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momentos mas dificiles”.
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Dalia Pernudi



ANEXO [ Importaciones y Exportaciones de Textiles

2001 2002 2003 2004 2005 2006

Cod EXP IMP EXP IMP EXP IMP EXP IMP EXP IMP EXP IMP
50 |. B> 634.31 1345935 2047743 9448.04 25785
51 69233.30 72339.32 4144073 402759 3944288 5108657
52 | 321949 210053643 | 99739.00 | 193818021| 1758502| 18234469| 80R.72| 23165376 1486796| 243100833 | 3117322 | 22742718
53 3250197  1,427.00 4960117 5755355 5036561| 3349.%| 5190096 4107.38| 9667056
54 | 155922.76 | 300827581| 162098.00 | 745306430| 4975933| 584546894 | 2256661| 58615095| 128956.04 | 633883314 | 3897159 | 60059182
55 486621 | 277197917 20368.00 | 3272081.72| 126878 272634358 1418| 1957003 390 | 183212521 53312| 21445799
56 | 64114100 | 104619512| 565900.00 | 139200089 | 834964.86| 1031507.03 | 742636.65| 1033517.7| 565511.31 | 126011262 | 439936.18| 15559076
57 2,33350 209683.81| 261800 241311.44 0283.6| 2312447 47852| 288081.75| 1537.71| 5346126 177.8| 467560.52
58 7380624 | 56682649 2056100 925242.30 | 3478056 | 505660.91 | 1019746| 652033.84 2995| 8682045 6566.48 | 787798.88
59 1947437 | 135055506| 509300 8177%.33|  7076.29| 866420.02 | 4855688| 914518.78|  4082.43| 126645827 1036.9 | 14934549
60 2,08328 433049.99 538556.62 210| 371034.78 546247.62 2672.8| 764486.45 5515.58 | 11504685
6l | 14679143 | 719199582| 202713.00 | 769191775| 323019.26| 12985652.2 | 48328.8| 8226(238| 820776.19| 9051799 |  415774.3| 11255007
62 | 27327026 | 15794044.26| 2343%.00 | 17165871.61| 81686.14| 133813107 | 7358025| 15556690| 278115.8| 17483119.6 | 4357281.05| 18046852
63 | 8021863 | 844240031| 2328%.00 | 10732124.39| 353340.72| 11664459.2 | 510481.20| 15194827 | 271210.79| 15220164.8 | 368906.95| 14214001
Fuente: Estadisticas de comercio exterior.




aciones s Importaciones de  prendas
confeccionadas 2000-2006

EXPORTACIONES * IMPORTACIONES *
Afio USs$ Afio Uss

3,308,337.49 49,340,569.89
2001 2,232,256.7/6 2001 43,110,528.89
2002 1547,707.00 2002 52,290,812.45
2003 1,724,393.58 2003 51,495,092.55
2004 1,905543.86 2004 52,658,099.47
2005 2,005290.85 2005 57,169,716.43
2006 5,669,980.59 2006 59,556,055.70

ion de los codigos de Importaciones y Exportaciones

Descripcion
50 Seda
51 Lana y pelo fino, hilado y tejidos.
52X Algodon
53 Las demas fibras textiles vegetales.
54 Hlamentos sintéticos y artificiales.
55 Hbras sintéticas o artificiales.
56 Guata, fieltro y tela sin tejer.
57 Alformbras y demas revestimientos.
58 Tejidos especiales
59 Telas impregnadas
60 Tejidos de punto.
61 Prendas y complementos de vestir de punto.
62 Prendas y complementos (accesorios)de vestir excepto los de Punto
63 Los demas articulos textiles.

Fuente: MIFIC.




ANEXO II: Encuesta

Estamos realizando un estudio de mercadeo de los uniformes industriales en la

ciudad de Managua. Agradecemos de antemano la informacion que pueda
brindarnos.

1. ¢Cudl es la(s) empresa(s) con la que realiza sus uniformes industriales?

Empresa 05 06 07
CONINSA

H Cacique

Confort

INCOVES

La Casa del uniforme
Oftros

2. ¢Aque se debe el cambio de empresa?

3. ¢Qué tipo de producto solicita?
a. Gabachas

b. Camisas ()
c. Pantalones ()
d. Blazers ()

e. Otros:

4. ¢Para qué personal le confecciona uniformes?
a. Afanadoras ()
b. Jardineros (
c. Secretarias ()
d. Guardias de Seguridad ()
e. Personal de taller ()
f.  Personal Aduanero ()
g. Otros, menciones:

5. ¢Qué talla es la que mas solicita?

Gabachas
Camisas
Blazer
Pantalones
Otros




6. ¢Cuales de las siguientes caracteristicas toma en cuenta para sus pedidos?

a Tela()
b. Color
c. Estilo
d. Calidad ()
e. Otros,

7. ¢Qudles son los colores que elige para elaborar sus uniformes?

8. ¢Realiza combinaciones?
S:  Noo
¢De qué tipo?

9. ¢En que lo satisface la empresa en la que confecciona sus uniformes?

Tel
O%I%r(z )

Estilo (
Calidad ()
Precio ( )

Tiempo de entrega ( )
Otros,

QOO0 TP

10. ¢ Cuanto invierte monetariamente en uniformes?

11. ¢ En qué meses realiza sus pedidos?

Ene. | Feb. | Mar. Abr. May. Jun. |Jul. Ago. | Sep. | Oct. | Nov. Dic.

12. ¢ Recibe algun tipo de descuento?
S No De cuanto %

13. ¢Cudl es la cantidad de uniformes gue solicita en cada pedido?

¢Quantos para mujeres?
cQuantos para varones?



14. ¢ Cudles son las formas de pago que establece?

15. ¢ Cuanto tiempo espera para recibir su pedido?

a Dias()___
b. Semanas ()

16. Cudl es el precio unitario que Usted paga por uniforme?

Camisas
Gabachas
Blazer
Pantalones

Otros

17. ¢ Cuando fue la dltima vez que lo solicito?

18. ¢ Como clasifica el servicio brindado por la empresa?

a. Excelente ()
b. Muy bueno ()
c. Bueno()

d. Regular ()

19. ¢ De qué manera conocio la empresa?
a. Bocaaboca ()
b. Paginas amarillas ()
c. Referencias ()
d. Otros:

20. S le hicieran una oferta para cambiar de empresa, ¢lo haria?
S:  No

¢ De qué dependeria?

21. ¢ quien realiza el pedido de los uniformes?




22. ¢ Conoce usted a INCOVES?
S No:

23. ¢ Cuanto tiempo tiene de conocer INCOVES?

24. ; Cuantos contratos ha firmado con INCOVES?

Datos del entrevistado.
Tipo de empresa:
Sexo:
Edad:
Cargo:




ANEXO lI: Proceso de la Encuesta

Pregunta 1. ¢Cual es la(s) empresa(s) con la que redliza sus uniformes
industriales?

251

201

151 — B CONINSA W El Cacique

10 H CONFORT B INCOVES

57 B La Casa del Uniformes @ Otros

2005 2006 2007
Afio

Respuesta: CONINSA mantuvo sus clientes en los primeros afos y en el 2007
los increment6 en un 25%. Confort disminuyd en un 40% del 2005 al 2006, y
siguio disminuyendo en 33.33% para el 2007 respecto a 2006. La Casa del
Uniforme para el primer aio no tuvo clientes para el 2006 y 2007 se mantuvo
con los mismos. B Cacique disminuyo en un 100% para el 2006 y 2007.
INCOVES para el 2006 incrementé en un 26.67 %y volvié a disminuir en
36.84% para el 2007. Con otros proveedores estos han incrementado a sus
clientes en un 15.38% para el 2006, teniendo en el 2007 un incremento de un
40%.

Pregunta 2. ¢A que se debe el cambio de empresa?

27% 27%

O Cambio Administrativo
B E| Senicio Brindado
O Mejor Oferta

46%

Respuesta: el 27% dicen que es por mejor oferta y cambio administrativo a
diferencia del 46% que dicen que es por un Mejor servicio.



Pregunta 3: ¢Que tipo de producto solicita”?

19% 22%

B Gabachas
10% B Camisas

M Pantalones
N Blazer

H Otros

25%

Respuesta: 22% solicitan gabachas, 24% camisas, 25% pantalones 10%
Blazer, y otros productos 19%

Pregunta 4: ¢Para qué personal le confecciona uniformes?

13% 14%

22% 27%

B Personal de Limpieza B Personal Administrativo ™ Personal de Seguridad

B Personal de Taller B Personal Médico B Personal Variado

Respuesta: _para personal de limpieza 14%, de taller 22%, personal
administrativo 27%, personal médico 4%, personal de seguridad 20%, y otros
tipos de personas con un 13%.




Pregunta 5: ¢Que talla es la que mas solicita?

12%

24%

oS -32
BM-34
OL-36
OX -38

31%

33%

Respuesta: las tallas de mayor demanda L con 33%, a su vez el numero 36
para pantalon, para laletra My la talla 34 se tiene un 31%, seguidamente de la

XLy el 38 con un 24%y para la menor talla que es la Sy el numero 32 un 12%
para ambos.

Pregunta 6: ¢Cuales de las siguientes caracteristicas toma en cuenta para sus
pedidos?

Otro

Calidad
33%

Estilo Color
11% 18%

B Tela M Color M Estilo M Calidad ™ Otro

Respuesta: 33% para tela y calidad, 18% color, 11% el estilo y 5% otros
aspectos.



Pregunta 7: ¢Cuales son los colores que elige para elaborar sus uniformes?

6% 6%
12%

24% mAZUL

B BLANCO
0 KAQUI

O CAFE

B CELESTE
@ NEGRO

18%

Respuesta: con 24% el color Celeste, 34% Kaqui, 9% Café, 12% el Blanco. Y
un 6% el Negro y Azul.

Pregunta 8. ¢Realiza combinaciones?
S: Noo_
¢De qué tipo?

oSl
ENO

41%

59%

Respuesta: el 41% dice NO realizar combinaciones y el 59% Sl. H Tipo de
Combinaciones es semanal con un 59%% de las mismas personas que
contestaron que Sl.

41%

0O SEMANAL
ENC

59%




Pregunta 10: ¢En que lo satisface la empresa en la que confecciona sus
uniformes?

Otros
Tiempo de Ent. 2% Tela
17% ’ 18%

Color
11%

Precio

23% Estilo

10%

Calidad
19%

B Tela M Color M Estilo M Calidad ™ Precio M Tiempo deEnt. ™ Otros

Respuesta: el 23% en el Precio, 19% en Calidad, el 18% en Tela, El tiempo de
entrega con un 17%, 11% en Color, el 10% en Estilo y el 2% en otros aspectos.

Pregunta 11: ¢Cuanto invierte monetariamente en uniformes?

14.00%

12.00%
48.00%

12.00%

14.00%

m 2000-1000C = 11000-2000C = 21000-4900C = 50000-100000 = 100000-+

Respuesta: (se establecié un rango de inversion anual para las empresas que
contestaron) el 48% de C$ 2,000- C$ 10,000, 14% C$ 11,000- C$ 20,000 asi



mismo los que establecen més de C$ 100,000, y 12% C$ 21,000 a C$
100,000.

16 -
14 -
12 -
10 -

o N B~ o
\ | | | |

Pregunta 12: ¢En qué meses realiza sus pedidos?

20
18

H Ene M Feb

H Mar B Abr

B May H Jun

B jul HAgo

i Sep M Oct

H Nov H Dic

Respuesta: 19 empresas dijeron Enero, 15 Febrero, 2 en Marzo, 9 en Alril, 2
en Mayo, 6 en Junio, otras 15 en Julio, 4 en Agosto, 7 en Septiembre, vy 8
coincidieron en Octubre, Noviembre y Diciembre.

Pregunta 13: ¢Recibe algun tipo de descuento?

S

70.00%

60.00% -

50.00% -

40.00%

30.00% -

20.00% -

10.00%

No De cuanto %

0.00%

Si No

Respuesta: el 38% recibe descuento y el 62% No. El descuento oscila entre 2y
6%.



Pregunta 14: ¢Cual es la cantidad de uniformes que solicita en cada pedido?

¢Cuantos para mujeres?

¢Quantos para varones?
Respuesta:
Total. Uniformes 3UDXx
Pedidos 7,888 | persona
Varones 1121 5764
Mujeres 708 2124

Pregunta 15: ¢Cuales son las formas de pago que establece?

25%
i D 52%
23% 0 50% - 50%

B 60% - 40%
0 100% al final

Respuesta:

B 52% de los encuestados respondieron que dan el 50% al inicio y el otros
50% al final. B 25% dice pagar el 100% al final y el resto de la muestra 23% da
60% de adelanto y 40% al mamento de la entrega.

Pregunta 16: ¢Cuanto tiempo espera para recibir su pedido?

a Dias()

b. Semanas ()
Respuesta: El 33% dice esperar al menos unos dias, y el 67% espera
semanas.

o1 m2




Pregunta 17: ¢Cual es el precio unitario que Usted paga por uniforme?

Camisas
Gabachas
Blazer
Pantalones
Otros
Respuesta:
350
300
250
200 —l
150 ‘
100 ‘
50 J
0
1 2 3 4 5 6 7 8 9

|m Producto @ Camisas @ Gabachas W Blazer & Pantalones |
Los precios de las camisas: desde C$ 40 a C$ 225. Las gabachas: desde C$
85 a C3$ 240. Los precios del blazer: desde C$ 240 a C3$ 300, y los precios de
los pantalones: desde C$ 60 a C$ 225.

Pregunta 18: ¢Cuando fue la Gltima vez que lo solicito?

25.0 23.0

20.0

15.0 14.0

13.0

10.0 4 9.0 9.0 9.0 9.0

5.0 5.0
50 1 40

ENE FEB JUN JUL AGO SEP OCT NOV DIC NC




Respuesta:

Pregunta 19: ¢ Como clasifica el servicio brindado por la empresa?

c. Bxcelente ()
d. Muy bueno ()
e. Bueno()

f. Regular ()

H 8%

H 54%

B Muy bueno ™ Bueno ™ Regular ™ NC

Respuesta: el 54% dice Muy bueno, el 24% bueno, 14%regular, €l 8%no
contesto, y nadie dijo excelente.

Pregunta 20: ¢De qué manera conocio la empresa?

g. Bocaaboca ()
h. Paginas amarillas ()
. erencias ()
. Otros.

6.00% 10.00%

40.00%

B Boca a boca M Pag. Amarillas ™ Referencias M Presentacion B NC



Respuesta: El 40% dice que como referencia, 16% se basd en las paginas
amarillas, el 10% boca a boca, el 28% recibi6 visita por parte de la empresa, y
el 6% no contesto.

Pregunta 21. Si le hicieran una oferta para cambiar de empresa, ¢lo haria?
S: No

70.00% 1
60.00% 1
50.00% 1
40.00% -
30.00% 1
20.00% 1
10.00% 1

0.00%

Si No

Respuesta: el 68% dice que si y el 38% dice no cambiar de empresa.

B Calidad
9.09%
10.39% B Precio
Servicio
B Costo
H Oferta

14.29%

29.87%

Pregunta 22: ;De qué dependeria?

Respuesta: la Calidad es el primer aspecto que toman con un 36.36%, seguido
del precio con un 29.87%, el servicio con un 14.29% los costos con un
10.39%, la oferta con un valor de 9.09%



Pregunta 23: ¢Quien realiza el pedido de los uniformes?

Administrativos

10% RRHH
14%

NC
16%

Sindicato

Propietario 24%

10%
Gerente Compras

14% 12%

Respuesta: 24% dicen ser los sindicatos, el 14% el Gerente asi como también
Recursos Humanos, el 12% el departamento de compras, el 10% los
propietarios y administrativos, el restante 10% no contesto.

Pregunta 24. ¢Conoce usted a INCOVES?
Si: No:

60.00% 1

50.00% 1
40.00% 1
30.00% 1
20.00% 1
10.00% 1

0.00%

Si No

Respuesta: el 44% dice conocerlo y el restante 66% de los encuestados dice
NO.



Pregunta 25: ¢Cuanto tiempo tiene de conocer INCOVES?

Clientes

Respuesta:
12 clientes coinciden en conocer la empresa durante 1 afio y 2 afos
respectivamente, 19 responden que 3, 1 por 7 afos y 3 clientes dicen que 5.

Pregunta 26. ¢Cuantos contratos ha firmado con INCOVES?

N

w
!
|

Clientes

N
!
|

H
|
|

1I2I3I4I10I18I20 24 28 30
Contratos

Respuesta: 4 clientes hicieron contrato al menos una vez al afosos siguientes

2 hicieron al menos en 2 ocasiones en €l afo, asi sucesivamente hasta otros 2

clientes que hicieron contrato al menacs 2 veces en el ano.



