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RESUMEN

Este proyecto se enfoca en la expansion de Negostar S.A.. La empresa, con méas de 30 afios
de experiencia, busca diversificar su oferta de productos hacia ropa deportiva, material
didactico y plataformas educativas virtuales, con el fin de consolidar su presencia en el
mercado ecuatoriano. El objetivo general del proyecto es aumentar la participacion de
mercado en un 30% en los proximos dos afios, mejorando la capacidad productiva en un
25%, expandiendo su presencia geografica y estableciendo alianzas estratégicas con
instituciones educativas. El proyecto contempla una serie de planes estratégicos que incluyen
un plan de produccion que proyecta el aumento de la capacidad productiva mediante la
adquisicion de nueva maquinaria y contratacion de personal especializado. El plan de
marketing se basa en la personalizacion de productos, la diversificacién de la oferta y la
expansion geogréfica, con un enfoque en la mejora de la presencia digital para facilitar la
comercializacion de los productos. El plan de operaciones propone optimizar la cadena de
suministro con la implementacion de un sistema de gestion de inventarios en tiempo real, lo
cual permitird una mayor eficiencia en la logistica y una expansién ordenada a nuevas
provincias. El andlisis financiero del proyecto demuestra que la expansion es viable. Las
proyecciones muestran un Valor Actual Neto (VAN) positivo de $138,212,429 y una Tasa
Interna de Retorno (TIR) del 22%, que supera el Costo de Capital (Ke) del 11%, lo que
indica que el proyecto generara valor para los accionistas. El periodo de recuperacion de la
inversion (Payback) es de 4 afios y 1 mes, lo que se considera razonable para un proyecto de
esta magnitud. Con estos indicadores, el proyecto de expansion no solo es factible, sino que
también tiene un gran potencial para mejorar la competitividad y rentabilidad de la empresa

a largo plazo.

Palabras claves: Proyecto, Expansion, Empresa, Negostar, Viabilidad.



ABSTRACT

This project focuses on the expansion of Negostar S.A.. The company, with more than 30
years of experience, seeks to diversify its product offering towards sports clothing, teaching
materials and virtual educational platforms, in order to consolidate its presence in the
Ecuadorian market. . The general objective of the project is to increase market share by 30%
in the next two years, improving production capacity by 25%, expanding its geographical
presence and establishing strategic alliances with educational institutions. The project
contemplates a series of strategic plans that include a production plan that projects the
increase in productive capacity through the acquisition of new machinery and hiring
specialized personnel. The marketing plan is based on product customization, diversification
of the offer and geographical expansion, with a focus on improving the digital presence to
facilitate the commercialization of the products. The operations plan proposes optimizing
the supply chain with the implementation of a real-time inventory management system,
which will allow greater efficiency in logistics and an orderly expansion to new provinces.
The financial analysis of the project shows that the expansion is viable. The projections show
a positive Net Present Value (NPV) of $138,212,429 and an Internal Rate of Return (IRR)
of 22%, which exceeds the Cost of Capital (Ke) of 11%, indicating that the project will
generate value for shareholders . The investment recovery period (Payback) is 4 years and 1
month, which is considered reasonable for a project of this magnitude. With these indicators,
the expansion project is not only feasible, but also has great potential to improve the
company's competitiveness and profitability in the long term.

Keywords:  Project, Expansion, Company, Negostar, Viability.



INDICE

RESUMEN ..ottt sttt se bt ne et e e e ne e Il
A B ST RA C T ettt e e e e e e et e e e ar e e e raeeaara e v
INDICE ...ttt \%
INDICE DE TABLAS ..ottt es sttt esss st se st s neesnsnnenes VIHI
INDICE DE FIGURAS ....ooeeteeetesee e ses s ents s tssas s st X
Capitulo I: Descripcion general del Proyecto ........cccceiveieeieiieie e 1
DeSCripCion del PrOYECTO. ......cueiviieiiiieieiesie e 1
DescripCion del ProbIEMAL ........ooeiiiiiie e 1
Descripcion de la necesidad y oportunidad. ............cccocvveiiiiieiieic s 3
Descripcion de la propuesta de solucion iNNOVAdOra. ...........ccceevveeeeieeriesee e, 4
JUSHITICACION Al PrOYECLO. .....c.eeveeiieiiiieeee e 6
ODJBTIVO . ..ttt bbb 7
ODBJELIVO GENEIAL.......cuviieieiieee ettt e e e s re e e ans 7
ODbjetiVOS ESPECITICOS .....uveiieeiicie ittt ens 7
AICANCE Y HIMITACIONES ...ttt 8

N (o7 T oSSR 8
LIMIEACIONES ..ttt ettt et bbb e e reene e s et nes 9
DescripCion del NEYOCIO. ......ccuveiiiceiecieecie et 11
YT o o RSP SS 12
LTS o SRS 12
V=1L =SSR RUR PRSP 12
Descripcion del produCto/SErVICIO. ......cvcveieeieciecieesie e 12
Capitulo 11: AnAlisis del ProYECIO ........c.coviiieieeiee et 15
ANAlISIS del MACTOBNTOINO. .....vcveivieeee ettt enes 15
Analisis estratégico, basado en el modelo PESTEL...........ccccooveiiiiiiicie e 15
ANALISIS del MICTOBNTOINO. .....oviiiiieciecieeee e 17
Analisis industrial y competitivo, basado en el modelo de 5 fuerzas de Porter. ......... 17

N Q1LY S L1 =] o o SR 19
Aplicacion del modelo de cadena de Valor. ...........cccooieeiiiii e 19
Analisis situacional eStratégiCo. ........ccoueiiiiieiiiie e 21
Herramienta de planeacion estratégica FODA. ..........ccooiiiiiiiiieiec e 21

\



Ventaja(s) competitiva(s) tangibles e intangibles ... 24

Propuesta del modelo CANVAS para el modelo de negocio ...........cccevveverieenene 26
Capitulo IH1: Investigacion de MEercado ..........cccccveieeiueiieieese e 30
Obijetivo general estudio de Mercado...........cceevevveieiieeie e 30
Objetivo especificos estudio de MErcado.........cccvvvverereeieeiieriesese s, 30
Tipo de MetodOI0GIa . ......cveueieeiieei e 30
THPO 08 MUESIIBO ..ottt st e sre e ee s e sbeebeaneenreas 31
Tamano de 12 MUESTIA ........ooveiiiiiiiieee e 32
EStimacion de demanda ..........cccocvieiieieieicse e 32
INSTrUMENTOS (BNEX0S) ...ttt bbbt 33
RESUITATOS ...ttt bbbt 36
Capitulo IV: Estrategia de Marketing .........ccccoveieiieeii i 50
Objetivo general de la estrategia de marketing. .........c.ccoovvovviiienenineninceee, 50
Definicion del target / Segmento ObjetiVo. ........ccocoveiiiiiiniiieee e 50
Definicion de las metas de la estrategia..........ccoveveeieeieiie i 51
Plan de marketing con iNAICAAOIES. .........ccciveiiiiieiie e 52
Presupuesto de Marketing. ........coovoeriiiiieee e e 55
Capitulo V: Plan de OPEraCiONES.........coeiiiierieieierieeeie sttt 58
Mapa de procesos de 12 EMPIESA. ........ccveveiieiieeiieceeie e 58
Actividades de implementacion (Carta Gantt)...........cccoccevveveiieieese e 60
Presupuesto de OPEIraACIONES. .........coeiuirerieieie ettt bbb 62
Capitulo VI: Plan de recursos NUMEaN0S..........c.ooviiiiiiiieeeseseese e 64
Estructura organizacional de 1a empresa.........ccccoceiieiieieciese e 64
Estructura legal de 1a eMPreSa. ........cccvevveiiiiciece e 65
PErfileS 08 CArgO. ...ccuvi it ae et 66
POItICAS e 18 BMPIESA......cviiiiiiti e 68
Presupuesto de reCursos NUMANOS. ........coveierierieriesie e 70
Capitulo VI Plan fINANCIEIO..........ciieiiiee et 71
ODbJetivos TINANCIEIOS. .....ccviiiieiie et 71
ProyecCioNeS & INQIESOS. ....cveveriirieriirieeieeieie ettt sttt sbe et 71
COStOS (FIJOS Y VArTADIES)......ccviiiiiieie e 71
Gastos de admMiNIStrACION. ........covieieieiieieee ettt 72

VI



AV <101 ¢ LT PP 12

Inversion inicial y depreCiaCion. ..o 73
PUNto de eqUITTDIIO. ....cvvei e 73
Capital de trabajo. .......ccecieiieicicc e 74
Depreciacion de activos (INVEISIONES). .....ccveverieieieiieieieese e 74
FIUJO PrOYECLO PUID ...t 74
Célculo de indicadores VAN, TIR, Payback u otros indicadores. ....................... 75
Capitulo VI CONCIUSIONES ....c.vevieiieeie ettt beeneennes 78
(OF0] 0 0d [0 [0 1- USRS 78
BIDIIOGIATTa ... e 80
AANBXOS ...ttt h e Rt R Rt Rt e e Rt e R e e R e e Re e anr e e re e nre e 82

Vil



INDICE DE TABLAS

TADIA L. e 5
TADIA 2. . 9
TADIA 3. ettt 10
TADIA 4. ... 13
TADIA 5. e 27
TADIA B. ... 36
TADIA 7. bbbt 40
TADIA 8. .t 41
TADIA 9. s 48
TADIA 10 ..t 48
TADIA L1 ettt 51
TADIA L2 ..ttt 55
TaDIA 13, bbb 55
TADIA 14, .. 61
TADIA L5, bbbt 62
TADIA L6, ...t b bbb 70
TADIA L7, .t 71
TaDIA 18, .. 71
TADIA L. ettt bbbt 72
TADIA 20. ...ttt 72
TADIA 21, .. 73
TADIA 22. ... 73
TADIA 23, bbbt 74
TADIA 24 ..ot 74

VIl



TADIA 25, e 74

TADIA 26, . e 75



Figura 1

Figura 2

INDICE DE FIGURAS



Capitulo I: Descripcion general del proyecto

Descripcion del proyecto.
Descripcion del problema.

A nivel mundial, el mercado de uniformes escolares y productos relacionados a la educacién
ha mostrado un crecimiento sostenido, impulsado por la reactivacion educativa después de
la pandemia de COVID-19. Segun datos de Statista, en 2023 la industria global de uniformes
escolares alcanzd un valor de 16 mil millones de dolares, y se espera que continue creciendo
a una tasa del 4,8% anual hasta 2026. Este incremento ha sido impulsado por la reanudacion
de clases presenciales en varios paises y la creciente demanda de soluciones educativas
integrales. Sin embargo, la pandemia generd disrupciones significativas en las cadenas de
suministro globales, afectando la disponibilidad de textiles y encareciendo los costos de
produccion. Las proyecciones actuales muestran que las empresas del sector deben adaptarse
a las nuevas realidades del mercado, que incluye un enfoque en la personalizacion y la
digitalizacion de los productos educativos (Adco, 2020).

En Latinoamérica, la situacién refleja muchos de los desafios y oportunidades observados a
nivel global, pero con particularidades propias de la region. Segin la CEPAL, el mercado de
productos escolares en la region ha crecido un 3,2% en 2023, con una mayor demanda en
paises como Brasil, México y Argentina. Sin embargo, las dificultades econdémicas
exacerbadas por la inflacion y la devaluacion de las monedas han afectado a los
consumidores, quienes buscan opciones mas econdmicas sin sacrificar calidad. En paises
como Colombia y Per(, la industria de uniformes escolares se ha visto afectada por la
competencia desleal y la informalidad en el mercado, que representa aproximadamente el
40% de las ventas en algunas ciudades. Esto genera desafios para empresas formales que
intentan competir en precio mientras mantienen altos estandares de calidad (CEPAL, 2024).
En Ecuador, la industria de confeccion y venta de uniformes escolares se encuentra en una
fase de recuperacion tras la pandemia. Segun datos de la Camara de Comercio de Guayaquil,
el mercado de uniformes y productos escolares representa aproximadamente el 2,5% del
sector manufacturero del pais. Aunque pequefio, es un segmento en crecimiento,
especialmente con el regreso a las clases presenciales y la necesidad de renovar uniformes y
materiales educativos. Sin embargo, el sector enfrenta desafios como la alta competencia, la
informalidad y las restricciones gubernamentales que limitan la comercializacion directa en

algunas zonas escolares. En 2023, la demanda de uniformes escolares en Ecuador aumento



un 18% en comparacion con el afio anterior, aunque los precios han subido debido a la
inflacién, afectando tanto a productores como a consumidores (CCG, 2024).

El problema central de la investigacion gira en torno a la necesidad de expansion y
diversificacion de la empresa Negostar S.A., ubicada en Samboronddn, Ecuador. Esta
empresa se especializa en la confeccion de uniformes escolares, pero enfrenta un mercado
saturado y altamente competitivo, lo que limita su capacidad de crecimiento en su linea
principal de productos. El contexto de la pandemiay la posterior recuperacién ha demostrado
la importancia de diversificar la oferta y adaptarse a las nuevas necesidades del mercado
educativo, incluyendo productos como ropa deportiva, material didactico y plataformas
virtuales. Sin embargo, la empresa no ha logrado capitalizar completamente las
oportunidades de diversificacion, lo que ha impedido una mayor participacion en el mercado
nacional e internacional.

Las causas del problema central estdn asociadas a varios factores internos y externos.
Internamente, Negostar S.A. enfrenta limitaciones en su capacidad de produccion, lo que ha
restringido su capacidad de responder rapidamente a la creciente demanda. La falta de una
estrategia clara de diversificacion también ha impedido el lanzamiento de nuevas lineas de
productos, a pesar de la evidente necesidad del mercado. Externamente, la empresa se
enfrenta a una competencia feroz tanto de empresas locales como internacionales que
ofrecen productos similares a precios competitivos. Ademas, las restricciones impuestas
durante mas de una década que limitaban la comercializacion de uniformes cerca de las
instituciones educativas en Ecuador redujeron las oportunidades de ventas directas,
afectando gravemente el crecimiento de la empresa.

Los efectos de no abordar este problema de manera adecuada pueden ser significativos para
Negostar S.A. La falta de expansién y diversificacion puede conducir a la pérdida de
competitividad, lo que afectaria no solo las ventas, sino también la sostenibilidad a largo
plazo de la empresa. La dependencia de un solo mercado (uniformes escolares) en un entorno
cada vez mas competitivo podria hacer que la empresa pierda participacion de mercado ante
competidores mas agiles y diversificados. Ademas, la empresa podria enfrentar dificultades
para captar nuevas oportunidades en mercados internacionales, lo que limitaria su capacidad
de crecimiento fuera de las fronteras ecuatorianas. La falta de alianzas estratégicas también
podria afectar la estabilidad financiera de la empresa al no contar con un flujo constante de

ingresos de diferentes fuentes.



A partir de este contexto, se formula el problema central de la investigacion en la siguiente
pregunta: ;Como puede Negostar S.A. expandir y diversificar su oferta de productos para
aumentar su participacion en el mercado ecuatoriano y posicionarse de manera competitiva
en el sector educativo a nivel nacional e internacional? Esta pregunta guiara la investigacion,
con un enfoque en identificar estrategias concretas que permitan a la empresa mejorar su
eficiencia operativa, incrementar la produccion y establecer alianzas clave con instituciones
educativas y editoriales, fortaleciendo asi su posicion en el mercado.

Descripcion de la necesidad y oportunidad.
Negostar S.A. enfrentd una creciente necesidad de adaptarse a las nuevas demandas del
mercado educativo en Ecuador, donde la confeccion de uniformes escolares experimentd un
incremento del 18% en 2023 segun la Camara de Comercio de Guayaquil. Sin embargo, la
saturacion del mercado y el aumento de la competencia tanto local como internacional,
especialmente después de la pandemia, obligaron a las empresas del sector a diversificar su
oferta para mantenerse competitivas. Ademas, la informalidad en la industria textil, que
representaba cerca del 40% de las ventas en ciertas regiones de Ecuador, dificulto el acceso
de los fabricantes formales a una parte significativa del mercado. Las familias y las
instituciones educativas comenzaron a demandar soluciones mas integrales, incluyendo ropa
deportiva y materiales educativos, lo que generd la necesidad urgente de mejorar la
capacidad de produccion y diversificar la oferta de productos de la empresa (CCG, 2024).
La oportunidad para Negostar S.A. radicaba en aprovechar su posicion en el mercado y su
trayectoria de mas de 30 afios para diversificarse y expandirse hacia nuevas areas del sector
educativo. Segun datos de la CEPAL, el mercado de productos escolares en América Latina
experiment6 un crecimiento del 3,2% en 2023, y en Ecuador, la reactivacion de la educacién
presencial ofrecid un entorno favorable para las empresas del sector. En particular, se
estimaba que el regreso a las aulas tras la pandemia aumentaria la demanda de uniformes
escolares y productos relacionados en un 25% para 2024. La empresa también tenia la
oportunidad de aprovechar la creciente digitalizacion del sector educativo, ya que la
comercializacion de plataformas virtuales y textos digitales se convirtié en una tendencia
clave en varios paises de la region, con un incremento del 7% en el uso de herramientas
educativas digitales, lo que permitia a Negostar explorar nuevas alianzas estratégicas con
editoriales y proveedores tecnologicos (CEPAL, 2024).

En términos generales, la necesidad y la oportunidad para Negostar S.A. se alinearon con las



transformaciones del mercado educativo en Ecuador y en la region. La presion por competir
en un mercado saturado y enfrentar la informalidad requeria una expansion tanto en
capacidad de produccién como en la diversificacion de productos. A nivel nacional, las
estadisticas indicaban que el 30% de las instituciones educativas en el pais estaban dispuestas
a explorar nuevas alianzas con proveedores que ofrecieran soluciones integrales, lo que
representaba una oportunidad significativa para la empresa. Al mismo tiempo, el crecimiento
del sector educativo a nivel regional, que proyectaba un aumento del 4,8% anual en la
industria de productos escolares a nivel mundial, brindaba a Negostar la posibilidad de
capitalizar su experiencia y consolidar su presencia tanto en Ecuador como en otros
mercados de América Latina.
Descripcion de la propuesta de solucién innovadora.

La propuesta de solucion innovadora para la expansion de Negostar S.A. se centra en la
diversificacion de su portafolio de productos y la mejora de su infraestructura operativa. La
empresa plantea la incorporacion de nuevas lineas, como la ropa deportiva, materiales
didacticos y plataformas virtuales educativas, con el fin de satisfacer la creciente demanda
del sector educativo en Ecuador. Este enfoque busca posicionar a Negostar como un
proveedor integral que no solo ofrezca uniformes, sino también recursos educativos
actualizados que respondan a las necesidades tanto de estudiantes como de instituciones. Al
implementar tecnologia avanzada, la empresa optimizaria su cadena de suministro y
gestionaria inventarios en tiempo real, garantizando entregas rapidas y precisas. Asimismo,
se propone la personalizacion de los productos, lo cual fortaleceria las relaciones con las
instituciones al permitirles adaptar sus uniformes y materiales a su propia identidad.

Otro aspecto clave de la solucion es el desarrollo de alianzas estratégicas con editoriales y
proveedores de plataformas educativas digitales, lo que permitira que Negostar S.A. ofrezca
textos escolares tanto en formato fisico como digital, con contenido siempre actualizado y
en linea con los estandares curriculares. Esto, combinado con la implementacion de
herramientas tecnoldgicas como la realidad aumentada para que los clientes visualicen los
productos antes de realizar la compra, mejorara significativamente la experiencia del cliente.
La empresa también planea lanzar programas de fidelizacion que premiaran a clientes
recurrentes y a instituciones que realicen compras en volumen. Con estas estrategias,
Negostar espera consolidarse como un actor principal en el mercado ecuatoriano, expandir

su presencia geografica y aumentar su participacion de mercado en un 30% durante los



proximos dos afios.
Tabla 1.

Propuesta de solucion

Aspecto de la Descripcion Beneficios Esperados
Solucion
Diversificacion de Incorporacion de nuevas lineas Aumento en la participacion de
Productos como ropa deportiva, material mercado al ofrecer una solucion

Tecnologia Avanzada

Alianzas Estratégicas

Optimizacion
Logistica

Personalizacion de
Productos

Programas de
Fidelizacion

Expansion Geografica

Plataformas Digitales

didactico y plataformas virtuales
educativas.

Implementacion de realidad
aumentada para la visualizacién
de uniformes y textos antes de la
compra.

Colaboraciones con editoriales y
plataformas educativas para
garantizar textos escolares
actualizados.

Implementacion de un sistema
avanzado de gestion de inventario
y cadena de suministro en tiempo
real.

Posibilidad de personalizar
uniformes y materiales didacticos
adaptados a las necesidades de
cada institucion.

Desarrollo de programas para
premiar a clientes recurrentes e
instituciones que compren en
volumen.

Extensién de operaciones hacia
nuevas provincias y regiones
dentro de Ecuador.

Desarrollo de una plataforma en
linea que facilite la compra de
uniformes, textos y materiales
didacticos.

integral a las instituciones
educativas.

Mejora de la experiencia del
cliente, facilitando decisiones de
compra mas réapidas y precisas.

Acceso a recursos educativos de
calidad, mayor fidelizacion de
clientes y fortalecimiento de la
oferta educativa.

