos de la empresa con el colaborador de
Marketing que se incluya.

F3-A3. Incremento de la capacidad instalada de la empresa del 50% al 75% para
volver a la misma capacidad competitiva en el mercado de acuerdo a su proceso de
produccién.

F1-A3. Capacitaciéon a colaboradores en funcion de gustos y preferencias actuales.
F4-A2. Control de costos de materia prima con el modelo JIT para evitar deterioros y

re confecciones en un 80%.

Luego, se encuentran las estrategias resultado de relacionar debilidades y oportunidades

(DO):

D2-04. Incremento del inventario de materia prima en un 25%, negociando con
proveedores el tiempo de entrega de los mismos.

D1-03. Renovacion del catalogo de productos en funcién de las tendencias actuales.
D3-02. Lanzamiento de una campafia publicitaria a todo el segmento de mercado.
D5-01. Contratacién de dos colaboradores eventuales si los pedidos personalizados

aumentan.

Finalmente, estan las estrategias obtenidas de relacionar las debilidades con las amenazas

(DA):

D2-A3. Negociacion con los mejores proveedores para obtener la materia prima que
permita a la empresa entregar productos de gran calidad.

D5-A1. Disminucién en un 20% el tiempo de entrega de productos personalizados de
los clientes.

D1-Al. Elaboracion de un modelo publicitario con la implementacion de un
colaborador en el area de Marketing para estimular al consumidor cuencano a optar

por ropa formal y semiformal y aumentar la demanda.
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Plan de Marketing

Analisis de la Empresa

La empresa D’Alejandro se dedica a la confeccidbn de trajes formales, uniformes
institucionales, y complementos realizados a medida y bajo pedido. Estas prendas son
fabricadas por artesanos calificados con materia prima de calidad, entregando el producto
con disefnos pedidos por el cliente, y en un tiempo determinado. Debido a la pandemia y la
llegada masiva de multinacionales que ofrecen productos mas variados y a menores precios
(aungue con menos calidad), las ventas de la empresa disminuyeron. Por tal motivo, es
indispensable establecer un plan de marketing en el cual se elaboren estrategias que ayuden
a lograr una mayor presencia en el mercado e incrementar las ventas. También, se busca
destacar en el mercado internacional, mismo que ofrece prendas de menor costo y mayor
variedad. En este sentido, la organizacion pretende predominar por su exclusividad en
calidad, disefios y servicio al cliente, de esta forma se podra diferenciar de la competencia,

alcanzar mayor valor y crecimiento empresarial.

La empresa actualmente cuenta con presencia en redes sociales como Facebook e
Instagram, pero no esta presente en WhatsApp ni cuenta con pagina web, por ello y para
abarcar un mayor mercado es necesario que incremente su participacion en estos medios.
En la misma linea, la empresa es inexistente en la web, es decir, al buscar sus productos en
internet con palabras clave como “trajes formales”, ninguno de los resultados permite llegar
de inmediato a D’Alejandro. La Unica manera de encontrar la sastreria es con el nombre
especifico “D’Alejandro”. Al funcionar de esta manera, tanto a corto como a largo plazo, habra

pérdida de clientes de forma directa o indirecta.

Analisis de Competidores

La competencia principal de D’Alejandro son locales de confeccion de trajes y ternos como
Sofine, Genteel moda, Trajes Andino, Jean Carlo, entre otros, los cuales ofrecen servicio de
confeccion de trajes y/o alquiler. Sin embargo, la valoracion de competitividad se realiz6 en
base a la informacion obtenida de las entrevistas a dos locales conocidos mediante la Matriz
del Perfil Competitivo (MPC), véase Tabla 5.

Las empresas mencionadas en latabla son empresas que se segun el propietario, encuentran
en una misma linea, tanto de produccion como de ventas, por lo que son las mas aptas para

generar un modelo de evaluacion acorde a los resultados que se desean obtener.
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Tabla 5
Matriz MPC
D’ALEJANDRO TRAJES MOSCU GENTLEMAN
FACTORES CRITICOS PARA EL EXITO Ponderacion Calificacion Puntuacion Calificacion Puntuacion Calificacion Puntuacion
Publicidad 0,09 3 0,27 3 0,27 4 0,36
Servicio al cliente 0,09 4 0,36 3 0,27 4 0,36
Competitividad en precios 0,05 3 0,15 3 0,15 3 0,15
Experiencia de la alta direccion 0,05 2 0.1 2 0,1 3 0,15
Calidad de los productos 0.1 4 0,4 3 0,3 3 0,3
Estructura de organizacion 0,05 2 0,1 2 0,1 2 0,1
Comercio electrénico 0,05 2 0,1 2 0,1 3 0,15
Posicion financiera 0,06 3 0,18 2 0,12 3 0,18
Lealtad al cliente 01 3 0,3 2 0,2 2 0,2
Capacidad de produccion 0,06 3 0,18 3 0,18 4 0,24
Expansién global 0,03 1 0,03 1 0,03 2 0,06
Sistema de inventarios 0,04 2 0,08 2 0,08 3 0,12
Distribucién de ventas 0,08 3 0,24 3 0,24 3 0,24
Participacién de mercado 0,07 3 0,21 3 0,21 4 0,28
Oferta de lineas de productos 0,08 3 0,24 2 0,16 4 0,32
TOTAL 1 2,94 2,51 3,21

Fuente: Autoria propia

Elaborado por: Juan Pablo Guzmén Cabrera y John Alejandro Pintado Loja
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Los resultados indican mayor ventaja competitiva en la sastreria Gentleman con 3.21 puntos,
es decir, 0.27 puntos mas que D’Alejandro. En cuanto a la calidad de los productos y lealtad
hacia el cliente, la empresa tiene la mejor calificacion de entre las tres, véase Figura 16. Lo
cual demuestra capacidad de mejora de lamisma que, junto con la gestion adecuada de otros

factores internos y externos, permitiran el desarrollo favorable del negocio.

=== D’'ALEJANDRO == == TRAJES MOSCU ® GENTLEMAN
Publicidad
Oferta de lineas de 0,4 . .
’ Servicio al cliente
productos 0,35 «®
Participacion de mercado ® 03 '; Competitividad en precios
0255~ ~e|
o/
Distribucion de ventas /.' S i, Experle.naa fj,e la alta
0,1 i direccién

\J 05 J e
oro:lg }:
Slstema de inventarios / » ® Calidad de los productos
Q
o e
) / I

Iy - o= ) Estructura de
Expansion global / o
organizacion

o
Capacidad de produccién Comercio electrénico

Lealtad al cliente Posicion financiera

Figura 16. Ventaja competitiva en sector cuencano
Fuente: Autoria propia
Elaborado por: Juan Pablo Guzman Cabrera y John Alejandro Pintado Loja
Andlisis Mercado Objetivo
De acuerdo a las encuestas realizadas a los clientes y potenciales clientes de la empresa, la
frecuencia con la que una persona compra trajes es 1 vez al afio en la mayoria de los casos,

aungue es de esperarse que este tiempo sea mayor, véase Figura 17.
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Cada 3 meses
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41%

Figura 17. Frecuencia de compra de trajes formales
Fuente: Autoria propia
Elaborado por: Juan Pablo Guzméan Cabrera y John Alejandro Pintado Loja
El 47% de los encuestados consideraran comprar alguno de los productos de la empresa y

el 36% de ellos esta muy dispuesto a hacerlo, véase Figura 18.