ANEXO |V: Fotos de la oficinay taller de INCOVES

Area Administrativa y externa de INCOVES

Foto externas de las Cficinas de INCOVES
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| Moldes utilizados para los cortes




ANEXO V. Calificaciones parala matriz EFE-EF

Matriz EFE

Una mala respuesta

Una respuesta media

Una respuesta superior a la media
Una respuesta superior

b

MATRIZ EFI

Una debilidad mayor
Una debilidad menor
Una fuerza menor
Una fuerza mayor

A~ WP



ANEXO M Calculo de la puntuacioén de las estrategias.
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ANEXO MI: Calculo del prondstico de los ingresos.

Pronostico de la produccion de unidades con base a promedios moviles.

ARoS

Productos

Camisas

Pantalén

Gabacha

Otros

2008

| trimestre

653

1224

2 trimestre

467

610

756

1139

3trimestre

420

436

1084

473

4 trimestre

136

213

191

124

2009

| trimestre

686

487

2 trimestre

494

641

A4

1196

3trimestre

441

458

1139

497

4 trimestre

143

224

201

131

2010

| rimestre

721

512

2 trimestre

519

674

1256

3trimestre

481

1196

522

4 trimestre

151

236

212

138

2011

| trimestre

100

758

1416

2 trimestre

708

876

1319

3 trimestre

506

49

4 trimestre

159

248

145

Fuente: Elaboracion propia.

| trimestre

C$ 11,237.00

75,383.85

C$ 66,672.00

Q

Total

C$ 18,360.00

171,657.85

2 trimestre

C$ 61,737.40

70,424.50

C$ 108,864.00

C$ 17,085.00

258,110.90

3trimestre

C$ 55,524.00

90,336.20

C$ 156,096.00

C$ 7,09.00

269,051.20

4 trimestre

C$ 17,979.20

24,590.85

C$ 27,504.00

C$ 1,860.00

71,934.05

| trimestre

C$ 11,898.00

79,198.70

C$ 70,128.00

C$ 19,245.00

180,469.70

2 trimestre

C$ 65,306.80

74,003.45

C$ 114,336.00

C$ 17,940.00

271,586.25

3trimestre

C$ 58,300.20

52,876.10

C$ 164,016.00

C$ 7,455.00

282,647.30

4 trimestre

C$ 18,904.60

25,860.80

C$ 28944.00

C$ 1,965.00

75,674.40

| trimestre

C$ 12,559.00

83,239.45

C$ 7372800

C$ 20,220.00

189,746.45

2 trimestre

C$ 68,611.80

77,813.30

C$ 120,096.00

C$ 18,840.00

285,361.10

3trimestre

C$ 61,340.80

55,531.45

C$ 172,224.00

C$ 7,830.00

296,926.25

4 trimestre

C$ 19,962.20

21,246.20

C$ 30,528.00

C$ 2,070.00

79,806.40

| trimestre

C$ 13,220.00

87,511.10

C$ 77,472.00

C$ 21,240.00

199,443.10

2 trimestre

C$ 72,049.00

81,738.60

C3$ 126,144.00

C$ 19,785.00

299,716.60

3trimestre

C$ 64,513.60

58,417.70

C$ 180,864.00

C$ 823500

312,030.30

4 trimestre

C$ 21,019.80

Fuente: Elaboracién propia.

81888833388 888%38

28,631.60

C$ 32112.00

C$ 2175.00

88|83 38888 33888833

83,938.40




ANEXO VIII: Calculo del capital de trabajo.

Célculo del Capital de Trabajo.

Ktal T 81 622 441 1166
C$ C$ C3
Cto Prod 132.20 115.45 144.00 C$ 15.00
10708.2 71809.9 63504 17490
Totd
Trimestral 163512.1

Total 54504.0333




ANEXO IX: Calculo de la depreciacion de lamaquinaria

La maguinaria que se encuentra en la empresa es la siguiente:

Célculo de las Depreciaciones de Maquinaria.

Precio Cantidad Costo Vida Ut” VR [bpreq acion Clox Dep

Maguina | Adquisicién LR

Plana $250.00 5 4283.875 10 0 C$428.39| C$2141.94
2 agujas $350.00] 2 5097.425| 10 0 C$59.74| C$1,199.49
Owverlock $700.00 2 11994.85 10 0 C$1,19949| C$239897
Remache $300.00 1 5140.65 10 0 C$514.06) C3$514.06
Ruedo $300.00 1 5140.65 10 0 C$514.06] C$514.06
Ojadleadora |  $1,200.00 1 20562.6 10 0 C$2,056.26| C$2,056.26
Botonadora $700.00 1 11994.85 10 0 C$1,199.49| C$1,199.49
Corte $350.00 3 5997.425 10 0 C$590.74| C$1,79.23
Plancna 1 10

Industrial 350 5997.425 0 C$50.74| C$50.74
Total C$ 12,423.247
Monto Trimestral C$3,105.81

Fuente: Elaboracion Propia.
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Resumen Ejecutivo

Los resultados del proceso de investigacion de La Industria Confeccionadora de
Vestuario (INCOVES) sobre la comercializacion evidencia que la Industria textil
es afectada por la crisis economica mundial y registra una baja en la
participacion de productos nacionales y un aumento relativo a los productos
importados como los de origen asiatico y centroamericano, que presentan una
calidad aceptable pero de menor precio ante los productos nacionales. Asi
mismo el estudio indica un aumento en el poder de negociacion de los clientes
CON sus proveedores de uniformes.

Ante esta realidad se propone un replanteamiento en la estrategia de
comercializacion La estrategia central “Posicionamiento de la empresa INCOVES
en la ciudad de Managua’, con estrategias particulares, diversificacion de
mercado meta, mantener los clientes leales, publicidad estacionaria y empresa
orientada al costo, que articuladas con un plan de accion tiene por objeto revertir
la situacion y ubicar a la empresa en un crecimiento sostenible del 8 % anual en
sus ventas.

Se propone un plan operativo para las estrategias de comercializacion de
INCOVES, se elaboraron los objetivosy las actividades que las componen.
Se evaluo financieramente el plan indicando un Valor Presente Neto de C$
137,011.12, y una Tasa Interna de Retorno del 32%. La metodologia utilizada
en la construccion del Plan de Comercializacion fue el FODA
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Introduccion

Los uniformes industriales en su mayoria se consumen en el mercado nacional
con énfasis en empresas gubernamentales y empresas privadas, tales como:
empresas con personal de taller, de produccion, aduaneras, jardineria,
mataderos, bomberos, ertre atros.

En diferentes estudios sobre éste sector, textil vestuario, han concluido que las
MIPYMES de esta rama se han visto afectadas por una reducida o escasa
especializacion en las funciones de organizacion, administracion y division del
trabajo, uso de maquinaria y equipos obsoletos, limitado acceso al crédito, el alto
costo de la vida, competencia desleal, problemas con el abastecimiento de la
materia prima entre otros,

La Industria Confeccionadora de Vestuario (INCOVES) se circunscribe en esta
problematica. Esta Empresa esta ubicada en el Barrio Santa Rosa, en la ciudad
de Managua; tiene mas de quince afos en el negocio de sastreria y confeccion
de uniformes, ofreciendo una variedad de servicio de confeccion, asi como la
elaboracion de guantes, gorras, ropa hospitalaria, y delantales entre otros.

De forma particular, la problemética que afecta a INCOVES, es la disminucion de
sus ventas de uniformes industriales por el alto costo de la materia prima, la no
diversificacion de productos, poca promocion y publicidad del uso de uniformes
en las instituciones privadas o publicas.

B propdsito del presente estudio es la realizacion de un plan de comercializacion
gue apunte a resolver la situacion planteada; es decir con estrategias adecuadas
y un plan de accion que le permita nuevas oportunidades en el mercado de los
uniformes.

! Diagndstico Textil Vestuario CETIPYME Febrero 2007
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Delimitacion del problema

La baja competitividad que presenta la rama textil vestuario y la necesidad de
lograr su desarrollo plantea nuevos retos en las actividades productivas, como la
reduccion de costos y la adecuacion del producto a las nuevas tendencias del
mercado, sin perder de vista gque una mejora en la calidad es vital dentro de las
estrategias a considerar.

Los clientes efecttan las solicitudes a INCOVES de forma irregular, estos
pedidos se realizan una vez al ano o en correspondencia con sus actividades
eventuales. camparias publicitarias que demandan de guantes, gorras,
delantales, bolscs, entre otros.

B desconocimiento del mercado, poca o inadecuada publicidad y promocion,
incremento en los costos de la materia prima, la no diversificacion de productos
conforme tendencias comerciales 0 moda, canales de distribucion inadecuadas,
carencia de estética en la presentacion del producto; la falta de proteccion
gubernamental a la industria de la confeccion adicional a €ello el incumplimiento
de pagos por parte de los clientes ocasiona gue el sistema de ventas presente
una sensible disminucion significativa?,esta situacion incide en una contribucion
menor a lo esperado por la empresa.

2 \ler comportarmiento de las ventas P. 45.
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Justificacion

La necesidad de proponer estrategias de comercializacion y que estas sean
impulsadas por INCOVES, incidira en la optimizacion de las ventas, donde el
analisis de los resultados permitira disefiar una apropiada mezcla de marketing;
eligiendo adecuadamente los productos, estableciendo un precio justo,
identificando canales de distribucion adecuados y mejorando la forma de
promocionarse, requerida para el logro de los objetivos de la empresa, en
beneficio de la misma.

La empresa genera empleos directos e indirectos, beneficia a las familias que
ahi laboran, y/o empresas que realizan bordados y serigrafias, ademas de
realizar su contribucion con el Estado a traves de sus respectivas retenciones (IR
y cuota fija).

La implementacion del presente plan permite favorecer principalmente al gerente
propietario a través del incremento de sus propios ingresos obteniendo reservas
de capital para hacerle frente a sus demandas, mejorando la comercializacion de
sus productos ademéas de generar actividad economica en el sector textil
vestuario.
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CObjetivos

Objetivo general:

+ Haborar un plan de comercializacion para la Industria Confeccionadora de
Vestuario (INCOVES), que permita el incremento de la venta de los
uniformes a empresas clientes en la ciudad de Managua.

Objetivos especificos:

+ Realizar un diagndstico situacional de INCOVES para determinar su
posicion en el mercado de la confeccion de uniformes respecto a la
competencia.

+ Diseflar estrategias de comercializacion que permita incrementar la
participacion en el mercado.

+ Elaborar un plan de accion para INCOVES, que contribuya al
cumplimiento de mision y vision propuesta de la empresa.

+ Evaluar la rentabilidad de las estrategias propuestas para la Industria
Confeccionadora de Vestuario (INCOVES).
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~ comercializacion de los uniformes
Industriales en la ciudad de Managua



Diagndstico Situacional de INCOVES (L K

|.1 Entorno econdémico

A pesar de su importancia en los indicadores econdmicos y sociales del pais, la
rama textil vestuario se ha visto expuesta a periodos de crecimiento y crisis
prolongadas.

Segun la Pdlitica Industrial de Nicaragua’®, “La actividad en vestuario, textiles y
cuero-calzado tuvo un crecimiento en el valor agregado de 10.7 %(respecto a
gue), influenciado por la incorporacion de nuevas empresas al régimen de Zonas
Francas. El valor del servicio de transformacion de dichas empresas aumenté un
22.5 % en ese mismo periodo’.

Se ha venido observando, que el comportamiento de las exportaciones de las
prendas confeccionadas han tenido un incremento porcentual del afio 2006* en
relacion al 2005 de un 170.6%. Cabe hacer mencion, que estos datos
estadisticos no incluye la exportacion de las Zonas Francas.

Las importaciones han venido incrementando en el periodo del 2002 al 2006 en
un 21%, lo que incluye la compra de materia prima, bienes intermedios y bienes
de capital para la elaboracion de prendas del sector de confeccion. Asi mismo,
nos indica el incremento al pais de productos nuevos y usados que ingresan, y
esto hace contrapeso a los pequefios y micro empresarios productores de la
confeccion (Ver gréfico 1.1).

Grafico 1.1 BExportaciones vs. importaciones de prendas

confeccionadas 2000-2006

EXPORTACIONES vs. IMPORTACIONES
PRENDAS CONFECCIONADAS 2000-2006

'\./

40 =@ Exportaciones
30 =®= |mportaciones

2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006
ARNO

MILLONES US$

Fuente: Direccion General de Comercio Exterior Dpto. Estadisticas Comerciales-MIFIC

® Palitica Industrial de Nicaragua, MIAC, Managua, Diciembre 2006.
* Direccion General de Comercio Exterior, MFIC 2006.
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Importaciones y exportaciones de Textiles Vestuario

Las estadisticas de comercio exterior presentan datos de importaciones y
exportaciones recientes, establecidas por codigos para cada uno de los rubros
en especificos, que van del 50 al 63 en el periodo del 2000 al 2006 (ver Anexol).

B primero es la seda, en este rubro solo hubo importacion y el valor mas
signficativo fue para € afio 2004 con un monto de
$ 20,477.43 ddlares. B codigo 51 considera la lana, pelo fino y los hilados y
tejidos. Igual que el anterior, solo hay importacion siendo el afio 2002 el mayor
con $ 72,339.32 dolares.

En lo que se refiere a las demés fibras textiles, solo se presentaron
exportaciones en los afios 2002, 2005 y 2006 siendo este Ultimo de mayor valor
con $ 4,107.38 dolares a diferencia de las importaciones que presentan un
crecimiento anualmente en contraste con el afio 2005 que disminuyeron de
$ 57,553.00 a $ 50,355.61 dblares y las importaciones més significativas de $
96,670.50 dolares en el dlitimo afio.

Los filamentos sintéticos y artificiales se mantienen un tanto equilibrados; para el
afno 2001 se realizaron mas exportaciones $ 155,922.76 y para el afio 2005 hubo
mas importaciones por un monto de $ 6,338,833.14; para el codigo 55 tiene
mayor representatividad en el afio 2002 en ambos rubros $ 20,368.00 y $
3,272,081.72 para exportaciones e importaciones respectivamente. Para las
prendas y complementos de vestir (62) fue mas significativo
$ 4,357,281.05 y $ 18,046,852.00 de dblares para exportacion e importacion
respectivamente en el afio 2006.

Para las alfombras y demés revestimientos, el afio de mayor representatividad
fue el 2003 en las exportaciones con un valor de $ 9,283.60 dolares y las
importaciones con el monto de $ 534,612.60 en el afio 2005. Y en lo que se
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refiere a los demas articulos textiles en el 2001 las exportaciones se registraron
en $ 880,218.63 y las introducciones al pais en$ 15,229,164.80 para el 2005.

Dando como resultado total el afio donde se registraron mayores exportaciones
e importaciones el 2006 con $ 59,556,055.93 dolares y $ 5,669,980.59
respectivamente.

|.2 Entorno politico

B gobierno, desde hace afios ha estado apoyando a las MIPYMES, creando
programas de fomento, programas de capacitacion, programas de micro
créditos, entre otros a través de los distintos ministerios. Entre las instituciones
gue paseen programas de apoyo a las MIPYMES, esta La Comision Presidencial
de Competitividad con el Proyecto del Banco Interamericano de Desarrollo para
la Competitividad, también el Proyecto de Reforzamiento de la Competitividad en
Nicaragua para la integracion en los mercados internacionales, y el Proyecto de
Competitividad, Aprendizaje e Innovacion.

H Ministerio de Fomento Industria y Comercio posee: El Proyecto de Apoyo a la
Innovacion Tecnoldgica, asi como el Proyecto de Fortalecimiento a la Gestion de
Comercio, el Programa de Servicio Nacional de Calidad y el Proyecto de
Ventanilla Unica de Inversion. Por otro lado, el Instituto de apoyo a la micro,
pequefia y mediana empresa, esta elaborando el Programa de promocion a
nuevas ideas de negocios, los Programas de Asistencia Técnica y los Programas
de Asesoria en Mercadeo y Ventas.

Cabe mencionar que, la Ley 290: Ley de Organizacion, Competencias y
Procedimientos, el poder ejecutivo intenta reorganizar para darle un enfoque de
promocion a la competitividad y modernizacion, dandole ciertos beneficios a la
MIPYMES.
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Con estos esfuerzas, se intenta cambiar el entorno politico desfavorable que se
caracteriza por la falta de politicas sectoriales concentradas entre todos los
sectores publicos y privados; por la falta de condiciones apropiadas y apoyo
concreto en el entorno local.

B micro crédito es una forma de financiamiento que ha revolucionado el sistema
bancario, debido a que el sector financiero ha tenido que desarrollar modelos de
financiamiento que se acoplen a las necesidades de las MIPYMES, puesto que
han observado y estudiado que las MIPYMES son empresas rentables
financieramente.

|.3 Entorno social

Los integrantes de las MIPYMES experimentan un problema agudo en el entorno
social, puesto que éstos tienen dificil acceso a la educacion formal (la mayoria
no culmina los estudios de bachillerato, otra gran parte es analfabeta), debido a
gue los ingresos obtenidos del trabajo realizado no es suficiente para poder
cubrir Sus costos.