Reduccion de tiempos de entrega,
mejor control de stock y mayor
satisfaccion del cliente.

Aumento de la fidelizacion de las

instituciones educativas, al ofrecer
productos unicos que refuercen su
identidad.

Fomento de la lealtad de los
clientes, aumento de las ventas y
repeticion de compras.

Mayor penetracion en el mercado
y crecimiento del 30% en
participacién de mercado en los
proximos dos afios.
Simplificacion del proceso de
compra para los clientes,
aumentando la comodidad y
eficiencia en las transacciones.

Fuente: Elaboracién propia.



Justificacion del proyecto.

La justificacion practica del proyecto de expansion de Negostar S.A. radica en la creciente
demanda de productos educativos y uniformes escolares en Ecuador. Segun datos de la
Cémara de Comercio de Guayaquil, el sector de uniformes escolares crecié un 18% en 2023
tras la reactivacion de las clases presenciales, lo que evidencia una oportunidad significativa
para aumentar la produccion. Ademas, la diversificacion hacia la ropa deportiva y materiales
didacticos responde a una necesidad latente en el mercado, donde el 30% de las instituciones
educativas busca proveedores que ofrezcan soluciones integrales. La implementacion de
plataformas educativas y la digitalizacion de los servicios también se alinea con la tendencia
global hacia la educacion en linea, que segun el Banco Mundial, ha experimentado un
crecimiento del 7% anual desde la pandemia. Estas cifras destacan la viabilidad comercial
del proyecto y la necesidad de aumentar la capacidad operativa de Negostar S.A. para
satisfacer la demanda nacional.

Desde una justificacion tedrica, el proyecto se sustenta en varias teorias comerciales que
refuerzan la importancia de la diversificacion y la optimizacion operativa. La teoria de la
ventaja competitiva de Michael Porter subraya que las empresas deben diferenciarse en el
mercado para mantener una posicion sélida frente a la competencia. En este sentido, la
diversificacion de la oferta de Negostar S.A. no solo responde a la necesidad del mercado,
sino que también fortalece su posicion frente a competidores locales e internacionales.
Asimismo, la teoria de recursos y capacidades de Barney destaca la importancia de
aprovechar las capacidades internas de la empresa para generar valor, algo que Negostar
logra al implementar tecnologia avanzada en la gestién de inventarios y produccion.
Ademas, el modelo de cadenas de valor refuerza la idea de que la integracién de procesos
productivos eficientes puede mejorar la rentabilidad y el posicionamiento en el mercado
educativo.

La justificacion social del proyecto esta estrechamente relacionada con la solucion de
problemas sociales en el &mbito educativo y comunitario. La expansion de Negostar S.A.
permitira generar empleo local, contribuyendo a la reduccion del desempleo en
Samborondon y otras provincias de Ecuador, donde la tasa de desempleo se encuentra en un
4,6% segun el INEC. Ademas, al ofrecer productos de calidad y accesibles, la empresa apoya
a familias de bajos recursos que necesitan adquirir uniformes y materiales educativos sin

afectar severamente su economia. Al mismo tiempo, al establecer alianzas con instituciones



educativas y editoriales, el proyecto fomenta la mejora de la educacién en el pais, asegurando

que los estudiantes tengan acceso a textos y recursos actualizados. La implementacion de

programas de responsabilidad social, como la donacion de uniformes y materiales a familias

vulnerables, refuerza el compromiso de la empresa con la comunidad y contribuye al
bienestar social de la region (INEC, 2024).

Objetivo

Objetivo General

— Expandir y consolidar la presencia de Negostar S.A. en el mercado ecuatoriano de

uniformes escolares, ropa deportiva, material didactico, plataformas de estudio

virtuales y textos escolares, alcanzando un crecimiento del 30% en la participacion

de mercado en los préximos dos afios mediante la optimizacion de la produccion, la

diversificacion de productos, la mejora de la eficiencia operativa y laimplementacién

de alianzas estratégicas a nivel nacional e internacional

Obijetivos Especificos

- Incrementar la capacidad de produccion en un 25% en 12 meses.

O

(0]

Especifico: Aumentar la capacidad de produccion de uniformes escolares y
productos diversificados (ropa deportiva, materiales didacticos) en un 25%
mediante la adquisicién de nueva maquinaria y contratacion de personal
adicional.

Medible: Comparar la produccion actual con la proyectada al finalizar los 12
meses.

Alcanzable: Basado en la inversion en maquinaria y la ampliacion del equipo
operativo.

Relevante: El incremento es esencial para atender la demanda creciente y
mejorar la competitividad.

Tiempo: 12 meses.

— Expandir la presencia en el mercado nacional a 3 nuevas provincias en 18 meses.

(0]

Especifico: Establecer operaciones y puntos de venta en tres provincias
adicionales dentro de Ecuador.

Medible: Contabilizar el nimero de provincias cubiertas por las operaciones
de Negostar al finalizar el periodo.

Alcanzable: A traves de alianzas estratégicas con instituciones educativas y



(¢]

mejoras en la logistica.
Relevante: Ampliar la cobertura geogréfica permitird captar mas clientes y
consolidar la marca.

Tiempo: 18 meses.

— Aumentar las ventas en un 30% en 12 meses.

(¢]

O

Especifico: Lograr un incremento del 30% en las ventas de uniformes
escolares y productos diversificados.

Medible: Comparar las ventas actuales con las ventas al finalizar el periodo.
Alcanzable: Mediante una estrategia de marketing enfocada en la
diversificacion de productos y una mayor presencia digital.

Relevante: El crecimiento de las ventas es fundamental para la expansion y
rentabilidad del negocio.

Tiempo: 12 meses.

— Establecer alianzas estratégicas con 5 nuevas instituciones educativas en 12

Meses.

O

Especifico: Firmar acuerdos con cinco instituciones educativas para distribuir
uniformes y materiales didacticos de forma exclusiva.

Medible: Monitorear el nimero de alianzas formalizadas en el periodo.
Alcanzable: Basado en un plan de relaciones puablicas y negociaciones
efectivas con instituciones educativas.

Relevante: Estas alianzas consolidaran la presencia de Negostar en el sector
educativo.

Tiempo: 12 meses.

Alcance y limitaciones

Alcance

El presente proyecto de expansién de Negostar S.A. tiene como objetivo consolidar su

posicion en el mercado ecuatoriano y diversificar su oferta de productos en el sector

educativo. El alcance del proyecto abarca multiples areas estratégicas que incluyen el

aumento de la capacidad de produccién, la diversificacidn hacia nuevas lineas de productos

como ropa deportiva, material didactico y plataformas educativas virtuales, y la expansién

geografica a nuevas provincias. Ademas, se implementaran mejoras en la logistica y



distribucion para optimizar la gestion de inventarios y asegurar la satisfaccion del cliente

mediante entregas eficientes. El proyecto también se enfoca en establecer alianzas

estratégicas con instituciones educativas y editoriales, asi como en ofrecer productos

personalizados que se adapten a las necesidades especificas de cada institucion, garantizando

un servicio integral y de alta calidad. A continuacion se presenta un resumen del alcance:

Tabla 2.

Alcance del

proyecto

Area del Proyecto

Descripcion

Objetivos del Alcance

Incremento de la
Produccién

Diversificacion de

Productos

Expansion Geografica

Optimizacion

Logistica

Alianzas Estratégicas

Plataformas Digitales

Personalizacion de

Productos

Fidelizacion del

Cliente

Aumento de la capacidad de
produccién de uniformes
escolares, ropa deportiva y
material didactico.
Ampliacion de la oferta para
incluir ropa deportiva, material
didactico y plataformas
educativas virtuales.
Establecer operaciones en tres
nuevas provincias dentro de
Ecuador.

Implementar un sistema
eficiente de gestion de
inventarios y distribucion.

Formar alianzas con
instituciones educativas y
editoriales para la distribucion
de uniformes y textos.
Desarrollo de una plataforma en
linea para la comercializacion de
productos educativos y
uniformes.

Ofrecer opciones de
personalizacion en uniformes y
materiales didacticos.

Establecer programas de
fidelizacion para instituciones y
clientes recurrentes.

Incrementar la produccion en un
25% en los proximos 12 meses
mediante la adquisicién de
maquinaria y personal.
Introducir nuevas lineas de
productos que cubran las
necesidades educativas de las
instituciones y familias.

Abrir nuevos puntos de venta 'y
fortalecer la presencia en tres
provincias adicionales en 18
meses.

Mejorar la eficiencia de la
cadena de suministro para
asegurar entregas puntuales y
rapidas.

Establecer acuerdos con 5
nuevas instituciones educativas
en los préximos 12 meses.

Facilitar la compra de productos
a traves de plataformas digitales
que mejoren la experiencia del
cliente.

Adaptar los productos a las
necesidades especificas de cada
institucion educativa.

Mejorar la lealtad de los clientes
y fomentar relaciones a largo
plazo mediante convenios
personalizados.

Limitaciones

Fuente: Elaboracion propia.



Las limitaciones del proyecto de expansion de Negostar S.A. se centran en varios factores
tanto internos como externos que podrian afectar su implementacion. En primer lugar, el
proyecto depende de una inversion significativa en maquinaria y contratacion de personal
adicional, lo que podria limitar la capacidad de la empresa si los recursos financieros no son
suficientes o0 si se presentan retrasos en la adquisicion de equipos. La disponibilidad de
personal calificado para apoyar el crecimiento de la produccion también puede ser una
limitacidn, ya que la contratacion y capacitacion de nuevos empleados requiere tiempo y
recursos adicionales.

Ademas, el proyecto estd expuesto a factores externos como la inestabilidad econdémica de
Ecuador, donde fluctuaciones en la inflacion o en los costos de insumos podrian aumentar
los gastos operativos, afectando la rentabilidad. La competencia en el sector educativo, tanto
de empresas locales como internacionales, también representa un desafio, ya que puede
ejercer presion sobre los precios y dificultar la penetracion en nuevos mercados provinciales.
Asimismo, los cambios en las normativas legales o restricciones gubernamentales sobre la
comercializacion de uniformes y materiales educativos podrian generar obstaculos
imprevistos.

Por ultimo, la expansion geogréfica y el establecimiento de alianzas estratégicas dependen
de la aceptacion y disposicion de las instituciones educativas para firmar acuerdos. Si bien
se espera que estas colaboraciones fortalezcan la presencia de la empresa, la falta de interés
o0 la competencia en la formacion de alianzas podrian limitar la capacidad de alcanzar los
objetivos de expansion. Del mismo modo, la implementacion de las plataformas virtuales
educativas y la digitalizacion de los productos dependen de la infraestructura tecnoldgica
disponible en las zonas donde Negostar planea expandirse, lo que podria representar un

desafio en areas con menor acceso a tecnologia.

Tabla 3.
Limitaciones
Categoria de Descripcion Impacto Potencial
Limitacion

Financiera La adquisicion de maquinariay  Posible retraso en el aumento de
la contratacion de personal la capacidad de produccion si no
adicional requieren una inversién se cuenta con los recursos
significativa. financieros necesarios.
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Categoria de
Limitacion

Descripcion

Impacto Potencial

Recursos Humanos

Econdémica

Competencia

Legalesy
Gubernamentales

Alianzas
Estratégicas

Tecnoldgica

Dificultades para encontrar y
capacitar personal calificado para
apoyar el crecimiento de la
produccion.

Fluctuaciones en la inflacion y el
aumento de los costos de
insumos en el mercado
ecuatoriano.

Presion competitiva de empresas
locales e internacionales en el
sector educativo.

Cambios en normativas o
restricciones gubernamentales
sobre la comercializacion de
uniformes y materiales
educativos.

Dependencia de la disposicion de
las instituciones educativas para
establecer alianzas.

Infraestructura tecnoldgica
limitada en algunas zonas donde
Negostar planea expandirse.

Retrasos en la ampliacion de la
capacidad productivay en la
eficiencia operativa de la
empresa.

Aumento de los costos operativos,
afectando la rentabilidad del
proyecto.

Reduccidn de la capacidad de
penetracidn en nuevos mercados y
presion sobre los precios.

Obstaculos imprevistos que
podrian afectar las operaciones de
la empresa y los tiempos de
implementacion.

Dificultad para cumplir con el
objetivo de expansion si no se
concretan suficientes acuerdos
estratégicos.

Dificultades en la implementacion
de plataformas virtuales y
comercializacion de productos
digitales.

Fuente: Elaboracion propia.

Descripcion del negocio.

Negostar S.A. es una empresa ecuatoriana radicada en el canton Samborondon, con mas de

30 afios de experiencia en la confeccion y comercializacion de uniformes escolares,

posicionandose como un proveedor confiable y de alta calidad para instituciones educativas

en el pais. Ademas de su oferta principal de uniformes, la empresa se especializa en la

fabricacion de ropa personalizada y materiales educativos, buscando continuamente

expandir su portafolio de productos para incluir ropa deportiva, materiales didacticos y

plataformas de estudio virtuales. Con un enfoque en la innovacion, la calidad y el servicio al

cliente, Negostar S.A. tiene como objetivo consolidar su presencia en el mercado ecuatoriano

y expandir sus operaciones a nuevas provincias, adaptandose a las crecientes demandas del

sector educativo.
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Vision:
"Ser la empresa lider en soluciones educativas integrales en Ecuador, reconocida por la
calidad, personalizacion e innovacion de nuestros productos, y expandir nuestra presencia a
nivel regional, contribuyendo al desarrollo educativo y al bienestar de las comunidades
donde operamos."

Mision:
"Proveer a las instituciones educativas y familias ecuatorianas soluciones completas en
uniformes escolares, ropa deportiva, material didactico y plataformas educativas virtuales,
comprometidos con la excelencia en la calidad de nuestros productos, la innovacién
tecnoldgica y la satisfaccion del cliente, fortaleciendo alianzas estratégicas que impulsen el
éxito academico y el crecimiento sostenible."

Valores:

o Calidad: Nos comprometemos a ofrecer productos duraderos y de alta calidad que
cumplan con los estandares educativos y de confort.

e Innovacion: Incorporamos tecnologia avanzada y métodos creativos para mejorar y
diversificar nuestra oferta, adaptandonos a las nuevas tendencias del sector
educativo.

o Responsabilidad social: Contribuimos al bienestar de la comunidad mediante la
generacion de empleo y programas de apoyo educativo, impulsando el desarrollo
social en las areas donde operamos.

o Integridad: Actuamos con ética y transparencia en todas nuestras decisiones,
respetando los compromisos con nuestros clientes, empleados y aliados.

o Compromiso con el cliente: Nos esforzamos por superar las expectativas de
nuestros clientes a través de un servicio personalizado y soluciones adaptadas a sus
necesidades especificas.

o Sostenibilidad: Promovemos practicas responsables que aseguren la sostenibilidad
ambiental y social en nuestras operaciones y productos.

Estos enunciados reflejan los principios y la direccion estratégica de Negostar S.A. en su
proyecto de expansion, alineados con su compromiso de crecimiento sostenible y
contribucion al sector educativo en Ecuador.

Descripcion del producto/servicio.
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El producto y servicio ofrecido por Negostar S.A. se enfoca en brindar soluciones educativas
integrales a través de una oferta diversificada que incluye uniformes escolares, ropa
deportiva, material didactico y plataformas educativas virtuales. Los uniformes escolares, su
producto insignia, estan confeccionados con materiales de alta calidad, duraderos y
coémodos, adaptados a los requerimientos especificos de cada institucion educativa. Ademas,
se ofrece una linea de ropa deportiva disefiada para cumplir con las exigencias de actividades
fisicas escolares, proporcionando confort y resistencia.

En cuanto a los materiales didacticos, Negostar S.A. distribuye textos escolares y recursos
educativos que complementan el proceso de ensefianza en las instituciones educativas. Estos
materiales se actualizan constantemente en colaboracion con editoriales y especialistas del
sector para asegurar que cumplan con los estandares curriculares nacionales. Por otro lado,
las plataformas educativas virtuales permiten a estudiantes y profesores acceder a recursos
digitales, facilitando el aprendizaje remoto y complementando las actividades presenciales.
El servicio se caracteriza por su personalizacion, ofreciendo la posibilidad de adaptar tanto
los uniformes como los materiales a la identidad y necesidades de cada institucion. Ademas,
Negostar S.A. se distingue por su enfoque en la satisfaccion del cliente, garantizando
entregas oportunas y un servicio postventa que asegura la calidad y durabilidad de sus
productos. Con esta oferta integral, la empresa no solo cubre las necesidades fisicas del
sector educativo, sino que también apoya el desarrollo académico mediante soluciones

tecnoldgicas y materiales de alta calidad.
Tabla 4.

Descripcion del producto/servicio

Categoria Descripcion Caracteristicas Principales

Uniformes Escolares  Confeccion de uniformes Materiales de alta calidad,
escolares personalizados durabilidad, comodidad y
adaptados a las necesidades de  personalizacion segln la
cada institucion. identidad institucional.

Ropa Deportiva Disefio y fabricacion de ropa Resistente, cbmoda, y adaptada
deportiva para actividades a diferentes tipos de actividades
fisicas escolares. deportivas.

Material Didactico Distribucion de textos escolares Cumple con los estandares
y recursos educativos curriculares nacionales,
actualizados en colaboracion actualizado constantemente
con editoriales. para adaptarse a nuevas

tendencias educativas.
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Categoria

Descripcion

Caracteristicas Principales

Plataformas
Educativas Virtuales

Personalizacion de
Productos

Servicio Postventa

Satisfaccion del
Cliente

Provision de plataformas
digitales para facilitar el
aprendizaje remoto y el acceso
a recursos educativos.

Posibilidad de adaptar los
productos a las especificaciones
de las instituciones educativas.

Garantia de calidad y
durabilidad de los productos
con un servicio postventa
eficiente.

Compromiso con la entrega
oportuna de productos y la
satisfaccion de las necesidades
de las instituciones.

Acceso a recursos digitales,
textos escolares en linea 'y
herramientas de aprendizaje
para estudiantes y profesores.

Uniformes y materiales con
colores, logotipos y disefios
Unicos para cada cliente.

Seguimiento continuo,
reposicion de productos
defectuosos y atencién al
cliente personalizada.

Entregas puntuales,
personalizacion, calidad
garantizada y excelente
atencion al cliente.

Fuente: Elaboracion propia.
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Capitulo I1: Analisis del proyecto

Anélisis del macroentorno.

Anélisis estratégico, basado en el modelo PESTEL.

El anélisis estratégico del macroentorno basado en el modelo PESTEL para el proyecto de

expansion de Negostar S.A. incluye los siguientes factores clave:

— Politico: En Ecuador, las politicas gubernamentales han tenido un impacto considerable
en el sector educativo y manufacturero. Entre 2008 y 2017, las restricciones a la
comercializacion directa de productos escolares cerca de las instituciones afectaron
gravemente a empresas como Negostar S.A. Segun datos del Instituto Nacional de
Estadisticas y Censos (INEC), durante ese periodo, el sector textil y de confeccion en
Ecuador experiment6 una reduccion del 10% en su participacion en el PIB manufacturero
debido a las restricciones y otras normativas. Estas restricciones se han flexibilizado
recientemente, lo que representa una oportunidad para que Negostar se recupere y
expanda su mercado mediante alianzas estratégicas. La posibilidad de que se firmen
tratados de libre comercio con paises vecinos, como Per( y Colombia, podria facilitar el
ingreso de la empresa en nuevos mercados, considerando que el comercio con la
Comunidad Andina representa un 7,5% del total de las exportaciones ecuatorianas segun
datos de la CEPAL.

— Econodmico: La situacién econdémica de Ecuador es un factor clave en la expansion de
Negostar S.A. Segun el Banco Central del Ecuador, el crecimiento econémico del pais
fue de apenas 3% en 2023, mientras que la inflacion alcanzé el 4,2%, impactando los
costos de produccion, especialmente en el sector textil. Ademas, se estima que los precios
de los insumos textiles aumentaron en un 12% debido a la devaluacion de la moneda y
el encarecimiento de las importaciones. Sin embargo, la reactivacion de la educacion
presencial tras la pandemia ha generado un aumento del 18% en la demanda de uniformes
escolares en 2023, lo que representa una oportunidad para Negostar de aumentar su
participacion en el mercado. Asimismo, segun datos del Banco Mundial, la tasa de
matricula escolar en Ecuador ha crecido en un 5% en los ultimos dos afios,
incrementando la necesidad de productos escolares y uniformes.

— Social: Las preferencias de los consumidores en Ecuador han cambiado, con un enfoque
creciente en la personalizacion y en la relacion costo-beneficio. Segun una encuesta

realizada por la Asociacion de Padres de Familia de Quito en 2023, el 65% de los padres
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de familia priorizan la calidad y durabilidad de los uniformes al momento de comprar,
mientras que un 40% busca proveedores que ofrezcan soluciones integrales, que incluyan
tanto uniformes como textos escolares y otros materiales educativos. Ademas, el 70% de
las instituciones educativas manifestaron su interés en proveedores que pudieran ofrecer
personalizacion de uniformes, como logotipos y colores especificos. Este cambio en las
demandas de los consumidores representa una oportunidad clave para Negostar S.A., que
puede posicionarse como un proveedor integral en el mercado educativo.