Nada probable
4%

No tan
probable

Algo
probable
47%

Figura 18. Disposicion para comprar trajes en D’Alejandro
Fuente: Autoria propia
Elaborado por: Juan Pablo Guzman Cabrera y John Alejandro Pintado Loja

Por otro lado, los gustos y preferencias de los consumidores respecto a los productos tienden
a relacionarse directamente mayormente con sus actividades profesionales. Asi, la
preferencia por trajes hechos a la medida es mayor (76%) que comprar trajes pre elaborados

por tallas, véase Figura 19.
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Pre
elaborado
por tallas
24%

Hecho a
medida
76%

Figura 19. Preferencia de trajes
Fuente: Autoria propia
Elaborado por: Juan Pablo Guzméan Cabrera y John Alejandro Pintado Loja
En este sentido, aquellas personas que prefieren comprar un traje a la medida, el 57% esta
dispuesto a pagar hasta un maximo de $140 por un traje y tan solo el 2% pagaria mas de
$200, véase Figura 20.

Mas de $200
Slg:,ll' $200 délares
Slares 3%

15%

$120- $140
dodlares
57%

$141-$170
dolares
25%

Figura 20. Disposicion de pago
Fuente: Autoria propia
Elaborado por: Juan Pablo Guzman Cabrera y John Alejandro Pintado Loja
El motivo mas frecuente por el cual un cliente compraria un traje es para asistir a un evento

social (35%), porque esta de moda (24%) y para trabajar (23%), véase Figura 21.
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Figura 21. Motivos de consumo de trajes
Fuente: Autoria propia
Elaborado por: Juan Pablo Guzman Cabrera y John Alejandro Pintado Loja
Por lo tanto, al momento de elegir el traje a comprar, la variedad de productos entre los que
se puede escoger es indispensable (33%). Siendo el precio, la comodidad, y la calidad

factores importantes en igual medida (22%), véase Figura 22.

Otra
Comodidad )
22%

Precio
22%

Calidad del
tejido Variedad de
22% modelos

32%

Figura 22. Criterios para comprar un traje
Fuente: Autoria propia
Elaborado por: Juan Pablo Guzman Cabrera y John Alejandro Pintado Loja
Ademas, de estos factores, otros elementos como la experiencia al comprar los trajes y
accesorios, el conocimiento que tienen del negocio, las garantias que les ofrecen y las

tendencias influyen indirectamente, véase Figura 23.
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Otra

Experiencia de
otros clientes

19%

Tendencias
18%

Garantias
38%

Publicidad
24%

Figura 23. Elementos que influyen en la decisién de compra
Fuente: Autoria propia
Elaborado por: Juan Pablo Guzman Cabrera y John Alejandro Pintado Loja

No obstante, a pesar de que la mayoria de compradores de trajes (74%) prefieren telas de
algoddn de calidad, el 22% esta de acuerdo con la adquisicion de trajes elaborados con

poliéster (baja calidad), aun sabiendo que su deterioro es mas rapido, véase Figura 24.

Indiferente

4%
Si lo compraria
22%

Prefiero una tela
con mayor
porcentaje de
algodon de mejor
calidad...

Figura 24. Preferencia de tela en los trajes
Fuente: Autoria propia
Elaborado por: Juan Pablo Guzman Cabrera y John Alejandro Pintado Loja
Por otra parte, en adicion a los trajes los clientes desean comprar en el mismo lugar

accesorios, zapatos y vestidos, véase Figura 25.
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Otra

Vestidos
26%

Corbatas

13% Accesorios

24%

Figura 25. Otros productos que el cliente prefiere
Fuente: Autoria propia
Elaborado por: Juan Pablo Guzman Cabrera y John Alejandro Pintado Loja
Definicion de Objetivos
Los principales objetivos con los cuales la sastreria busca darse a conocer en el mercado y

tener mayores ventas son:

e Adquirir mayor visibilidad en el mercado virtual
o Diferenciarse de los competidores

e Ampliar los segmentos de mercado objetivo

Estrategias y Tacticas

Como primer paso, es aconsejable que la empresa busque el apoyo de un especialista en
marketing digital de tal manera que desarrolle las herramientas digitales necesarias para
adquirir mayor visibilidad en el mercado virtual. Asi, la pagina web presentara, de forma clara
y concisa, productos, formas de pago, servicios personalizados, asi como dejar un espacio
abierto de sugerencias para el uso de los clientes. Igualmente, la cuenta de WhatsApp
Business, una vez en funcionamiento, servird para mejorar el nivel de personalizacién en la
atencion al cliente. Ademas, con ambas plataformas sera posible recolectar informacién para
realizar estudios de conocimiento del negocio y la demanda. Ademds, esta estrategia
permitira a la empresa crear una base de informacion fuerte y utilizable a largo plazo para

desarrollarse a si misma.

En este sentido, la empresa debera acogerse a su trayectoria para crear fidelidad en los
clientes y darse a conocer mediante la publicidad boca a boca. La creacion de la pagina web
y el uso de redes sociales sera una fuente de apoyo indispensable para la aplicacion de esta
estrategia. En ellas, los clientes antiguos y nuevos podran interactuar libremente provocando

oportunidades para estrechar la relacion entre la empresa y sus consumidores.
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Por otro lado, con el fin de diferenciarse de sus competidores, se dispondra de una isla de
cafeteria para los clientes que esperan resaltando la comodidad en la entrega tanto del
producto como del servicio. Asimismo, se creara un slogan que identifique rapidamente la
prenda con la elaboracion artesanal para generar exclusividad y reconocimiento en cuanto

esta caracteristica de los productos que ofrece la empresa.

Al hablar de los trajes formales, la publicidad deber& dar mayor realce al producto nacional,
alacalidad de trabajo y ala materia prima utilizada. Todo esto se vera reflejado en el producto
y el cliente podra sentir que viste un traje exclusivo y comodo. En cuanto a los uniformes, la
empresa se centrara en la calidad y variedad de telas y disefios, ademas de la comodidad

ofrecida por las prendas y el servicio al cliente que tiene la empresa.

En este contexto, para destacarse mas entre sus competidores la compafiia dara beneficios
exclusivos a sus clientes habituales, potenciando asi su sentido de importancia para
D’Alejandro y su aprecio por el consumo en esta sastreria. A su vez, con la retroalimentacion
obtenida por los clientes, la empresa podra analizar sus gustos y preferencias manteniéndose
al dia en cuanto a la personalizacién de sus productos y servicios, estrechando ain mas su

relacion.

De la misma manera, para tener mayor entrada en el mercado la empresa mostrara al cliente
el proceso que se lleva a cabo para obtener el producto final. Ademas, ofrecerd
asesoramiento continuo y personalizado desde la eleccién de prendas hasta el servicio

postventa para asegurar una completa satisfaccion del cliente.
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Plan de Medios

En linea con lo anterior, los medios que la empresa utilizara fueron elegidos considerando las
tendencias de comunicacion actuales, asi como los recursos disponibles que se pretenden
destinar para estas actividades. Entonces, dado que el publico objetivo es de edad indistinta,
principalmente de género masculino y enfocado a jévenes universitarios y profesionales de
oficina; canales digitales como redes sociales y pagina web, y radio seran gestionados.
Ademas, al buscar que mayor cantidad de personas conozcan la existencia del negocio, los
medios mencionados encajan en mejor con las preferencias de comunicacion que los clientes

respondieron.