Posee dificultad para el acceso a la salud y seguridad social. Debido a que las
MIPYMES estan formadas por los mismos miembros de la familia y estos no se
encuentran asegurados al Seguro Social (INSS). Ademas, no poseen los
ingresos suficientes para tener acceso a la salud, ya que se encuentran en la
clasificacion de las MIPYMES en acumulacion simple es decir, se involucra en el
negocio a la familia, poseen volimenes de ventas que generan ingresos
Unicamente para cubrir las necesidades basicas, y reponer Unicamente la
materia prima consumida con dificultad.

Cabe mencionar que las MIPYMES obtienen ingresos de sobre vivencia. Los

integrantes de estas, no poseen la cultura del ahorro (por la falta de ingresos
suficientes o por simple carencia de la cultura del ahorro), y la falta de politicas

--a
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de apoyo en cuanto a la salud y educacion de parte del gobierno a los sectores
mas desprotegidos.

|.4 Entorno ambiental

Desde 1993 los gobiernos de Nicaragua estimularon la inversion de las Zonas
Francas, con €l fin de promover el desarrollo economico y la generacion de

empleo.

A partir de un estudio ambiental, se detectaron graves afectaciones ambientales
en 18 parques industriales, ubicados en cinco departamentos del pais —donde se
encuentran ubicadas el 80% de las Zonas Francas del sector textil vestuario- y
gue albergan un total de 43 empresas. Ademés de los dafios ambientales fueron
detectadas repetidas violaciones a las normas, decretos y leyes ambientales de
caracter nacional.

B dltimo estudio realizado en el afio 2006, segin el MIFIC, detectd que de 27
Zonas Francas incluidas en doce parques industriales de todo el pais, solo 14
cuentan con el Estudio de Impacto Ambiental y Plan de Gestion Ambiental,
mientras que tres tienen un Plan Gradual de Reduccion de Contaminacion
Industrial. Diez de las empresas investigadas no cumplen con ninguno de estos
requisitos, quedando de esta manera totalmente ilegales, y ocho de ellas tienen
procesos administrativos abiertos.

También se detectd graves afectaciones indirectas por el vertido de las aguas
residuales. De 21 cuencas hidrograficas con que cuenta el pais, tres resultaron
afectadas y sus aguas llegan a importantes cuerpos receptores tales como el
lago Xolatlan, Cocibolca, la laguna de Masaya y el Rio Grande de Matagalpa.
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1.5 Andlisis de las fuerzas de Porter

Michael Porter, a través de su método de andlisis de la industria “Las cinco
fuerzas competitivas”, brinda elementos importantes que se utilizan para analizar
la actividad textil vestuario, desde el punto de vista de los uniformes industriales.

B andlisis permite conocer las capacidades competitivas del sector y la
ubicacion que este tiene ante las oportunidades y amenazas gue ofrece la firma
de los Tratados de Libre Comercio, ademas de ubicar su espacio en el mercado
local.

Grafico 1.2 Las fuerzas principales que determinan el atractivo de la industria

Cesarrollo potencial de productos sustitutos
Poder de negociacidn e Rivalidad entre Poder de negociacidn de
proveedares empresas competidoras consumidares
Entrada potencial de nuevas competidares
Fuente: Marketing Estratégico: “Enfoque de toma de decisiones”

Competidores Potenciales:

La firma de los Tratados de Libre Comercio permiten la libre importacion de
productos nuevos, es una amenaza para la pequeia empresa que confeccionan
los uniformes industriales debido a la preferencia que se establece por parte del
gobierno dejandolas desprotegidas, dando mayor oportunidad a las empresas
como las Zonas Francas o parques industriales.

Estas han tenido un crecimiento masivo a partir de su aprobacion de ley. En la
nueva etapa del desarrallo de la maquila en nuestro pais, se presenta como una
actividad con muchas pasibilidades de crecimiento, de 30 mil metros cuadrados
a 140 mil metros cuadrados con una generacion de empleo de 1.3 a40.7 (miles

-11-
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personas), asi el incremento de empresas textiles del afio 1992 hacia el 2000 ha
sido de 5 a 43 empresas respectivamente® (ver Tabia 1.2).

Tabla 1.1 Evolucidn de la maguila en Nicaragua (1992 — 2000)

Indicador 1992 | 2000 | Tasade Crecimiento %
Techo Industrial (miles de m2) 30.0 | 140.0 110.0 36.6
Empresas 50 |430 3.0 76.0
Valor Agregado (Millones de US$) 10 (900 89.0 89.0
Exportaciones (Millones de US$) 28 | 300.0 297.2 161.4
Empleo directo (Miles de Personas) 13 |407 394 3.030
Empleo Indirecto (Miles de Personas) | 39 | 122.2 1183 3.033
Nucleo familiar (Miles de Personas) 190 | 6111 6114 3.116
Fuente: Diagndstico situacional de la rama textil vestuario en Nicaragua

En febrero del 2003, se da una generacion de empleo indirecto bajo la modalidad
de subcontratacion en el sector textil vestuario y de cuero calzado. Ya
instauradas las Zonas Francas en el pais, se dan solo en Managua 28 fabricas
gue obtiene mano de obra barata, generando méas de 36,594 empleos directos
en la capital®. Pero en el 2006, hubo una disminucion de empleos del 17.10%".

Competidores en el Sector Industrial:

La competencia en el sector se da a dos niveles: La micro empresay la mediana
empresa. La Micro emypresa, desarrolla su actividad a nivel de sobre vivencia. En
su mayoria confeccionan los mismos productos y atienden los mismos
segmentos de mercado.

La Mediana empresa ha iniciado un proceso de modernizacion, expresado en la
adquisicion de nueva tecnologia, acceso a financiamiento, relaciones con
mercados internacionales, que demandan una diferenciacion del producto con
calidad altamente competitivas y con buena aceptacion, tanto en el mercado
nacional como en el exterior.

® Opine Consultores, elaborado con documentos de la Corporacion de Zonas Francas, 2001
® Secretaria Técnica de Corporacion de Zonas Francas 2003,
7 Segin los parques industriales activos en Febrero 2006.
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Existe un recuento de las MIPYMES las cuales representan un alto porcentaje de

los establecimientos que se dedican a esta importante actividad econdmica. (ver
Tabla1.3)

Tabla 1.2 MIPYMES y su participacion en el mercado textil nacional

Tlr\l;brgjl'eargo?gs Estrato Empleos | Participacion
101 0 mas| Grande 44,691 13.21%
trabajadores
51-100 Mediana 9,568 2.83%
trabajadores
06-20 Mediana 16,976 5.02%
trabajadores
02-05 Pequena 41,370 12.23%
trabajadores
02-05 Micro * 127,270 37.63%
trabajadores
1 trabajador Unipersonal 29.08%
Fuente: Directorio Econdmico Urbano INEC/MEDEGTZ
*Nota: Con patencial a graduacion de pequefiay sostenible

Se muestra, en forma global la situacion del sector de confecciones de prendas
de vestir, sobretodo la pequefia y microempresa las cuales representan un alto
porcentaje de los establecimientos que se dedican a esta importante actividad
economica.

Entre los principales competidores de INCOVES se encuentran las diferentes
empresas ubicadas en la ciudad de Managua, siendo las mas identificadas:
Apolo Industrial, CONINSA, Confecciones Industriales Estele, Confecciones
Aryu, Confecciones Industriales S.A, Confecciones Lucy, CONFORT,
COVESTEX, La Bobina, Industrias de Confeccion Carmen Ramirez, Industria
Santa Maria, Fabrica de Ropa el Cacique, Centro Juvenil Don Bosco, Multi-
Uniformes y La Casa del Uniforme®,

Se toman cuatro competidores de INCOVES en la encuesta, para obtener una
referencia clara de cdmo se han mantenido en el mercado; el grafico 1.3
representa la preferencia de los proveedores para estos Ultimos tres afiocs.
(Ver gréfico 1.3).

8 Datos obtenidos de la encuesta redlizada. Ver Anexo Il.

.-
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Grafico 1.3 Comportamiento de los pedidos de uniformes industriales

en el mercado de Managua durante los Ultimos tres afios

25 +

- = CONINSA
20 - B
| mElCacique
15 - N
B CONFORT
10 - B
m INCOVES
> l I m La Casa del Uniformes
O 1 1 ?

Otros
2005 2006 2007

Elaboracién; Fuente Propia

Se observa el comportamiento para el afio 2005, siendo INCOVES el de mayor
relevancia seguidamente de Otros proveedores. El mismo resultado para la
empresa de estudio y Otros proveedores son los mas sobresalientes en el 2006.
Y en el 2007 existe una variacion significativa por el cambio de proveedor a los
anos anteriores y un aspecto relevante que se debe mencionar es que, los
contratos para anos consecutivos con la poblacion encuestada son mas leal con
INCOVES en los dos primeros afos. Y por Ultimo, tormando los tres afios, el 6%
de los clientes son fieles a CONINSA, el 22% con INCOVESYy el 18% en el caso
de Otros’.

Existen diferentes causas que afectan a las casas confeccionadoras de
uniformes. B cambio administrativo en las empresas en un 20%, de igual
manera, el precio de mercado en un 20%; y en un 13%, la mala atencion que
reciben de la empresa; la calidad de productos terminados y la Ley 323 de
Contrataciones del Estado, (ver géico 1.4).

° Qtros: es considerado airas empresas que no se mencionan asi como pequefias sastrerias.
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Grafico 1.4 Motivo por el cual las empresas dientes realizan cambio de

proveedores de uniformes
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Elaboracién; Fuente Propia

Posicion de Productos Sustitutos

B sector textil vestuario esta siendo afectado por una competencia desleal,
ocasionado por la ropa de origen americano, chino y prendas que entran al
mercado local, como consecuencia de los acuerdos que existen entre el
Gobierno y las Zonas Francas Industriales. Ademés de ello, influyen precios
bajos y la calidad de éstos.

Entre estos productos se encuentran las camisas tipo Polo, representando un
22% de la solicitud de otros productos segin la encuesta realizada. Las
empresas de Managua han encontrado de esta manera un ahorro significativo al
bordar el logotipo que los representa este producto; en lugar de elaborar tres
prendas de vestir (pantalon, blusa y/o camisa, falda) para uniforme.

Poder de Negociacion de los Proveedores

B pequeio empresario de la actividad textil vestuario ve limitada su capacidad
de negociacion con el proveedor (que controla los precios, la calidad y las
condiciones del proceso de venta) con que se maneja el abastecimiento de la
materia prima y la falta de asociatividad del sector lo que conlleva a tener que
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negociar de manera individual, mostrando mucha fraglidad, quedando
desprotegido el pequefio empresario.

B uso de la materia prima para la produccion textil vestuario presenta diversos
tipos de problemas. En primer lugar esta la calidad de la tela, la cual esta
estrechamente relacionada con los costos. En la encuesta un 28.6% de las
MIPYMES Textil Vestuario coincidieron con esta situacion; en segundo lugar, la
materia prima que més utiliza la rama es la sintética de poliéster, la cual tiene
aceptacion de consumo en el mercado, entre los segmentos media hacia abajo,
no asi en los segmentos de mayor ingreso que exigen un producto de materia
prima de mejor calidad como el algodon.

Algunos ingenieros textiles opinan que la ropa de sincatex contiene un alto
porcentaje de petroleo ocasiona irritaciones en la piel. Otro problema de la
materia prima son los colores de las telas, que tiene fallas y se destifien con
mucha facilidad, mala calidad de los hilos, esto hace que la produccion textil
vestuario sea de competitividad baja, viéndose afectada por la introduccion
masiva de producto extranjero™.

Actualmente en la capital existen negocios instalados principalmente en el
mercado oriental, que son grandes proveedores de materia prima de calidad, e
insumos. Entre ellos podemos mencionar los siguientes: Aimacenes Alejandria,
Amacén “Eben-Ezer”, Comercial Kathib S.A., Hassan Tex, Textiles Kathib, Tex
Deco, todos estos ubicados en la pista principal de Ciudad Jardin, Managua. Los
cuales presentan precios similares en las telas. Los cuales tienen un precio
similar (ver Taba 1.4).

0 Diagndstico Textil Vestuario, CETEPYME Febrero 2007.
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Tabla 1.3 Principales proveedores de materia prima y sus costos

Proveedor _ Tipodetela™
Almecenes Algjandria. | C$65 C$55 C33b

Comercial Kathib. C$70 C$58 C$40
Textiles Kathib S.A C$65 C$60 C$45
Hassan Tex S. A. C$68 C$60 C$40

Comercial MABALE. C$70 C$60 C$40
Fuente: Elaboracion propia

Poder de Negociacion de los Compradores

B poder de negociacion de los compradores ha aumentado, al existir mayor
oferta de los productaos, al haber mas vendedores que compradores. Ademas €l
poder de negociacion del empresario(a@) con su comprador final es muy debil a
causa de que el comprador demanda calidad, diserio y precio favorable. Lo que
a veces es dificil de satisfacer, debido a los altos costos de produccion.

En primera instancia tenemos la calidad con un 28%, luego el precio con un
24%, siendo los dos aspectos sumamente relevantes a la hora de tomar
decisiones para adquirir un nuevo proveedor (ver giéfico 1.5).

Generalmente, los responsables de la elaboracion de los pedidos son los
sindicalistas, recursos humancs, administradores de personal, gerentes
generales y/o jefes de compras de sus respectivas negocios.

Grafico 1.5 Aspectos principales que toman en cuenta los dientes para

cambiar de proveedor
9.08% _
u Calidad
B Precio
Servicio
B Costo
# Oferta
Elaboracion: Fuente Propia

1 Costos por yarda. respectivamente
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La fuerza dominante: esta se encuentra representada por las empresas
clientes, que son en su gran mayoria los que ponen las reglas del juego a la hora
de realizar los pedidos de uniformes. Asi mismo piden descuentos especiales
cuando se trata de cantidades considerables; el 38% de la poblacion encuestada
dice obtener un descuento al momento de realizar un nuevo contrato o se puede
decir un precio especial, el descuento para los clientes oscila entre el 2%y el 6%
dependiendo de la cantidad. 2

Asi como todas estas fuerzas competitivas del mercado en un determinado
momento tienden a presionar hacia el sector textil para establecer el poder de
negociacion, dependiendo de la fortaleza que ellos presenten, como sector a su
vez, y segun la fuerza de hacia donde se incline en el mercado, asi deberan
formularse las estrategias para suplirlos.

2 \Ver Anexcs 2 Encuesta, pregunta No. 13



Diagndstico Situacional de INCOVES (L F

1.6 Situacion Actual de INCOVES

1.6.1 Instalaciones fisicas de INCOVES

La empresa posee una imagen poco apropiada para una empresa, ya que
cuenta con un pequefio rétulo poco visible en el exterior que no ayuda a un
cliente a identificar €l local que se presenta como una casa de habitacion. La
oficina donde se atiende al cliente es pequefia (dimension de 2mY), cuenta con
dos escritorios, un archivador y una computadora. (ver figura 1.1)

Foura 1.1 Oficina de trabajo de INCOVES

b
Fuente: Elaboracion propia

La oficina cuenta con poca ventilacion e iluminacion ademéas de insuficiente
espacio para atender al cliente en un area mas climatizada y con ergonomia
aceptable para las condiciones de trabajo, la pintura de la oficina esta gastada

por el paso del tiempo (ver Anexos 1.

1.6.2 Productos de INCOVES

La empresa se identifica en el mercado por la confeccion de vestuarios
Industriales, estos estan dirigidos al sector empresarial y a veces a aros
sectores como el hospitalario o el gubernamental.

21-
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En el afo 2007, los productos mas solicitados fueron camisas manga larga o
manga corta (16.77%), las guayaberas industriales (14.84%), los pantalones tipo
sastre (13.55%) y las gabachas ya sean para médicos, laboratorios o talleres (ver

gréfico 1.6).
Gréfico 1.6 Productos vendidos en el 2007

Delantanles & Otros, 9.68% CamiS?:/S, 16.77
Overloes, 4.52%, )

Serigrafia & N
Bordados, 9.03
%

Chaquetas, 6.45
%

Pantalol
Sastre, 13.

Gorros, 4.52%

Jeans, 9.03%

Guayaberas
Ind., 14.84%

Fuente: Datos de la empresa

Ademas de los productos basicos como las camisas o las gabachas, INCOVES
produce otro tipo de productos como guantes, botas, sabanas, pijamas,
mascarillas, que son productos hospitalarios.

La empresa elabora tres tipo de gabachas: la primera de trabajo que es utilizada
en talleres mecanicos, esta prenda se Utiliza por encima de la ropa comin; la
segunda es medica y la tercera gabacha tipo laboratorio estas varian segin la
hechura que salicite €l cliente, aunque ya esta establecido un patron para €ellas,
son elaboradas de dacron, sincatex o dril segin sea la preferencia del cliente.