Tecnoldgico: La pandemia de COVID-19 acelerd la adopcion de tecnologias digitales
en el sector educativo. Segun el Banco Mundial, el uso de plataformas de aprendizaje en
linea en América Latina aumentd un 35% durante 2020 y 2021, y la demanda sigue en
crecimiento. En Ecuador, un estudio del Ministerio de Educacion indico que el 60% de
las instituciones educativas incorporaron alguna forma de aprendizaje en linea en sus
curriculos, incluso después del regreso a las aulas presenciales. Negostar S.A. puede
capitalizar esta tendencia implementando plataformas educativas virtuales y ofreciendo
textos escolares digitales, lo que permitird a la empresa diversificar su oferta. Ademas,
el uso de tecnologias como la realidad aumentada para la visualizacion de productos
podria mejorar la experiencia de compra y atraer a un 45% de los clientes, quienes, segun
una encuesta de Deloitte, valoran las compras personalizadas y tecnolégicas.

Ecologico: La conciencia ecoldgica entre los consumidores ha aumentado en los ultimos
afios. Segun un informe de la Organizacion Internacional del Trabajo (OIT), el 67% de
las empresas textiles en América Latina han adoptado practicas méas sostenibles para
reducir su impacto ambiental, y el 55% de los consumidores en Ecuador manifestaron en
una encuesta de Nielsen que prefieren comprar a empresas que implementen précticas
ecologicas. Negostar S.A. tiene la oportunidad de implementar practicas de
sostenibilidad, como el uso de materiales reciclados en sus uniformes y empaques
ecologicos, lo que no solo reducira su impacto ambiental, sino que también mejorara su
reputacion y le permitira atraer a un creciente segmento de consumidores conscientes.
Legal: EI cumplimiento de normativas legales y reglamentaciones es un factor critico
para la expansion de Negostar S.A. El gobierno ecuatoriano ha implementado nuevas
leyes laborales que exigen que las empresas manufactureras cumplan con estandares de
salario minimo y condiciones laborales justas, segin el Ministerio de Trabajo. Ademas,

las regulaciones sobre comercio electronico han aumentado, lo que implica que Negostar
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S.A. debera asegurarse de cumplir con las normativas de proteccion de datos y privacidad
en su plataforma digital. Segun el informe del Banco Mundial, las empresas que cumplen
con estas normativas de forma estricta tienden a mejorar su reputacion y a atraer un 15%
mas de clientes debido a la confianza en sus practicas transparentes y éticas.
Anélisis del microentorno.
Analisis industrial y competitivo, basado en el modelo de 5 fuerzas de
Porter.
El andlisis industrial y competitivo para el proyecto de expansion de Negostar S.A. se basa
en el modelo de las 5 fuerzas de Porter. A continuacion, se examinan cada una de estas
fuerzas, incluyendo cifras, estadisticas y porcentajes relevantes para proporcionar un
panorama completo del entorno competitivo.
1. Poder de negociacion de los proveedores:
En el sector de la confeccion y comercializacion de uniformes escolares y productos
educativos, los proveedores de insumos textiles, maquinaria y tecnologia desempefian un
papel importante. Segun la Camara de la Industria Textil del Ecuador, el 60% de los insumos
textiles son importados, lo que otorga un poder considerable a los proveedores
internacionales, especialmente ante fluctuaciones cambiarias y costos de transporte.
Ademas, la inflacion del 4,2% en Ecuador en 2023, reportada por el Banco Central del
Ecuador, ha aumentado los costos de estos insumos, lo que afecta la capacidad de Negostar
S.A. para mantener precios competitivos. Sin embargo, la diversificacion de proveedores y
la posibilidad de negociar contratos a largo plazo con proveedores locales e internacionales
puede reducir esta presion.
2. Poder de negociacion de los compradores:
Los compradores en este mercado incluyen tanto instituciones educativas como padres de
familia, quienes buscan productos de alta calidad a precios competitivos. Segun una encuesta
realizada por la Asociacion de Padres de Familia de Quito, el 65% de los padres priorizan la
relacién calidad-precio y un 45% menciona que la personalizacion es un factor decisivo.
Esto otorga a los compradores un poder considerable, ya que pueden cambiar facilmente de
proveedor si no estan satisfechos con los productos o los precios. Ademas, la competencia
en el sector ha incrementado las opciones para los clientes, quienes también valoran
proveedores que ofrezcan soluciones integrales. Negostar S.A. debe responder a esta

demanda con productos personalizados y de alta calidad para mantener su base de clientes y
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atraer nuevos compradores.

3. Amenaza de nuevos competidores:

El mercado ecuatoriano de uniformes escolares y productos educativos presenta barreras de
entrada moderadas. La necesidad de infraestructura productiva, acceso a proveedores
confiables y la construccion de una red logistica eficiente son obstaculos que dificultan la
entrada de nuevos competidores. Sin embargo, el mercado esta en expansion debido a la
creciente demanda tras la reactivacion de la educacion presencial. Segun el INEC, la
matricula escolar en Ecuador crecié un 5% en los ultimos dos afios, lo que ha despertado el
interés de nuevas empresas en el sector. La posibilidad de que competidores internacionales
ingresen al mercado también aumenta, ya que los tratados comerciales facilitan la
importacion de productos educativos. Negostar S.A. puede mitigar esta amenaza a través de
la diversificacion de productos y la consolidacion de alianzas estratégicas con instituciones
educativas (INEC, 2024).

4. Amenaza de productos sustitutos:

La amenaza de productos sustitutos es moderada en el caso de los uniformes escolares y
productos educativos. Por un lado, las familias y las instituciones educativas tienen opciones
limitadas cuando se trata de uniformes oficiales, ya que estos deben cumplir con los
estandares establecidos por las instituciones. Sin embargo, la creciente preferencia por la
personalizacion y la calidad ha permitido que otras empresas mas especializadas ofrezcan
productos diferenciados, como uniformes mas duraderos o ecoldgicos. En cuanto a los textos
escolares, el avance de las plataformas educativas virtuales y los libros digitales ha creado
sustitutos claros a los productos fisicos. Segin el Banco Mundial, el uso de plataformas
digitales educativas ha crecido un 35% en América Latina en los Gltimos tres afios, lo que
podria disminuir la demanda de libros impresos. Negostar S.A. puede reducir esta amenaza
ofreciendo tanto productos fisicos como digitales, adaptandose a las nuevas tendencias del
mercado.

5. Rivalidad entre competidores:

La competencia en el sector de confeccion de uniformes escolares en Ecuador es alta, con
numerosas empresas que operan a nivel local y algunas que han comenzado a expandir su
alcance a nivel regional. Segun la Camara de Comercio de Guayaquil, la industria textil en
Ecuador esta compuesta por méas de 2.000 empresas, muchas de las cuales compiten en el

mismo segmento que Negostar S.A. Ademas, la informalidad en el sector es significativa,
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representando un 40% de las ventas en algunas regiones, lo que aumenta la presion
competitiva al ofrecer precios mas bajos. A pesar de esta competencia, Negostar S.A. tiene
la ventaja de més de 30 afios de experiencia en el mercado y una reputacion consolidada por
su calidad. Para mantenerse competitiva, la empresa debe seguir innovando en sus productos
y servicios, mientras fortalece su red de distribucion y personalizacion.
Conclusion preliminar
El andlisis de las 5 fuerzas de Porter revela que Negostar S.A. enfrenta una competencia
intensa, especialmente en lo que respecta a la negociacién con proveedores y clientes, asi
como la rivalidad con otras empresas del sector. Sin embargo, las barreras de entrada para
nuevos competidores y la amenaza de productos sustitutos presentan desafios moderados.
Para asegurar su expansion, Negostar S.A. debe capitalizar su experiencia, diversificar su
oferta de productos, y aprovechar las oportunidades de personalizacion y digitalizacion para
diferenciarse de sus competidores.
Analisis interno.

Aplicacion del modelo de cadena de valor.
Para aplicar el modelo de cadena de valor al analisis interno de Negostar S.A., es esencial
desglosar las actividades primarias y de apoyo que la empresa lleva a cabo para crear y
entregar sus productos y servicios, optimizando cada etapa para maximizar su
competitividad en el mercado educativo ecuatoriano. Aqui se detalla como se aplican cada
una de estas actividades dentro de la empresa:
Actividades Primarias:

1. Logistica interna (Inbound logistics): Negostar S.A. gestiona la adquisicion de
materias primas como textiles de alta calidad para la confeccién de uniformes
escolares y ropa deportiva. Dado que el 60% de estos insumos proviene de
proveedores internacionales, la empresa ha tenido que optimizar su gestion de
inventarios y almacenamiento para evitar retrasos debido a fluctuaciones en la cadena
de suministro global, especialmente tras la pandemia de COVID-19. Una mejora en
esta area, como la diversificacion de proveedores locales e internacionales, podria
reducir costos y tiempos de entrega.

2. Operaciones: La empresa se dedica a la produccion de uniformes escolares
personalizados y ropa deportiva, utilizando maquinaria especializada para garantizar

productos de alta durabilidad y confort. Negostar ha identificado la necesidad de
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incrementar su capacidad de produccién en un 25% en los proximos 12 meses,
mediante la adquisicion de nueva maquinaria y la contratacion de personal calificado.
Esto permitira a la empresa satisfacer la creciente demanda tras el regreso a clases
presenciales y su diversificacion de productos.

Logistica externa (Outbound logistics): La entrega eficiente de uniformes y
materiales didacticos a clientes es crucial para la empresa. Negostar S.A. ha
optimizado su cadena de suministro implementando un sistema de gestion de
inventarios en tiempo real, lo que garantiza que los pedidos lleguen de manera
puntual y precisa. Una expansion geografica a tres nuevas provincias requerira
mejoras adicionales en los procesos logisticos para mantener el nivel de servicio
esperado.

Marketing y ventas: Negostar S.A. se ha centrado en la personalizacion de
productos como factor diferenciador en el mercado, lo que ha resultado clave para
captar la lealtad de los clientes, principalmente instituciones educativas. La estrategia
de marketing incluye la introduccion de nuevas lineas de productos y la expansion
de la presencia digital mediante plataformas de comercio electronico que faciliten el
proceso de compra. Se espera que la diversificacion hacia material didactico y
plataformas educativas aumente las ventas en un 30% en los proximos 12 meses.
Servicios: El servicio postventa de Negostar S.A. incluye la atencién personalizada
y la gestion de garantias. Al garantizar que los productos cumplen con las
expectativas de durabilidad y calidad, la empresa refuerza su relacion con los clientes
a largo plazo. El desarrollo de programas de fidelizacion que premien a las
instituciones educativas que realicen compras recurrentes también contribuird a

aumentar la lealtad de los clientes.

Actividades de Apoyo:

1.

Infraestructura de la empresa: La planificacion y gestion estratégica estan
dirigidas a optimizar cada area del negocio. Negostar S.A. est4 enfocada en fortalecer
su estructura organizacional para manejar la expansion a nivel nacional e
internacional, consolidando alianzas estratégicas que respalden la distribucion de sus
productos en nuevos mercados.

Gestion de recursos humanos: La contratacion de personal adicional es un

componente esencial para la expansion de la capacidad productiva. Negostar ha
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invertido en la formacion continua de sus empleados para garantizar que mantengan
altos estandares de produccion y servicio al cliente. Ademas, la cultura
organizacional esta orientada a la innovacién y la mejora continua.

3. Desarrollo tecnoldgico: La innovacion tecnoldgica es uno de los pilares de la
estrategia de crecimiento de Negostar S.A. La implementacion de plataformas de
realidad aumentada permitira a los clientes visualizar los uniformes antes de la
compra, mejorando la experiencia del usuario y facilitando la toma de decisiones.
Ademas, la empresa esta invirtiendo en herramientas de gestion de inventarios y en
la digitalizacion de su oferta educativa.

4. Compras (Procurement): La seleccion de proveedores confiables tanto a nivel
nacional como internacional es crucial para garantizar la calidad de los insumos.
Negostar S.A. ha diversificado su cadena de suministro para mitigar el riesgo de
fluctuaciones en los costos y tiempos de entrega, lo que le permite mantener precios
competitivos sin sacrificar la calidad de los productos.

En esa linea, la cadena de valor de Negostar S.A. esta disefiada para maximizar la eficiencia
en cada eslabon del proceso, desde la adquisicion de materias primas hasta la entrega final
del producto y servicio al cliente. La diversificacion de productos y la optimizacion de
procesos logisticos y tecnoldgicos son fundamentales para alcanzar los objetivos de

expansion planteados.

Analisis situacional estratégico.
Herramienta de planeacion estratégica FODA.
A continuacién se presenta el analisis FODA (Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y
Amenazas) para Negostar S.A., basado en el analisis del macro y microentorno, asi como el
analisis interno de la empresa:
Fortalezas (F)
1. Experiencia de mas de 30 afios en la confeccidn y comercializacion de uniformes
escolares, lo que otorga una solida reputacion en el mercado ecuatoriano.
2. Alta calidad en productos con uniformes confeccionados con materiales duraderos
y adaptados a los requerimientos de cada institucién.

3. Diversificacion de productos hacia ropa deportiva, material didactico y plataformas
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10.

educativas virtuales.

Personalizacion de productos, lo que permite adaptarse a las necesidades
especificas de las instituciones educativas.

Alianzas estratégicas con editoriales y proveedores de tecnologia, fortaleciendo la
oferta de productos educativos digitales.

Servicio postventa eficiente, que incluye garantia y seguimiento personalizado.
Gestion avanzada de inventarios, con sistemas en tiempo real para optimizar la
logistica interna y externa.

Fuerte relacion con clientes institucionales, basada en la confianza y la entrega
puntual de productos.

Capacidad de adaptacion a las tendencias tecnoldgicas, como la implementacién
de realidad aumentada para mejorar la experiencia del cliente.

Expansion geogréfica en curso, con planes de abrir operaciones en tres nuevas

provincias en los proximos 18 meses.

Oportunidades (O)

1.

Crecimiento del mercado educativo en Ecuador, con un aumento del 18% en la
demanda de uniformes escolares en 2023.

Reactivacion de clases presenciales, lo que ha generado una mayor necesidad de
uniformes y productos educativos.

Incremento en la adopcion de plataformas educativas digitales, con un
crecimiento del 35% en América Latina desde 2020.

Apertura de nuevos mercados internacionales, aprovechando tratados de libre
comercio con Peru y Colombia.

Demanda de productos personalizables por parte del 70% de las instituciones
educativas en Ecuador.

Tendencia creciente hacia la sostenibilidad, con un 55% de los consumidores en
Ecuador prefiriendo productos ecoldgicos.

Expansion del comercio electronico, que permite facilitar la comercializacion de
uniformes y productos educativos en plataformas digitales.

Alianzas estratégicas con instituciones educativas, aprovechando la disposicion
del 30% de las instituciones de explorar nuevas alianzas.

Aumento en la matricula escolar en Ecuador, que ha crecido un 5% en los ultimos
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10.

dos afos.
Oportunidad de diversificacion internacional con productos textiles innovadores

y educativos.

Debilidades (D)

1.

10.

Dependencia de proveedores internacionales, con el 60% de los insumos textiles
importados, lo que aumenta los costos.

Capacidad de produccién limitada, que impide una rapida respuesta a la creciente
demanda.

Falta de penetracion en nuevos mercados internacionales debido a una
infraestructura logistica insuficiente.

Presion sobre los precios debido a la competencia informal, que representa el 40%
de las ventas en algunas regiones.

Alto costo de expansion, debido a la necesidad de adquirir nueva maquinaria y
contratar personal adicional.

Dependencia de un solo mercado principal, los uniformes escolares, lo que limita
la diversificacion de ingresos.

Falta de una estrategia consolidada de comercio electronico, a pesar del
crecimiento de esta tendencia.

Restricciones gubernamentales pasadas que afectaron las ventas directas en areas
escolares.

Desafios en la contratacion de personal calificado, lo que podria retrasar el
crecimiento de la produccién.

Costos crecientes de insumos debido a la inflaciéon y devaluacién de la moneda

local.

Amenazas (A)

1.

Competencia feroz de empresas locales e internacionales que ofrecen productos
similares a precios competitivos.

Fluctuaciones econdémicas en Ecuador, que podrian incrementar los costos
operativos.

Inflacion y devaluacion de la moneda, afectando los costos de los insumos textiles
y la rentabilidad.

Regulaciones gubernamentales restrictivas, que podrian limitar la
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comercializacion de productos en zonas escolares.

Competencia de productos sustitutos, como plataformas educativas digitales y
libros electronicos.

Dependencia de la disponibilidad de tecnologia en las zonas de expansion, lo que
podria ralentizar la implementacién de plataformas virtuales.

Riesgo de alianzas fallidas con instituciones educativas que no estén dispuestas a
firmar acuerdos estratégicos.

Impacto de la informalidad en el sector textil, que representa una competencia
desleal y presion sobre los precios.

Cambios en los gustos del consumidor, que podrian inclinarse hacia productos méas

baratos o de menor calidad.

10. Inestabilidad politica en la region, lo que podria afectar el comercio transfronterizo

y la expansion internacional.

Este andlisis FODA proporciona una vision clara y detallada de los factores internos y

externos que impactan a Negostar S.A., permitiendo disefiar estrategias para aprovechar las

fortalezas y oportunidades, al tiempo que se gestionan las debilidades y amenazas.

Ventaja(s) competitiva(s) tangibles e intangibles

A continuacién, se presentan las ventajas competitivas tangibles e intangibles de

Negostar S.A., destacando 10 en cada categoria:

Ventajas competitivas tangibles

1.

2.

Capacidad productiva instalada: Negostar S.A. cuenta con maquinaria
especializada para la confeccion de uniformes y ropa deportiva, lo que le permite
mantener altos volimenes de produccion.

Almacenes y centros de distribucion: La empresa posee instalaciones para el
almacenamiento de materias primas y productos terminados, lo que optimiza la
gestion de inventarios y permite una distribucion eficiente.

Presencia fisica en varias provincias: Con puntos de venta y operaciones en
distintas provincias de Ecuador, Negostar tiene una ventaja geogréafica que facilita la
expansion a nuevos mercados.

Red de proveedores confiables: La empresa ha establecido relaciones solidas con
proveedores nacionales e internacionales, asegurando la calidad y disponibilidad de

insumos.
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10.

Infraestructura logistica: Dispone de un sistema de transporte y distribucion propio
que le permite cumplir con los tiempos de entrega establecidos.

Capital humano especializado: Cuenta con personal capacitado en la produccién
textil y en la personalizacidn de productos, lo que garantiza productos de alta calidad.
Plataformas tecnoldgicas: Negostar estd implementando plataformas educativas y
de comercio electronico, lo que le permite diversificar sus canales de venta.
Tecnologia avanzada: La empresa esta incorporando herramientas como la realidad
aumentada para mejorar la experiencia de compra de los clientes.

Diversificacion de productos: Ademas de uniformes, Negostar ofrece ropa
deportiva, materiales didacticos y plataformas digitales, cubriendo una gama maés
amplia de necesidades educativas.

Instalaciones de produccion optimizadas: Las fabricas estan disefiadas para
permitir la produccion eficiente de uniformes y productos relacionados, con

capacidad de expansion en el corto plazo.

Ventajas competitivas intangibles

1.

Reputacion en el mercado: Con mas de 30 afios de experiencia, Negostar S.A. tiene
una solida reputacién por la calidad de sus productos y su servicio al cliente.
Relaciones duraderas con clientes: La empresa ha desarrollado relaciones de
confianza con instituciones educativas, lo que le permite mantener una clientela
estable y recurrente.

Capacidad de personalizacion: Negostar se distingue por ofrecer productos
personalizados segun las necesidades de cada institucién educativa, lo que la
diferencia de la competencia.

Innovacidén constante: La empresa ha demostrado un enfoque innovador, integrando
nuevas tecnologias en sus productos y procesos, como la realidad aumentada y la
digitalizacion educativa.

Alianzas estratégicas: Mantiene acuerdos con editoriales y proveedores
tecnoldgicos, lo que le permite ofrecer soluciones integrales en el sector educativo.
Marca consolidada: Negostar es reconocida en el sector educativo por su calidad y
confiabilidad, lo que facilita la expansion a nuevos mercados.

Cultura organizacional orientada a la calidad: La empresa ha establecido una

cultura interna centrada en la mejora continua y la satisfaccion del cliente, lo que
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impulsa su rendimiento.

8. Conocimiento profundo del mercado educativo: La empresa entiende las
necesidades y preferencias de las instituciones educativas y las familias, lo que le
permite anticiparse a los cambios en el mercado.

9. Capacidad de adaptacion a cambios del mercado: Negostar ha demostrado
flexibilidad para adaptarse a las tendencias tecnoldgicas y de consumo, como la
digitalizacion y la sostenibilidad.

10. Servicio al cliente sobresaliente: La empresa se enfoca en brindar atencién
personalizada y soluciones postventa, lo que refuerza la lealtad del cliente y mejora
su competitividad.

Estas ventajas competitivas tanto tangibles como intangibles refuerzan la posicion de
Negostar S.A. en el mercado educativo ecuatoriano y su capacidad para expandirse y
diversificarse exitosamente.

Propuesta del modelo CANVAS para el modelo de negocio

A continuacion, se describe el contenido del modelo Canvas para el proyecto de expansion
de Negostar S.A. (Afiaguaya, 2021):
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Tabla 5.