Matriz Balaced ScoreCard

En este sentido, los factores de analisis y seguimiento de mejora estan centrados en el
incremento de ventas, la satisfaccion del cliente interno y externo, y la mejora de calidad del
servicio y de los productos. Asi, la Tabla 6 expresa cada uno de los indicadores que se
tendran en cuenta para alcanzar dichos objetivos a lo largo de un afio, es decir, cada indicador

serd calculado de manera anual.
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Tabla 6
Matriz Balanced ScoreCard
) o . Nombre del i o
Perspectiva Objetivo estratégico o Férmula de indicador  Base Meta
indicador
%Incremento anual | ((Ventas anual actual /
Incrementar las ventas en un 5% con ) 1% 5%
) _ de ventas. Ventas anual anterior)-1
FINANCIERA respecto al afio inmediatamente
_ o - -
anterior. % Margen (Utilidad operativa / 27 5% 20%
Operacional Ventas Netas)
Indice de
satisfaccion de los Encuestas a clientes 12 19
clientes.
Incrementar el nimero de clientes -
. i ) N° total de quejas
satisfechos con respecto al nimero de Quejas anuales . 5 25 20
_ o ) recibidas en el afio
clientes del ejercicio fiscal anterior.
CLIENTE y (Total de quejas
% de atencion de .
) recibidas / Total de 70% 75%
quejas ) i
quejas atendidas)
(N° clientes nuevo / N°
Incrementar el nimero de clientes. % Clientes Nuevos total de clientes 10% 15%
facturados)
(NUmero de prendas
) ) ) % Prendas con
Disefiar y monitorear un sistema de fal con fallas / Total de 10 6
allas
control para la entrada materia prima y prendas vendidas)
salida de productos terminados y la (Costo total de prendas
) ) Costo de prendas .
calidad de los mismos. vendidas * % prendas | $200,00| $150,00
PROCESOS con fallas
con fallas)
INTERNOS
Venta promedio (N° Ventas Netas / N°
- 0,9 0,93
Factura Facturas validas)
Mejorar el proceso de ventas de los
_ (N° Ventas Netas / N°
productos. Venta promedio )
) Total de clientes que 0,9 0,93
Cliente
compraron prendas)
Indice de
satisfaccién del Encuesta a empleados 4 6
empleado
APRENDIZAJE Profesionalizacion del personal. (Horas asistidas a
Y % Horas de capacitaciones / Horas
o 60% 70%
CRECIMIENTO capacitaciones programadas para
capacitaciones)
% Personal (Personal Capacitado /
80% 90%

capacitado

Total del personal)

Fuente: Autoria propia

Elaborado por: Juan Pablo Guzman Cabrera y John Alejandro Pintado Loja
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Capitulo V. Viabilidad e Impacto del Modelo de Negocio Propuesto
Viabilidad Técnica-Econdmica
En cuanto a viabilidad técnica, D’Alejandro cuenta con el equipo y la maquinaria necesaria
para mantener e incrementar sus operaciones. Por otro lado, su capacidad econémica es

relativamente favorable para inversion y solicitud de préstamo en caso de ser necesario.

Viabilidad Legal
En el aspecto legal, no existen limitantes que impidan el desarrollo empresarial de la sastreria.
Sin embargo, es preciso tener presente el seguimiento de leyes referentes a seguridad

laboral, cédigo de trabajo, pago de impuestos y permisos de funcionamiento.

Analisis econdmico y financiero

Liquidez

La empresa no posee pasivos corrientes ni pasivos no corrientes. Ademas, en sus activos
corrientes Unicamente posee el valor correspondiente a inventarios con un valor de $ 98 305.
En efecto, es imposible medir la liquidez utilizando los indicadores tradicionales. Sin embargo,
el hecho de que no posea pasivos y el ingreso de efectivo por ventas llevan a considerarla

como una empresa lo suficientemente liquida para no necesitar adquirir pasivos corrientes.

Solvencia

Asimismo, la inexistencia de pasivos corrientes y no corrientes demuestra que los recursos
utilizados para el funcionamiento de la empresa provienen directamente de los propietarios.
Asi, en todo el periodo de funcionamiento de la sastreria se ha evitado el apalancamiento de

cualquier tipo de activos y/o del patrimonio.

Eficiencia

En tal sentido, tres indicadores sefialan un adecuado uso de los recursos disponibles al
momento del analisis (2022). El indice de rotacion del activo fijo indica ingresos cinco veces
el monto del activo fijo, esto es representado por la cantidad pequefia de maquinaria que
maneja la empresa y la externalizacién de la produccion. El indice de rotacion de ventas
representa 2,56 veces el valor del activo total y el impacto de los gastos administrativos con
las ventas son pequefios. Véase Tabla 7.

Tabla 7

Indicadores de eficiencia

Indicador Férmula Aplicacién Resultado
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Rotacién del activo fijo Ventas $30.520,50 5,52
Activo Fijo $5.525,00

Rotacion ventas Ventas $30.520,50 2.56
Activo Total $11.922,86

Impacto gastos Gastos Administrativos $1.800,00 0,06
Ventas $30.520,50

administrativos y ventas

Fuente: Autoria propia

Elaborado por: Juan Pablo Guzman Cabrera y John Alejandro Pintado Loja

Rentabilidad

En este caso, con el indicador de Margen Bruto calculado de dividir la diferencia entre las
ventas y el costo de ventas para las ventas del ejercicio fiscal 2022 se obtiene el monto de
ganancia bruta. Entonces, ($ 30.520,50 - $ 22.127,36) / $ 30.520,50 es igual a 0,275 veces.
Es decir, en el 2022 D’Alejandro gané unicamente el 27,5% del monto de las ventas totales

por fuera del impuesto que se debe pagar.

Analisis DUPONT
El analisis DUPONT se realiz6 con la técnica que utiliza la Superintendencia de Compafias,
la cual fue publicada en la Tabla de Indicadores (Supercias, 2022). A continuacién, se

presentan la formula respectiva:

Utilidad net Vent
Rentabilidad neta del Activos = ( ridad ne a) * ( entas

Ventas Activos Totales

No obstante, dados los parametros financieros que utiliza la empresa, este indicador es de
0,53, lo que significa que la utilidad neta obtenida en el ejercicio representa practicamente la

mitad del valor de los activos totales.
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Inversion Requerida
La inversiéon requerida considera la creacién de una nueva sucursal y gastos administrativos

necesarios para la aplicacion de las estrategias previamente planteadas.

Entonces, para la nueva sucursal es preciso comprar maquinaria necesaria para el proceso

productivo, véase Tabla 8.

Tabla 8

Inversién en activos fijos

Descripcion Monto

Maquinas y equipos $ 3.900,00

Muebles y enseres $ 575,00
Equipo de computo $ 1.050,00
Materia prima e insumos $ 250,31
Total $ 5.775,31

Fuente: Autoria propia

Elaborado por: Juan Pablo Guzman Cabrera y John Alejandro Pintado Loja

Igualmente, es necesario tener en cuenta el capital de trabajo necesario de por lo menos 6
meses. El capital de trabajo esta distribuido en mano de obra directa que son trabajadores
internos de la produccién, mano de obra indirecta que conforman trabajadores externos en el
proceso de externalizacion, y otros gastos destinados a personal de ventas y/o contable

véase Tabla 9.