También utiliza camisas similares a las de vestir a diferencia que esta en
ocasiones lleva chapetas en la parte superior de los hombros, iguales en
hechura a las que se comercializan en los mercados capitalincs, estas son de
dacron americano o nacional u Oxford.
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Las guayaberas industriales son una chaguetilla corta de tela ligera, o camisa
gue se lleva suelta por encima del pantalon, puede ser elaborada de flucatex,
sincatex o dril. Los pantalones son prendas de vestir, que se cifien al cuerpo en
la cintura y baja cubriendo total o parcialmente por separado ambas piernas;
estos pueden ser de flucatex o dril. (verfiguas: 12, 1.3, 1.4)

Foura 1.2 Gabacha Industrial Flgt;ra éﬁar dl?mal% Fgwa 14 Camisa paa
per Guarda de Seguridad

Seguridad

Fuente: Elaboracion propia Fuente: Elaboracion propia Fuente: Elaboracion propia

Los productos finales son entregadaos a los clientes por el gerente propietario en
su vehiculo particular, no presentan caja ni tampoco un sello 0 una etiqueta que
identifique la marca del producto

1.6.3 Precios de INCOVES

H precio del producto terminado ya sea una camisa manga corta 0 manga larga
0 un pantalon, esta determinado por sus costos ademas de las caracteristicas
gue se consideran al momento de realizar un pedido; la tela y la calidad del
producto terminado tienen un 33%, el color de la tela un 18%, y el estilo
representado por un 11% segun la encuesta realizada, (ver gifico 1.7).
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Grafico 1.7 Caracteristicas tomadas en cuentas al realizar un pedido
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Fuente: Elaboracion propia

Dependiendo del tipo de tela, esté establecido el costo por yarda de parte de los
proveedores de materia prima®3, asi como el resto de materiales que son
importantes para la realizacion de los uniformes. Las telas méas utilizadas son el
flucatex donde la yarda estd en C$ 55 cdrdobas, sincatex en
C$ 62 cordobas, el Oxford que es para el pantalon tiene un costo de C$ 70
cordobas la yarda. (ver tabla 1.4).

Telas Precio/Yarda
Sincatex C$62.00
Hucatex C$55.00
Dril C$35.00
Oxford C$70.00
Drxilén C$40.00
Azulon C$55.00
Fuente: Datos de la empresa

Otro aspecto importante que afecta al precio, es la hechura o la cantidad de tela
gue se usa en los productos. Para hacer una camisa manga corta, se necesita
1.5 yardas de cualquier tipo de tela mas atros costos adicionales (entretela, hilos,
botones, bordados, entre otros), los cuales determinan el precio de cualquier
producto (ver tabia 1.7).

13 Precios de las telas para el afio 2007 en & mercado Oriental

24
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Los precios de las camisas manga larga oscilan en C$ 105.00 a C$ 150.00
cordobas segun €l tipo de tela a utilizar, asi mismo los pantalones tienen un
valor entre C$215.00y C$ 170.00y las gabachas entre C$ 190.00 a C$ 180.00

Tabla 1.5 Precio de las camisas, pantalones y gabachas p/2007

Producto Tipo de tela Precio
Camisa nv/c Dril C$ 105.00
Camisa m/c Dacron Americano | C$ 140.00
Camisa nv/c Hucatex C$ 155.00
Camisa m/c Sincatex C$150.00
Pantalon t/sastre | Sincatex C$215.00
Pantalon t/sastre | Hucatex C$170.00
Pantaldn t/sastre | Oxford C$170.00
Gabacha Drilon C$190.00
Gabacha Dril C$165.00
Gabacha Sincatex C$ 180.00
Fuente: Datos de la empresa

Muchas veces no se realiza un costeo antes de establecer el precio de un
producto al momento de realizar un pedido, lo que generar pérdidas en el precio
de venta del mismo.

1.6.4 Publicidad de INCOVES

A partir de un estudio de mercado, se identificd que la publicidad de las
empresas que confeccionan uniformes no son agresivas. Las empresas no

utilizan muchos anuncios en revistas o televisivos ni rétulos luminicos en las
calles.

La mayoria de las veces INCOVES se da a conocer a través de referencias de
otras empresas que ya ha trabajado. Otra forma de publicidad es el anuncio en
las paginas amarillas, o por medio de una comunicacion directa. Sin importar el
medio utilizado, solo el 44% de las empresas en Managua conoce a INCOVES
(Ver Hgura 1.5).
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FHoura 1. 5 Anuncio de INCOVES
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H resto de las empresas (CONINSA, B Cacique, Confort, La Casa del Uniforme,
entre otros) se dan a conocer de la misma manera y en ocasiones realizan
presentaciones de productos, medio que INCOVES no utiliza. En los resultados
de la encuesta se puede apreciar que el 40% de las empresas es por referencias
personales; 28% por presentacion; el 16% las ubica en las paginas amarillas de
Publicar y el 10% conoce a las empresas boca a boca, (ver gréico 1.8).

Grafico 1.8 Publicidad de las empresas
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Fuente: Elaboracion propia
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1.6.5 Canal de distribucion de INCOVES

H canal de distribucion utilizado actualmente por INCOVES, es el canal directo
el gerente general de la empresa se encarga de hacer las entregas
personalmente una vez gue el pedido este listo.

Se realizan ventas y distribuciones en la ciudad de Managua. Las ventas se
negocian ya sea por via telefonica o el cliente visita las instalaciones de la
empresa entrevistandose directamente con el gerente general.

-26-
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En caso de que €l cliente sea nuevo, el gerente general de INCOVES visita
personalmente al cliente y realiza el contrato del tipo de confeccion que necesite
en el momento la empresa, (verfigra 16).

Fogura 1.6 Canal de distribucion directo
Canal Fabricante Recorrido Consumidor

B

Directo

Fuente: Phillip, Katler; Fundamentos de Mercadatecnia

1.6.6 Comportamiento de las ventas

Las ventas en el primer trimestre del afio 2006 fueron de C$ 331,436.00 y en
segundo periodo de C3$ 417,022.05, para €l tercer periodo los ingresos fueron de
C$ 311,722.00 y para €l ultimo trimestre se obtuvo un monto de C$ 71,569.00
con la cual disminuyen en un 77.04%. (ver gr4fico 1.9).

Gréfico 1.9 Ventas trimestrales de INCOVES del afo 2006
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2006

Fuente: Datos de la enmpresa

Para el 2007, las ventas del primer trimestre fueron de C$ 226,803.00, pero para
el segundo en vez de aumentar como el afio pasado disminuyeron a

27-



Diagndstico Situacional de INCOVES (L K

C$ 167,583.00. Para €l tercer periodo el ingreso fue de C$ 345,205.60 y
terminaron con un monto de C$ 107,705.50, (ver gréfico 1.10).

En el segundo trimestre las ventas decrecieron en 26.11% siendo un trimestre de
temporada alta de demanda de Uniformes. Para el tercer trimestre las ventas
incrementaron en 51.45% siendo el mayor incremento en las ventas de todo el

~

ano.

C$400,000.00 -
C$300,000.00 R
C$200,000.00 —— \ +— 2007
C$100,000.00

C$0.00 : . . |
| Trimes [l Trimes Il Trimes [V Trimes

Fuente: Datos de la empresa

Al comienzo del 2006, las ventas fueron altas, seguido de un incremento en las
ventas. En el 2007, las ventas fueron mas bajas que €l afio anterior en el primer
trimestre, seguido de un decremento de las ventas en temporada alta, aunque
pudo incrementar las ventas en el tercer trimestre, la disminucion de las ventas
en el dltimo trimestre es altamente significativa, aln cuando fue un poco mayor
al ano anterior, (Ver gréfico 1.11).

Comparando el comportamiento trimestral de los afios 2006 y 2007, el primer y
segundo trimestre del 2006 fue mejor que en 2007 debido a la brecha que existe
en las ventas de cada trimestre.
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En el | trimestre del 2007 las ventas fueron 31.57 % menores en comparacion al
2006, para €l Il trimestre del 2007 las ventas siguieron el mismos
comportamiento que el trimestre anterior con el 59.81%, casi el doble que €l |
trimestre. A pesar que en el tercer y cuarto trimestre del 2007 fueron ligeramente
mejor que el 2006, la diferencia no es lo suficientemente buena para cubrir la
pérdida del primer y segundo trimestre.

Gréfico 1.11 Comparacion de las ventas de INCOVES del afio 2006-2007
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Fuente: Datos de la empresa

B comportamiento atipico de los ingresos en los dos afios de andlisis esta
determinado por varios factores. Por ejemplo, €l tipo de producto que se vendio,
el cliente, carencia de los proyectos de la empresa, el incremento de la
competencia, entre otros, que hace que las ventas disminuyan en temporadas
donde a INCOVES presentaba mayor rentabilidad (11 trimestre) y son meses de
demanda alta de uniformes.

La division porcentual de las ventas, segun analisis trimestral fue: 29.29% el
primer trimestre, 36.85% para el segundo, 27.54% para €l tercero y 6.32% para
el cuarto respectivamente. Para el 2007, 26.77% de las ventas se reflejaron en el
primer periodo, para el segundo fue de 17.07%, el tercero del 40.74%y el cuarto
trimestre de 12.71%, siendo més significativo los meses.
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Comparando los periodos de cada afio, en los dos primeros trimestres del afo
2007 hubo una significativa disminucion en las ventas comparadas al afo
anterior, a diferencia de los dos siguientes donde hubo un incremento en las
ventas del afio 2007 comparandolo con el afo base 2006, (ver géfico 1.12).

Grafico 1.12 Ventas trimestrales de INCOVES del afio 2006 y 2007
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Fuente: Datos del empresa

Mediante un andlisis semestral del los afios 2006 y 2007, en el primero las
mayor parte de las ventas se hicieron en el primer semestre con mas de 60% de
las ventas totales; mientras que en el segundo afno las ventas estuvieron
balanceadas en los dos semestres, siendo un poco mayor el segundo semestre
con el 52% de todas las ventas, (ver gréfico 1.13)

Las ventas de uniformes de INCOVES han disminuido. Para el afio 2006 fueron
de C$ 1, 131,749.05 y para €l 2007 fue de C$ 847,297.10. Comparando ambaos

anos se observa una disminucion del 25.13% de las ventas anuales respecto al
ditimo afio.

La tendencia del mercado para los siguientes afios es la disminucion de las
ventas de INCOVES, si contintia con las mismas técnicas de venta.
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Gréfico 1.13 Ventas semestrales de INCOVES del 2006-2007
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Fuente: Datos de la empresa

Las ventas para los dos siguientes afos presentaron el mismo compartamientos
que el 2006 y el 2007.

1.6.7 Andlisis de la demanda de los Uniformes Industriales

Para andlizar la demanda se utilizaron las fuentes primarias que son las
encuestas realizadas a diferentes empresas en la ciudad de Managua, para
calcular el consumo de los uniformes y la obtencion de preferencias del
consumidor respecto a proveedores asi como también materia prima, por
ejemplo, ¢Qué producto solicita?, ¢Con cual empresa realiza sus pedidos?,
entre otras caracteristicas.

Las fuentes secundarias que indica el registro de proveedores del estado emitido
por el Ministerio de Hacienda y Crédito Publico, donde se reconocen la
existencia de 7,475 empresas textiles confeccionadoras de vestuario, donde el
50.03% de este total son negocios pequefios.

¥ Tomedo del MIFIC

-31-



Diagndstico Situacional de INCOVES (L K

A través de la encuesta se obtuvo que el comportamiento de la demanda en los
Gltimos tres afos fue el siguiente: del 2005 al 2006 se registrd un incremento en
la demanda de uniformes industriales en un 12.82%, de los cuales INCOVES
cubrio el 43.18% donde la empresa se mueve en los negocios pequefios,
obteniendo una mayor participacion en el mercado con un 26.67%, pero se
observd un aumento en los pequefios talleres 0 empresas pequefias que
elaboran uniformes que capturaron el 34.1% de la demanda del 2006 y
conformaron un 15.38% de su participacion en el mercado de los uniformes
industriales.

Para el 2007, hubo una disminucion de la demanda en un 6.82% de los cuales
INCOVES disminuy0 su participacion en el mercado en 36.84% y solo cubrio el
29.27% de la demanda en el 2007. En cambio, la participacion del las empresas
oferentes pequefias y pequerios talleres se incrementd en un 40%Yy cubrieron
el 51.22% de la demanda registrada para el 2007 acaparando parte del
mercado (Ver gréfico 1.14).

| Gréfico 2.14 Demanda de los Ultimos afios

25 -
20 - T
15 - _ m B = CONINSA
| m El Cacique
10 - CONFORT
| m INCOVES
54 m La Casadel Uniformes
1 Otros
0 . . .
2005 2006 2007
Fuente: Elaboracion Propia

Otra caracteristica del comportamiento de la demanda, es la periodicidad de los
meses en que ocurren los pedidos. El mes en que se realizan méas pedidos en €l
mes de enero representa el 18.45%, febrero y julio un 14.56% de la demanda
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anual, para abril se registra un 7.74%y los ultimos meses del afo 7.67% de la
demanda total de uniformes industriales (ver gifico 1.15).

Gréfico 1.15 Demanda mensual de INCOVES
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15

10

m Ene m Feb m Marm Abr m Maym Jun

mJul mAgo = Sep m Oct m Novm Dic

Fuente: Elaboracion propia

H 34.95% de la demanda de uniformes industriales se realiza en el primer
trimestre del afo, siendo éste la mayor demanda en todo el afio. B segundo
trimestre cubre el 16.50% de los pedidos; €l tercer trimestre cubre el 25.24% de
los pedidos realizados y en los Uitimos tres meses, el 23.30% de todos los
pedidos. Sin importar el mes en que se registre la mayor demanda, no hay
mucha variacion en la demanda del primer trimestre respecto al segundo
trimestre.

Los ingresos obtenidos por la demanda de uniformes industriales en los tres
Ultimos arfios (2005-2007) fueron superiores a los C$ 3,000,000.00 (tres millones
de cdrdobas) solo contando las empresas encuestadas. De esos ingreso, el 48%
pertenece a inversiones monetarias que estan en un rango de C$ 2,000.00 a C$
10,000.00 lo que muestra que casi la mayor parte de las inversiones a realizar
para los uniformes industriales son menores o iguales a los mas pueden llegar a
alcanzar los C$ 10,000.00 cordobas (Ver gréfico 1.16).
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Grafico 1.16 Monto invertido en los Ultimos afios para la compra de uniformes
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Fuente: Elaboracion propia

B 14% de gastos dirigido a la compra de uniformes corresponcen a montos
mayores a los C$ 10,000.00 y menores que C$ 20,000.00; asi como un 12%
para montos mayores a los C$ 20,000.00 y menores a los C$ 50,000.00, y
también para montos mayores a C$ 50,000.00 y menores a los C$ 100,000.00.
B 14% restante, corresponden a mortos mayores a los C$ 100,000.00 y
menores o iguales a C$ 500,000.00.

Un aspecto muy importante es lo que la demanda esta exigiendo de las
empresas que confeccionan uniformes industriales. Actualmente, el 54% de las
clientes en general dicen que es muy bueno y el 24% bueno, con el servicio
brindado por las empresas confeccionadoras de uniformes de la encuesta  (ver

gréfico 1.17).

Grafico 1.17 Satisfaccion de la demanda después de haber recibido sus

uniformes

149 8%
m Muy bueno
m Bueno
Regular
mNC

Fuente: Elaboracion propia
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Los clientes que estan dispuestas a cambiar de confeccionador de uniformes
considera ciertas caracteristicas de suma importancia siendo principalmente: la
calidad que representa un 36.36% Y €l precio con un 29.87%, (ver giéfico 1.18).

Gréfico 1.18 Caracteristicas tomadas en cuenta para cambiar de empresa

confeccionadora de uniformes.

Oferta, 9.09%

Costo, 10.39%

Servicio,.4.

idad, 36.36%

Precio, 29.87%

Fuente: Elaboracion propia

1.6.8 Andlisis de la oferta de los Uniformes Industriales

Los factores que determinan la oferta son: tecnologia, el precio de los insumos,
el crecimiento del mercado consumidor v el precio de los uniformes.

La tecnologia es un elemento importante que incide sobre la oferta debido a que
si los oferentes no cuentan con los recursos tecnoldgicos adecuados no podran
obtener un volumen de produccion acorde al mercado que desean alcanzar y
ademas contar con un nivel de calidad deseado.

Los costos de los insumaos de produccion afectan a la oferta puesto que si existe
un aumento en los precios de los costos de los insumos de produccion seran

mayores y el precio de los productos a dfertar se vera alterado.