Modelo Canvas

Sociedades claves

Instituciones

educativas:  Negostar
tiene alianzas
estratégicas con

escuelas y colegios que
requieren uniformes y
materiales educativos,
lo que facilita Ia
distribucion directa de
sus productos.
Editoriales:
Colaboracion con
proveedores de textos y

material didactico,
integrando  contenido
actualizado y adaptado a
los estandares
curriculares.

Proveedores de
insumos textiles:
Relacion con

fabricantes nacionales e
internacionales de
insumos, como telas y
magquinaria, para

Actividades claves

Produccion de uniformes y ropa
deportiva: Fabricacion de productos con alta
durabilidad y personalizacion segun las
necesidades de las instituciones.

Desarrollo de productos personalizados:
Creacion de uniformes adaptados a los
colores, logotipos y requisitos de cada cliente
institucional.

Gestion de la cadena de suministro:
Optimizacion de inventarios y distribucion
para garantizar tiempos de entrega eficientes.
Marketing y ventas: Promocion de los
productos a través de campafias digitales y
fisicas, utilizando medios de comunicacion
tradicionales y en linea.

Desarrollo de plataformas educativas:
Implementacion de herramientas digitales
que apoyen la educacién y el acceso a
recursos digitales.

Servicio postventa: Atencion al cliente,
gestién de garantias, y soporte técnico para
mantener la satisfaccion del consumidor a
largo plazo.

Ofrecimiento de
valor

Soluciones
educativas
integrales:
Negostar  ofrece
productos y
servicios que
cubren todas las
necesidades  de

instituciones
educativas, desde
uniformes hasta
plataformas
digitales.
Personalizacion
de productos: La

capacidad de
adaptar los
uniformes y
productos a los

requerimientos
especificos de
cada cliente es un
diferenciador
clave.

Relacion los

consumidores

con

Atencion personalizada:
Negostar brinda
asesoramiento directo a
cada institucion educativa,

personalizando sus
productos 'y  servicios
segun sus necesidades.

Programas de

fidelizacion: La empresa
ofrece  descuentos vy
beneficios a clientes
recurrentes e instituciones
que realicen compras de
volumen.

Servicio postventa:
Gestion de garantias y
atencion a reclamos de
manera eficiente, lo que
refuerza la lealtad de los
clientes.

Canales de comunicacion
digitales: Negostar
interactla con sus
consumidores a través de

Division  de  los
clientes
Instituciones
educativas: Escuelas
y  colegios que
requieren uniformes
escolares, ropa

deportiva y material
didactico.

Padres de familia:
Consumidores finales
que adquieren
uniformes para sus
hijos, priorizando la
calidad y la
personalizacion.
Estudiantes:
Beneficiarios directos
de los productos,
interesados en
uniformes comodos y
de calidad, ademas de
acceso a  recursos
educativos digitales.
Organizaciones
educativas: Clientes
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asegurar la produccion
continua.

Plataformas
tecnoldgicas:
Sociedades con
empresas que proveen
plataformas educativas
digitales y herramientas
tecnologicas como la
realidad aumentada.
Transportistas y
operadores logisticos:
Alianzas con empresas
de transporte  para
garantizar la
distribucion eficiente de
productos en todo el
pais.

Entidades
gubernamentales:

Colaboracién con
instituciones
gubernamentales en

temas educativos y de
normativas comerciales,
como las camaras de
comercio y asociaciones
del sector textil.

Organizaciones

gubernamentales:
Socios estratégicos en

no

Elementos claves

Instalaciones de produccion: Fabricas y
talleres para la produccion masiva de
uniformes, ropa deportiva y material
didéactico.

Red de distribucion: Sistema logistico para
la entrega eficiente de productos a nivel
nacional, que incluye almacenes y flota de
transporte.

Equipo de ventas y atencion al cliente:
Personal especializado en la atencion directa
a instituciones educativas y consumidores
finales.

Innovacion tecnoldgica: Herramientas de
realidad aumentada, plataformas educativas
digitales y sistemas de gestion de inventarios
en tiempo real.

Calidad y
durabilidad: Los

productos  estan
fabricados con
materiales de alta
calidad, lo que
garantiza su
durabilidad y
resistencia en el
uso diario.

Innovacion

tecnoldgica: La

incorporacion de
herramientas
como la realidad
aumentada para la
visualizacion de
productos mejora
la experiencia de
compra.
Responsabilidad

social:  Negostar
esta
comprometido
con practicas
sostenibles y
contribuye al
bienestar de la
comunidad
mediante

plataformas en linea, como
redes sociales y comercio
electronico.

Medios de distribucion

Puntos de venta fisicos:
Negocios en provincias
clave para la distribucion
de uniformes y productos
educativos.

Plataforma de comercio
electronico: Sitio web
para la compra directa de
uniformes, ropa deportiva
y productos educativos.
Distribucion directa:
Entrega de productos a
instituciones  educativas
mediante acuerdos previos
y convenios logisticos.

Redes sociales y
marketing digital:
Canales de wventa vy
promocion mediante

campaiias en linea, con uso

corporativos

interesados en
servicios integrales,
que incluyen

plataformas

educativas digitales y

productos
complementarios.
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iniciativas de
responsabilidad social y
proyectos  educativos
que fortalezcan la
presencia de Negostar
en comunidades
vulnerables.

programas
educativos.

de redes sociales para
captar nuevos clientes.

Organizacion de valores

Calidad y durabilidad: Todos los productos estan hechos con materiales de alta calidad que
garantizan su uso prolongado.
Innovacién: Se busca constantemente incorporar nuevas tecnologias en los productos y

procesos de fabricacion.

Sostenibilidad: Uso responsable de recursos y promocion de practicas sostenibles en toda la

cadena de valor.

Fidelizacion del cliente: Relaciones a largo plazo con instituciones y familias mediante un
servicio excepcional y personalizado.

Via de ingresos

Venta directa de uniformes y ropa deportiva:
Ingresos provenientes de la comercializacion de
productos personalizados para instituciones
educativas y familias.

Comercio electronico: Ingresos adicionales por la
venta de productos a través de la plataforma en
linea, con opciones de personalizacién y entrega a
domicilio.

Alianzas con instituciones educativas: Ingresos
derivados de contratos de larga duracién con
colegios y escuelas para la provision exclusiva de
uniformes y productos relacionados.

Plataformas educativas digitales: Generacion de
ingresos mediante la comercializacion de servicios
educativos digitales y suscripciones a plataformas.

Fuente: Elaboracién propia.
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Capitulo I11: Investigacion de Mercado
Objetivo general estudio de mercado

— Identificar las oportunidades de expansién y crecimiento de Negostar S.A. en el
sector educativo ecuatoriano, evaluando la demanda actual de uniformes escolares,
ropa deportiva y materiales educativos, asi como las preferencias de calidad,
personalizacion e identidad institucional. Ademas, analizar la viabilidad de captar
una mayor participacion de mercado mediante estrategias enfocadas en plataformas
digitales y la cobertura geogréafica en nuevas provincias, con el fin de incrementar su
cuota de mercado y fortalecer su presencia a nivel nacional.

Objetivo especificos estudio de mercado

— Medir el nivel de demanda actual y proyectada de uniformes escolares, ropa
deportiva y productos educativos en diversas provincias, con el fin de determinar las
oportunidades de expansion para Negostar S.A.

— ldentificar las preferencias de personalizacion de los uniformes escolares entre las
instituciones educativas, evaluando factores como colores, logotipos, disefio y
especificaciones particulares requeridas por cada institucion.

— Evaluar el interés de las instituciones educativas en soluciones integrales que
incluyan no solo uniformes, sino también ropa deportiva, materiales didacticos y
plataformas educativas virtuales, con el objetivo de mejorar la oferta de productos y
servicios de la empresa.

Tipo de Metodologia

La metodologia utilizada para esta investigacion consistio en aplicar encuestas dirigidas a
padres de familia y estudiantes de diversas instituciones educativas en Ecuador,
seleccionadas de manera aleatoria. Se distribuyeron formularios electronicos a colegios de
diferentes regiones del pais, abarcando tanto instituciones publicas como privadas, con el
objetivo de obtener una muestra representativa del mercado. Cada colegio recibié una
cantidad de encuestas proporcional al nimero de estudiantes matriculados, asegurando la
inclusion de escuelas de distintos tamafios. Los datos recopilados se centraron en las
preferencias de compra de uniformes escolares, ropa deportiva, y el uso de plataformas
digitales, lo que permitio analizar la percepcion de los productos en relacion con la calidad,
identidad institucional, y la variable de precios (Baptista et al., 2021).

Se empled una metodologia mixta, que combind tanto andlisis cualitativos como
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cuantitativos.

« Andlisis cualitativo: Se realizaron entrevistas semi-estructuradas con directivos de
instituciones educativas (Herrera, 2021). Estas entrevistas permitieron entender en
profundidad sus necesidades, preferencias de personalizacion y su interés en
soluciones integrales que incluyeran uniformes, ropa deportiva y plataformas
educativas virtuales (Sapti, 2021).

e Analisis cuantitativo: Se aplicaron encuestas estructuradas a padres de familia y
estudiantes para medir la demanda actual y proyectada de uniformes y otros
productos educativos. Las encuestas se llevaron a cabo en diferentes provincias del
pais para obtener un panorama amplio de la demanda (Hernandez, 2021).

b. Fuentes primarias:

o Entrevistas: Se entrevistd a directivos de instituciones educativas para recoger
informacion detallada sobre sus preferencias de compra, necesidades de
personalizacion de uniformes y su disposicién a adquirir productos complementarios.

o Encuestas: Se encuestd a padres de familia y estudiantes para identificar sus
expectativas en cuanto a calidad, personalizacion, precios y servicios adicionales
asociados a los uniformes escolares y ropa deportiva.

c. Fuentes secundarias:

o Se utilizaron estudios previos de mercado, datos del Instituto Nacional de
Estadisticas y Censos (INEC), informes de la Camara de Comercio de Guayaquil y
otras fuentes estadisticas relacionadas con la industria textil y educativa en Ecuador.

Este enfoque permitié obtener un panorama completo y preciso de las oportunidades de
expansion y diversificacion para Negostar S.A. en el mercado educativo.

Tipo de muestreo

Se utiliz6 un muestreo no probabilistico por conveniencia, lo que significa que la
seleccion de las instituciones educativas y los padres de familia que participaron en la
investigacion se basé en la accesibilidad y disponibilidad de los participantes, mas que en
un proceso aleatorio (Calizaya, 2020). Este tipo de muestreo se empled debido a las
limitaciones logisticas y de tiempo, asi como a la necesidad de obtener informacion relevante
de manera répida y eficiente. Se seleccionaron instituciones educativas y familias que
representaban segmentos clave del mercado, lo que permitid obtener una muestra

representativa en las provincias seleccionadas (Garay, 2020).
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Tamafio de la muestra
El tamafio de la muestra dependié del segmento de mercado que se queria analizar. Se
realizaron un minimo de 300 encuestas a padres de familia para identificar sus preferencias
y necesidades, y se llevaron a cabo 10 entrevistas con directivos de instituciones
educativas para profundizar en la demanda de productos escolares y explorar el interés en
nuevas soluciones integrales. Este tamafio de muestra fue considerado suficiente para
obtener datos relevantes y confiables sobre el mercado escolar en Ecuador.
Estimacion de demanda
La estimacién de la demanda se realizo a través de un enfoque basado en el andlisis de
datos historicos y proyecciones futuras del mercado educativo en Ecuador a través de una
encuesta propia. Para llevar a cabo este proceso, se siguieron los siguientes pasos:
1. Recopilacion de datos historicos:
Se recolectaron datos historicos del mercado educativo en Ecuador, particularmente
del sector textil vinculado a la confeccion de uniformes escolares, ropa deportiva y
soluciones educativas digitales. Las fuentes incluyeron informes de la Camara de
Comercio de Guayaquil, el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC),
estudios previos sobre la industria textil, y tendencias del mercado post-pandemia.
Esta informacidn sirvid como base para identificar patrones de crecimiento en afios
recientes.
2. Anélisis de la demanda actual:
Se evaluod la demanda actual en funcion del nimero de instituciones educativas,
estudiantes matriculados, y el uso de productos complementarios como ropa
deportiva y plataformas digitales. Ademas, se llevaron a cabo entrevistas con
directivos de instituciones educativas y encuestas a padres de familia para determinar
las necesidades y preferencias del mercado en cuanto a calidad, personalizacion y
tipos de productos demandados.
3. Proyeccion del crecimiento del mercado:
Utilizando los datos historicos y las tendencias actuales, se aplicaron modelos de
proyeccion de crecimiento a corto y mediano plazo. Esto incluyo el analisis de las
tasas de crecimiento anual compuesto (CAGR, por sus siglas en inglés) observadas
en afios recientes y la proyeccion de esas tasas hacia los préximos dos afios, tomando

en cuenta variables econdmicas como el crecimiento de la matricula escolar, la
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reactivacion de actividades deportivas y el avance en la adopcién de soluciones
digitales.
4. Segmentacion del mercado:
Se dividio el mercado en tres segmentos principales: uniformes escolares, ropa
deportiva, y soluciones digitales educativas. Para cada segmento, se estimé la
demanda considerando factores como el numero de instituciones educativas que
utilizan cada tipo de producto, la tasa de renovacion de uniformes y ropa deportiva,
y la tasa de adopcidn de plataformas educativas digitales.
Instrumentos (anexos)
En la investigacion de mercado realizada para la expansion de Negostar S.A., se utilizaron
dos instrumentos clave para recopilar informacién: una encuesta estructurada y una
entrevista semi-estructurada. A continuacion, se explica en detalle como se disefiaron y
aplicaron estos instrumentos:
1. Formato de encuesta (Anexo A)
El formato de encuesta (Anexo A) fue disefiado para recopilar datos cuantitativos de los
padres de familia y estudiantes en relacion con sus preferencias, necesidades y
expectativas sobre los uniformes escolares, ropa deportiva y productos educativos en
general. Este formato incluia preguntas cerradas y algunas preguntas de escala para medir la
satisfaccion y las prioridades de los encuestados.
Componentes clave de la encuesta:
e Seccion 1: Datos demograficos
Esta seccion recogia informacién basica sobre los encuestados, como su edad, nivel
de ingresos, nimero de hijos en edad escolar, y ubicacion geogréafica, para analizar
coémo estas variables influyen en la demanda.
e Seccion 2: Preferencias sobre los uniformes escolares
Preguntas enfocadas en la calidad, durabilidad, disefio y personalizacién de los
uniformes escolares. Aqui se preguntaba a los padres si preferian uniformes
personalizados, los colores y disefios que mas les atraian, y qué factores consideraban
mas importantes (precio, calidad, comodidad, etc.).
e Seccion 3: Ropa deportiva
Se abordaba la necesidad de ropa deportiva para actividades escolares. Los

encuestados indicaban su frecuencia de compra, las caracteristicas que valoran
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(comodidad, resistencia, disefio) y si consideran importante que la misma empresa
provea tanto uniformes como ropa deportiva.
e Seccidn 4: Interés en soluciones digitales
Esta parte indagaba sobre la disposicion de los padres a utilizar plataformas
educativas digitales, su nivel de familiaridad con ellas, y si estarian interesados en
que los uniformes y materiales educativos se puedan adquirir o gestionar a traves de
una plataforma digital.
e Seccidn 5: Factores de decision de compra
Se presentaban preguntas de escala (como una escala Likert) para medir qué factores
influyen més en su decisién de compra: precio, calidad, personalizacién, tiempos de
entrega, entre otros.
Este formato de encuesta permitio recopilar informacion clave sobre las tendencias de
consumo, las expectativas de los clientes y la posible adopcion de nuevos productos.
2. Formato de Entrevista (Anexo B)
El formato de entrevista semi-estructurada (Anexo B) fue disefiado para obtener
informacidn cualitativa detallada de los directivos de instituciones educativas, quienes son
los principales tomadores de decisiones en la compra de uniformes y otros productos
escolares. Este formato permitia que las entrevistas fueran mas flexibles, lo que facilitaba la
exploracion de temas especificos segun las respuestas de los entrevistados.
Componentes clave de la entrevista:
o Seccion 1: Caracteristicas de la institucion educativa
Preguntas iniciales que exploraban el tamafio de la institucién (numero de
estudiantes), su ubicacidn, tipo de gestién (publica o privada), y las politicas internas
en relacion con los uniformes escolares y la ropa deportiva.
e Seccion 2: Preferencias de uniformes escolares
Se preguntaba sobre los requerimientos especificos de la institucion en cuanto a
uniformes: si tienen politicas estrictas sobre el disefio, si prefieren proveedores
locales, y qué caracteristicas consideran mas importantes en los uniformes (calidad,
precio, personalizacion).
e Seccidn 3: Productos complementarios (ropa deportiva y plataformas digitales)
En esta seccion, los directivos compartian sus opiniones sobre la necesidad de ropa

deportiva como parte del uniforme escolar. Ademas, se les preguntaba si estarian
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interesados en soluciones integrales que incluyan la compra de materiales didacticos
y la adopcidn de plataformas educativas digitales para mejorar la experiencia de los
estudiantes.
e Seccidn 4: Evaluacion de proveedores actuales
Los entrevistados comentaban sobre su nivel de satisfaccion con los proveedores
actuales de uniformes, los aspectos que consideran al elegir un proveedor, y si
estarian dispuestos a cambiar a otro proveedor en funcion de mejoras en el servicio
0 productos.
e Seccion 5: Proyecciones y alianzas estratégicas
Finalmente, se discutia la posibilidad de establecer alianzas estratégicas con
proveedores como Negostar S.A. para personalizar los productos segun las
necesidades de la institucion. También se exploraban posibles intereses en colaborar
a largo plazo con la empresa.
Este formato de entrevista permitié recopilar informacion més profunda sobre las
expectativas de las instituciones educativas, sus necesidades especificas y su disposicion a
adoptar nuevos productos o servicios.
Ambos instrumentos, la encuesta y la entrevista, fueron fundamentales para obtener una
visién completa del mercado y facilitar la toma de decisiones estratégicas para la expansion
de Negostar S.A.
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Resultados
Resultados de las encuestas
Tabla 6.

Resultados de las encuestas

Pregunta 1 (Muy en 2 (En 3 (Neutral) 4 (De 5 (Muy Conclusién
desacuerdo) desacuerdo) acuerdo) de
acuerdo)

1 Los uniformes 16.67% 26.67% 20.00% 20.00%  16.67% Una considerable
escolares cantidad de
actuales de mis encuestados
hijos cumplen considera que los
con mis uniformes actuales
expectativas de no cumplen
calidad. totalmente con sus

expectativas. Esto
resalta la oportunidad
para mejorar la
calidad y expandir
hacia productos mas

premium.

2 Esimportante 6.67% 10.00% 13.33% 33.33%  36.67% La fuerte demanda de
para mi que los personalizacién en
uniformes los uniformes
escolares se muestra una clara
puedan oportunidad para la
personalizar expansion de la
(colores, oferta de uniformes
logotipos, personalizados, lo
detalles que atraerd a un
especificos). amplio segmento del

mercado.

3 Consideroqueel 20.00% 23.33% 30.00% 13.33%  13.33% La percepcion del
precio de los precio no es
uniformes favorable para la
escolares es mayoria de los
adecuado en encuestados. Se debe
relacion con la ajustar el precio o
calidad. mejorar la

comunicacion del
valor de los
productos para
aumentar la
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Pregunta 1 (Muy en 2 (En 3 (Neutral) 4 (De 5 (Muy Conclusién
desacuerdo) desacuerdo) acuerdo) de
acuerdo)

4 Me gustaria que
la misma
empresa que
suministra los
uniformes
también ofrezca
ropa deportiva
para mis hijos.

5 Es importante
que la ropa
deportiva sea
duradera 'y
resistente para
las actividades
fisicas escolares.

6 Prefiero que la
ropa deportiva
de mis hijos sea
disefiada
especificamente
para la
institucion
educativa
(personalizada
con el logotipo o
colores de la
escuela).

6.67%

6.67%

6.67%

10.00% 13.33%

13.33% 16.67%

10.00% 16.67%
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satisfaccion percibida
y atraer mas clientes.

Hay un alto interés
en consolidar las
compras de
uniformes y ropa
deportiva con un solo
proveedor. Expandir
la oferta para incluir
ropa deportiva seria
un paso estratégico
clave para captar
nuevos clientes.

La durabilidad de la
ropa deportiva es un
factor critico para los
encuestados.
Expandiendo la
oferta de ropa
deportiva duradera,
Negostar puede
posicionarse como un
proveedor confiable
y atractivo.

La personalizacién
de ropa deportiva
también es altamente
valorada. Incluir
opciones
personalizadas en la
oferta de ropa
deportiva ayudaré a
diferenciar a
Negostar de sus
competidores y atraer
a instituciones.



Pregunta 1 (Muy en 2 (En 3 (Neutral) 4 (De 5 (Muy Conclusién

desacuerdo) desacuerdo) acuerdo) de
acuerdo)

7 Considero 3.33% 6.67% 16.67% 36.67%  36.67% Lacomodidad de la
importante que ropa deportiva es
la ropa deportiva esencial para los
sea cOmoda para encuestados, lo que
el uso diario en representa una
actividades oportunidad para
escolares. crear productos

diferenciados y
posicionar la marca
en un mercado
competitivo.