Tabla9

Célculo de capital de trabajo (6 meses)

Rubro Monto anual Monto semestral
Mano de obradirecta $  5.900,00 $ 2.950,00
Mano de obra indirecta $ 6.068,00 $ 3.034,00
Otros gastos $ 8.820,00 $ 4.410,00
Total $ 20.783,00 $ 10.394,00

Fuente: Autoria propia

Elaborado por: Juan Pablo Guzméan Cabrera y John Alejandro Pintado Loja

Ademas, es necesario incluir también el valor de depreciacion de los activos fijos tangibles,

véase Tabla 10.
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Tabla 10

Depreciacion activos fijos tangibles

Activo Costo total % Depreciacién anual
Equipos de computacion  $ 1.050,00 33,33 $ 349,97
Muebles y enseres $ 575,00 10 $ 57,50
Equipos y maquinas  $ 3.900,00 20 $ 780,00
Total $ 1.187,47

Fuente: Autoria propia

Elaborado por: Juan Pablo Guzméan Cabrera y John Alejandro Pintado Loja

Costo de Venta

Por otro lado, el costo de venta esta calculado en base a los diferentes rubros mencionados
anteriormente, siendo los principales para el nuevo almacén, al igual que se toma en cuenta
lainflacion para los afios de estudio la cual, segun el INEC, para el grupo de prendas de vestir
y calzado se proyecta una deflacion de -0,0037% (INEC, 2022, p. 13) véase la Tabla 11. Asi,

se determina un aproximado de 72,4963% de costo del total del ingreso por venta y una

utilidad bruta de 27,5037%.

Tabla 11

Estructura de costo de ventas

Costo Porcentaje de uso
Materia Prima 10%
Inflacion -0,0037%
Mantenimiento de maquinaria 1%
Insumos Basicos 5%
Mano de Obra 55%
Eventualidad 0,50%
Publicidad 1%
Total 72,4963%

Fuente: Autoria propia.

Elaborado por: Juan Pablo Guzméan Cabrera y John Alejandro Pintado Loja

Estado de Pérdidas y Ganancias Proyectado

Como se ha mencionado previamente, por el tamafio y las obligaciones de la empresa, los

datos son limitados respecto a la presentacion de informacion financiera. Por lo que la Tabla
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12 representa un esquema resumido de las actividades de la empresa. También, para la
proyeccion del Estado de Resultados se establece un impuesto a la renta promedio del 25%
anual, valor utilizado para proyecciones generales en estudios.

Tabla 12

Estado de resultados proyectado

Descripcion 2023 2024 2025 2026 2027 2028

Ingresos $35.088,90 $35.322,20 $35.555,50 $35.788,80 $36.022,10 $36.255,40
- Costo de ventas $25.438,15 $25.607,29 $25.776,42 $25.945,56 $26.114,69 $26.283,82

Utilidad bruta $9.650,75 $9.71491 $9.779,08 $9.843,24 $9.907,41  $9.971,58

- Imp. renta 25% $2.412,69 $2.428,73 $2.444,77 $2.460,81 $2.476,85 $2.492,89

Utilidad neta $7.238,06 $7.286,18 $7.334,31 $7.38243 $7.430,56 $7.478,68

Fuente: Autoria propia

Elaborado por: Juan Pablo Guzman Cabrera y John Alejandro Pintado Loja

Balance General Proyectado

En cuanto al balance general, el mismo esta elaborado para reflejar la adquisicién de activos
fijos durante el periodo de duracién del proyecto, véase Tabla 13. De hecho, con este
proyecto, D’Alejandro podria incrementar hasta un 36% de su valor actual. No obstante, para
cumplir esto, de la inversion total requerida, el 64,4% sera obtenido con un crédito bancario
con cualquier institucion financiera de preferencia del empresario. En este aspecto, el valor
solicitado de microcrédito sera de $ 10.000, el cual fue proyectado con una tasa de interés
del 10,46% anual segun las tasas referenciales publicadas por el Banco Central del Ecuador
(2023), a un plazo de 5 afos. Para mayor detalle véase la tabla de amortizacion que se

encuentra en el Anexo G.
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Tabla 13
Estado de situacion financiera (USD)
ACTIVO 2022 2023 2024 2025 2026 2027 2028
Activo corriente $6.295,70  $7.238,06  $7.286,18 $7.334,31 $7.382,43  $7.430,56 $7.478,68
Caja chica $314,79 $361,90 $364,31 $366,72 $369,12 $371,53 $373,93
Bancos $5.980,92 $6.876,16  $6.921,87 $6.967,59 $7.013,31  $7.059,03 $7.104,75
Inventarios $98,31 $147,46 $221,19 $331,78 $497,67 $746,50 $1.119,76
Activo no corriente $5.525,00 $11.148,31 $11.148,31 $11.148,31 $11.148,31 $11.148,31 $11.148,31
Activo fijo $5.525,00 $11.148,31 $11.148,31 $11.148,31 $11.148,31 $11.148,31 $11.148,31
Activo total $11.820,70 $18.386,36 $18.434,49 $18.482,61 $18.530,74 $18.578,86 $18.626,99
PASIVO
Pasivo corriente $- $- $- $- $- $- $-
Cuentas y documentos por pagar $- $- $- $- $- $- $-
Pasivo no corriente $- $2.576,89 $2.576,89 $2.576,89 $2.576,89 $2.576,89 $2.576,89
Préstamos $- $2.576,89 $2.576,89 $2.576,89 $2.576,89 $2.576,89  $2.576,89
Pasivo total $- $2.576,89 $2.576,89 $2.576,89 $2.576,89 $2.576,89 $2.576,89
Patrimonio Total $11.820,70 $15.809,47 $15.857,60 $15.905,72 $15.953,85 $16.001,97 $16.050,10
PASIVO + PATRIMONIO $11.820,70 $18.386,36 $18.434,49 $18.482,61 $18.530,74 $18.578,86 $18.626,99

Fuente: Autoria propia
Elaborado por: Juan Pablo Guzman Cabrera y John Alejandro Pintado Loja
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VANYy TIR

En linea con lo anterior, en este apartado se calcula el VAN y la TIR para obtener indicadores
de rentabilidad del proyecto. El VAN fue calculado con una tasa de descuento aplicable en el
Ecuador del 12% (J. G. Castillo & Zhangallimbay, 2021, p. 95), obteniendo como resultado $
499,80 de valor actual neto, siendo este aceptable para aprobar el proyecto de inversion ya
gue nos da un beneficio. A continuacién, se detalla el célculo del mismo en base al flujo de
caja presentado en la Tabla 14:

Flujo de cajan
VAN = —Inversién inicial +

(1 + tasa de descuento)™

$3.473,70 $3.521,83 $3.569,95 $3.618,08 $3.666,20 $6.291,22

AN = —-$15.517,31
4 $IS51731+ ooyt Y o2 T v 012y T 012 T e o2 T (LT 012)°

VAN = $499,80

Por su parte, la Tasa Interna de Retorno arrojé un 13% en favor de la inversion, esto quiere
decir que latasa de retorno es un punto porcentual mayor que latasa de descuento aplicable
por lo que la inversidn es efectiva, véase Tabla 14. Asi mismo, el periodo de recuperacion
(payback) es de 4 afios con 4 meses, sin embargo, el crédito se lo realiza por 5 afios para

evitar eventualidades. A continuacion, se detalla el calculo del mismo:

Flujo de cajan

VAN = —Inversion inicial + (1+ TIR)"

$3.473,70 $3.521,83 $3.56995 $3.618,08 $3.666,20 $6.291,22

0=-1551731% Gt @arire T G TR T G TR T AT TIRS T AT TIR)