B crecimiento del mercado consumidor es otro factor que determina la oferta
debido a que si existe un aumento en este, la produccion de los oferentes se
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vera afectada, ya que su segmento de mercado sera mayor y las empresas
estaran obligadas a producir méas de lo contrario perderan parte de su segmento.
H precio en el mercado es una de las variedades que mas influye en la decision
de los oferentes en permanecer o arecer en el mercado; debido a que solicita
calidad a menor precio siempre (a como se observa en los resultados de la
encuesta).

La oferta de este senvicio se da en tres ambitos clasificados para lo que
corresponde a los diferentes micros pequefios y medianos empresas, 26
pequefias empresas entre las cuales se encuentra INCOVES obteniendo un total
de 1010 empresas que se dedican a:

e Acabado de productos textiles

e Fabricacion de articulos confeccionados de meateriales textiles, excepto
prendas de vestir

e Fabricacion de otros productos textiles.
e Fabricacion de Tejidos y Articulos de Punto y Ganchillo

e Fabricacion de Prendas de Vestir; excepto prendas de piel vertaba2.3).

Tabla 1.6 Clasificacidn de la oferta por tipo de empresa para Managua

Region Nacional Managua Resto del Pais

Autoempleo 3,682 759 2,923
Micro Empresa 801 218 583
Mediana Empresa 11 6 5
Peguefia Empresa 82 26 56
Gran Empresa 1 1 0
TOTAL 4577 1010 3,567
Fuente: Datos Estadisticos tomados del DEUN. BCN, 2006

Como conclusion de este acapite se puede mencionar que el estudio de
comercializacion determind la existencia de una gran cantidad empresas textiles
y alta competitividad en el sector de confeccion de vestuario para la ciudad de
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Managua en la cual esta incluida INCOVES. En los Ultimos cuatro arios, €l
mercado ha cambiado incrementado la participacion de nuevos talleres
pequefios que han acaparado una buena parte de este en el sector textil
vestuario.

También reveld que productos han sido los mas demandados, entre ellos se
encontraron las gabachas industriales, camisas mangas largas y cortas,
pantalones de vestir y jeans y blazer. Con menor demanda estan productos que
se solicitan en pegquefias cantidades como sabanas, guantes, pijamas, buzos,
entre otres.

Un aspecto importante que se obtuvo del estudio es que por la variedad de
productos que son solicitades, existe una diversidad de los precios que estan
determinadaos por €l tipo de tela utilizado para la prenda que es salicitada, el tipo
de producto y la calidad del mismo al ser terminado.

Los puntos predominantes de INCOVES es la basta experiencia en la
elaboracion de uniformes industriales con atencion personalizada a sus clientes
brindando un precio menor al de la competencia, sus productos no poseen
marca ni especificaciones, existe poca actividad de la empresa para darse a
conocer y promocionar sus productos, el canal de distribucion es directo, las
ventas tiene un comportamiento irregular, la mayor demanda existe en el primer
trimestre.

La oferta de este servicio en Managua suma un total de 1,010 empresas, de las
cuales 26 incluida la de estudio son pegquefias empresas que brindan este
servicio, €l taller se encuentra ubicado en casa propia que le da una ubicacion
estable. Las paliticas salariales son muy diversas atentan contra la rentabilidad
de la misma; debido a que se conceden honorarios en baja demanda. Ademas el
poco capital financiero le impide hacerle frente a grandes proyectos.
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1141  Andlisis FODA de la empresa INCOVES

Después de haber realizado el andlisis del mercado de INCOVES se procedio a
determinar los factores externos (oportunidades y amenazas) y los internos
(fortalezas y dehilidades) claves de la empresa, para formular las estrategias que
integraran el plan de mercadotecnia. La herramienta utilizada en este proceso es
la metodologia FODA.

Fortalezas:

F1: Experiencia con mas de 15 arios en la elaboracion de uniformes industriales.

F>: Atencion personalizada a sus clientes.

Fs: Precio estandar menor que el de la competencia.

F4: Cuenta con la maquinaria necesaria y personal capacitado para operar con
solvencia en su mercado.

Fs: Cuenta con trabajadores estables.

Fe: Posee una buena imagen en el mercado.

7. Taller de produccion en casa propia

Fs: Ubicacion accesible.

Debilidades:

Di: Gerencia posee una mentalidad demasiado conservadora.

D»: No tiene marca.

Ds: Poco capital financiero para hacer frente a grandes proyectos.

Dy Subutilizacion de la capacidad instalada.

Ds: Las politicas salariales son muy diversas atentan contra la rentabilidad de la
empresa, concediendo honorarios en tiempo de baja demanda.

Ds: Cuenta con poca publicidad para darse a conocer y promocionar sus
producto.

Dr: Poca innovacion en el canal de distribucion para nuevos sectores.
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Ds: No hay una atencion especifica para el crecimiento acelerado del los costos
de produccion.

Oportunidades:

O Nuevos segmentos de mercado para la confeccion de uniformes.
O.: Mala atencion de la competencia a los clientes.

Os: Existe suficiente materia prima en el mercado.

O4: Mano de obra calificada en el mercado.

Os: Anunciarse en espacios gratuitos en los medios de comunicacion.
Os: Conformidad por parte de los clientes.

Amenazas:

Ar: Cambios en la gerencia de recursos humanos y/o compras de las empresas
clientes.

Av: La creacion de zonas francas acapara personal calificado.

As: Alto costo de la materia prima de calidad.

As. Entrada de nuevos competidores al mercado con pequefios talleres.

As. Incumplimiento de pagos por parte de los clientes.

As. Aumento en el poder de negociacion de los compradores.

A continuacion se presenta la matriz FODA generada a partir de la situacion
actual de la empresa y las estrategias resultantes para la realizacion del plan
estratégico de comercializacion.
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Matriz de Factores Externos (EFE)

Tabla2.1 Matriz EFE

. " . Total
Factores determinantes del éxito Peso Cadlificacion Ponderado
Oportunidades
O: Nuevos segmentos de mercado para la
confeccion de uniformes. 0.08 2 016
Oy Mala atencion de la competencia a los dlientes. | 0.08 2 0.16
%rclzxagte suficiente materia prima estable en el 0.10 3 0.20
O, Mano de obra calificada en el mercado. 0.05 4 0.20
Os: Anunciarse en espacios gratuitos en los medios
de comunicacion. 0.08 3 0.24
Os: Conformidad por parte de los clientes. 0.07 2 0.14
Amenazas

A;; Cambios en la gerencia de recursos humanos 0.09 > 018
y/o compras de las empresas clientes. ' '
g.l ifli_gagroe.aa on de zonas francas acapara personal 0.07 > 0.14
Ag: Alto costo de materia prima de calidad. 0.10 2 0.20
A;. Entrada de nuevos competidores al mercado 0,08 > 016
con pequerios talleres. ' '
éisénltre]gmphmento de pagos por parte de los 0.09 3 097
ﬁgz gpetg en el poder de negociacion de los| g 10 3 0.30

Total 1 29 245
Fuente: Elaboracion propia

En la matriz EFE, se puede observar que las oportunidades no se estan
aprovechando por INCOVES, siendo fragil ante las amenazas, pues muestra un
valor de 2.45 por debajo de la media (2.5, lo que indica que la empresa
necesitan estrategias que capitalicen las oportunidades externas y eviten las
amenazas.

15VerAnexoV
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Matriz de Factores Internos (EH)

Tabla 2.2 Matriz EFl

. s ——y Total
Factores determinantes del éxito Peso  Cdlificacion ErrieEth
Fortalezas
F.: Basta experiencia con mas de 15 afios en la 0.08 4 032
elaboracion de uniformes industriales. ' '
F.: Atencién personalizada a sus clientes. 0.06 4 0.24
Fs. Precio estandar menor que € de la
conmpetendia. 0.07 4 0.28
F. Cuenta con la maguinana necesaria Y
personal capacitado para operar con solvencia| 0.05 4 0.2
en su mercado.
Fs. Cuenta con trabajadores estables. 0.05 3 0.15
Fe: Posee una buena imagen en el mercado. 0.06 4 0.24
F: Taller de produccién en casa propia 0.05 3 0.15
Fs: Ubicacion accesible. 0.05 3 0.15
Dehilidades
Dy Gerencia posee una mentalidad demasiado
conservadora. 0.09 1 0.09
D,: No tiene marca. 0.06 1 0.06
Ds: Poco capital financiero para hacer frente a
grandes proyectos. 0.05 2 01
Dy Subutilizacion de la capacidad instalada 0.05 1 0.05
Ds: Las politicas salariales son muy diversas
atentan contra la rentabilidad de la empresa, 0.05 5 01
concediendo honorarios en tiempo de baa| '
demanda.
Ds: Cuenta con poca publicidad para darse a 0,07 1 0,07
CONOCEr Y promocionar sus producto. ) '
D7 Poca innovacion en el canal de distribucion 0.07 1 0.07
para nuevos sectores. ' '
Ds: No hay una atencion especifica para el
crecimento acelerado del los costos de| 0.09 1 0.09
produccion.
Total 1 39 237 |
Fuente: Elaboracion propia

B valor resultante del la matriz EF es de 2.37 lo que quiere decir que la
empresa no esta utilizando sus fortalezas de la madera adecuada y se esta
asfixiando con sus dehilidades. Para este caso, se necesitan estrategias que
ayuden a la empresa a aprovechar con eficacia sus fortalezas existentes y
minimizar los efectos negativos de sus debilidades.
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11.4.2 Matriz FODA

L5l

\ Tabla 2.3 Matriz FODA

Fﬂ

Fortalezas

Experiencia con mas de 15 afios en la elaboracién de

uniformes industriales.

Fa:
F&
FM

Atencién personalizada a sus clientes.
Precio estdndar menor que el de la competencia.
Cuenta con la maquinaria necesaria y personal

capacitado para operar con solvencia en su mercado.

F&
Fe:
:Taller de produccién en casa propia
: Ubicacion accesible.

F
F

™~

Cuenta con trabajadores estables.
Posee buena imagen en el mercado.

Debilidades

Di: Gerencia mentalidad demasiado
conservadora.

D2: No tiene marca.

Ds: Poco capital financiero para hacer frente a grandes
proyectos.

D4: Subutilizacién de la capacidad instalada.

Ds: Las politicas salariales son muy diversas atentan
contra la rentabilidad de la empresa, concediendo
honorarios en tiempo de baja demanda.

Ds: Cuenta con poca publicidad para darse a conocery
promocionar sus producto.

D7: Poca innovacion en el canal de distribucién para
nuevos sectores.

Dg: El crecimiento acelerado del

produccién se acerca al precio estable.

posee una

los costos de

Oportunidades
O+ Nuevos segmentos de mercado para la confeccion de
uniformes.
02: Mala atencion de la competencia a los clientes.
03: Existe suficiente materia prima en el mercado.
04:Mano de obra calificada en el mercado.
Os: Anunciarse en espacios gratuitos en
comunicacion.
Os: Conformidad por parte de los clientes.

los medios de

E

E

™

E

@,

EM

Estrategias FO

: Diversificacion de mercado meta. (F1,F20+4)
. Mantener los clientes leales. (F1,F2, F3,020s)

: Posicionamiento de la imagen. (F1,F2,F3,0205,056)

Diferenciacion en la atencion de los RRHH. (F1,F205)

Estratégias DO
Ee: Gerencia participativa (D1,D7,04, 02)

E7: Publicidad estacionaria. (Ds, Os)

Amenazas
As: Cambios en la gerencia de recursos humanos y/o compras
en las empresas clientes.
Az: La creacion de zonas francas acapara personal calificado.
As: Alto costo de materia prima de calidad.
A4 Entrada de nuevos competidores al mercado con pequefios
talleres.
As: Incumplimiento de pagos por parte de los clientes.
As: Productos con calidad altamente competitivas y con buena
aceptaciéon en el mercado.
A7: Aumento en el poder de negociacion de los compradores.

Estrategias FA

E4: Diferenciacién en la atencién de los recurso humanos.
(F1,F2,A1)
Es: Incentivos para el personalde INCOVES. (F4,FsA2)

Eﬂ

Diversificacién de nichos de mercado. (F 1, F2A4)

Estrategias DA

Es: Empresa orientada al costo. (D1,DsAsAg)

Fuente: Elaboraciéon Propia
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.43  Matrizimpacto cruzado

Una vez obtenidas las estrategias resultantes del andlisis de la matriz FODA, se
procede a realizar la seleccion de estrategias que van a llevarse a cabo, para
ello se utiliza la matriz de impacto cruzado.

Segun esta metodologia, se asigna un peso o valor a las estrategias de acuerdo
a la importancia que tenga su implementacion respecto a todas las deméas
estrategias.

Gréfico 2.1 Matriz impacto cruzado |
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Fuente: Elaboracion propia™

Las estrategias gque se ubican el area matriz son:

E1: Diversificacién de mercado meta.

E2: Mantener los clientes leales.

E7: Publicidad estacionaria.

E8: Empresa orientada al costo.

E9: Pasicionamiento de la empresa INCOVES en la ciudad de
Managua.

18 Ver Anexo VI Célculo de la puntuacion de |as estrategias.
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.44 Plan operativo de las estrategias comerciales de INCOVES
.41 Misiény vision

La Mision y mision que a continuacion se presenta esta contemplada
como propuesta dentro del plan, para un mejor funcionamiento
organizacional dentro de la empresa.

Mision
La Industria Confeccionadora de Vestuario es una empresa privada que
confecciona uniformes industriales y de senvicio en Managua con basta
experiencia en el ramo, satisface las necesidades de los clientes con base en
sus especificaciones, contribuyendo con la sociedad nicaragiiense en la
generacion de empleos directos.

Vision
INCOVES goza de una posicion privilegiada en el mercado de confeccion de
uniformes industriales y de servicios en el pais, con los mejores precios y
excelente atencion, a través de un personal altamente calificado.

11.4.2 Descripcion de la estrategia general

Para la comercializacion de los uniformes industriales en la ciudad de Managua
se plantea la siguiente estrategia.

‘Posicionamiento de la empresa INCOVES en la ciudad de Managua’

INCOVES abre su mercado hacia otros sectores que son de alto potencial y la
empresa puede brindar calidad y presentar una mejor disposicion en la
confeccion ademés de los beneficios del producto de calidad a un precio
competitivo incursionando en sectores que no son necesariamente del area
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industrial, resaltando el servicio eficiente y excelente que caracteriza a la
compahia.



Determinacion de las estrategias de comercializacion para INCOVES [ il

Objetivos:

Posicionar a INCOVES como la empresa que confecciona uniformes
empresariales y/o industriales de mas alta calidad con precios sin competencia
en las pequefias empresas en los proximos tres afios.

Para el desarrollo de cada estrategia seleccionada la empresa tiene que trabajar
con base a la Mision y Mision.

.43 Estrategias particulares: Definicion, objetivos especificos,
metas y actividades y su respectiva descripcion.

Estrategia N° 1. Diversificacion de mercado meta.
Definicion:

Esta estrategia permitira a INCOVES dirigirse Unicamente a las empresas (por
tipo de consumidor) consumidoras tales como: talleres mecanicos e industriales,
colegios, entes gubernamentales ONG's empresas gastrondmicas que requieren
diferentes productos.

Para llevar a cabo esta estrategia se disefiaran nuevos productos dirigidos a una
rama en especial.

Objetivo Especifico:
+ Asegurar un nuevo nicho de mercado orientado hacia el sector

gubernamental y en general donde los usuarios del mismo se sienten
satisfechos por los uniformes que INCOVES ofrece.

Meta:
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+ Al final de 2011, INCOVES incremente su participacion en el mercado
al menos en un 10% en los nuevos segmentos.

Actividades:
a) Ampliar la linea de disefio de productos que actualmente cuenta
INCOVES:

Con esta actividad se pretende introducir a la empresa una variedad de
nuevos productos que actualmente son demandados por el mercado
dentro de la rama de la confeccidn como son: camisetas sport y / o tipo
polo, trajes a la medida (blusas, faldas, blazer, pantalon de mujer),
uniformes escolares. Esta actividad se realizara en cualquier momento
debido a la naturaleza del producto (mes de Enero).

b) Haboracion de un catdlogo donde se presente la variedad de nuevos
productos:

Se elaborara un catdlogo en el mes de febrero el cual permitird ofrecer
con otra presentacion la variedad de productos elaborados por INCOVES,
haciendo que el producto entre por el sentido de la vision, ademas de usar
un medio atractivo para la presentacion de estos. H costo total de esta
actividad es de C$ 800.00 cordobas.

c) Crear una base de datos de los clientes potenciales utilizando diversas
fuentes tales como:
« Guia Telefonica
o GlUia de Empresas
« Proveedores del Estado.