8 Estoy 10.00% 16.67% 20.00% 30.00%  23.33% Existe un interés
interesado(a) en significativo en las
utilizar plataformas
plataformas educativas digitales,
educativas lo que sugiere la
digitales para necesidad de invertir
acceder a los en tecnologia 'y
recursos expandir hacia
educativos de soluciones digitales
mis hijos (como para complementar la
la compra de oferta de uniformes.
materiales o el
seguimiento de
tareas).

9 Prefiero realizar 13.33% 16.67% 23.33% 26.67%  20.00% La mayoria de los
la compra de encuestados prefiere
uniformes realizar sus compras
escolares y ropa en linea. Desarrollar
deportiva en una plataforma de
linea a través de comercio electronico
una plataforma facilitara la compra 'y
digital. permitira a Negostar

ampliar su alcance en
el mercado
educativo.
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Pregunta 1 (Muy en 2 (En 3 (Neutral) 4 (De 5 (Muy Conclusién
desacuerdo) desacuerdo) acuerdo) de
acuerdo)

10 Me siento 6.67% 13.33% 20.00% 33.33%  26.67% Laadopcion de
cémodo(a) tecnologias digitales
utilizando es alta, lo que
tecnologias refuerza la necesidad
digitales para de invertir en
realizar compras plataformas digitales
0 gestionar como un canal
aspectos estratégico para
relacionados con mejorar la
la educacion de experiencia del
mis hijos. cliente y facilitar el

proceso de compra.

11 Lacalidad de los 3.33% 10.00% 16.67% 36.67%  33.33% La calidad sigue
productos siendo el factor clave
(uniformes 'y en las decisiones de
ropa deportiva) compra. Mantener un
es el factor més alto estandar en los
importante en mi productos de
decision de Negostar permitira
compra. atraer y fidelizar

clientes, ademas de
justificar un precio
competitivo.

12 El precio es un 10.00% 16.67% 26.67% 23.33%  23.33% El precio es

factor clave al
momento de
decidir donde
comprar los

uniformes y ropa

deportiva para
mis hijos.

importante, pero no
tanto como la
calidad. Esto indica
gue los consumidores
estarian dispuestos a
pagar mas si se
mantiene o mejora la
calidad percibida del
producto.

Fuente: Elaboracidn propia.
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Tabla 7.

Preferencias y factores de decision en la compra de uniformes escolares y ropa deportiva

Categoria Porcentaje

(%)

Resultados

Factores

Productos 50% - 60%

Uniformes 40% - 75%

Calidad 60% - 70%

Identidad 65% - 80%

Variable de 30% - 70%
Precios

El 60% de los encuestados prefieren
comprar productos escolares a través
de una plataforma digital. EI 55% esta
interesado en comprar ropa deportiva
junto con los uniformes escolares. El
50% prefiere una solucion integral de

productos escolares.

El 75% de los encuestados considera
que los uniformes actuales cumplen
con los requisitos de la institucion. El
45% cree que los uniformes necesitan
mejoras en personalizacién. EI 40%
considera que la oferta no satisface

completamente.

El 65% considera que la calidad de los
uniformes es el factor mas importante.
El 60% cree que la durabilidad
necesita mejoras. El 70% menciona
que la comodidad y calidad de los
materiales es esencial para la ropa

deportiva.

El 80% valora que los uniformes
reflejen la identidad visual de la
institucion. EI 65% esta dispuesto a

pagar mas por uniformes

personalizados. El 70% considera
importante que los colores y logotipos
estén presentes en los uniformes.

El 70% esta dispuesto a pagar mas por
uniformes de mejor calidad. EI 50%
considera que el precio actual es
adecuado para la calidad recibida. El
30% cree que el precio es elevado
para la calidad que ofrecen.

Preferencia por
conveniencia,
integracion de
soluciones digitales y
compra consolidada.

Cumplimiento de
requisitos basicos,
necesidad de
personalizacion y
mejoras en la oferta
actual.

Importancia de la
durabilidad, comodidad
y materiales de alta
calidad en los
productos.

Alta valoracion de la
personalizacion y
relevancia de la
identidad institucional
en uniformes.

Disposicién a pagar
mas por calidad,
percepcion mixta sobre
el valor actual en
relacién al precio.

Fuente: Elaboracion propia.

Conclusiones generales:

1. Personalizacién: Existe una demanda alta por la personalizacion tanto de uniformes

como de ropa deportiva, lo que sugiere una oportunidad clara para expandir la oferta
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hacia productos personalizados.

2. Calidad y durabilidad: La durabilidad y calidad son factores clave para los
consumidores. Negostar puede ampliar su cartera de productos de alta calidad,
destacando caracteristicas como comodidad y resistencia, especialmente en ropa
deportiva.

3. Expansion digital: Un alto porcentaje de los encuestados prefiere realizar compras
en linea y utilizar plataformas digitales para la gestiobn de compras y recursos
educativos. Invertir en una plataforma de comercio electronico sera fundamental
para capturar este segmento de mercado en crecimiento.

4. Precio vs. calidad: Aunque el precio sigue siendo un factor relevante, los
encuestados priorizan la calidad. Negostar puede justificar un ajuste en los precios
siempre que mejore la percepcion de valor, lo que implica expandir la oferta hacia
productos premium.

Esta tabla destaca oportunidades estratégicas que justifican una expansion tanto en la oferta
de productos personalizados y de alta calidad como en el desarrollo de plataformas
digitales para mejorar la experiencia del cliente.

Resultados de la entrevistas
Tabla 8.

Resultados de las entrevistas

Pregunta Respuestas sintetizadas Conclusion y necesidad de
expansion

1. ¢Cuantos estudiantes - 600 estudiantes en primaria y secundaria. La mayoria de las
tiene su institucion - 400 alumnos distribuidos entre infantil y instituciones tienen entre
educativa actualmentey  secundaria. 400 y 1000 estudiantes, lo
en cuantos niveles . i que significa un mercado
educativos estan - 800 estudiantes en secundaria. amplio para uniformes y
distribuidos? - 300 alumnos en primaria. ropa deportiva. Esto muestra
- 500 estudiantes en los tres niveles. una clara oportunidad de

- 750 estudiantes, la mayoria en secundaria. expansion, ya que Negostar

S.A. puede atender un

-450en primaria. ) volumen significativo de

- 200 en infantil.
- 900 en secundaria.

2. ¢COmo gestiona su - Los padres adquieren los uniformes, pero Aunque los padres gestionan

institucion la adquisicion  seguimos especificaciones claras. las compras, las
- " _ R X

de _unlforme,s-escolares. - Tenemos proveedores exclusivos que cumplen instituciones tienen un alto

¢ Tienen politicas control sobre las

nuestras politicas de disefio.
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Pregunta Respuestas sintetizadas Conclusion y necesidad de

expansion
especificas o requisitos - Los padres gestionan las compras pero seguimos especificaciones. Negostar
para los uniformes? estandares de calidad y colores. podria establecer acuerdos

directos con las instituciones

- Proveedores locales cumplen con requisitos g .
educativas para cumplir con

especificos. L
_ ) _ estas especificaciones,
- Los uniformes deben cumplir con logotipos y creando una relacién sélida
colores precisos. con las escuelas. Expandir
la personalizacion seria

clave.

3. ¢ Qué factores - Calidad del uniforme. Calidad y tiempos de
considera mas - Tiempos de entrega. entrega son los factores

importantes al
seleccionar un proveedor
de uniformes escolares?

- Precio competitivo. deC'S'VOS.’ Junto - con la

o personalizacion. Negostar
- Personalizacion adecuada. debe enfocarse en garantizar
- Consistencia en calidad. productos de  calidad
- Buen servicio al cliente. constante, ajustados a las
necesidades de cada

- Materiales resistentes. Rt
institucién, y  asegurar

- Cumplimiento de plazos.

entregas puntuales.
- Facilidad de gestion de pedidos. Expandir la capacidad de
- Innovacion en disefio. produccion y
personalizacion sera
esencial.
4. ;Estaria interesado en - Si, logotipo de la institucion. Hay un interés fuerte en la
trabajar con un - Colores especificos del uniforme. personalizacion,
proveedor que ofrezcala Personalizacion del escudo especialmente en aspectos
posibilidad de o . L como colores, logotipos y
personalizar los - Seria (til personalizar tallas y disefios. detalles para cada nivel o
uniformes escolares para - Necesitamos colores oficiales. evento. Negostar deberia
su institucion? ¢Qué tipo - Sj, la personalizacion es importante, ampliar sus servicios de
de personalizacion? especialmente para los eventos especiales. personalizacion para

diferenciarse en el mercado

- Logotipos para uniformes deportivos. y asegurar relaciones més

- Si, detalles Unicos por nivel. estrechas con las

instituciones.
5. ¢Cuél hassido su - Generalmente buena, pero los tiempos de Los proveedores actuales
experiencia con los entrega deben mejorar. enfrentan  desafios  en

proveedores actuales de
uniformes escolares?
¢ Qué aspectos

tiempos de entrega vy
consistencia en la calidad.
Negostar puede mejorar

- La calidad varia con cada pedido.

- A veces los uniformes no estan disponibles en
todas las tallas.

mejorarian? estos aspectos ofreciendo un
- Los precios son altos en comparacion con la servicio méas fiable vy
calidad. personalizado, asegurando
- Falta flexibilidad para pedidos urgentes. disponibilidad de tql!as y
L o mejorando la atencion al
- La personalizacion es limitada. cliente para atraer a
- Poca atencion al cliente. instituciones insatisfechas.
6. ¢Su institucién incluye - Si, debe ser comoda y flexible. La ropa deportiva es parte
la ropa deportiva como . Necesitamos ropa deportiva duradera. del uniforme obligatorio en

parte del uniforme la  mayoria  de las

- Requiere resistencia a lavados frecuentes.
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Pregunta Respuestas sintetizadas Conclusion y necesidad de
expansion
obligatorio? ¢(Qué - Debe ser transpirable. instituciones, lo que

caracteristicas debe tener _ s necesario que sea facil de mantener.
la ropa deportiva? - Personalizacidn con colores del colegio.
- Queremos que sea ergonomica.
- Prendas ligeras pero resistentes.
- Debe incluir el logotipo de la escuela.

presenta una oportunidad
clara para Negostar. Las
caracteristicas clave son
durabilidad, comodidad y
personalizacion. Expandir
la oferta de ropa deportiva
personalizada con alta
calidad y resistencia es
estratégico.

7. ¢ Consideraria
relevante que el
proveedor de uniformes
también ofrezca ropa
deportiva y otros

- Si, seria méas conveniente para los padres.
- Si, asi se gestionaria todo en un solo proveedor.

- La centralizacion mejoraria la organizacion.

productos - Seria més eficiente y permitiria descuentos.
complementarios? ¢Por - Evitaria la dispersion de proveedores.
que? - Si, se simplificarfan los pedidos.

- El proveedor Unico facilita el control de calidad.

Existe un fuerte interés en
un proveedor anico para
uniformes y ropa deportiva,
lo que sugiere que expandir
el portafolio para incluir
productos complementarios
permitiria a Negostar ofrecer
una solucion integral y
captar mas clientes.

8. ¢Su institucion utiliza
actualmente alguna
plataforma educativa
digital? Si es asi, ¢,coOmo
ha sido la experiencia?

- Si, utilizamos una plataforma para tareas y
materiales, es positiva.

- No, pero estamos considerando implementarla.

- Si, la experiencia es satisfactoria.

- No usamos plataformas educativas.

- Si, pero limitada a comunicacion.

- No hemos encontrado una solucién adecuada
aun.

- Es funcional pero puede mejorar.

Aunque algunas
instituciones ya utilizan
plataformas digitales,
muchas aun no han
implementado  soluciones

integrales. Negostar podria
expandirse hacia el
desarrollo de plataformas
educativas digitales que
gestionen no solo uniformes,
sino también tareas y otros
materiales, ofreciendo una
solucién completa para las
escuelas.

9. ¢ Estaria dispuesto a
trabajar con un
proveedor que también
ofrezca soluciones
digitales, como una
plataforma para
gestionar uniformesy
materiales?

- Si, facilitaria la gestion de uniformes.

- Si, ayudaria a centralizar la compra de
materiales y uniformes.

- Seria muy (til para padres y estudiantes.

- Facilitaria el control administrativo.

- Si, si se integra con la plataforma educativa
actual.

- Seria conveniente y eficiente.

Existe un alto interés en
soluciones digitales
integradas para gestionar la
compra de uniformes vy
materiales. Negostar tiene
una clara oportunidad para
desarrollar una
plataforma digital que
simplifique la gestion de
productos y fidelice a las
instituciones con una oferta
tecnoldgica innovadora.

10. ¢Como evalla la
posibilidad de establecer
una alianza estratégica a

- Seria beneficioso si garantiza la calidad.

- Estamos interesados si cumple con tiempos de
entrega.
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Las instituciones estan
abiertas a alianzas
estratégicas a largo plazo,




Pregunta

Respuestas sintetizadas

Conclusion y necesidad de
expansion

largo plazo con un

escolares y productos
educativos?

- La alianza debe incluir servicios digitales.
- Solo si cumplen con la personalizacion y

- Seria ideal tener un proveedor confiable a largo
proveedor de uniformes  plazo.

- Si el proveedor ofrece productos personalizados.

tiempos acordados.

siempre que Negostar pueda
ofrecer calidad consistente,
personalizacion y
cumplimiento de plazos.
Expandir los servicios
integrados (uniformes,
ropa deportiva y
soluciones digitales) seria
clave para garantizar una
relacion de largo plazo.

11. ¢Cual essuvisiona - Creemos que las plataformas digitales seran
futuro en cuanto a las esenciales.

necesidades de uniformes
y soluciones digitales en
su institucion?

- La tecnologia digital sera clave en la gestion.

- Los uniformes seguiran siendo un componente
esencial.

- Las plataformas integradas seran mas
importantes.

- La sostenibilidad sera una tendencia futura.

- La personalizacion sera cada vez mas
demandada.

Las instituciones ven un
futuro con una demanda
creciente de plataformas
digitales y personalizacion.
Negostar tiene la
oportunidad de anticiparse
a estas tendencias
desarrollando soluciones
tecnoldgicas y sostenibles
que no solo mejoren la
gestién de uniformes, sino
también la relacion con los
clientes.

12. ¢Hay algun aspecto o - Opciones de uniformes para el clima frio y
producto adicional que  calido.

considere importante
para satisfacer las

; urgentes.
necesidades de su - . .
institucion? - Plataforma de seguimiento de pedidos en tiempo
real.

- Mayor comunicacion directa con el proveedor.

- Opciones de compra en linea faciles de usar.

- Servicio de entrega express para pedidos

- Soluciones sostenibles.

- Mas flexibilidad para pedidos personalizados en

eventos especiales.

Las instituciones demandan
materiales sostenibles,
opciones de personalizacion
méas flexibles y mejores
servicios digitales.
Negostar tiene una clara
oportunidad de expandirse

en términos de
sostenibilidad,

personalizacion y
tecnologia para atender a
estas demandas y
diferenciarse de la

competencia.

Fuente: Elaboracidn propia.

Conclusiones generales

1. Personalizacion: Hay un fuerte interés en la personalizacion, especialmente en

logotipos, colores y uniformes personalizados para diferentes niveles o eventos. Esto

muestra que expandir los servicios de personalizacion serd una necesidad clave

para fortalecer las alianzas estratégicas con las instituciones.

2. Calidad y Consistencia: Las instituciones valoran la calidad y consistencia de los

productos. Al ofrecer productos de alta calidad con tiempos de entrega confiables,
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Negostar puede expandirse ganando la confianza de instituciones insatisfechas
con sus proveedores actuales.

3. Ropa Deportiva: La ropa deportiva es parte integral del uniforme obligatorio en
muchas instituciones. Expandir la oferta de ropa deportiva personalizada y de
alta calidad presenta una oportunidad de crecimiento significativa.

4. Soluciones Digitales: Las instituciones muestran interés en integrar la compra de
uniformes y materiales educativos en plataformas digitales. Desarrollar una
plataforma educativa digital que gestione uniformes y otros productos sera clave
para satisfacer las necesidades de las instituciones.

5. Sostenibilidad: La demanda por productos sostenibles y opciones de uniformes para
diferentes estaciones climaticas es creciente. Negostar puede expandirse en el
desarrollo de uniformes sostenibles, respondiendo a las preocupaciones
ambientales y mejorando su reputacion en el mercado.

Estas respuestas resaltan claras oportunidades de expansion para Negostar S.A. en la
personalizacion, calidad, ropa deportiva, soluciones digitales y sostenibilidad, lo que podria
consolidar su posicién en el mercado educativo ecuatoriano.

Resultados datos historicos

La estimacién de la demanda a través de una encuesta propia para la expansion de Negostar
S.A. en el mercado educativo de Ecuador se baso en un andlisis exhaustivo de los datos
historicos del sector, considerando tanto la demanda actual como las proyecciones de
crecimiento en los proximos dos afios. Para ello, se evaluaron tres categorias principales de
productos: uniformes escolares, ropa deportiva y soluciones educativas digitales.

1. Uniformes escolares:

a. Datos historicos: Segun la Camara de Comercio de Guayaquil, la demanda de
uniformes escolares ha mostrado un crecimiento constante en los ultimos afos,
incrementandose un 18% en 2023 tras la reactivacion de las clases presenciales post-
pandemia. La matricula escolar también ha crecido un 5% en los ultimos dos afios,
lo que sugiere una demanda creciente de productos escolares.
b. Proyeccidn a dos afios: Se espera que la demanda de uniformes escolares continte
en aumento a una tasa del 10% anual, impulsada por el regreso definitivo a las aulas
y la creciente tendencia de personalizacion de uniformes. Esto implicaria un

incremento de aproximadamente un 20% en el volumen de ventas para los
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préximos dos afios, considerando las regiones de expansion previstas por la empresa.
Ropa deportiva:

a. Datos historicos: La reactivacion de las actividades extracurriculares y deportivas
en las instituciones educativas ha impulsado la demanda de ropa deportiva, un
segmento que adn no ha sido explotado en su totalidad por Negostar S.A. Se estima
que aproximadamente el 40% de las instituciones educativas en Ecuador incluyen
ropa deportiva como parte del uniforme obligatorio.
b. Proyeccién a dos afios: Se preve que la demanda de ropa deportiva crezca a una
tasa del 12% anual, dado el interés creciente de las instituciones en ofrecer
uniformes deportivos de calidad. Esta tendencia serd impulsada por la necesidad de
contar con ropa duradera, comoda y resistente para actividades fisicas, especialmente
en las provincias donde se proyecta la expansion de Negostar S.A. Este crecimiento
se traduce en un incremento del 24% en ventas de ropa deportiva en los proximos
dos afos.

Soluciones educativas digitales:

a. Datos histéricos: Las plataformas educativas digitales han experimentado un
crecimiento significativo desde la pandemia. Segun datos del Ministerio de
Educacion de Ecuador, el uso de tecnologias educativas digitales ha aumentado en
un 35% en los Ultimos tres afios, y muchas instituciones contindan implementando
plataformas de aprendizaje en linea, incluso después del regreso a las clases
presenciales.

b. Proyeccién a dos afios: Se proyecta que la adopcion de estas soluciones digitales
continte creciendo a una tasa del 15% anual. Esto responde al interés de las
instituciones en digitalizar ciertos aspectos del aprendizaje y de las familias en
acceder a recursos educativos adicionales. Para Negostar S.A., la incorporacion de
estas plataformas digitales podria generar un aumento del 30% en ventas en este
segmento en los proximos dos afios, impulsado por la diversificacion de su portafolio

de productos educativos.

En conjunto, la estimacion de la demanda para los productos de Negostar S.A. en los

proximos dos afios proyecta un crecimiento total de aproximadamente 22-25% en el

mercado de uniformes escolares, ropa deportiva y soluciones digitales. Este analisis se

sustenta en el crecimiento de la matricula escolar, la demanda por personalizacion de
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productos y la tendencia hacia la digitalizacion en el ambito educativo. Estas proyecciones
permitirdn a Negostar S.A. planificar adecuadamente su capacidad de produccion, inversion
y estrategias de marketing para aprovechar las oportunidades de crecimiento en el mercado
ecuatoriano.
TAM, SAM y SOM
A continuacion te detallo el desarrollo del TAM y SOM a partir de los datos proporcionados
sobre el mercado ecuatoriano de uniformes escolares y la informacion obtenida del
Ministerio de Educacion de Ecuador:
TAM (Total Addressable Market):
El TAM representa el mercado total disponible que Negostar S.A. podria cubrir si tuviera
acceso completo al mercado objetivo. Segun los datos:
e NuUmero de estudiantes en Ecuador: 4,220,000 estudiantes (informacién del
Ministerio de Educacion del Ecuador).
e Uniformes por estudiante: En promedio, un estudiante requiere 2 uniformes por
afno.
e Precio promedio de un uniforme escolar: Se estima que el precio de un uniforme
escolar es de $25 USD.
Calculo del TAM:
TAM=4,220,000 estudiantesx2 uniformesx25 USD=211,000,000 USD
Esto significa que el TAM del mercado de uniformes escolares en Ecuador es de $211
millones de ddlares.
SAM (Serviceable Available Market):
El SAM es el porcentaje del TAM que Negostar S.A. podria atender con su cobertura actual
y capacidad operativa.
Si Negostar tiene la capacidad de cubrir el 50% del mercado ecuatoriano, el SAM se
calcularia asi:
Calculo del SAM:
SAM=211,000,000 USDx*50%=105,500,000 USD
Por lo tanto, el SAM de Negostar S.A. es de $105.5 millones de ddlares.
SOM (Serviceable Obtainable Market):
El SOM es el porcentaje del SAM que la empresa puede capturar efectivamente, teniendo

en cuenta factores como la competencia, la capacidad operativa y la penetracion en el
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mercado. Si Negostar S.A. tiene una participacion actual del 10% del mercado disponible:
Calculo del SOM:
SOM=105,500,000 USD*10%=10,550,000 USD
Esto significa que el SOM que Negostar S.A. puede capturar es de $10.55 millones de
ddlares.
Conclusion:

e TAM: $211 millones de USD.

e SAM: $105.5 millones de USD (50% del TAM).

o SOM: $10.55 millones de USD (10% del SAM).