TIR = 13, 04%
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Tabla 14
] Flujo de caja
INVERSION 2023 2024 2025 2026 2027 2028
Ingresos por ventas $- $35.088,90 $35.322,20 $35.555,50 $35.788,80 $36.022,10 $36.255,40
Costos fijos $- $-25.438,15 $-25.607,29 $-25.776,42 $-25.945,56 $-26.114,69 $-26.283,82
Costos variables $- $-2.412,69 $-2.428,73 $-2.444,77 $-2.460,81 $-2.476,85 $-2.492,89
Inversion maquinaria $-5.623,31
Depreciacién maquinaria $-1.187,47 $-1.187,47 $-1.187,47 $-1.187,47 $-1.187,47 $-1.187,47
Inversion capital de trabajo  $-9.894,00
Gastos financieros $-2.576,89 $-2.576,89 $-2.576,89 $-2.576,89 $-2.576,89
Flujo neto $-15.517,31 $3.473,70 $3.521,83 $3.569,95 $3.618,08 $3.666,20 $6.291,22
Flujo acumulado $-15.517,31 $-12.043,60 $-8.521,77 $-4.951,82 $-1.333,74  $2.332,46 $8.623,68

Fuente: Autoria propia
Elaborado por: Juan Pablo Guzman Cabrera y John Alejandro Pintado Loja
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Andlisis de Riesgo

Los riesgos a los que se enfrenta el presente negocio en estudio son principalmente la
incertidumbre y el bajo desarrollo econémico que tiene el Ecuador, el alto desempleo dando
como consecuencia bajo poder adquisitivo que a su vez disminuye el consumo, los cambios
en los precios de la materia prima, entre otros. Por esto, se establecen calificaciones tanto
para probabilidad de ocurrencia, catalogandoles con una calificacion del 1 al 5, siendo 1 la
actividad que menos es probable, y 5 la que tiene una mayor probabilidad de ocurrir en el
periodo de estudio; Asi mismo para el nivel de impacto la calificacién vade 1 a 5 siendo 1 el
de menor importancia referente a la afectacién que esta puede suscitar en la empresay 5 el
de mayor importancia y afectacion. Para una mejor identificacién del nivel de riesgo se han
sefialado de color rojo aquellos aspectos de mayor riesgo, de color naranja aquellos con un

nivel intermedio y con verde aquellos que tienen poco riesgo, véase Tabla 15.

Como resultado, una parte de los riesgos mencionados en este apartado estan fuera del
control de la empresa, por tanto, deben ser aceptados y las estrategias para enfrentarse a los

mismo estaran enfocadas a disminuir en todo lo posible el impacto de tales elementos.

El riesgo referente a conflictos econdmicos se debe al analisis realizando por el FMI, donde
comenta que para el afio 2023 existira una recesion mundial, habra una desaceleracion del
crecimiento econémico al 2,9% cuando en el 2022 era del 3,4% (FMI, 2023, p. 1). Esta
desaceleracion puede incurrir a una disminucion en la obtencion de la materia prima por lo

que se le cataloga con un riesgo alto.

El siguiente riesgo referente al alto desempleo y poder adquisitivo de la gente implica en el
tipo de consumidor que la empresa D’ Alejandro tiene pues, aunque la tasa de desempleo ha
disminuido de 4,8% al 3,6% (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos de Ecuador, 2022,
p. 15), la economia en el pais es muy volatil por lo que en pequefios cambios puede afectar
la capacidad adquisitiva de los futuros consumidores, por lo que el impacto ante este

problema es alto.

El incremento en el costo de financiamiento esta en los cambios en las tasas de créditos
financieros, que como se menciona anteriormente, la tasa general establecida por el banco
central es del 10,46% (Banco Central del Ecuador, 2023) y en caso de que este aumente la
empresa no podra cubrir un nuevo financiamiento seguin el VAN y el TIR calculado en la pag.
76. Al saber gque las tasas no aumentarian de un rato al otro, el impacto generado no seria
tan fuerte, teniendo un riesgo moderado ya que se lo deberia tomar en cuenta en futuras

expansiones.
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La inflacion analizada en la evaluacion del costo para D’ Alejandro, se determind que la
materia prima para este tipo de producto sufre una deflacién del -0,003% por lo que determina
un riesgo leve. El riesgo analizado en el desarrollo econémico del pais va ligado con los
conflictos econdmico-politicos, asi como el desempleo y poder adquisitivo, con la diferencia
de que este ha tenido un incremento del 2,7% (CIP, 2023, p. 2) en 2022 a comparacioén con
los afios anteriores a la pandemia, siendo asi el analisis porque en dicho periodo la economia
tuvo una fuerte caida de tal manera que no se puede hacer una evaluacion coherente. De
igual manera se proyecta que los préximos afios siga creciente por lo que se lo puede evaluar

COmo un riesgo leve.

Finalmente, no se encuentran datos histdricos sobre desastres naturales muy graves en la
ciudad mas que por problemas suscitados por fuertes lluvias o sismos donde el lugar de
afectacion ha sido en area rural o dentro del centro histérico donde los domicilios son
mantenidos con la construccién antigua, generando un temor futuro en la destruccion de este
tipo de vivienda. Sin embargo, la ubicacion actual de la empresa D’ Alejandro, y la ubicacién
del proximo local sugerido para la apertura, se encuentran en una zona que no tendria gran

impacto, por lo que este riesgo se lo puede catalogar como leve.

Tabla 15

Matriz de riesgos

Nivel de
Riesgo Probabilidad Impacto Respuesta
riesgo

Conflictos econémico-politicos como paros, cambio de

4 4 16 Aceptar
autoridades, etc.
Elevado desempleo, bajo poder adquisitivo del cliente 3 4 12 Aceptar
Incremento en el costo de financiamiento 2 3 Aceptar
Incremento en el costo de la materia prima 2 2 4 Aceptar
Desarrollo econémico del pais 2 2 4 Aceptar
Desastres naturales 1 2 2 Aceptar

Fuente: Autoria propia
Elaborado por: Juan Pablo Guzman Cabrera y John Alejandro Pintado Loja

Juan Pablo Guzman Cabrera — John Alejandro Pintado Loja



UCUENCA 76

Conclusiones
Una vez concluido el andlisis previo, los autores reafirman la necesidad de implementar
nuevas estrategias de mejora en el negocio. Principalmente porque existe el deseo y la
oportunidad para desarrollarse y crecer; mas que por condiciones desfavorables que pudiese
estar presentando, puesto que con toda la recoleccién de datos obtenida se puede ver que la
empresa N0 maneja un proceso correcto en sus actividades y servicios que ofrece. Sin
embargo, son problemas comunes de cualquier empresa pequeiia que se pueden resolver

en un periodo de tiempo aceptable.
Entre tanto, las estrategias mas significativas a implementarse son:

Ampliar el segmento de mercado con un enfoque adicional a mujeres profesionales,
ofreciendo unalinea de ropa en base alas tendencias actuales con la finalidad de incrementar

el numero de clientes del 37% que es el porcentaje actual de demanda femenina, al 47%.

Incrementar el conocimiento de la empresa al exponerse en mayor medida y relacionarse
directamente con sus clientes utilizando principalmente canales digitales como Facebook,
Instagram, WhatsApp Business y pagina web; y tradicionales como radio. Esto con el abjetivo
de incrementar anualmente las ventas en por lo menos un 1%, teniendo como referencia
inicial una venta de $35.000,00 al afio, asi como aumentar por lo menos en un 2% su margen

operacional actual del cual es 27,5%.