17 Basado en la encuesta.
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Al utilizar cada uno de esos medios se obtendra una variedad de clientes
potenciales, con los cuales se contara con la informacion necesaria para
poder visitarlos posteriormente. B costo total de la actividad es de C$
6,000.00 cdrdobas, (el costo de la base de datos esta tomado a partir de
la experiencia de los autores de este proyecto).

d) Visitar cada uno de los clientes potenciales para ofrecer la variedad de
producto haciendo uso del catélogo elaborado:

Con esta actividad el gerente se presentara en cada una de las empresas
potenciales para dar a conocer la calidad del producto y todos los
beneficios de este y buscar la forma de realizar un contrato con la
empresa. Se visitara a tres clientes mensualmente, comenzando desde el
mes de abril hasta noviembre. B costo de esta actividad es de C$ 200.00
por cada visita, debido a los costos que incurrira en combustible.
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Estrategia N° 2. Mantener los clientes leales
Definicion:

Captacion y recuperacion de clientes leales de la empresa, que son todas
aguellas organizaciones que compran los uniformes; tanto mercados industriales
como el sector gubernamental que se encuentran insatisfechas con sus
proveedores actuales asi mismo como recuperar clientes que no han seguido
realizando pedidos.

Con la ayuda de un sondeo de opinion y una capacitacion al gerente y un
proceso de retroalimentacion de la informacion obtenida, INCOVES podra crear
nuevas formas de ofrecer su producto y realizar modificaciones en estos y
técnicas de ventas de sus productos.

Objetivo Especifico:

+ Aumentar las ventas de los uniformes que dispone INCOVES en los
mercados que cubre actualmente.

Metas:

+ Recuperar a 8 clientes de la demanda perdida para finales del 2011.8
+ Enlos proximos 2 afnos, atraer a 10 clientes insatisfechos por el servicio

recibido anteriormente.

Actividades:
a. Solicitar un taller de capacitacion en atencion al cliente y técnicas de ventas
a INATEC.

18 Basado en la ventas de INCOVES.
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Mediante una capacitacion en atencion al cliente y técnicas de ventas, el Lic.
Castafieda puede adquirir nuevas herramientas que le pueden servir para
mejorar la atencion a las personas con que él interactlia, asi como nuevas
formas de ofrecer sus productos e innovar en técnicas de convencimiento al
momento de realizar una oferta a cualquier cliente. Esta capacitacion se
realizara en el mes de febrero con INATEC con un costo de C$ 2,000.00
cordobas.

b. Realizar un sondeo de opinion donde se midan: Importancia, credibilidad,
confiabilidad y satisfaccion del cliente.

Mediante el sondeo de opinion reforzar la informacion obtenida por la
encuesta, pero mas enfocada a la empresa ya que al tener conocimiento de
las opiniones de cada uno los clientes seran de gran ayuda para la empresa.

Este se realizard en los meses de enero y febrero, ya que se obtendran las
debilidades de la empresa y poder asi, medir que factores debe mantener la
empresa todo el tiempo para generar confianza de los hacia los clientes que
estan en el nicho actual.

c. Realizar un proceso de retroalimentacion para reforzar las debilidades con los
clientes de la empresa.

Tomando en cuenta lo analizado en sondeo, INCOVES debe de realizar
mejoras en las areas en las que posee debilidades. Este proceso se
efectuard en el mes de marzo para obtener mejores resultados en los
siguientes meses. Ademas, esta actividad juega un papel muy importante, ya
que periddicamente los clientes tienden a querer un tipo de cambio o
expresar alguna inconformidad que se le halla presentado en algliin momento.



Determinacion de las estrategias de comercializacion para INCOVES [ il

d. Ofrecer a los clientes un mejor servicio y producto apoyandose en la
retroalimentacion obtenida del sondeo.

A través de la retroalimentacion realizada, la empresa puede tener ejecutar
mejores ofertas sacando provecho a los sondeos, asi como, a las
capacitaciones recibidas de parte de INATEC y poder asi recuperar a
clientes que haya perdido y captar a aquellos clientes que estuvieron
inconformes con la atencion recibida anteriormente.

Estrategia N° 3: Publicidad Estacionaria.

Definicion:
La publicidad que actualmente posee INCOVES es insuficiente, con esta
estrategia se pretende proyectar una imagen solida, de significado simbadlico con
la finalidad para contribuir a generar utilidades, esta publicidad estacionaria se
dard en etapas del afo anticipadas a los meses de menor demanda, sin
descuidar los meses de mayor demanda; es orientada a los productos para
promocionar los uniformes y el servicio en particular, estimulado la accion a corto
plazo ademés de crear mayor conocimiento de la empresa en la ciudad de

Managua.

Objetivo Especifico:
+ Realizar publicidad de impacto que dinamice las ventas en todos los

meses del afno.
Meta:

+ A finales del 2011, que el 100% del contenido de la publicidad se
pasiciones en la mente de los consumidores.

+ Através de la publicidad, se logre mantener las ventas y aumentarlas
en un 5% parafinales del 2011.
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Actividades:
a. Mantener un contenido atractivo para INCOVES.

Se desarrollara la estrategia de posicionamiento de INCOVES en el
mercado y en la mente de los clientes, presentando un contenido que
hable de las bondades y caracteristicas que diferenciaran a INCOVES de
la competencia como son:

e Precios modicos.

o Amabilidad

o Servicio Profesional.

o Variedad de uniformes.

o Accesibilidad al local.

o Rapidez en el tiempo de desarrollo de los servicics.

B gerente es el encargado del contenido y esta actividad se realizara
en enero y junio.

b. Analizar el ranking de medios publicitarios para determinar el medio mas
idéneo y publicar posteriormente:

A través de los sondeos realizados por los mismos medios de
comunicacion, seleccionar el medio mas idoneo y el que mejor favorece a
INCOVES, asi como la utilizacién de otros medios para darse a conocer
Como:

o Volantes

Seran volantes de %2 pagina en papel bond de un color, con imagenes
y el disefio incluido. La cantidad de ejemplares que sacaran son 2000
ejemplares. La forma de distribucion puede darse de dos maneras:
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« Distribucion personal en cada visita.

« Distribucion a través de Bolsa de Naticias que es un medio de
comunicacion dirigido a bancos, el gobierno, periodistas,
inversionistas, embajadas Yy otros sectores.

o larjetas de presentacion

Las tarjetas de presentacion Utiles en cada visita que el Lic. Castafieda
realice a alguna empresa para ofrecer sus servicios. Dichas tarjetas
presentaran la informacion basica de la empresa y su logatipo y seran
con una orientacion vertical. Para iniciar se imprimiran 200 tarjetas en
Papel lino, impresion a un color, (7.62 x 3.81 cm.).

o Revistas cinematogréficas

La revista cinematografica va a ser otro medio que ayudara a darnos a
conocer ya que se imprimen una gran cantidad cada semana y se
realizaran publicaciones cada dos semanas en meses N0 CoNsecutivos
de tamano 1” de alto x 2.5" de ancho.

o Publicar S A

Para su anuncio de las paginas amarillas, se pretende cambiar un
poco su disefio por uno mas atractivo, cambiar su tamafno a 3’ de alto
x 2.5° de ancho con color azul y un fondo blanco. B costo de este
anuncio se pagara anual.
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Hogura 22. Anunco de H

Cacique SA
c
» Vg

- o p

FHgura 2.1. Anuncio actual de / - b

INCOVES ! L

f A B S
& B _\_. = MADE IN NICARAGUA
FABRICA DE ROPA
Il [ °°""°"’°""’°,7: EL CACIQUE, S.A.
mouamcﬁé’é’ fg o s Rt *Ropa de Hospital
Escolares y de Vigilancia *
Telefax: 249.2919 Uniformes Escolares
80,512 Rose: Nebien Cristal 1. & Sur 102 a) Dase *Uniformes Empresariales
Fuente: pagines amarillas de publicar, *Camisas Estilo Polo
s.a Tel.: 249 8392 Fax: 249 6390
Ciudad Jardin B-5 de donde fue
La Casa de los Encajes 1%4¢. al S.
E-mail; caciqueB5@turbonett.com.ni
Fuente: paginas amavillas de publicar, s.a

c. Haborar un rétulo publicitario para INCOVES:
En la entrada principal de la empresa se colocara un rotulo que brinde
informacion de la compania. Esta actividad se realizara en enero y
tiene un costo de C$ 5,000.00 cordobas.

Estrategia N° 4: Empresa Orientada al Costo.

Definicion:

A través de esta edtrategia se pretende establecer un redisefio de los costos en
los que incurre INCOVES para poder asi tomar decisiones en cuanto
corresponde a precio.

Con la ayuda de un contador, se pretende reorganizar todos los costos en que

incurre INCOVES, desde la compra de materia prima e insumos, hasta los
costos por mantenimiento semanal de cada maguina.
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Con la ayuda del proceso contable adecuado y el control de inventario, ayudara
amanejar los costos de una manera eficiente y llevar actualizado cada mes toda
variacion de precios que se efectle en el mercado.

Ohbjetivo Especifico:
+ Obtener una estrucdtura de costo que le permita tomar decisiones
respecto a precio para beneficiar al cliente.

Metas:

+ Mantener un margen de utilidad que no afecte el precio establecido
para INCOVES respecto de la competencia en los proximos 3 afios.

+ Asegura al mencs a tres proveedores de materia prima que brinden
iInsumos de calidad a un precio razonable en los proximos tres anos.
Actividades:
a. Redisefiar y actualizar los costo de la empresa.

Mediante la ayuda de una persona externa a la empresa, INCOVES debe
cambiar su estructura para llevar los costos y actualizarlos de manera
mas adecuada, segun las necesidades de la empresa. Esta actividad se
realizara en los tres primeros meses del afio y tiene un costo mensual de
C$ 5,000.00

b. Adquirir un sistema contable comerciable y de control de entrada y salidas
de productos.

Al contar con esta actividad la empresa tendria mayor control de la
entrada y salida de sus productos, mejorando de esta manera el
inventario de materia prima con este control se evitara atraso a la hora
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gue le saliciten un pedido de gran envergadura. H sistema tiene un costo
de C$ 20,000.00 y se adquirira en el mes de abril.

c. Actualizar mensualmente la estructura de costos de la empresa.

Esta actividad le permitira a la empresa mantener los precios actuales de
la materia prima en el mercado, ya que continuamente estas sufren
cambios, y asi poder actualizar sus precios. Esta actividad se readlizara a
partir del mes de mayo.

d. Coordinarse con los proveedores para establecer el precio justo de
materia prima, obtencion de descuentos por la compra, obtener materia
prima con crédito, y dias de gracia para las fechas de pago, donde ambas
partes obtengan ganancias.

Al emplear esta actividad la empresa alcanzard un manejo de los costos
de la materia prima, ademas que el proveedor tenga una estrecha relacion
con la empresa conversando continuamente acerca del estilo de trabajo
de cada una de estas empresas. En los meses de enero, febrero y junio
con un costo de C$ 500.00 que incluye el gasto de combustible y
almuerzo para una visita. Se realizaran dos al mes

e. Establecer un margen de descuento para clientes leales, siempre y
cuando no trastoquen los costos de produccion.

Esta actividad se utilizara en los clientes que tengan tiempo de trabajar
con la empresa esto servira de incentivo para con los clientes de parte de
la empresa siempre y cuando se establezca un margen de ganancia para
la empresa y se realizara en marzo.
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f. Hijar el precio deseado en los productos gue le permita obtener utilidad,
ademas de incrementarlo cuando sea necesario, en los mérgenes de la
competitividad.
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11.4.5 Matriz del plan operativo de las estrategias comerciales de “INCOVES”

Carta Gantt para el seguimiento de las

Objetivo Metas Actividades

Diversificacion de mercado meta Actividades
Costos EIFIMAIM|[J|J|A|[S|O|IN|D|E

Contemplado

Ampliar la linea de disefio
en la propuesta

de productos que
actualmente cuenta | financiera.
INCOVES.
Elaboracién de un |C$ 800.00
catalogo donde se

Asegurar un nuevo presente la variedad de

nicho de mercado |, nuevos productos.

Al final de 2011,
INCOVES incremente | Crear una base de datos | C$ 6,000.00

su participacion en el |de los clientes potenciales
mercado por lo menos |Utilizando diversas fuentes

en un 10% en los |talescomo:

orientado hacia el
sector gobierno y
servicio donde los
usuarios del mismo se
sienten satisfechos por

. . -

los uniformes que nuevos segmentos. Gu1}a Telefdnica.

INCOVES ofrece. ®* Guia de Empresas y
Proveedores del
Estado.

C$ 4,800.00
Visitar cada uno de los

clientes potenciales para
ofrecer la variedad de
producto haciendo uso del
catalogo elaborado.
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Objetivo

Metas

Mantener los clientes leales.

de los uniformes

los mercados
cubre actualmente.

Aumentar las ventas

que

dispone INCOVES en

que

Recuperar a 8 clientes
de la demanda perdida
para finales del 2011.

En los préximos 3
afios, atraer a 10
clientes insatisfechos
por el servicio recibido
anteriormente.

Actividades

Carta Gantt para el seguimiento de las

Actividades

Ll

Costos FI{M|A|M|J D|E

Solicitar un taller de

capacitaciéon en

atencién al cliente y | C$ 2,000.00
técnicas de ventas a

INATEC.

Realizar un sondeo de

opinion donde se

midan: Importancia,

credibilidad, C$ 3,000.00
confiabilidad y

satisfacciéon del cliente.

Realizar un proceso de
retroalimentacion para
reforzar las debilidades

Contemplado

en la propuesta

financiera.
de la empresa.
Ofrecer a los clientes
un mejor servicio vy
producto apoyandonos C$ 3.600.00

en la retroalimentacion
obtenida del sondeo.
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Objetivo

Desarrollar publicidad
de impacto que
dinamice las ventas en
todos los meses del
afio.

Publicidad Estacionaria.

*

Metas

A finales del 2011, que
el 100% del contenido
de la publicidad se
posiciones en la mente
de los consumidores.

A través de la
publicidad, se logre
mantener las ventas y
aumentarlas en un 5%
para finales del 2011.

Carta Gantt para el seguimiento de las Actividades

Ll

Actividades

Costos

Desarrollar un
contenido atractivo para

Contemplado en la

propuesta
INCOVES.

financiera.
Analizar el ranking de
medios publicitarios
para determinar el
medio mas idéneo vy
publicar posteriormente:
volantes, tarjetas de C$13,660.00
presentacion, anuncio
en revista
cinematografica,
mejorar el anuncio de
publicar.
Elaborar un rétulo
publicitario para
INCOVES.

C$ 5,000.00
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Objetivo

Metas

Empresa orientada al costo.

Obtener una estructura
de costo que le
permita tomar
decisiones respecto a
precio para beneficiar
al cliente.

%

Mantener un margen
de utilidad que no
afecte el precio
establecido para
INCOVES respecto de
la competencia en los
préoximos 3 afios.

Asegura al menos a
tres proveedores de

Actividades

Ll

Carta Gantt para el seguimiento de las Actividades ‘

Costos

Redisefiar y actualizar
los costo de la
empresa.

C$ 15,000.00

Adquirir  un sistema
contable comerciable y
de control de entrada y
salidas de productos

C$ 20,000.00

materia prima que
brinden insumos de Actualizar Contemplado en la
calidad a un precio mensualmente la | Propuesta
razonable en los estructura de costos de financiera.
proximos tres afios. la empresa.

Visitar a los

proveedores para

coordinarse con el

precio, obtencién de

descuentos por la C$ 3.000.00

compra, obtener

materia prima con

crédito, y dias de gracia
para las fechas de
pago, donde ambas
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Ll

partes obtengan
ganancias.

Establecer un margen
de descuento para
clientes leales, siempre
y cuando no trastoquen
los costos de
produccién.

Contemplado en la
propuesta
financiera.

Fijar el precio deseado
en los productos que le
permita obtener mayor
utilidad, ademés de
incrementarlo cuando
sea necesario, en los
margenes de la
competitividad.

Contemplado en la
propuesta
financiera.
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lI.L1 Hujos netos de efectivo
Ingresos para el horizonte de estudio sin proyecto:

Los ingresos de INDUSTRIA CONFECCIONADORA DE VESTUARIO
“INCOVES’, sin proyecto para los cuatro trimestres de los afios 2010 hasta 2013
presentan un decrecimiento de un 25%. Por ende las ventas para los siguientes
anos tienen el mismo comportamiento asi como lo se mostré en el capitulo |.
Estos ingresos se obtuvieron con base al comportamiento de las ventas actlales
de la empresa (ver tabla 3.1).

Tabla 3.1 Ventas del afio 2008-2011 sin proyecto con base al comportamiento de las ventas de

los anos anteriores

2010 2011 2012 2013
| trimestre | C$ 260,234.00 | C$ 248,104.00 | C$ 236,486.00 | C$ 225,496.00
2trimestre | C$ 353,710.00 | C$ 337,096.00 | C$ 321,270.00 | C$ 306,106.00
3trimestre | C$ 341,014.00 | C$ 324,980.00 | C$ 309,860.00 | C$ 295,304.00
4trimestre| C$ 93,196.00 | C$F 89,056.00 | C$ 85,006.00 | C$ 81,426.00

Fuente: Elaboracion propia

S la empresa presenta este mismo comportamiento las ventas seran
insuficientes para sostener una verdadera rentabilidad de INCOVES para los
siguientes anos.