Tabla 9.

TAM, SAMy SOM

Concepto Valor en USD (millones)  Porcentaje respecto al
TAM (%)
TAM (Total Addressable Market) 211 100%
SAM (Serviceable Available Market) 105.5 50%
SOM (Serviceable Obtainable Market) 10.55 5%

Fuente: Elaboracion propia.

A continuacion se presenta una tabla con los datos en cifras y porcentajes del analisis de
demanda actual basado en el TAM, SAM, SOM y datos historicos del proyecto de Negostar
S.A.

Tabla 10.

Andlisis de la demanda

Concepto  Cifraen Porcentaje Descripcion Segmento Metas Estrategias
USD  respecto al Objetivo
(millones) TAM (%)

TAM (Total 211 100% Representael Todos los Explorar el Ampliar cobertura

Addressable mercado total estudiantes en mercado geogréfica,

Market) disponible de instituciones completoy establecer alianzas
uniformes educativas alcanzar estratégicas con
escolares y (publicas y presencia ~ mas colegios y
productos privadas) de  nacional. mejorar la
relacionados  Ecuador. presencia en linea
en Ecuador. para facilitar las
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Concepto  Cifraen Porcentaje Descripcion Segmento Metas Estrategias
USD  respecto al Objetivo
(millones) TAM (%)
compras a nivel
nacional.
SAM 105.5 50% El mercado al Estudiantes de Incrementar Optimizar la
(Serviceable gue Negostar colegios en la cadena de
Available S.A. puede provincias penetracién suministro en las
Market) atender donde en las provincias
actualmente  Negostar tiene provincias actuales, mejorar
con su operaciones  actualesy la oferta
cobertura actuales. cubrir el personalizada de
geogréficay 100% del  uniformes, e
capacidad segmento intensificar la
operativa. atendido. publicidad
dirigida a las
instituciones
locales.
SOM 10.55 5% Elmercado  Escuelasy Capturar al Ofrecer
(Serviceable gue Negostar colegioscon  menos el descuentos por
Obtainable S.A. puede mayor 20% del volumen, mejorar
Market) capturar demandade  mercado la personalizacion
efectivamente uniformes disponible  de los productos, y
dadas sus personalizados en las desarrollar
capacidades y y ropa provincias  programas de
la deportiva. atendidas.  fidelizacion con

competencia.

las instituciones
educativas mas
grandes.

Fuente: Elaboracion propia.
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Capitulo IV: Estrategia de marketing
Objetivo general de la estrategia de marketing.

— Desarrollar una estrategia de marketing integral que posicione a Negostar S.A. como
el proveedor lider de uniformes escolares y ropa deportiva personalizados en el
mercado educativo ecuatoriano, optimizando la presencia digital y fortaleciendo las
relaciones con instituciones educativas clave. La estrategia buscard aumentar la
participacion de mercado en las provincias actuales y expandirse a nuevas regiones,
destacando la calidad, personalizacion y soluciones digitales para satisfacer las
necesidades de estudiantes y colegios.

Este objetivo esta alineado con el proposito de fortalecer la presencia de la empresa y captar
mas mercado mediante estrategias centradas en la digitalizacion, personalizacion y
expansion geografica.

Definicion del target / Segmento objetivo.

Definicién del Target:

El target de Negostar S.A. se define como padres de familia y estudiantes de escuelas y
colegios en Ecuador, tanto en instituciones publicas como privadas, que buscan uniformes
escolares de alta calidad, personalizados y ropa deportiva resistente. Este grupo se
caracteriza por valorar la comodidad, la durabilidad y la personalizacién en los uniformes de
sus hijos, y esta dispuesto a considerar opciones que reflejen la identidad de su institucién
educativa. Adicionalmente, el target incluye a padres que prefieren realizar compras a través
de plataformas digitales por conveniencia y facilidad de uso.

Segmento Objetivo:

El segmento objetivo principal de Negostar S.A. estd compuesto por escuelas y colegios de
Ecuador, especialmente en provincias donde ya tiene presencia, asi como instituciones en
provincias emergentes a las que la empresa planea expandirse. Este segmento incluye:

1. Escuelas privadas que demandan uniformes escolares y ropa deportiva
personalizada, reflejando la identidad visual de la institucion.

2. Colegios publicos con un alto numero de estudiantes que buscan opciones de
uniformes asequibles y de buena calidad.

3. Instituciones educativas que adoptan soluciones digitales y buscan simplificar el
proceso de adquisicidn de uniformes a través de plataformas en linea.

4. Padres y estudiantes que valoran la relacion calidad-precio y estan dispuestos a
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pagar mas por productos de mejor calidad y personalizacion.

Este segmento objetivo permitird a Negostar enfocar sus esfuerzos de marketing en aquellos

grupos que representan las mayores oportunidades de crecimiento y fidelizacion.

Tabla 11.

Segmento objetivo

Segmento Descripcion Porcentaje Comentarios
Objetivo del Mercado
(%)
Escuelas Instituciones educativas 35% Estas instituciones tienen
privadas que demandan uniformes mayor capacidad econémica y
escolares y ropa buscan productos
deportiva personalizados. personalizados que reflejen la
identidad institucional.
Colegios Escuelas pablicas que 45% Aungue mas sensibles al
publicos necesitan uniformes precio, representan un
escolares y ropa volumen importante de
deportiva de calidad a compra de uniformes y ropa
precios accesibles. deportiva.
Padres de Padres que valoran la 50% Estos consumidores buscan
familia con hijos relacion calidad-precio y uniformes de buena calidad,
en edad escolar  buscan uniformes y ropa pero también prestan atencion
deportiva duraderos y al precioyala
asequibles. personalizacion.
Instituciones Escuelas que buscan 20% Las instituciones que adoptan
interesadas en integrar la compra de tecnologias digitales pueden
soluciones uniformes y materiales representar un mercado
digitales educativos a través de creciente para la oferta de
plataformas digitales. soluciones digitales
integradas.
Escuelas Instituciones dispuestas a 30% La consolidacion de
interesadas en  establecer relaciones a proveedores es vista como una
alianzas largo plazo con un solo ventaja competitiva que

estratégicas

proveedor que ofrezca
uniformes y otros
productos educativos.

reduce la complejidad en la
gestion de adquisiciones.

Fuente: Elaboracion propia.

Definicion de las metas de la estrategia

1. Incrementar la participacion de mercado: Aumentar la cuota de mercado de

Negostar S.A. en el sector educativo ecuatoriano al capturar un 20% del SOM

(Serviceable Obtainable Market) en las provincias actuales en los proximos dos afios,

enfocandose en la oferta de uniformes escolares personalizados y ropa deportiva.
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Expandir la cobertura geografica: Extender la presencia de Negostar S.A. a nuevas
provincias, alcanzando una cobertura del 75% del SAM (Serviceable Available
Market) en tres afios, mediante alianzas estratégicas con colegios publicos y
privados.

Mejorar la personalizacion y calidad del producto: Elevar los niveles de
satisfaccion del cliente, logrando que al menos un 80% de los encuestados consideren
que los uniformes reflejan la identidad visual de las instituciones y cumplen con altos
estandares de calidad en los proximos dos afios.

Aumentar el uso de plataformas digitales: Lograr que el 50% de las instituciones
educativas con las que Negostar trabaja adopten la plataforma digital para la compra
de uniformes y materiales educativos, facilitando un proceso de compra mas eficiente
y accesible en los préximos dos afos.

Consolidar alianzas estratégicas: Establecer acuerdos de largo plazo con al menos
un 30% de las instituciones educativas del segmento objetivo, proporcionando
soluciones integradas de uniformes, ropa deportiva y materiales educativos, en un

periodo de tres afios.

Estas metas estan disefiadas para guiar las estrategias de expansion, mejora de productos,

adopcidn de tecnologia y consolidacion de relaciones comerciales, permitiendo a Negostar

S.A. fortalecer su posicion en el mercado.

Plan de marketing con indicadores.

1. Estrategia de Producto:

Meta: Mejorar la calidad y personalizacién de los uniformes escolares y ropa deportiva,

logrando que al menos el 80% de los clientes considere que los productos cumplen con altos

estandares de calidad y reflejan la identidad visual de las instituciones educativas.

Estrategias Especificas:

Introducir mas opciones de personalizacion (colores, logotipos, disefio especifico
para cada institucion).

Asegurar la durabilidad y comodidad de la ropa deportiva a través de mejores
materiales y pruebas de resistencia.

Implementar un sistema de retroalimentacion con clientes y colegios para ajustar

continuamente la calidad del producto.

KPI 1: indice de Satisfaccion de Calidad del Producto
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e Formulaen letras:
indice de Satisfaccion = (NUmero de clientes satisfechos con la calidad / Total de
clientes encuestados) x 100
o Limite: El indice debe ser de al menos el 80%.
2. Estrategia de Expansion Geograéfica:
Meta: Aumentar la presencia de Negostar S.A. en nuevas provincias, logrando una cobertura
del 75% del SAM en tres afios.
Estrategias Especificas:
o Realizar estudios de mercado para identificar nuevas provincias con alta demanda de
uniformes y ropa deportiva.
o Establecer alianzas estratégicas con colegios en estas provincias para asegurar un
canal de distribucion.
« Invertir en infraestructura logistica y centros de distribucion regionales para cubrir
mejor estas areas.
KPI 2: Tasa de Cobertura Geograéfica
e Formulaen letras:
Tasa de Cobertura = (Numero de provincias cubiertas por Negostar / Total de
provincias objetivo) x 100
o Limite: Lograr una tasa de cobertura del 75% en tres afos.
3. Estrategia Digital:
Meta: Incrementar el uso de plataformas digitales para la compra de uniformes y ropa
deportiva, logrando que el 50% de las instituciones educativas trabajen con la plataforma en
los proximos dos afios.
Estrategias Especificas:
o Desarrollar y optimizar una plataforma digital que permita a las instituciones
gestionar sus pedidos de uniformes y ropa deportiva.
« Ofrecer descuentos y promociones para incentivar el uso de la plataforma digital.
« Capacitar a las instituciones en el uso de la plataforma para facilitar la adopcion.
KPI 3: Tasa de Adopcidn de la Plataforma Digital
e Formulaen letras:
Tasa de Adopcion = (Numero de instituciones que utilizan la plataforma / Total de

instituciones objetivo) x 100
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Limite: Alcanzar una tasa de adopcion del 50% en dos afios.

4. Estrategia de Fidelizacion y Alianzas Estratégicas:

Meta: Establecer alianzas estratégicas a largo plazo con al menos el 30% de las instituciones

educativas del segmento objetivo en tres afos, para proporcionar soluciones integradas de

uniformes y productos escolares.

Estrategias Especificas:

KPI 4:

Crear paquetes de productos personalizados para instituciones que incluyan
uniformes, ropa deportiva y materiales educativos.

Ofrecer descuentos por compras a gran escala y programas de fidelizacion para
instituciones educativas.

Desarrollar contratos de largo plazo con colegios, asegurando un flujo constante de
ingresos y mejorando la relacién comercial.

Tasa de Instituciones con Alianzas Estratégicas

Férmula en letras:

Tasa de Alianzas Estratégicas = (NUmero de instituciones con acuerdos de largo
plazo / Total de instituciones objetivo) x 100

Limite: Lograr una tasa de alianzas del 30% en tres afios.

5. Estrategia de Precios:

Meta: Ajustar la estructura de precios para lograr que el 70% de los encuestados perciba que

el precio es adecuado en relacion con la calidad del producto.

Estrategias Especificas:

KPI 5:

Realizar estudios de mercado para evaluar la elasticidad del precio y la disposicion
de los clientes a pagar mas por productos personalizados.

Ofrecer diferentes niveles de precios segun el grado de personalizacién y la calidad
de los materiales.

Implementar descuentos por volumen para instituciones educativas que compren
grandes cantidades.

indice de Aceptacion de Precios

Formula en letras:

indice de Aceptacion de Precios = (Nimero de encuestados que consideran adecuado
el precio / Total de encuestados) x 100

Limite: Al menos el 70% de los encuestados deben considerar que el precio es
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adecuado en relacion con la calidad.

Tabla 12.

Resumen de metas y KPI

Meta KPI

Formula (en letras) Limite

Mejorar la calidad y

personalizacion del Calidad

producto

Expandir la cobertura Tasa de Cobertura
geografica Geogréfica

Incrementar el uso de
plataformas digitales

Establecer alianzas

estratégicas Alianzas

Ajustar la estructura de

precios Precios

indice de Satisfaccion de

Tasa de Adopcion de la
Plataforma Digital

Tasa de Instituciones con

indice de Aceptacion de

(Clientes satisfechos con 80%
la calidad / Total de

clientes) x 100

(NUmero de provincias 75%
cubiertas / Total de

provincias objetivo) x 100
(Instituciones que usan la 50%
plataforma / Total de

instituciones objetivo) x

100

(Instituciones con 30%
alianzas / Total de

instituciones objetivo) x

100

(Encuestados que aceptan 70%
el precio / Total de

encuestados) x 100

Fuente: Elaboracion propia.

Este plan de marketing detallado incluye metas claras, indicadores de desempefio (KPI),

férmulas en letras y los limites esperados, lo que proporciona un marco sélido para medir el

éxito y ajustar las estrategias seguin sea necesario.

Presupuesto de marketing.

Tabla 13.
Presupuesto
Categoria de Actividad Descripcion Presupuesto
Estrategia (USD)

1. Estrategia de Mejoras en la Inversion en materiales de $30.000,00

Producto calidad de los mayor calidad y opciones de
uniformes y ropa personalizacion (colores,
deportiva logotipos, etc.).
Investigacion de Encuestas periddicas para medir $5.000,00
satisfaccion del la satisfaccion y ajustar la
cliente oferta.
Programas de Desarrollo de una plataforma de $8.000,00

retroalimentacién

retroalimentacion para escuelas
y padres.
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Categoria de Actividad Descripcion Presupuesto
Estrategia (USD)
2. Estrategia de Estudios de Investigacion y analisis de $10.000,00
Expansion mercado en nuevas demanda en provincias no
Geogréfica provincias cubiertas actualmente.
Infraestructura Apertura de centros de $40.000,00
logistica y distribucion regionales y mejora
distribucion en la logistica de entrega.
Alianzas con Visitas comerciales, reunionesy  $12.000,00
colegios en convenciones para establecer
provincias nuevas  alianzas con colegios en nuevas
regiones.
3. Estrategia Desarrollo de Creacion y mantenimiento de $25.000,00
Digital plataforma de e- una plataforma digital para la
commerce compra de uniformes y
productos escolares.
Promocion digital ~ Publicidad en redes sociales, $15.000,00
motores de busqueda y otras
plataformas digitales para
promocionar la plataforma.
Capacitacion a Formacion a colegios y $7.000,00
instituciones en el administradores sobre el uso de
uso de la la plataforma digital para la
plataforma gestion de compras.
4. Estrategia de Desarrollo de Creacion de paquetes de $12.000,00
Fidelizacion y paquetes de uniformes, ropa deportiva y
Alianzas productos escolares materiales educativos
integrados personalizados para colegios.
Descuentos por Implementacion de descuentos $10.000,00
volumeny y beneficios para colegios que
programas de compren en grandes cantidades
fidelizacién 0 mantengan contratos de largo
plazo.
Publicidad dirigida Camparias publicitarias $10.000,00
a instituciones especificas para colegios y
educativas administradores educativos en
medios locales y digitales.
5. Estrategia de Investigacion de Realizacion de estudios de $5.000,00
Precios elasticidad de mercado para evaluar la
precios sensibilidad de los clientes al
precio y ajustar la estrategia de
precios.
Promociones y Aplicacion de promociones y $8.000,00

descuentos

descuentos por volumen,
temporadas especiales o
fidelizacion.
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Categoria de Actividad Descripcion Presupuesto

Estrategia (USD)
6. Monitoreo y Implementacion de  Desarrollo e implementacion de  $10.000,00
Medicion de KPIs software de analisis software de monitoreo y analisis
de KPIs de los KPI definidos en el plan.
Evaluaciones Revision trimestral de los KPIs $6.000,00
trimestrales con ajustes en la estrategia

segun los resultados obtenidos.

TOTAL $213.000,00
ESTIMADO

Fuente: Elaboracion propia.

Este presupuesto de marketing esta detallado segun las actividades necesarias para cumplir
con las metas establecidas en el plan de marketing. Cada categoria incluye una descripcion

de las actividades especificas y su respectivo costo.
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Capitulo V: Plan de operaciones

Mapa de procesos de la empresa.
El mapa de procesos de la empresa Negostar S.A. se estructura en funcion de sus actividades
clave y el flujo de operaciones desde la adquisicion de materia prima hasta la entrega final

del producto, siguiendo estos procesos fundamentales:
Figura 1.
Mapa de procesos

Mapa de Procesos de Negostar S.A.

Materias Primas (Logistica Interna)

e

Prot‘#l;fl@_de/tln,if_om)es y Ropa Deportiva (Operaciones)
y Desarrollo de Nuevos Productos

N

Control de Calidad
Marketing y Ventas

Almacenamiento de Productos Terminados (\.ogistica Externa)

T

Distribucion y Logistica de Entrega

\

Atencion al Cliente y Servicio

Fuente: Elaboracién propia.

Procesos:
1. Entrada de Materias Primas (Logistica Interna)
o Proceso: Recepcion y almacenamiento de materiales textiles y accesorios.
o Meta: Asegurar el suministro de materiales de alta calidad que permitan la
personalizacion y la mejora de la durabilidad en uniformes y ropa deportiva.
o Estrategia: Establecer contratos con proveedores de materiales premium y

ajustar el inventario para responder a la demanda de productos
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personalizados.

2. Produccién de Uniformes y Ropa Deportiva (Operaciones)

(¢]

(¢]

Proceso: Corte, confeccion y personalizacion de uniformes y ropa deportiva.
Meta: Mejorar la personalizacion y la calidad del producto, garantizando un
80% de satisfaccion del cliente.

Estrategia: Invertir en tecnologia y capacitacion del personal para optimizar
los procesos de corte y personalizacion, aumentando la capacidad de

produccién de productos de alta calidad.

3. Control de Calidad

(o]

O

Proceso: Inspeccidn y verificacion de uniformes terminados.

Meta: Mantener un indice de satisfaccion de calidad del producto superior al
80%.

Estrategia: Implementar un control de calidad mas riguroso que evalle la
durabilidad, personalizacion y confort de cada prenda, ajustando el proceso

en funcidn de los resultados de satisfaccion del cliente.

4. Almacenamiento de Productos Terminados (Logistica Externa)

(o]

(o]

Proceso: Organizacién y almacenamiento de productos terminados.

Meta: Optimizar la distribucién de productos y reducir tiempos de entrega en
un 20%.

Estrategia: Implementar un sistema de gestién de inventarios en tiempo real
que permita una distribucién eficiente y alineada con las demandas de los
clientes.

5. Distribucion y Logistica de Entrega

O

o

Proceso: Preparacion y envio de pedidos a clientes.

Meta: Aumentar la cobertura geogréafica y reducir tiempos de entrega a
nuevos mercados, cubriendo el 75% del SAM en tres afios.

Estrategia: Desarrollar nuevas alianzas logisticas y establecer centros de
distribucion regionales que permitan una mayor agilidad y precision en las

entregas.

6. Marketing y Ventas

(0]

o

Proceso: Promocidn y venta de productos personalizados.

Meta: Aumentar la adopcion de plataformas digitales para la compra de
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uniformes, logrando un 50% de adopcion en dos afios.

o Estrategia: Invertir en campafias publicitarias y promocionales en redes
sociales y motores de blsqueda, ademas de mejorar la experiencia de usuario
en la plataforma digital.

7. Atencion al Cliente y Servicio Postventa

o Proceso: Gestion de relaciones con el cliente, incluyendo devoluciones y
servicio postventa.

o Meta: Establecer un programa de fidelizacion y mantener un nivel de
satisfaccion del cliente superior al 85%.

o Estrategia: Desarrollar un sistema de seguimiento de clientes y
retroalimentacion, con programas de descuentos y bonificaciones para
instituciones educativas que mantengan relaciones de largo plazo.