Mejorar la eficiencia del proceso de venta para priorizar la personalizacion, inmediatez y
atencién directa a los clientes, pues la valoracion en el modelo Servqal demuestra que la

empresa maneja una atencion no tan adecuada.

Con la apertura de la nueva sucursal se podra expandir la capacidad de producciéon de 50%
gue es actualmente al 70%, de igual manera obteniendo un aumento en las ventas de hasta

el 5% anual segun lo presenta el indicador del Balance Scorecard.

Mejorar la productividad, aplicando mas horas de capacitacion a todo el personal (min. 60

horas hombre anuales) para disminuir las fallas de produccion al 5%.

Con la implementacion de una sala de espera confortable, se puede mejorar la
personalizacion, diferenciacion y satisfaccion del cliente; la creacion de un slogan comercial
unico y exclusivo, y una atencion al cliente directa e inmediata. De tal manera que se logre
elevar la percepcién de los clientes y cumpla con las expectativas; la cual, de cumplirse, se

reflejard en un 20% de disminucién del nimero de quejas anuales, las cuales son 25.
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En este contexto, el modelo CANVAS estara al frente de la planificacion estratégica pues
resume de manera clara lo que la empresa desea lograr. Luego, el plan de mejora es mas
bien una ruta de mejora continua que le permitird perfeccionar la oferta y entrega de sus

productos considerando detalladamente el proceso en el cual los entrega, es decir, el servicio.

D" Alejandro debera usar incentivos como promociones y perfeccionar su atencién para
fidelizar a sus clientes de tal manera que sienta un apego por la marca por sobre otras,
ofreciendo productos de calidad basdndose en la nhormativa ISO dandole un valor agregado

ala empresa con respecto a su competencia.

Con una inversion de $15.517,31 a partir de la presentacion del estudio, de los cuales el
64,4% ($10.000,00) seran obtenidos mediante crédito bancario y el 35,6% ($5.517,31) sera
inversion propia (porcentajes que se han obtenido en base al analisis financiero y contable),
la empresatendra la capacidad de expandir el negocio en base a las necesidades requeridas.
Asi, D’Alejandro sera capaz de optimizar sus procesos actuales, incrementar el nivel de
servicio en la produccion, mejorar la satisfaccion del cliente e incrementar su fidelidad y

alcanzar mas mercado objetivo.
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Recomendaciones
La empresa D’Alejandro al momento mantiene un sistema de funcionamiento eficiente pero
limitado. Por lo tanto, se le recomienda aplicar por lo menos los puntos mas importantes
expuestos en el presente estudio, como el aumento de publicidad en redes sociales y radio,
expansion de la capacidad productiva, la apertura del nuevo local para mayor captacién de
mercado, etc. Pues la aplicacion sistematica de las estrategias aqui mencionadas le permitira
alcanzar sus objetivos de manera efectiva. No obstante, es preciso recalcar que el crecimiento
de una organizacion empresarial requiere que todos los colaboradores sean incluidos en el
proceso en todo momento, especialmente a medida que se integran mas personas a la

empresa.

De igual manera, se recomienda que el andlisis de informacién debera ser continuo y las
técnicas de recoleccién ocuparan la mayor parte de esta actividad pues la toma de decisiones
basadas en estos datos exigird que sea lo mas exacta y precisa posible. En este sentido, es
importante la informacion relativa de la cantidad de clientes que la empresa posee, el volumen

y valor monetario de sus ventas, asi como los gustos y preferencias de sus consumidores.

Ademas, para reducir el impacto de cualquier declive en el desarrollo econémico del pais, la
empresa debera asegurar la diversidad en la oferta de sus productos, la gestién 6ptima de

materia prima, asi como la satisfaccién y fidelidad de sus clientes.

Algunas de las estrategias mencionadas (evaluacion y control de los procesos internos,
controles contables, capacitacion paulatina del personal) ya han sido aplicadas en la
empresa, con la finalidad de empezar el proceso de cambio y realizar las evaluaciones que
verifiguen las mejoras, adicional se espera que la empresa aplique las recomendaciones
presentadas para que pueda obtener grandes mejoras con la implementacién de mas

estrategias que la incursionen mas en el mercado textil.
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Anexos

Anexo A Encuesta de Estudio de Mercado

UCUENCA

Facultad de ciencias Econdmicas y Administrativas
Administracién de Empresas
Encuesta Confecciones Ecuatorianas D’Alejandro
Seccion 1 de 3

La presente encuesta tiene como objetivo recolectar informacion necesaria para realizar un
estudio de mercado correspondiente a la empresa Confecciones Ecuatorianas D’Alejandro,
empresa dedicada a la confeccién de trajes formales tipo ejecutivo para dama y caballero,
bajo medida, que gusta vestir elegante, con la mejor imagen y calidad en el disefio. Este
estudio servird como parte del proyecto de titulacion para lo cual pedimos su colaboracion

con las siguientes preguntas.
iMuchas gracias!
Seccion 2 de 3: Datos

1) Rango de edad
17-25
26-35
36-45
Mas de 46
2) Sexo
Mujer
Hombre
3) Ocupacion actual
Estudiante universitario
Trabajador con profesion

Trabajador sin profesion
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Otro:

Seccion 3 de 3: investigacion de mercado

4) ¢Con que frecuencia compra trajes formales o de alta costura?
Cada mes
Cada 3 meses
Cada 6 meses
Cada afio
5) ¢Qué tan probable es que en un futuro pueda comprar un traje propio de la
empresa D" Alejandro?
Muy probable
Algo probable
No tan probable
Nada probable
6) ¢Prefiere comprar trajes hechos a medida o trajes pre elaborados por tallas?
Hecho a medida
Pre elaborado por tallas
7) En caso de preferir un traje a medida, ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar maximo
por uno?
$ 120 - $140
$141-$170
$171-$ 200
Mas de $ 200
8) ¢Cual es el motivo para adquirir un traje?
Moda
Necesidad
Evento social
Trabajo
Otros:
9) ¢Qué criterio utiliza al momento de ingresar una tienda para adquirir un traje?
Precio
Variedad de modelos
Calidad del tejido
Comodidad

Otros:
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10) Estaria dispuesto a pagar un precio bajo por un traje elaborado con unatela
poliéster (baja calidad), sabiendo que se va a deteriorar rapidamente
Si lo compraria
Prefiero una tela con mayor porcentaje de algodon de mejor calidad
Indiferente
11) Ademas de trajes, ¢qué productos adicionales desea encontrar en la tienda?
Zapatos
Accesorios
Corbatas
Vestidos

Otros:

12) A parte del producto, ¢ Qué otros factores influyen en su decision de compra de
un producto?
Experiencia de otros clientes
Publicidad
Garantias
Tendencias

Otros:

13) ¢Por qué medios le gustaria recibir todos los disefios y promociones que realice
la empresa?
Periodico
Television
Radio
WhatsApp
Redes Sociales

Otros:

14) ¢ Alguna sugerencia que le pudiese brindar a la empresa?
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Anexo B Formato entrevista a empleados y colaboradores
5
=)
/DALEJANDRO
Responda su nivel de satisfaccion a las siguientes preguntas
Totalmente | Indiferente | Totalmente
en de acuerdo
desacuerdo
1 | Se siente bien con el trabajo realizado en la
empresa
2 | Se siente seguro dentro de las instalaciones
y en la manipulacién de las maquinas
3 | Se siente bien con la comunicaciéon con los
empleados
4 | Las ensefianzas del jefe son las correctas
5 | Se siente bien con los beneficios obtenidos
en la empresa
6 | Cree que el trabajo realizado es el apropiado
a sus capacidades
7 | Confia en las decisiones tomadas por el jefe
8 | La actitud del jefe ante trabajo bajo presion
es detestable
9 | Cree que el jefe toma muy en cuenta todas
las aportaciones realizadas por los
empleados
10 | Con su experiencia, siente que puede
recomendar a otras personas para trabajar
en la empresa
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Anexo C Formato entrevista a competidores

Respuestas

1 | ¢A qué publico se dirige? ¢Cual es su

segmento de mercado?