Ingresos para el horizonte de estudio con proyecto:

Para calcular los ingresos que se percibiran durante el gjercicio del proyecto se
utilizaron el prondstico de promedio moviles para los siguiente tres afios de
manera trimestral debido a su comportamiento atipico a como se ha venido
mencionando en el documento, ademas se Utilizd este método por los datos
insuficientes suministrados por la empresa y teniendo en cuenta otro factor
importante la variabilidad de los afos anteriores se dio mayormente en el 2006
debido a que en este afio se considerando un proyecto especial que INCOVES
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obtuvo y que regularmente no tiene en los siguiente afios donde la empresa
ascendio sus niveles de venta alcanzando C$ 1,129,749.05 cérdobas.

Tabla 3.2 Pronastico de las ventas con proyecto con base al promedio de moviles ponderado para los

anos 2010-2013 respectivamente

2010 2011 2012 2013
I trimestre | C$ 298,066.00| C$ 313,222.00| C$ 329,282.00 | C$ 346,084.00
2trimestre | C$ 412,666.00| C$ 434,004.00| C$ 456,104.00 | C$ 479,046.00
3trimestre | C$ 400,782.00| C$ 421,038.00| C$ 442,298.00 | C$ 464,826.00
4trimestre | C$ 109,846.00| C$ 115,574.00| C$ 121,872.00| C$ 128,170.00
Fuente: Elaboracion propia™

En la tabla 3.2, se presentan los ingresos trimestrales tatales alcanzados de la
de la suma de los principales productos (camisa, pantalones y gabachas), asi
como los otros también obteniendo el total para cada uno de los periodas, los
cuales se obtuvieron con base ala produccion que venia presentando la
empresa.

1.2 Acciones gue conforman lainversion inicial

Los elementas que conforman la inversion inicial estan dadaos por los activos fijos
y €l capital de trabajo que asciende a C$ 100,504.03.

En la tabla 3.3 y tabla 3.4 se presenta un resumen integral en cordobas de las
inversiones fijas como la compra de una Base de Datos, un Sistema cortable
gue actualice los costos de la empresa y las entradas y salidas de los productos
y €l costo del rétulo publicitario que identifica a la empresa y su senicio; €l
capital de trabajo que comprende gastos de materia prima, mano de obra y los
costos indirectos de fabricacion y/o cierta cantidad de efectivo para sufragar
algunos gastos de la empresa, respectivamente.

19 Ver célculo de los ingresos con proyecto en anexas VII.
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Tabla 3.3 Inversion inical

Inversion en Activos Hjos
Crear una Base de Datos de los clientes potenciales. C$6,000.00
Redisefiar los costos de la empresa. C$ 15,000.00

Adaquirir un sistema contable comerciable y de control | c$ 20,000.00
de entradas y salidas de productos
Elaborar un rétulo publicitario para INCOVES C$5,000.00

Total C$46,000.00

Fuente: Elaboracion Propia

H capital de trabajo para el proyecto se basa en la compra de materiales y todos
los insumos para iniciar con €l plan, este tiene un monto de C$ 54,504.03
cordobas.

Capital de Trabgjo

Compra de materia prima para la elaboracion de los | C$ 54,504.00
uniformes y sus insumos; asi mismo el costo de la
mano de obra directa

Total C$ 54,504.03

Fuente: Elaboracion Propia™

1.3 Gastos administrativos y gastos de ventas

Enla tabla 3.5y 3.6, se resumen los costos de las actividades que se realizaran
para cumplir cada una de las estrategias planteadas, y se reflejan dentro de los
gastos administrativos en el flujo de efectivo.

Tabla 3.5 Gastos de las actividades relacionadas con la administracion de la

empresa.
Actividad Monto (Cordobas

Solicitar un taller de capacitacion en

atencion al cliente y técnicas de

ventas a INATEC.

Total C3$ 2,000.00

Fuente: Elaboracion propia

D Célculo del Capital de Trabajo Anexo VI
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Los gastos de venta tatalizan un monto de C$ 28, 860.00 cordobas estas
actividades no se desembolsan en el primer trimestre de un solo momento sino
segun transcurre todo el afio de manera trimestral. Una de las actividades
principales y de mayor importancia y monto es el de las volantes, tarjetas de
presentacion, anuncio en la revista cinematografica y Publicar con C$ 13, 660.00
cordobas.

Tabla 3.6 Gastos de las actividades relacionadas con las ventas de los
uniformes.

Actividad Monto (C$)
Elaboracion de un catdlogo donde se presente |  C$800. 00
la variedad de nuevos productos.
Visitar cada uno de los clientes potenciales | C$4,800.00
para ofrecer nuestra variedad de producto
haciendo uso del catalogo elaborado.
Ofrecer a los clientes un mejor servicio y C$ 3,600.00
producto apoyandonos en la retroalimentacion
obtenida del sondeo.
Realizar un sondeo de opinion donde se midan: | C$ 3,000.00
Importancia, cedibilidad, confiabilidad vy
satisfaccion del cliente.
Volantes, Tarjetas de presentacion, Anuncio en | C$ 13,660.00
revista cinematografica, y Anuncio de publicar
S. A
Visitar a los proveedores para coordinarse con | C$ 3,000.00
el precio, obtencion de descuentos por la
compra, obtener materia prima con crédito, y
dias de gracia para las fechas de pago.
Total C$ 28,860.00

Fuente: Elaboracion propia
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1.4 Estructura de costos

En la tabla 3.7, se presentan la clasificacion y estimacion de los diferentes tipos
de costos en los que se incurrirdn durante los cuatro afos 2010-2013,
respectivamente.

Los costos operativos estan compuestos por un lado los gastos administrativos
gue incluye: los sueldos, servicio telefénico, servicios publicas, también dentro
de estos costos estan los costos de las actividades que se realizan para las
estrategias.; por otro lado los gastos de ventas que incluye sueldo de
vendedores, alquiler y gastos de actividades relacionada con las ventas; cabe
mencionar que el desembolso de las ventas no se realiza en un Unico momento
para €l afo, se toman segin €l lapso de estas para los trimestres
correspondientes del proyecto.

1.5 Depreciaciones

En los que respecta a al periodo de depreciacion del activo fijo horno para el
secado de la madera se tomo 5 afios de vida Util, la depreciacion se calculan con
el método de linea recta® lo que conlleva a obtener una depreciacion de C$
3,105.81c6rdobas trimestrales®.

Valor de adquisicion
Periodo de depreciacién

2 Célculo de la Depreciacion Anexo IX.

2 Formula L: Dep =

-6/-
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Tabla 3.7 Estructura de costos con proyecto ‘

Afo 12010 112010 1112010 IV 2010 12011 112011 1112011 IV 2011 12012 11 2012 1112012 IV 2012 12013 11 2013 1112013 IV 2013
Costos de
Produccion 171,657.85| 258,110.90|269,051.20 | 95,002.09 | 216,367.74 | 294,654.29 | 312,545.34 | 98,742.44| 225,644.49 | 308,429.14 | 326,824.29 | 102,874.44 | 235,341.14 | 322,784.64 | 341,928.34 | 107,006.44
Camisas 11,237.00 61,737.40 | 55,524.00| 17,979.20| 11,898.00| 65,306.80| 58,300.20| 18,904.60| 12,559.00| 68,611.80| 61,340.80| 19,962.20| 13,220.00| 72,049.00| 64,513.60| 21,019.80
Pantalones 75,388.85 70,424.50 | 50,336.20 | 24,590.85| 79,198.70| 74,003.45| 52,876.10| 25,860.80| 83,239.45| 77,813.30| 55,531.45| 27,246.20| 87,511.10| 81,738.60| 58,417.70| 28,631.60
Gabachas 66,672.00| 108,864.00|156,096.00| 27,504.00| 70,128.00(114,336.00| 164,016.00| 28,944.00| 73,728.00|120,096.00|172,224.00| 30,528.00( 77,472.00|126,144.00|180,864.00 | 32,112.00
Otros 18,360.00 17,085.00 7,095.00 1,860.00 | 19,245.00 | 17,940.00 7,455.00 1,965.00| 20,220.00| 18,840.00 7,830.00 2,070.00 | 21,240.00| 19,785.00 8,235.00 2,175.00
Costos
Operativos 35,898.04 23,068.04 | 29,898.04 | 23,068.04| 35,898.04| 23,068.04| 29,898.04| 23,068.04| 35,898.04| 23,068.04| 29,898.04 | 23,068.04| 35,898.04 | 23,068.04| 29,898.04 | 23,068.04
Gastos de
Administracion: 22,268.04 20,268.04 | 20,268.04 | 20,268.04 | 22,268.04| 20,268.04| 20,268.04| 20,268.04| 22,268.04| 20,268.04| 20,268.04| 20,268.04| 22,268.04| 20,268.04| 20,268.04 | 20,268.04
Gastos de las
actividades de
administrativas 2,000.00 0.00 0.00 0.00 2,000.00 0.00 0.00 0.00 2,000.00 0.00 0.00 0.00 2,000.00 0.00 0.00 0.00
Sueldo 6,000.00 6,000.00 6,000.00 6,000.00 6,000.00 6,000.00 6,000.00 6,000.00 6,000.00 6,000.00 6,000.00 6,000.00 6,000.00 6,000.00 6,000.00 6,000.00
Servicio
Telefénico 1,390.74 1,390.74 1,390.74 1,390.74 1,390.74 1,390.74 1,390.74 1,390.74 1,390.74 1,390.74 1,390.74 1,390.74 1,390.74 1,390.74 1,390.74 1,390.74
Servicios
Plblicos 12,877.30 12,877.30 12,877.30 12,877.30 12,877.30 12,877.30 12,877.30 12,877.30 12,877.30 12,877.30 12,877.30 12,877.30 12,877.30 12,877.30 12,877.30 12,877.30
Gastos de
Venta: 13,630.00 2,800.00 9,630.00 2,800.00 | 13,630.00 2,800.00 9,630.00 2,800.00| 13,630.00 2,800.00 9,630.00 2,800.00 | 13,630.00 2,800.00 9,630.00 2,800.00
Gasto de las
actividades de
venta 13,630.00 2,800.00 9,630.00 2,800.00 | 13,630.00 2,800.00 9,630.00 2,800.00| 13,630.00 2,800.00 9,630.00 2,800.00 | 13,630.00 2,800.00 9,630.00 2,800.00
Costos
Totales C$ 207,555.89 | 281,178.94 |298,949.24|118,070.13 | 252,265.78 | 317,722.33 | 342,443.38| 121,810.48 | 261,542.53 | 331,497.18 | 356,722.33 | 125,942.48 | 271,239.18 | 345,852.68 | 371,826.38 | 130,074.48

Fuente: Elaboraciéon propia
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1.6 Flujo neto de efectivo incremental

bla 3.8 Diferencial flu i mestrales.

Afio 0 12010 112010 1112010 IV 2010 12011 112011 1112011 IV 2011 12012 112012 11120102 IV 2012 12013 112013 1112013 IV 2013
Inversion 100,504.03
Ingresos por
Ventas 37,832.00 | 58,956.00 | 59,768.00 | 16,650.00 | 65,118.00 | 96,998.00 | 96,058.00 | 26,518.00 | 92,796.00 | 134,834.00 | 132,438.00 | 36,806.00 | 120,588.00 | 172,940.00 | 169,522.00 |46,744.00
Costos de -
Produccion 23,517.65 | -7,171.60 [ 13,290.70 2,037.05 | -5,608.30 | 18,764.25 | 38,912.30 8,882.40 | 12,381.95 44,408.60 64,531.25 |16,006.90 30,321.10 70,137.10 90,552.30 [22,868.90
Ventas Brutas 61,349.65 | 66,127.60 | 46,477.30 | 14,612.95 | 70,726.30 | 78,233.75 | 57,145.70 | 17,635.60 | 80,414.05 90,425.40 67,906.75 | 20,799.10 90,266.90 [ 102,802.90 78,969.70 [23,875.10
Depreciacién 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Costos
Operativos 29,898.04 [ 17,068.04 | 23,898.04 | 17,068.04 | 29,898.04 (17,068.04 | 23,898.04 | 17,068.04 | 29,898.04 17,068.04 23,898.04 |17,068.04 29,898.04 17,068.04 23,898.04 [17,068.04
Gastos de
Administracién 16,268.04 | 14,268.04 | 14,268.04 | 14,268.04 | 16,268.04 [ 14,268.04 | 14,268.04 | 14,268.04 | 16,268.04 14,268.04 14,268.04 | 14,268.04 16,268.04 14,268.04 14,268.04 | 14,268.04
Gastos de
venta 13,630.00 2,800.00 9,630.00 2,800.00 | 13,630.00 2,800.00 9,630.00 2,800.00 | 13,630.00 2,800.00 9,630.00 2,800.00 13,630.00 2,800.00 9,630.00 2,800.00
Utilidad antes
de impuesto 31,451.61 | 49,059.56 | 22,579.26 | -2,455.09 | 40,828.26 | 61,165.71 | 33,247.66 567.56 | 50,516.01 73,357.36 44,008.71 3,731.06 60,368.86 85,734.86 55,071.66 6,807.06
Impuesto sobre
la renta (1%) 613.50 661.28 464.77 146.13 707.26 782.34 571.46 176.36 804.14 904.25 679.07 207.99 902.67 1,028.03 789.70 238.75
Utilidad
después de
impuesto 30,838.11 | 48,398.28 [ 22,114.49 | -2,601.22 | 40,121.00 | 60,383.37 | 32,676.20 391.20 | 49,711.87 72,453.11 43,329.64 3,523.07 59,466.19 84,706.83 54,281.96 6,568.31
Depreciaciéon 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Valor de
Rescate 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Capital de
Trabajo 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 | 54,504.03
Flujo neto de -
efectivo 100,504.03 | 30,838.11 | 48,398.28 [22,114.49 | -2,601.22 | 40,121.00 | 60,383.37 | 32,676.20 391.20 | 49,711.87 72,453.11 43,329.64 3,523.07 59,466.19 84,706.83 54,281.96 | 61,072.34
Fuente: Elaboracion propia
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1.7 Indicadores financieros

Valor presente neto sin financiamiento

La tasa minima atractiva de rendmiento (TMAR) es el costo en la cua el
inversionista valora €l resultado de su inversion, con esta tasa se trasladan los
valores al presente flujo.

Para el calculo del premio al riesgo se tomo en cuenta lo siguiente:

Si la demanda es estable, es decir, tiene poca fluctuaciones a lo largo del tiempo,
crece con el paso de los afios, aunque sea en pequefia proporcion y no hay una
competencia muy fuerte de otros productores, se puede que el riesgo de la
inversion es relativamente bajo y el premio al riesgo puede fluctuar del 3 al 5%

Posterior a esta situacion de bajo riesgo vienen una serie de situaciones de riesgo
intermedio, hasta llegar a una situacion de mercado de alto riesgo, con condiciones
opuestas a la de bajo riesgo, pero caracterizada principalmente por fuertes
fluctuaciones en la demanda del producto y una alta competencia en la oferta. En
caso de alto riesgo en inversiones productivas el valor del premio al riesgo siempre
esta arriba de un 12 % sin un limite superior definido®™

De modo gue la tasa minima aceptable de rendimiento (TMAR) que “INCOVES’
considera tomando en cuenta el comportamiento de la banca nacional y el premio
al riesgo del pais es la TMAR sin financiamiento del 15%.2*

La tabla 4.11 presenta los flujos que se utilizan para el calculo del valor presente
neto, el flujo neto del trimestre del Uitimo trimestre de vida del proyecto incluye el
valor de recuperacion y el capital de trabajo.

2 Fyente: libro de Formuiacion y Evaluacion de Proyectos de Galriel Baca Urbina
2 Tasa del 15% establecido por la Empresa.
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Tabla 3.9 Hujos durante los 16 trimestres.

FNE
Inversion Inicial 2010 2011 2012 2013
| trimestre C$30,838.11| C$40,121.00f C$49,711.87| C$59,466.19
2 trimestre C$ -100.504.03 C$48,398.28| C$60,383.37| C$72,453.11| C$84,706.83
3 trimestre e C$22,114.49| C$32,676.20| C$43,320.64| C$54,281.96
4 trimestre -C$ 2,601.22 C$391.20| C$3,523.07| C$61,072.34

Fuente: Elaboracion Propia

Grafico 3.1: Hujos para el horizonte de estudio del proyecto

Inversion Inicial

CT
IEnAEEAInG
16
1 [ Itel [ tal ]
2345 6 7 8910 11 1213 14 1576
t (Tnmestres)

Para el calculo del valor presente neto se Uilizé la siguiente formula:

Formula 2: Valor Presente Neto.

VPN =1 +Z

V.R.