8. Innovacién y Desarrollo de Nuevos Productos

o Proceso: Investigacion y desarrollo de nuevos productos y servicios.

o Meta: Introducir nuevas lineas de productos como plataformas digitales para
la compra y gestion de uniformes, captando un 20% del mercado de
soluciones digitales en el proximo afio.

o [Estrategia: Invertir en la investigacion de nuevas tecnologias y en el
desarrollo de productos innovadores, asi como en la integracion de soluciones
digitales que faciliten la compra y gestion de uniformes escolares.

El mapa de procesos de Negostar S.A. esta alineado con las metas y estrategias del plan de
marketing, integrando actividades clave como la mejora en la calidad y personalizacién de
los productos, expansion geogréfica, adopcién de plataformas digitales, y programas de
fidelizacién. Cada proceso tiene objetivos especificos, que aseguran el crecimiento y
consolidacién de la empresa en el mercado educativo ecuatoriano.

Actividades de implementacion (Carta Gantt).

A continuacion, se presenta las actividades de implementacion para el plan de marketing de
Negostar S.A. estructuradas en una carta Gantt. Estas actividades incluyen tareas clave
relacionadas con la mejora del producto, expansion geogréfica, estrategias digitales y
alianzas estratégicas. El tiempo estimado para cada actividad se organiza en trimestres (Q1

a Q4) dentro de un afio de implementacion.
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Tabla 14.

Actividades de implementacion (Carta Gantt)

Actividad Descripcion Q1 Q2 Q3 Q4
1. Entrada de Materias Recepcion y almacenamiento de X
Primas (Logistica materiales textiles y accesorios.
Interna)
Establecer contratos con  Ajustar inventarios para X X
proveedores de personalizacion y calidad superior
materiales premium en productos.
2. Produccion de Corte, confeccidn y personalizacion X X
Uniformes y Ropa de productos.
Deportiva
(Operaciones)
Invertir en tecnologiay ~ Aumentar la capacidad de X X
capacitacion del personal produccidn y personalizacion.
3. Control de Calidad  Inspeccién de productos terminados, X X X
asegurando durabilidad y
personalizacién.
Implementar controles  Evaluar la durabilidad, confort y X
rigurosos personalizacién segun satisfaccion
del cliente.
4. Almacenamiento de  Organizacion de productos X
Productos Terminados terminados para entrega eficiente.
(Logistica Externa)
Optimizacion del sistema Mejorar la distribucion y reducir X X
de gestion de inventarios tiempos de entrega en un 20%.
en tiempo real
5. Distribuciény Envio de pedidos a clientes, X X
Logistica de Entrega expansion geogréafica hacia nuevas
provincias.
Alianzas con empresas  Establecer centros de distribucion X X
logisticas regionales y nuevas alianzas
logisticas.
6. Marketing y Ventas  Implementar plataforma de e- X X
commerce para la compra de
uniformes y productos escolares.
Campafias publicitarias y Promover productos personalizados X X X
promocionales y ventas digitales.
7. Atencion al Cliente y  Establecer un programa de X X X

Servicio Postventa

fidelizacion y mantener un alto nivel
de satisfaccion del cliente.
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Actividad Descripcion Q1 Q2 Q3 Q4

Seguimiento y Desarrollar programas de X X X
retroalimentacion descuentos y bonificaciones para
clientes recurrentes.
8. Innovacion y Introduccién de nuevas lineas de X X
Desarrollo de Nuevos  productos y plataformas educativas
Productos digitales.
Inversion en nuevas Implementar herramientas digitales X X
tecnologias como realidad aumentada para

mejorar la experiencia de compra.

Fuente: Elaboracion propia.
e Q1 (Primer Trimestre): Inicia con la recepcion de materias primas, mejoras en
calidad y planificacion de la expansion logistica.
e Q2 (Segundo Trimestre): Desarrollo de la plataforma digital, formacion del
personal y mejoras en el control de calidad.
e Q3 (Tercer Trimestre): Expansion geografica, implementacion de la estrategia de
marketing y ventas.
e Q4 (Cuarto Trimestre): Evaluacion y monitoreo de los resultados de las nuevas
estrategias de fidelizacion y marketing.
Este cronograma refleja una planificacion clara para la implementacién del proyecto, con
actividades distribuidas a lo largo de cuatro trimestres para asegurar un crecimiento
estratégico.

Presupuesto de operaciones.

Tabla 15.

Presupuesto de operaciones

Actividad Descripcion Presupuesto (USD)
1. Entrada de Materias Compra de materiales textiles y accesorios. $18,500,000
Primas (Logistica Interna)
Contratos con proveedores Establecimiento de contratos con $6,500,000
premium proveedores de alta calidad.
Ajustes de inventario Optimizacion de inventario para $3,500,000
personalizacion y calidad superior en
productos.
2. Produccion de Uniformes Mejora de procesos de corte y confeccion. $24,600,000
y Ropa Deportiva
Inversion en tecnologia y Capacitacion del personal y actualizacion $15,000,000
capacitacion del personal de maquinaria para personalizacion.
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Actividad Descripcion Presupuesto (USD)
3. Control de Calidad Implementacidn de sistemas de control de $10,500,000
calidad.
Inspeccidn de productos Supervision de durabilidad, $3,500,000
terminados personalizacion y confort.
4. Almacenamiento de Optimizacion del sistema de gestion de $14,000,000
Productos Terminados inventarios en tiempo real.
Organizacion de productosy  Preparacion de productos terminados para $7,000,000
almacenamiento distribucion eficiente.
5. Distribucién y Logistica ~ Establecimiento de centros de distribucion $35,000,000
de Entrega regionales y alianzas logisticas.
Expansion de la cobertura Nuevas alianzas logisticas y reduccion de $10,500,000
geografica tiempos de entrega.
6. Marketing y Ventas Desarrollo de la plataforma de e- $24,500,000
commerce.
Campafias publicitarias y Inversion en publicidad digital y redes $14,000,000
promocionales sociales.
7. Atencién al Cliente y Establecimiento de programas de $7,000,000
Servicio Postventa fidelizacion.
Seguimiento de clientes y Implementacion de programas de $5,600,000
retroalimentacion descuentos y bonificaciones para clientes
frecuentes.
8. Innovacion y Desarrollo  Investigacion y desarrollo de nuevas lineas $28,000,000
de Nuevos Productos de productos y plataformas educativas
digitales.
Inversién en nuevas Desarrollar herramientas digitales como $12,500,000
tecnologias realidad aumentada y nuevas soluciones
para clientes.
TOTAL $219,647,200

Fuente: Elaboracion propia.
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Capitulo VI: Plan de recursos humanos

Estructura organizacional de la empresa.
La estructura organizacional de la empresa, basada en el talento humano disponible, se
presenta a continuacion. Se ha organizado de acuerdo a la jerarquia y las areas funcionales

principales (administrativa, operativa y de produccion):
Figura 2.

Estructura organizacional

Gerente General

lefe Administrative Financiero Jefe de Operaciones (Logistica y Compras) Jefe de Produccién

|

stente Administrativo Financiero 2 Asistentes de Produccién

2 Secretarias Contables l

Asistente Administrativo 10 Operadores de Planta

Fuente: Elaboracién propia.

Gerente General
-~ Responsable de la direccion general de la empresa, toma de decisiones estratégicas
y supervision de todas las areas.
Area Administrativa y Financiera
o Jefe Administrativo Financiero
Responsable de la gestidn financiera, presupuestaria y administrativa de la empresa.
o Asistente Administrativo Financiero

Apoya al Jefe Administrativo en tareas contables y de control financiero.
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o 2 Secretarias Contables
Encargadas de la contabilidad, registro y control de documentos financieros.

o Asistente Administrativo
Apoyo general en la administracion, manejo de documentacion y gestion
interna.

Area de Operaciones

o Jefe de Operaciones (Logistica y Compras)

Responsable de la logistica, compras de materias primas y gestion del inventario.
Area de Produccion

o Jefe de Produccion
Responsable de la produccion de uniformes y ropa deportiva, asegurando la
eficiencia de los procesos.

o 2 Asistentes de Produccion
Apoyo directo al Jefe de Produccidn en la coordinacion de las tareas diarias.

o 10 Operadores de Planta
Encargados de la operacion de maquinaria, corte, confeccion y ensamblaje
de los productos en planta.

Estructura legal de la empresa.
La estructura legal de la empresa esta compuesta por las siguientes caracteristicas:

1. Tipo de empresa: Negostar S.A. es una Sociedad Andnima constituida bajo las
leyes del Ecuador. Como Sociedad An6nima, su capital esta dividido en acciones, y
los accionistas tienen una responsabilidad limitada al capital que hayan aportado.

2. Responsabilidad limitada: Los accionistas de Negostar S.A. no son responsables
por las deudas de la empresa mas alla del monto de sus acciones. Esto implica que,
en caso de problemas financieros, el patrimonio personal de los accionistas esta
protegido.

3. Organos de gobierno:

o Junta General de Accionistas: Es el érgano maximo de la empresa,
conformado por los accionistas, quienes tienen el derecho de voto en funcion
de sus acciones. La Junta toma decisiones estratégicas importantes, como la
eleccion del directorio, la aprobacion de los estados financieros y los cambios

en los estatutos.
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(o]

Directorio: Compuesto por un grupo de directores elegidos por la Junta
General de Accionistas. El directorio es responsable de la gestion y direccion
estratégica de la empresa, delegando las funciones operativas al Gerente
General y los otros directivos.

Gerente General: El Gerente General es el encargado de la gestion diaria y
la administracion de los recursos de la empresa. Este cargo tiene autoridad

operativa y reporta directamente al directorio.

4. Cumplimiento legal:

(o]

Registro Mercantil: Negostar S.A. esta inscrita en el Registro Mercantil de
Ecuador, lo que le otorga su estatus legal y la capacidad de operar como
entidad juridica en el pais.

RUC (Registro Unico de Contribuyentes): La empresa cuenta con su
namero de RUC que la identifica ante el Servicio de Rentas Internas (SRI) de
Ecuador y le permite cumplir con sus obligaciones fiscales, como el pago de

impuestos.

5. Tributacién: Como sociedad andnima, Negostar S.A. debe cumplir con las

normativas tributarias ecuatorianas, incluyendo la presentacion de declaraciones de

impuestos sobre la renta, el Impuesto al Valor Agregado (IVA) y el cumplimiento de

obligaciones laborales y sociales (IESS, aportes a la seguridad social).

6. Regulaciones laborales: La empresa opera bajo las regulaciones del Cédigo del

Trabajo de Ecuador, lo que implica cumplir con los derechos y obligaciones

laborales, como la contratacion, pago de sueldos, beneficios de ley y seguridad social

para sus empleados.

Esta estructura legal proporciona a Negostar S.A. un marco claro de operacién dentro del
entorno legal ecuatoriano, garantizando el cumplimiento de todas las normativas
comerciales, fiscales y laborales, y protegiendo a los accionistas mediante la limitacion de
su responsabilidad.

Perfiles de cargo.

A continuacion se presentan los perfiles de cargo para cada uno de los puestos en la
organizacion de Negostar S.A.:

Gerente general

El Gerente General es el lider maximo de la empresa, responsable de definir la estrategia
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general y asegurar el cumplimiento de los objetivos a largo plazo. Debe tener habilidades en
gestion empresarial, liderazgo y toma de decisiones. Se espera que tenga experiencia previa
en roles de alta direccion y un titulo en administracion de empresas, finanzas o areas afines.
Es crucial que tenga la capacidad de comunicar la vision de la empresa y establecer
relaciones solidas con socios estratégicos y clientes.

Jefe administrativo financiero

El Jefe Administrativo Financiero supervisa las finanzas de la empresa, incluyendo la
elaboracion de presupuestos, la planificacion financiera y el control de costos. Debe tener
un titulo en contabilidad, finanzas o administracion y una sélida experiencia en gestion
financiera. Las habilidades analiticas y la capacidad de trabajar bajo presidn son esenciales.
Este cargo también implica la presentacion de informes financieros a la alta direccion.
Asistente administrativo financiero

El Asistente Administrativo Financiero apoya al Jefe Administrativo en tareas contables y
de gestion financiera. Se requiere que tenga un titulo en contabilidad o finanzas y habilidades
organizativas. Este rol incluye la gestion de cuentas por pagar y cobrar, asi como la
preparacion de informes financieros basicos. La atencién al detalle y la capacidad de trabajar
en equipo son importantes.

Secretarias contables

Las Secretarias Contables son responsables de llevar el registro de las transacciones
financieras y realizar tareas administrativas en el area contable. Se espera que tengan un
titulo técnico en contabilidad o administracion y experiencia previa en puestos similares. Sus
funciones incluyen la preparacion de facturas, la gestion de documentos contables y la
colaboracion con el equipo de finanzas para mantener la organizacion de los registros
financieros.

Asistente administrativo

El Asistente Administrativo proporciona apoyo general en la gestion administrativa de la
empresa. Este cargo requiere habilidades organizativas y de comunicacion, asi como
experiencia previa en un entorno administrativo. Las responsabilidades incluyen la gestién
de documentos, la coordinacion de reuniones y la atencion a las necesidades diarias del
personal. Se espera que este rol tenga un enfoque en el servicio al cliente interno.

Jefe de operaciones (Logistica y Compras)

El Jefe de Operaciones es responsable de la gestién de la logistica y las compras de la
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empresa. Este cargo requiere un titulo en logistica, administraciéon o una disciplina
relacionada y experiencia en gestion de la cadena de suministro. Las habilidades de
negociacion y la capacidad de gestionar relaciones con proveedores son cruciales. Debe
asegurar que la empresa cuente con los materiales necesarios para la produccion de manera
eficiente y rentable.

Jefe de produccidn

El Jefe de Produccion supervisa el proceso de fabricacion de productos, garantizando la
eficiencia y calidad de la produccion. Se requiere experiencia en gestion de produccion,
preferentemente en el sector textil o de confeccion. Debe tener un enfoque en la optimizacion
de procesos y el cumplimiento de las metas de produccién. La capacidad de liderazgo y la
gestidn de equipos son esenciales para coordinar a los operarios y asistentes.

Asistentes de produccion

Los Asistentes de Produccion apoyan al Jefe de Produccion en las tareas diarias de la planta.
Se espera que tengan conocimientos técnicos en procesos de produccion y habilidades para
trabajar en equipo. Sus responsabilidades incluyen el seguimiento de las 6rdenes de
produccién, la preparacion de materiales y el apoyo en la operacién de maqguinas. La
capacidad de seguir instrucciones y trabajar en un entorno dindmico es importante.
Operadores de planta

Los Operadores de Planta son responsables de la operacion de la maquinaria y del proceso
de fabricacion de productos. Deben tener experiencia previa en produccién y conocimientos
técnicos sobre las maquinas que utilizan. Este cargo requiere atencion al detalle, habilidad
para trabajar bajo presion y la capacidad de seguir procedimientos de seguridad y calidad.
Los operadores son fundamentales para asegurar la eficiencia y calidad del producto final.
Politicas de la empresa

A continuacion se presentan las politicas de Negostar S.A. que guian el comportamiento,
las operaciones y la toma de decisiones dentro de la organizacion:

1. Politica de Calidad: Negostar S.A. se compromete a proporcionar productos de alta
calidad que cumplan con los estandares de satisfaccion del cliente. Se implementan
controles de calidad rigurosos en todas las etapas de produccion y se promueve la
mejora continua.

2. Politica de Sostenibilidad: La empresa adopta practicas sostenibles en la produccion

y la cadena de suministro, minimizando el impacto ambiental. Se fomenta el uso de
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materiales ecoldgicos y se gestionan adecuadamente los desechos generados.

3. Politica de Recursos Humanos: Negostar S.A. promueve un ambiente laboral
inclusivo, diverso y seguro. Se garantiza la igualdad de oportunidades en la
contratacion y el desarrollo profesional de todos los empleados. La empresa se
compromete a ofrecer capacitacion continua y oportunidades de crecimiento.

4. Politicade Atencidn al Cliente: La satisfaccion del cliente es fundamental. Negostar
S.A. establece canales de comunicacion efectivos para recibir retroalimentacion,
resolver quejas y asegurar un servicio postventa de calidad.

5. Politica de Cumplimiento Legal: La empresa se adhiere a todas las leyes y
regulaciones aplicables en el &mbito comercial, fiscal y laboral. Se implementan
procedimientos para asegurar el cumplimiento normativo en todas las operaciones.

6. Politica de Seguridad y Salud Ocupacional: Negostar S.A. prioriza la seguridad y
el bienestar de sus empleados. Se establecen medidas de prevencion de riesgos
laborales y se proporciona formacion en salud y seguridad en el trabajo.

7. Politica de Etica y Conducta: Todos los empleados deben actuar con integridad y
ética en sus funciones. Se prohibe cualquier forma de discriminacion, acoso o
conducta inapropiada en el entorno laboral.

8. Politica de Innovacion: La empresa fomenta un entorno que estimula la creatividad
y la innovacion. Se apoya la investigacion y el desarrollo de nuevos productos y
tecnologias que mejoren la oferta de la empresa y la experiencia del cliente.

9. Politica de Confidencialidad: Se protege la informacion confidencial de clientes,
proveedores y empleados. Todos los colaboradores deben respetar la privacidad de
la informacion y seguir los protocolos establecidos para su manejo.

10. Politica de Responsabilidad Social: Negostar S.A. se compromete a contribuir
positivamente a la comunidad y al entorno social. Se apoyan iniciativas de desarrollo
comunitario y se busca generar un impacto social positivo a través de las actividades
de la empresa.

Estas politicas establecen las directrices que guian las operaciones y la cultura organizacional
de Negostar S.A., promoviendo un entorno de trabajo responsable y alineado con los valores

de la empresa.
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Presupuesto de recursos humanos.

Tabla 16.
Presupuesto de RRHH

CARGO COSTO EMPRESA
1| Gerente General 2.000.000
2| Jefe Administrativo Financiero 1.000.000
3| Asistente Administrativo Financiero 700.000
4|2 Secretarias Contables 1.100.000
5| Asistente Administrativo 600.000
6| Jefe de Operaciones (Logistica y compras) 650.000
7| Jefe de Produccion 700.000
8| 2 Asistentes de Produccion 1.200.000
9|10 Operadores Planta 4.900.000

Fuente: Elaboracion propia.
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Objetivos financieros.

Capitulo VII: Plan financiero

Establecer la viabilidad financiera del plan de expansién de Negostar S.A. mediante la

evaluacion de los indicadores clave: Valor Actual Neto (VAN), Tasa Interna de Retorno

(TIR), Periodo de Recuperacion de la Inversion (Payback) y el Costo del Capital (Ke). El

objetivo es garantizar que el proyecto de expansion presente un VAN positivo, una TIR

superior al costo de capital (Ke), y que el periodo de recuperacion de la inversion (Payback)

sea alcanzado en un plazo razonable, demostrando asi la sostenibilidad y rentabilidad del

proyecto.

Proyecciones de ingresos.

Tabla 17.

Proyecciones de ingresos

CONCEPTO| ANO O ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

INGRESOS 1.324.230.000 | 1.456.653.000 | 1.587.751.770 | 1.730.649.429 |  1.869.101.384
Fuente: Elaboracion propia.

Costos (fijos y variables).

Tabla 18.

Costos fijos y variables
CONCEPTO ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
COSTOS FINO 121.200.000 120.684.000 | 138.761.880 | 148.475.212 |158.868.476
RRHH 154.200.000 164.994.000 | 176543580 | 188.901.631 |202.124.745
MKT 5.100.000 5.355.000 5355000 | 5.355.000 | 5.355.000
OTROS
COSTOS 120.000 128.400 137.388 147.005 | 157.206
DEPRECIACION 44324513 44324513 | 44324513 | 43954113 | 43.954.113

Fuente: Elaboracién propia.
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Gastos de administracion.

Tabla 19.

Gastos de administracion

ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANO5
ENERO 10.000 10.700 11.449 12.250 13.108
FEBRERO | 10,000 10.700 11.449 12.250 13.108
MARZO 10.000 10.700 11.449 12.250 13.108
ABRIL 10.000 10.700 11.449 12.250 13.108
MAYO 10.000 10.700 11.449 12.250 13.108
JUNIO 10.000 10.700 11.449 12.250 13.108
JULIO 10.000 10.700 11.449 12.250 13.108
AGOSTO 10.000 10.700 11.449 12.250 13.108
SEPTIEMBRE (oo 10.700 11.449 12.250 13.108
OCTUBRE | 10,000 10.700 11.449 12.250 13.108
NOVIEMBRE | Sioioes 10.700 11.449 12.250 13.108
DICIEMBRE | 45 509 10.700 11.449 12.250 13.108
_ 120.000 128.400 137.388 147.005 157.296
Fuente: Elaboracion propia.
Ventas.
Tabla 20.
Proyecciones de ventas
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
TOTAL 1.324.230.000 1.456.653.000 1.587.751.770 1.730.649.429 1.869.101.384

Fuente: Elaboracién propia.
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Inversion inicial y depreciacion.

Tabla 21.