2 | ¢Por qué sus clientes frecuentes prefieren

su producto?

3 | ¢Ha tenido opiniones negativas por parte
de sus clientes?

4 | ¢Qué medios utiliza para dar a conocer
sus productos?

5 | ¢Realiza mas productos por tallas o por

medida personal?

6 | ¢La mayoria de las prendas son
entregadas en el tiempo estipulado o pide

prorrogas?

7 | ¢Considera que es mejor tener un
proceso artesanal o0 mecanico en la

elaboracion de los trajes?

8 | ¢COmo superd las bajas ventas en el
tiempo de la pandemia?

9 | ¢Cree que las ventas han ido mejorando
después de la disminucion de las

restricciones post pandémica?

10 | ¢Existe una competencia fuerte entre

empresas que se dedican a lo mismo o

hay colaboracion?
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Anexo D Cuestionario SERVQAL para Evaluacion de las Expectativas

88

5

D ALEJANDRO

1 nada importante y 7 Muy importante) a cada uno de los siguientes items

Para conocer las expectativas que tiene el cliente hacia un negocio de prendas de vestir, evalte del 1 al 7 (Siendo

Fiabilidad

1 | Cuando promete un tiempo para entrega del producto, ¢lo debe cumplir? 112|3|4|5|6]7

2 | Cuando la medida no es la correcta, ¢la empresa debe mostrar interés en | 1 | 2 | 3 |4 | 5| 6| 7
resolverlo?

3 | ¢La empresa debe ofrecer un servicio de atencién adecuado? 112|3|4|5|6]7

Seguridad

1 | ¢El comportamiento de los empleados debe ser el adecuado hacia usted? 1123|4567

2 | ¢Debe sentirse seguro al momento de realizar el pago por el producto? 1123|4567

3 | ¢Los empleados deben conocer claramente la calidad del material aimplementar | 1 | 2 |3 |4 |5 |6 | 7
en su traje?

Elementos tangibles

1 | ¢La empresa debe tener instalaciones de primer nivel? 112 (3|4|5|6|7

2 | ¢La maquinaria de la empresa debe ser de Ultima tecnologia? 112|134 |5]6]|7

3 | ¢Los empleados de la empresa deben verse bien uniformados? 112 (3 |4|5|6|7

4 | ¢El producto final debe mostrar calidad y buen disefio? 112|134 |5]6]|7

Capacidad de respuesta

1 | ¢La empresa debe mantener informado a los clientes los cambios de fechade | 1 |2 |3 |4 |5 |6 | 7
entrega o alguna otra novedad?

2 | ¢Los empleados deben estar dispuestos a ayudar o recomendar un disefio? 112 (3|4|5|6|7

3 | ¢Los empleados de la empresa nunca deben estar demasiado ocupados para | 1 |2 |3 |4 |5 |6 | 7
ayudarles?

Empatia

1 | ¢Los empleados deben dar una atencion personalizada? 1123|4567

2 | ¢Los empleados deben entender las necesidades especificas de los clientes? 112 (3 |4|5|6|7

3 | ¢La empresa debe atender en horarios flexibles a sus clientes? 1123|4567
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Anexo E Cuestionario SERVQAL para la Evaluacién de la Percepcién

A

D ALEJANDRO

Para conocer la percepcion que usted en calidad de cliente recibi6 al comprar un producto de la empresa, evalte

del 1 al 7 (Siendo 1 Totalmente en desacuerdo y 7 Totalmente de acuerdo) a cada uno de los siguientes items

Fiabilidad

1 | ¢La empresa cumplié con el tiempo de entrega del producto? 112|3[4|5|6]7

2 | ¢Laempresaresolvid el problema cuando la medida de la prenda tuvopequefias | 1 | 2 | 3 |4 | 5| 6 | 7

fallas?
3 | ¢La empresa ofrecié un servicio de atenciéon adecuado? 1123|4567
Seguridad
1 | ¢El comportamiento de los empleados fue el adecuado hacia usted? 112|134 |5]6]|7
2 | ¢Se sinti6 seguro al momento de realizar el pago por el producto? 112|134 |5]6]|7

3 | ¢Los empleados deben conocen claramente la calidad del materialaimplementar | 1 | 2 |3 |4 |5 |6 | 7

ensutraje?

Elementos tangibles

1 | ¢La empresa tiene instalaciones de primer nivel?

2 | ¢La maquinaria de la empresa es de Ultima tecnologia?

3 | ¢Los empleados de la empresa estan bien uniformados?

[ S SN BTSN
NN NN
w| w| w| w
N NS N N
o ;| ;| o
o o o o
ENIEN] RN RN

4 | ¢El producto final muestra calidad y buen disefio?

Capacidad de respuesta

1 | ¢La empresa le mantuvo informado sobre los cambios de fechadeentregao | 1 |2 |3 |4 |5 |6 | 7

alguna otra novedad?

2 | ¢Los empleados estaban dispuestos a ayudar o recomendar un disefio? 112|134 |5]6]|7
3 | ¢Los empleados de la empresa se dieron tiempo de ayudarles? 112|134 |5]6]|7
Empatia