Inversion inicial y depreciacion

INVERSION AROSDP | ARO1 | ARO?2 ARIO 3 ARIO 4 ARIO 5
44324513 | 44324513 |  44.324.513 43954113 | 43.954.113
Fuente: Elaboracion propia.
Punto de equilibrio.
Tabla 22.
Punto de equilibrios
PUNTO DE EQUILIBRIO MENSUAL
MES{ANO MESZIANO MES /ARIO 3 MES /ARIO 4 MES /ARO 5
CF 23.385.000 | 25.013.450 26.721.705 28.573.237 30.542.126
P 17.304
e 11.420
PTO MES /ANO | MES /ANO - . .
EQULIBRIO ; ) MES /ARO 3 MES /ARO 4 MES /ARO 5
3.975 4252 4542 4.857 5.191
PUNTO DE EQUILIBRIO ANUAL
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
CF 280.620.000 | 300.161.400 320.660.460 342.878.847 366.505.517
P 17.304
eV 11.420
PTO ARIO 1 ARO 2 ARIO 3 ARIO 4 ARIO 5
EQULIBRIO
47.698 51.020 54,504 58.280 62.296

Fuente: Elaboracién propia.
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Capital de trabajo.

Tabla 23.

Capital de trabajo

CAPITAL DE TRABAJO

-260.000.000

Fuente: Elaboracion propia.

Depreciacidn de activos (inversiones).

Tabla 24.

Inversion inicial y depreciacion

ANOS DP

sasoasts | ass2a513 44324513 43.954.113 43.954.113
Fuente: Elaboracidn propia.

Flujo proyecto puro
Tabla 25.

Flujo de proyecto puros

CONCEPTO ANO 0 ANO 1 ARNO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INGRESOS 1.324.230.000 | 1.456.653.000 | 1.587.751.770 | 1.730.649.429 | 1.869.101.384
COSTOS 873.991.800 | 961.390.980 |1.047.916.168 | 1.142.228.623 | 1.233.606.913
COSTOS FIJO 121.200.000 | 129.684.000 | 138.761.880 | 148475212 | 158.868.476
RRHH 154.200.000 | 164.994.000 | 176.543.580 | 188.901.631 | 202.124.745
MKT 5100000 | 5355000 | 5.355.000 5.355.000 5.355.000
OTROS

COSTOS 120.000 128.400 137.388 147.005 157.296
DEPRECIACION 44324513 | 44324513 | 44324513 43.954.113 43.954.113
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CONCEPTO

PERDIDA ARTR

MARGEN ANT
IMP. 125293687 | 150.776.107 | 174713240 | 201587.845 | 225.034.840
IMPUESTO 25% 31323422 | 37.694.027 | 43.678.310 50.396.961 56.258.710
MARGENE 93.970.265 | 113.082.080 | 131.034.930 | 151.190.884 | 168.776.130
DEPRECIACION 44324513 | 44324513 | 44324513 43.954.113 43.954.113
PERDIDA ARTR ) ) ) ) }
INVERSION -219.647.200
CAPITAL DE
el -260.000.000
TOTAL FLUJO -479.647.200 | 139 994778 | 157.406.593 | 175350444 | 195144997 | 212.730.244
FLUJO - -
ACUMULADO -479.647.200 | 511 350 422 | 183.945.828 | -8.586.385 186.558.613 | 399.288.856
Fuente: Elaboracion propia.
Célculo de indicadores VAN, TIR, Payback u otros indicadores.
Tabla 26.
Célculo de indicadoress
CONCEPTO ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INGRESOS 1.324.230.000 | 1.456.653.000 | 1.587.751.770 | 1.730.649.429 | 1.869.101.384
COSTOS 873.991.800 | 961.390.980 |1.047.916.168 | 1.142.228.623 | 1.233.606.913
COSTOS FIJO 121.200.000 | 129.684.000 | 138.761.880 | 148475212 | 158.868.476
RRHH 154.200.000 | 164.994.000 | 176543580 | 188.901.631 | 202.124.745
MKT 5100000 | 5355000 | 5.355.000 5.355.000 5.355.000
OTROS
COSTOS 120.000 128.400 137.388 147.005 157.296
DEPRECIACION 44324513 | 44324513 | 44324513 43.954.113 43.954.113
PERDIDA ARTR ; ) ) )
MARGEN ANT
IMP. 125293687 | 150.776.107 | 174.713240 | 201587.845 | 225.034.840
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CONCEPTO ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
IMPUESTO 25% 31323422 | 37.694.027 | 43.678.310 50.396.961 56.258.710
b AR N B 93.970.265 | 113.082.080 | 131.034.930 | 151.190.884 | 168.776.130
DEPRECIACION 44324513 | 44324513 | 44324513 43.954.113 43.954.113
PERDIDA ARTR ) ) ) ) )
INVERSION -219.647.200

CAPITAL DE

AR -260.000.000

TOTAL FLUJO -4719.647.200 | 138 994 778 | 157.406.503 | 175359444 | 195144907 | 212.730.244
FLUJO - -

ACUMULADO -479.647.200 | 511 359 427 | 183.945.828 | -8.586.385 186.558.613 | 399.288.856
VAN 138.212.429

TIR 22%

PAYBACK 4 Anos 1 mes

Fuente: Elaboracidn propia.

El analisis de viabilidad financiera de este proyecto se basa en los indicadores clave como el
VAN, TIR, Payback y Ke, que nos permiten evaluar si la inversién propuesta es viable y
rentable. Los ingresos proyectados para los primeros cinco afios muestran un crecimiento
constante, comenzando con $1,324,230,000 en el primer afio y alcanzando los
$1,869,101,384 en el quinto afio. Estos ingresos estan acompafiados de un aumento
moderado en los costos variables y fijos, lo que resulta en un margen comercial creciente
que pasa de $450,238,200 en el primer afio a $635,494,470 en el quinto. Esto indica que el
proyecto tiene una estructura de costos bien gestionada y es capaz de generar beneficios
considerables a lo largo del tiempo.

El VValor Actual Neto (VAN) proyectado es de $138,212,429, lo que indica que el proyecto
es financieramente viable, ya que un VAN positivo significa que los flujos de caja futuros
descontados superan la inversién inicial. Este valor positivo refleja una rentabilidad neta

significativa para el proyecto, lo que sugiere que la inversion generara mas valor del
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esperado en términos absolutos. El analisis muestra que el capital invertido se esta
recuperando a lo largo del tiempo con méargenes positivos suficientes para cubrir los costos
y generar beneficios.

Por otro lado, la Tasa Interna de Retorno (TIR) del 22% es superior al Costo de Capital
(Ke) del 11%, lo cual es una sefial de que el proyecto tiene un rendimiento atractivo. Dado
que la TIR supera el Ke, podemos concluir que el proyecto no solo cubriré el costo del capital
invertido, sino que también generara una tasa de retorno superior, lo que lo convierte en una
inversion atractiva desde el punto de vista financiero.

Finalmente, el periodo de recuperacién de la inversion (Payback) es de 4 afios y 1 mes.
Este tiempo de recuperacion es razonable para un proyecto de esta envergadura, lo que
sugiere que los inversionistas podran comenzar a ver retornos positivos a mediano plazo. El
flujo acumulado proyectado también confirma este analisis, ya que el saldo acumulado se
vuelve positivo después del cuarto afio, alcanzando los $399,288,856 al finalizar el quinto
afio. Estos resultados indican que el proyecto es viable financieramente, con una

recuperacion rapida de la inversion y una rentabilidad constante a lo largo del tiempo.
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Capitulo VIII: Conclusiones

Conclusiones

El proyecto de expansion de Negostar S.A. plantea una estrategia solida para lograr sus
objetivos propuestos. El plan prevé la diversificacion de la oferta de productos y el aumento
de la capacidad de produccidn, lo que permitira a la empresa adaptarse mejor a las demandas
del mercado educativo en Ecuador. Se espera que la incorporacion de nuevas lineas, como
ropa deportiva y plataformas educativas virtuales, posicionen a Negostar como un proveedor
integral en el sector. A través de alianzas estratégicas con instituciones educativas y
editoriales, la empresa podré fortalecer su competitividad y proyectar un crecimiento del
30% en participacion de mercado durante los préximos dos afios. La planificacion se ha
enfocado en la innovacion y optimizacién operativa, lo que deberia mejorar la eficiencia y
la capacidad de la empresa para satisfacer las expectativas del mercado.

El incremento planificado de la capacidad productiva en un 25% es un componente clave
del proyecto, ya que permitira a Negostar S.A. atender la creciente demanda de uniformes
escolares y productos educativos diversificados. La inversion en nueva maquinaria y la
contratacion de personal calificado se han proyectado con el objetivo de mejorar la eficiencia
en la produccion, asegurando que se mantengan los altos estandares de calidad que
caracterizan a la empresa. Con estas mejoras, la empresa estard mejor preparada para
responder a las necesidades del mercado, optimizando sus procesos productivos para
aumentar la satisfaccion de sus clientes.

El plan de marketing propuesto prevé una estrategia orientada a captar nuevas oportunidades
mediante la personalizacién de productos, lo cual ha sido identificado como una demanda
importante en el mercado. La investigacion de mercado sugiere que la diversificacion de
productos y la expansion geografica seran esenciales para incrementar la base de clientes de
la empresa. La estrategia de marketing digital y las alianzas estratégicas previstas, junto con
la ampliacion de la presencia en nuevas provincias, deberian contribuir significativamente
al crecimiento proyectado del 30% en las ventas durante el primer afio de implementacion.
Ademas, la planificacion de una mayor presencia digital facilitara la interaccion con los
clientes y fortalecera el posicionamiento de la empresa.

En cuanto a los recursos humanos, el plan contempla la ampliacién y capacitacion del
equipo, lo cual es fundamental para garantizar el éxito de la expansion. La contratacion de

nuevo personal y la mejora en las competencias del equipo existente permitiran a Negostar

78



S.A. implementar eficientemente los cambios necesarios en su estructura organizativa. El
fortalecimiento de los recursos humanos asegurard que la empresa pueda mantener su
compromiso con la calidad del producto y con la satisfaccion del cliente, fundamentales para
garantizar el éxito a largo plazo de la expansion.

Desde el punto de vista financiero, el analisis del proyecto muestra resultados favorables,
indicando que su ejecucion seria viable. Las proyecciones financieras muestran un Valor
Actual Neto (VAN) positivo y una Tasa Interna de Retorno (TIR) del 22%, lo cual supera el
Costo de Capital (Ke) del 11%. Esto sugiere que el proyecto tiene un buen potencial para
generar valor. Ademas, el periodo de recuperacion de la inversion (Payback) de 4 afios y 1
mes es razonable, lo que da confianza en la capacidad del proyecto para ofrecer retornos
positivos en un plazo adecuado. Estas proyecciones financieras refuerzan la viabilidad del
plan de expansion de Negostar S.A.

El plan operativo esta centrado en la mejora de la eficiencia logistica mediante la
implementacién de un sistema de gestion de inventarios en tiempo real. Se prevé que esta
optimizacion mejorara la capacidad de la empresa para cumplir con los tiempos de entrega
y garantizar la satisfaccion del cliente. La expansion geografica propuesta a tres nuevas
provincias es factible, gracias a las mejoras operativas previstas en el plan, lo que permitira
a Negostar S.A. ampliar su presencia en el mercado de manera ordenada y eficiente.

En conclusion, el plan de expansion de Negostar S.A. esta bien fundamentado tanto desde
un punto de vista financiero como estratégico. Aunque aun no ha sido implementado, los
analisis y proyecciones indican que el proyecto tiene un gran potencial para diversificar la
oferta de la empresa, mejorar su eficiencia operativa y expandir su presencia en el mercado
educativo de Ecuador. La estrategia financiera, las mejoras en produccion y las tacticas de
marketing propuestos, junto con una adecuada gestion de los recursos humanos y operativos,
ponen a Negostar S.A. en una posicién favorable para alcanzar sus objetivos de crecimiento

y consolidarse como un lider en el sector.
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ANnexos

Formato de encuesta (Anexo A)

Encuesta sobre preferencias de consumo de uniformes escolares, ropa deportiva y

soluciones educativas digitales

Descripcion de la encuesta:

Esta encuesta tiene como objetivo recopilar informacidn sobre las preferencias de compra
de uniformes escolares, ropa deportiva y la adopcién de soluciones educativas digitales. Su
participacion nos permitird conocer mejor las necesidades de las familias y estudiantes, y
ayudar a mejorar la oferta de productos de Negostar S.A. en el mercado educativo

ecuatoriano.

Objetivo de la encuesta:

Identificar las preferencias de las familias y estudiantes en cuanto a uniformes escolares,
ropa deportiva y plataformas educativas digitales, para mejorar y diversificar los productos
que ofrece Negostar S.A.

Dirigido a:

Padres de familia y estudiantes en instituciones educativas de Ecuador.

Instrucciones:

Por favor, lea cada una de las siguientes afirmaciones y seleccione el nivel de acuerdo que
mejor refleje su opinidn, utilizando la siguiente escala de Likert:

1 = Muy en desacuerdo

2 = En desacuerdo

3 = Neutral

4 = De acuerdo

5 = Muy de acuerdo

Seccion 1: Datos generales
1. Edad del encuestado:
o 18 a 25 afos
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o 26 a 35 afios
o 36 a45 afos
o Mas de 45 afios

2. Numero de hijos en edad escolar:

o Maésde3

Seccién 2: Preferencias sobre uniformes escolares

Pregunta 1: Los uniformes escolares actuales de mis hijos cumplen con mis expectativas
de calidad.
11213415

Pregunta 2: Es importante para mi que los uniformes escolares se puedan personalizar
(colores, logotipos, detalles especificos).
112|345

Pregunta 3: Considero que el precio de los uniformes escolares es adecuado en relacion
con la calidad.
112|3]4]|5

Pregunta 4: Me gustaria que la misma empresa que suministra los uniformes también
ofrezca ropa deportiva para mis hijos.
1123|415

Seccion 3: Preferencias sobre ropa deportiva

Pregunta 5: Es importante que la ropa deportiva sea duradera y resistente para las
actividades fisicas escolares.
112131415

Pregunta 6: Prefiero que la ropa deportiva de mis hijos sea disefiada especificamente para
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la institucion educativa (personalizada con el logotipo o colores de la escuela).
11213415

Pregunta 7: Considero importante que la ropa deportiva sea comoda para el uso diario en
actividades escolares.
11213415

Seccion 4: Interés en soluciones educativas digitales

Pregunta 8: Estoy interesado(a) en utilizar plataformas educativas digitales para acceder a
los recursos educativos de mis hijos (como la compra de materiales o el seguimiento de
tareas).

112|345

Pregunta 9: Prefiero realizar la compra de uniformes escolares y ropa deportiva en linea a
través de una plataforma digital.
112|345

Pregunta 10: Me siento comodo(a) utilizando tecnologias digitales para realizar compras o
gestionar aspectos relacionados con la educacion de mis hijos.
11213415

Seccion 5: Factores de decision de compra

Pregunta 11: La calidad de los productos (uniformes y ropa deportiva) es el factor mas
importante en mi decision de compra.
112|345

Pregunta 12: El precio es un factor clave al momento de decidir dénde comprar los
uniformes y ropa deportiva para mis hijos.
1123|415

Seccion 6: Tamario del mercado y adopcion

Pregunta 13: ; Cuantos estudiantes tiene su institucion educativa?
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e Menos de 100
o 101-500

e 501-1000

e Masde 1000

Pregunta 14: ;Con cuantas empresas diferentes ha trabajado su institucion en los ultimos

5 afios para adquirir uniformes escolares o ropa deportiva?

e 1
e 2
e 3
e Masde3

Pregunta 15: ;Qué porcentaje de los uniformes escolares de su institucion son comprados

a proveedores nacionales?
e Menos del 25%
e 25% - 50%
e 51%-75%

e Mas del 75%

Seccion 7: Posible adopcion de Negostar S.A.

Pregunta 16: Si Negostar S.A. ofreciera una solucion integral de uniformes escolares, ropa
deportiva y materiales educativos personalizados, ¢estaria interesado(a) en trabajar

exclusivamente con ellos?
e Si, definitivamente
e Si, probablemente
o No estoy seguro
e Probablemente no

¢ No, definitivamente no
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Pregunta 17: ;Qué porcentaje de los productos escolares (uniformes, ropa deportiva,
materiales educativos) cree que su institucion estaria dispuesto a adquirir de un solo

proveedor como Negostar S.A.?
e Menos del 25%
e 25% -50%
e 51%-75%
e Mas del 75%

Pregunta 18: ;Cual es su presupuesto anual estimado para la compra de uniformes

escolares y ropa deportiva?
o Menos de $5,000
e $5,000 - $10,000
e $10,001 - $20,000

e Mas de $20,000

Seccion 8: Producto — Uniformes y relacion con identidad institucional

Pregunta 19: ;Qué tan importante es para usted que los uniformes escolares reflejen la
identidad visual de la institucion (colores, logotipos)?
112|345

Pregunta 20: ¢ Estaria dispuesto a pagar un precio mas alto por uniformes personalizados
que reflejen la identidad de la institucion educativa?
1123|415

Instrucciones finales:
Gracias por su participacién. Sus respuestas son muy valiosas para nosotros. Todos los
datos recopilados seran tratados de manera confidencial y se utilizaran Gnicamente para

fines de investigacion.
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Formato de Entrevista (Anexo B)

Titulo de la entrevista:
Entrevista sobre la demanda de uniformes escolares, ropa deportiva y soluciones

educativas digitales en instituciones educativas

Descripcion de la entrevista:

Esta entrevista tiene como objetivo conocer las necesidades y preferencias de las
instituciones educativas en relacion con los uniformes escolares, ropa deportiva y
soluciones educativas digitales. La informacién obtenida sera utilizada para desarrollar
estrategias que mejoren y diversifiquen los productos de Negostar S.A. en el sector

educativo ecuatoriano.

Objetivo de la entrevista:

Recopilar informacion cualitativa sobre las expectativas y necesidades de las instituciones
educativas en cuanto a la personalizacion, calidad y soluciones integrales en uniformes
escolares, ropa deportiva y plataformas digitales, con el fin de establecer alianzas
estratégicas y mejorar la oferta de Negostar S.A.

Dirigido a:

Directivos y administradores de instituciones educativas en Ecuador.

Instrucciones:

Le agradecemos por tomarse el tiempo para participar en esta entrevista. Su opinién es
fundamental para ayudarnos a entender mejor las necesidades de su institucion en relacién
con los productos y servicios que ofrece Negostar S.A. Las preguntas son abiertas, lo que
le permitira brindar respuestas detalladas. Por favor, responda con la mayor claridad

posible. La entrevista tendra una duracion aproximada de 30 a 45 minutos.

Preguntas de la entrevista
Seccidn 1: Caracteristicas de la institucion

1. ¢Cuantos estudiantes tiene su institucion educativa actualmente y en cuantos

niveles educativos (primaria, secundaria, etc.) estan distribuidos?
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2. ¢Como gestiona su institucion la adquisicion de uniformes escolares? ¢ Tienen

politicas especificas o requisitos para los uniformes que los estudiantes deben usar?

Seccidn 2: Preferencias sobre uniformes escolares

3. ¢Qué factores considera méas importantes al seleccionar un proveedor de uniformes

escolares (calidad, precio, personalizacion, tiempo de entrega, etc.)?

4. ¢Estaria interesado en trabajar con un proveedor que ofrezca la posibilidad de
personalizar los uniformes escolares para su institucién? ; Qué tipo de

personalizacion consideraria mas relevante (colores, logotipos, disefio)?

5. ¢Cudl ha sido su experiencia con los proveedores actuales de uniformes escolares?

¢ Qué aspectos mejorarian?

Seccion 3: Ropa deportiva y productos complementarios

6. ¢Su institucion incluye la ropa deportiva como parte del uniforme obligatorio para
los estudiantes? Si es asi, ¢qué caracteristicas debe tener la ropa deportiva

(comodidad, resistencia, disefio, etc.)?

7. ¢Consideraria relevante que el proveedor de uniformes escolares también ofrezca

ropa deportiva y otros productos complementarios? ;Por qué?

Seccion 4: Soluciones educativas digitales

8. ¢Su institucion utiliza actualmente alguna plataforma educativa digital? Si es asi,

¢como ha sido la experiencia y qué beneficios han encontrado?

9. (Estaria dispuesto a trabajar con un proveedor que también ofrezca soluciones
digitales, como una plataforma para gestionar uniformes, materiales didacticos y

otros recursos educativos?

Seccion 5: Evaluacion y proyecciones de alianzas estratégicas
10. ;Como evalua la posibilidad de establecer una alianza estratégica a largo plazo con
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un proveedor de uniformes escolares y productos educativos integrales? ;Qué

condiciones serian necesarias para que esta alianza sea exitosa?

11. ¢ Cual es su vision a futuro en cuanto a las necesidades de uniformes y soluciones
digitales en su institucion? ¢ Ve alguna tendencia emergente que los proveedores

deben considerar?

12. ¢Hay algun aspecto o producto adicional que considere importante para satisfacer las

necesidades de su institucion que no haya sido mencionado durante la entrevista?

Instrucciones finales:

Gracias por participar en esta entrevista. Sus respuestas son esenciales para ayudarnos a
mejorar y adaptar nuestros productos y servicios a las necesidades de su institucion. Toda la
informacidn proporcionada sera tratada de manera confidencial y utilizada Unicamente con

fines de investigacién y desarrollo de productos.
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