1 | ¢Los empleados le brindaron una atencién personalizada? 112|134 |5]6]|7
2 | ¢Los empleados entendieron las necesidades especificas de los clientes? 112 (3|4|5|6|7
3 | ¢La empresa atiende en horarios flexibles a sus clientes? 112|134 |5]6]|7
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Anexo F Resultados encuesta Servqual
MODELO SERVQUAL PERCEPCION | EXPECTATIVA |[BRECHA | X | IMPORTANCIA | ICS
Fiabilidad
¢La empresa cumplié con el tiempo
de entrega del producto? 6,1 6,5 04 0,2 0,3 0,1
¢La empresa resolvié el problema
cuando la medida de la prenda tuvo
pequeiias fallas? 6,6 6,6 0,0
¢La empresa ofrecié un servicio de
atencion adecuado? 6,3 6,5 -0,2
Seguridad
¢El comportamiento  de  los
empleados fue el adecuado hacia
usted? 6,4 6,5 -0,1 -0,2 0,2 0,0
¢ Se sintié seguro al momento de
realizar el pago por el producto? 56 6.1 05
¢;Los empleados deben conocen
claramente la calidad del material a
implementar en su traje? 6,1 6,2 -0,1
Elementos tangibles
¢La empresa tiene instalaciones de
primer nivel? 4,8 5,2 -0,4 -0,4 0,1 0,0
¢La maquinaria de la empresa es de
Gltima tecnologia? 4,5 4,8 -0,3
¢Los empleados de la empresa
estan bien uniformados? 4,4 5,0 -0,6
¢El producto final muestra calidad y
buen disefio? 6,2 6,5 -0,3
Capacidad de respuesta
¢La empresa le mantuvo informado
sobre los cambios de fecha de
entrega o alguna otra novedad? 5,6 6,8 -1,2 -0,5 0,2 -0,1
¢Los empleados estaban dispuestos
aayudar o recomendar un disefio? 6,1 6,2 0,1
¢,Los empleados de la empresa se
dieron tiempo de ayudarles? 6,2 6,5 0,3
Empatia
¢Los empleados le brindaron una
atencién personalizada? 6,2 6,2 0,0 0,1 0,3 0,0
¢Los empleados entendieron las
necesidades especificas de los
clientes? 6,2 6,3 -0,1
¢La empresa atiende en horarios
flexibles a sus clientes? 6,3 5,8 0,5
TOTAL 5,9 6,1 0,3 1,0 -0,2
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Anexo G Tabla de amortizacion de préstamo para inversion
N. Pago Inicio Fin
° Fecha Saldo Pago Principal Interés Saldo
1/10/202 $ $ $ $ $
1 3 10.000,00 214,74 127,57 87,17 9.872,43
1/11/202 $ $ $ $ $
2 3 9.872,43 214,74 128,69 86,05 9.743,74
1/12/202 $ $ $ $ $
3 3 9.743,74 214,74 129,81 84,93 9.613,93
$ $ $ $ $
4| 1/1/2024 9.613,93 214,74 130,94 83,80 9.482,99
$ $ $ $ $
5| 1/2/2024 9.482,99 214,74 132,08 82,66 9.350,91
$ $ $ $ $
6| 1/3/2024 9.350,91 214,74 133,23 81,51 9.217,68
$ $ $ $ $
7| 1/4/12024 9.217,68 214,74 134,39 80,35 9.083,29
$ $ $ $ $
8| 1/5/2024 9.083,29 214,74 135,56 79,18 8.947,72
$ $ $ $ $
9| 1/6/2024 8.947,72 214,74 136,75 77,99 8.810,97
$ $ $ $ $
10| 1/7/2024 8.810,97 214,74 137,94 76,80 8.673,04
$ $ $ $ $
11| 1/8/2024 8.673,04 214,74 139,14 75,60 8.533,89
$ $ $ $ $
12| 1/9/2024 8.533,89 214,74 140,35 74,39 8.393,54
1/10/202 $ $ $ $ $
13 4 8.393,54 214,74 141,58 73,16 8.251,96
1/11/202 $ $ $ $ $
14 4 8.251,96 214,74 142,81 71,93 8.109,15
1/12/202 $ $ $ $ $
15 4 8.109,15 214,74 144,06 70,68 7.965,10
$ $ $ $ $
16| 1/1/2025 7.965,10 214,74 145,31 69,43 7.819,78
$ $ $ $ $
17| 1/2/2025 7.819,78 214,74 146,58 68,16 7.673,21
$ $ $ $ $
18| 1/3/2025 7.673,21 214,74 147,86 66,88 7.525,35
$ $ $ $ $
19| 1/4/2025 7.525,35 214,74 149,14 65,60 7.376,20
$ $ $ $ $
20| 1/5/2025 7.376,20 214,74 150,44 64,30 7.225,76
$ $ $ $ $
21| 1/6/2025 7.225,76 214,74 151,76 62,98 7.074,00
$ $ $ $ $
22| 1/7/2025 7.074,00 214,74 153,08 61,66 6.920,92
$ $ $ $ $
23| 1/8/2025 6.920,92 214,74 154,41 60,33 6.766,51
$ $ $ $ $
24| 1/9/2025 6.766,51 214,74 155,76 58,98 6.610,75
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1/10/202 $ $ $ $ $
25 5 6.610,75 214,74 157,12 57,62 6.453,63
1/11/202 $ $ $ $ $

26 5 6.453,63 214,74 158,49 56,25 6.295,15
1/12/202 $ $ $ $ $

27 5 6.295,15 214,74 159,87 54,87 6.135,28
$ $ $ $ $

28| 1/1/2026 6.135,28 214,74 161,26 53,48 5.974,02
$ $ $ $ $

29| 1/2/2026 5.974,02 214,74 162,67 52,07 5.811,35
$ $ $ $ $

30| 1/3/2026 5.811,35 214,74 164,09 50,66 5.647,26
$ $ $ $ $

31| 1/4/2026 5.647,26 214,74 165,52 49,23 5.481,75
$ $ $ $ $

32| 1/5/2026 5.481,75 214,74 166,96 47,78 5.314,79
$ $ $ $ $

33| 1/6/2026 5.314,79 214,74 168,41 46,33 5.146,38
$ $ $ $ $

34| 1/7/2026 5.146,38 214,74 169,88 44,86 4.976,50
$ $ $ $ $

35| 1/8/2026 4.976,50 214,74 171,36 43,38 4.805,13
$ $ $ $ $

36| 1/9/2026 4.805,13 214,74 172,86 41,88 4.632,28
1/10/202 $ $ $ $ $
37 6 4.632,28 214,74 174,36 40,38 4.457,91
1/11/202 $ $ $ $ $
38 6 4.457,91 214,74 175,88 38,86 4.282,03
1/12/202 $ $ $ $ $

39 6 4.282,03 214,74 177,42 37,33 4.104,62
$ $ $ $ $

40| 1/1/2027 4.104,62 214,74 178,96 35,78 3.925,65
$ $ $ $ $

41| 1/2/2027 3.925,65 214,74 180,52 34,22 3.745,13
$ $ $ $ $

42| 1/3/2027 3.745,13 214,74 182,10 32,65 3.563,03
$ $ $ $ $

43| 1/4/2027 3.563,03 214,74 183,68 31,06 3.379,35
$ $ $ $ $

44| 1/5/2027 3.379,35 214,74 185,28 29,46 3.194,07
$ $ $ $ $

45| 1/6/2027 3.194,07 214,74 186,90 27,84 3.007,17
$ $ $ $ $

46| 1/7/2027 3.007,17 214,74 188,53 26,21 2.818,64
$ $ $ $ $

47| 1/8/2027 2.818,64 214,74 190,17 24,57 2.628,47
$ $ $ $ $

48| 1/9/2027 2.628,47 214,74 191,83 22,91 2.436,64
1/10/202 $ $ $ $ $

49 7 2.436,64 214,74 193,50 21,24 2.243,14
1/11/202 $ $ $ $ $

50 7 2.243,14 214,74 195,19 19,55 2.047,95
1/12/202 $ $ $ $ $

51 7 2.047,95 214,74 196,89 17,85 1.851,06
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$ $ $ $ $

52| 1/1/2028 1.851,06 214,74 198,61 16,14 1.652,45

$ $ $ $ $

53| 1/2/2028 1.652,45 214,74 200,34 14,40 1.452,12

$ $ $ $ $

54| 1/3/2028 1.452,12 214,74 202,08 12,66 1.250,03

$ $ $ $ $

55| 1/4/2028 1.250,03 214,74 203,84 10,90 1.046,19

$ $ $ $ $

56| 1/5/2028 1.046,19 214,74 205,62 9,12 840,57

$ $ $ $

57| 1/6/2028| $ 840,57 214,74 207,41 7,33 633,15

$ $ $ $

58| 1/7/2028| $ 633,15 214,74 209,22 5,52 423,93

$ $ $ $

59| 1/8/2028| $ 423,93 214,74 211,05 3,70 212,89
$ $ $

60| 1/9/2028| $ 212,89 214,74 212,89 1,86| $ 0,00
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