CT.

Y se utilizd la TMAR sin financiamiento del 15%.

(+ TMAR bl (+TMAR 7 7 (+TMAR 7

Bl valor presente neto del proyecto es de C$ 137,011.12 por lo que indica que el
proyecto es rentable en base al costo establecido por la empresa y les resulta
factible iniciar un proyecto con el horizonte econdmico planteado.




Determinacion de las estrategias de comercializacion paraINCOVES [ il

Tasa interna de retorno (TIR)

La tasa interna de retorno del proyecto es del 32% estando por encima del costo
gue establece la empresa del 15% haciendo con ello que el riesgo es minimo para
la empresa ante el impulso de esta inversion.
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Conclusiones

Una vez aplicado el instrumento de recoleccion de datas, procesados los mismos y
obtenido la informacion que de ello se generd conjuntamento con los respectivos
analisis se obtuvieron resultados que permiten el siguiente conjunto de
conclusiones:

En cuanto a los productos mas solicitados fueron camisas manga larga y manga
corta , guayaberas industriales, pantalones tipo sastre. Obteniendo un precio entre
C$ 105.00 a C$ 150.00, C$ 215.00 a C$ 170.00 y C$ 180.00 a C$ 190.00,
respectivamente. Que son entregadas a su consumidor final a traves de un canal
directo.

La fuerza dominante son los clientes, los principales competidores de INCOVES,
estan identificados como: CONINSA, EH Cacique, CONFORT, La Casa del
uniforme. Entre los productos sustitutos estan comprendidas las camisas tipo polo y
prendas de origen chino. Los principales proveedores de la empresa en estudio se
encuentran en Ciudad Jardin, como son Katib, almacenes Alejandria.

En lo que respecta a la elaboracion de las estrategias de comercializacion del
producto se plantea la siguiente como principal: Posicionamiento de la empresa
INCOVES en la ciudad de Managua, permite abrir su mercado hacia otros sectores
gue son de alto potencial y la empresa puede brindar calidad y presentar una mejor
disposicion en la confeccion ademas de los beneficios del producto de calidad a un
precio competitivo incursionando en sectores gque no son del érea industrial y de
senvicio, resaltando el servicio eficiente y excelente que caracteriza a la compariia.

Para alcanzar la estrategia principal de la empresa se distinguen un conjunto de
estrategias particulares las cuales son: Diversificacion de nichos de mercado, que
ayuda a introducir a la empresa una variedad de nuevo; Mantener los clientes
leales, ayuda a adquirir nuevas herramientas que le puedan servir para mejorar el
servicio y recuperar clientes perdidos; Publicidad Estacionaria: dinamiza las ventas

-3
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en todos los meses del afio estableciendo la publicidad en los periodos donde halla
menor demanda y Empresa orientada al Costo: donde se puede obtener una
estructura verdadera de costos gue le permita medir a lo inmediato su utilidad y/o
perdida al instante.

Se propone un plan operativo para las estrategias de comercializacion de la
compaliia, donde se conjugan el andlisis y la investigacion con la participacion
activa de la empresa, entre las que se priorizan la capacitacion al Gerente General,
la inversion del rétulo publicitario asi como todo el desarrollo de la publicidad,
volantes, tarjetas y los respectivas anuncios. Esto proporcionara un incremento de
un 20% anual lo que equivale a C$ 1,465.321.00

Becutar el proyecto resulta factible, ya que se obtiene un Valor Presente Neto
positivo de C$ 137,011.12 cdrdobas lo que indica que la comercializacion del
producto uniformes industriales de “INCOVES’ es viable financieramente, también
se obtuvo una TIR del 32%, lo que lo convierte en una propuesta atractiva para la
empresa.
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Recomendaciones

Para la implementacion de la propuesta del plan de mercadotecnia para la
comercializacion de uniformes industridles se brindan las  siguientes
recomendaciones:

Especializarse en 3 grupos gabachas, pantalones y camisas, diferenciando y
estableciendo una marca para los productos estandarizando la produccion.
Dolarizar los precios de venta asimismo realizar encaje con empresas que le
permitan proyeccion.

B gerente debe de informarse correctamente recibiendo capacitacion en cambios
Innovadores y ver con que requerimientos no cuenta para poner en marcha este
plan de comercializacion y estudiar todo los costos asociados al mismo con la
ayuda de un contador, priorizando las actividades y determinando cuales son las
inmediatas para a ponerlas en marcha.

Reestructurar las politicas salariales; enfocando los esfuerzos en satisfacer las
necesidades del consumidor, integrando los esfuerzos de todos los componentes
de la empresa, promoviendo cambios favorables tanto como para el consumidor
como para esta misma. La entidad debe adecuarse los Programas de apoyo a las
MIPYMES por parte del gobierno que le faciliten la ejecucion de éste plan.

Tomar decisiones comerciales sobre: Estrategia de mercadeo directo con
CAVARAS EMPRESARIALES (AMCHAM, CACONIC, CADIN, COSEP) de cara 'y
la estrategia financieras con una readecuacion de costos mediante apalancamiento
financiero para mejora de la inversion de maquinaria, presentacion del taller y
oficina, rotulacion de vehiculo de entregas, rétulo de calle, adquirir un sistema
contable comerciable de control de entradas y salidas del producto y contratacion
de un Contador con sistema de costos
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ANEXO [ Importaciones y Exportaciones de Textiles

2001 2002 2003 2004 2005 2006

Cod EXP IMP EXP IMP EXP IMP EXP IMP EXP IMP EXP IMP
50 |. B> 634.31 1345935 2047743 9448.04 25785
51 69233.30 72339.32 4144073 402759 3944288 5108657
52 | 321949 210053643 | 99739.00 | 193818021| 1758502| 18234469| 80R.72| 23165376 1486796| 243100833 | 3117322 | 22742718
53 3250197  1,427.00 4960117 5755355 5036561| 3349.%| 5190096 4107.38| 9667056
54 | 155922.76 | 300827581| 162098.00 | 745306430| 4975933| 584546894 | 2256661| 58615095| 128956.04 | 633883314 | 3897159 | 60059182
55 486621 | 277197917 20368.00 | 3272081.72| 126878 272634358 1418| 1957003 390 | 183212521 53312| 21445799
56 | 64114100 | 104619512| 565900.00 | 139200089 | 834964.86| 1031507.03 | 742636.65| 1033517.7| 565511.31 | 126011262 | 439936.18| 15559076
57 2,33350 209683.81| 261800 241311.44 0283.6| 2312447 47852| 288081.75| 1537.71| 5346126 177.8| 467560.52
58 7380624 | 56682649 2056100 925242.30 | 3478056 | 505660.91 | 1019746| 652033.84 2995| 8682045 6566.48 | 787798.88
59 1947437 | 135055506| 509300 8177%.33|  7076.29| 866420.02 | 4855688| 914518.78|  4082.43| 126645827 1036.9 | 14934549
60 2,08328 433049.99 538556.62 210| 371034.78 546247.62 2672.8| 764486.45 5515.58 | 11504685
6l | 14679143 | 719199582| 202713.00 | 769191775| 323019.26| 12985652.2 | 48328.8| 8226(238| 820776.19| 9051799 |  415774.3| 11255007
62 | 27327026 | 15794044.26| 2343%.00 | 17165871.61| 81686.14| 133813107 | 7358025| 15556690| 278115.8| 17483119.6 | 4357281.05| 18046852
63 | 8021863 | 844240031| 2328%.00 | 10732124.39| 353340.72| 11664459.2 | 510481.20| 15194827 | 271210.79| 15220164.8 | 368906.95| 14214001
Fuente: Estadisticas de comercio exterior.




aciones s Importaciones de  prendas
confeccionadas 2000-2006

EXPORTACIONES * IMPORTACIONES *
Afio USs$ Afio Uss

3,308,337.49 49,340,569.89
2001 2,232,256.7/6 2001 43,110,528.89
2002 1547,707.00 2002 52,290,812.45
2003 1,724,393.58 2003 51,495,092.55
2004 1,905543.86 2004 52,658,099.47
2005 2,005290.85 2005 57,169,716.43
2006 5,669,980.59 2006 59,556,055.70

ion de los codigos de Importaciones y Exportaciones

Descripcion
50 Seda
51 Lana y pelo fino, hilado y tejidos.
52X Algodon
53 Las demas fibras textiles vegetales.
54 Hlamentos sintéticos y artificiales.
55 Hbras sintéticas o artificiales.
56 Guata, fieltro y tela sin tejer.
57 Alformbras y demas revestimientos.
58 Tejidos especiales
59 Telas impregnadas
60 Tejidos de punto.
61 Prendas y complementos de vestir de punto.
62 Prendas y complementos (accesorios)de vestir excepto los de Punto
63 Los demas articulos textiles.

Fuente: MIFIC.




ANEXO II: Encuesta

Estamos realizando un estudio de mercadeo de los uniformes industriales en la

ciudad de Managua. Agradecemos de antemano la informacion que pueda
brindarnos.

1. ¢Cudl es la(s) empresa(s) con la que realiza sus uniformes industriales?

Empresa 05 06 07
CONINSA

H Cacique

Confort

INCOVES

La Casa del uniforme
Oftros

2. ¢Aque se debe el cambio de empresa?

3. ¢Qué tipo de producto solicita?
a. Gabachas

b. Camisas ()
c. Pantalones ()
d. Blazers ()

e. Otros:

4. ¢Para qué personal le confecciona uniformes?
a. Afanadoras ()
b. Jardineros (
c. Secretarias ()
d. Guardias de Seguridad ()
e. Personal de taller ()
f.  Personal Aduanero ()
g. Otros, menciones:

5. ¢Qué talla es la que mas solicita?

Gabachas
Camisas
Blazer
Pantalones
Otros




6. ¢Cuales de las siguientes caracteristicas toma en cuenta para sus pedidos?

a Tela()
b. Color
c. Estilo
d. Calidad ()
e. Otros,

7. ¢Qudles son los colores que elige para elaborar sus uniformes?

8. ¢Realiza combinaciones?
S:  Noo
¢De qué tipo?

9. ¢En que lo satisface la empresa en la que confecciona sus uniformes?

Tel
O%I%r(z )

Estilo (
Calidad ()
Precio ( )

Tiempo de entrega ( )
Otros,

QOO0 TP

10. ¢ Cuanto invierte monetariamente en uniformes?

11. ¢ En qué meses realiza sus pedidos?

Ene. | Feb. | Mar. Abr. May. Jun. |Jul. Ago. | Sep. | Oct. | Nov. Dic.

12. ¢ Recibe algun tipo de descuento?
S No De cuanto %

13. ¢Cudl es la cantidad de uniformes gue solicita en cada pedido?

¢Quantos para mujeres?
cQuantos para varones?



14. ¢ Cudles son las formas de pago que establece?

15. ¢ Cuanto tiempo espera para recibir su pedido?

a Dias()___
b. Semanas ()

16. Cudl es el precio unitario que Usted paga por uniforme?

Camisas
Gabachas
Blazer
Pantalones

Otros

17. ¢ Cuando fue la dltima vez que lo solicito?

18. ¢ Como clasifica el servicio brindado por la empresa?

a. Excelente ()
b. Muy bueno ()
c. Bueno()

d. Regular ()

19. ¢ De qué manera conocio la empresa?
a. Bocaaboca ()
b. Paginas amarillas ()
c. Referencias ()
d. Otros:

20. S le hicieran una oferta para cambiar de empresa, ¢lo haria?
S:  No

¢ De qué dependeria?

21. ¢ quien realiza el pedido de los uniformes?




22. ¢ Conoce usted a INCOVES?
S No:

23. ¢ Cuanto tiempo tiene de conocer INCOVES?

24. ; Cuantos contratos ha firmado con INCOVES?

Datos del entrevistado.
Tipo de empresa:
Sexo:
Edad:
Cargo:




ANEXO lI: Proceso de la Encuesta

Pregunta 1. ¢Cual es la(s) empresa(s) con la que redliza sus uniformes
industriales?

251

201

151 — B CONINSA W El Cacique

10 H CONFORT B INCOVES

57 B La Casa del Uniformes @ Otros

2005 2006 2007
Afio

Respuesta: CONINSA mantuvo sus clientes en los primeros afos y en el 2007
los increment6 en un 25%. Confort disminuyd en un 40% del 2005 al 2006, y
siguio disminuyendo en 33.33% para el 2007 respecto a 2006. La Casa del
Uniforme para el primer aio no tuvo clientes para el 2006 y 2007 se mantuvo
con los mismos. B Cacique disminuyo en un 100% para el 2006 y 2007.
INCOVES para el 2006 incrementé en un 26.67 %y volvié a disminuir en
36.84% para el 2007. Con otros proveedores estos han incrementado a sus
clientes en un 15.38% para el 2006, teniendo en el 2007 un incremento de un
40%.

Pregunta 2. ¢A que se debe el cambio de empresa?

27% 27%

O Cambio Administrativo
B E| Senicio Brindado
O Mejor Oferta

46%

Respuesta: el 27% dicen que es por mejor oferta y cambio administrativo a
diferencia del 46% que dicen que es por un Mejor servicio.



Pregunta 3: ¢Que tipo de producto solicita”?

19% 22%

B Gabachas
10% B Camisas

M Pantalones
N Blazer

H Otros

25%

Respuesta: 22% solicitan gabachas, 24% camisas, 25% pantalones 10%
Blazer, y otros productos 19%

Pregunta 4: ¢Para qué personal le confecciona uniformes?

13% 14%

22% 27%

B Personal de Limpieza B Personal Administrativo ™ Personal de Seguridad

B Personal de Taller B Personal Médico B Personal Variado

Respuesta: _para personal de limpieza 14%, de taller 22%, personal
administrativo 27%, personal médico 4%, personal de seguridad 20%, y otros
tipos de personas con un 13%.




Pregunta 5: ¢Que talla es la que mas solicita?

12%

24%

oS -32
BM-34
OL-36
OX -38

31%

33%

Respuesta: las tallas de mayor demanda L con 33%, a su vez el numero 36
para pantalon, para laletra My la talla 34 se tiene un 31%, seguidamente de la

XLy el 38 con un 24%y para la menor talla que es la Sy el numero 32 un 12%
para ambos.

Pregunta 6: ¢Cuales de las siguientes caracteristicas toma en cuenta para sus
pedidos?

Otro

Calidad
33%

Estilo Color
11% 18%

B Tela M Color M Estilo M Calidad ™ Otro

Respuesta: 33% para tela y calidad, 18% color, 11% el estilo y 5% otros
aspectos.



Pregunta 7: ¢Cuales son los colores que elige para elaborar sus uniformes?

6% 6%
12%

24% mAZUL

B BLANCO
0 KAQUI

O CAFE

B CELESTE
@ NEGRO

18%

Respuesta: con 24% el color Celeste, 34% Kaqui, 9% Café, 12% el Blanco. Y
un 6% el Negro y Azul.

Pregunta 8. ¢Realiza combinaciones?
S: Noo_
¢De qué tipo?

oSl
ENO

41%

59%

Respuesta: el 41% dice NO realizar combinaciones y el 59% Sl. H Tipo de
Combinaciones es semanal con un 59%% de las mismas personas que
contestaron que Sl.

41%

0O SEMANAL
ENC

59%




Pregunta 10: ¢En que lo satisface la empresa en la que confecciona sus
uniformes?

Otros
Tiempo de Ent. 2% Tela
17% ’ 18%

Color
11%

Precio

23% Estilo

10%

Calidad
19%

B Tela M Color M Estilo M Calidad ™ Precio M Tiempo deEnt. ™ Otros

Respuesta: el 23% en el Precio, 19% en Calidad, el 18% en Tela, El tiempo de
entrega con un 17%, 11% en Color, el 10% en Estilo y el 2% en otros aspectos.

Pregunta 11: ¢Cuanto invierte monetariamente en uniformes?

14.00%

12.00%
48.00%

12.00%

14.00%

m 2000-1000C = 11000-2000C = 21000-4900C = 50000-100000 = 100000-+

Respuesta: (se establecié un rango de inversion anual para las empresas que
contestaron) el 48% de C$ 2,000- C$ 10,000, 14% C$ 11,000- C$ 20,000 asi



mismo los que establecen més de C$ 100,000, y 12% C$ 21,000 a C$
100,000.

16 -
14 -
12 -
10 -

o N B~ o
\ | | | |

Pregunta 12: ¢En qué meses realiza sus pedidos?

20
18

H Ene M Feb

H Mar B Abr

B May H Jun

B jul HAgo

i Sep M Oct

H Nov H Dic

Respuesta: 19 empresas dijeron Enero, 15 Febrero, 2 en Marzo, 9 en Alril, 2
en Mayo, 6 en Junio, otras 15 en Julio, 4 en Agosto, 7 en Septiembre, vy 8
coincidieron en Octubre, Noviembre y Diciembre.

Pregunta 13: ¢Recibe algun tipo de descuento?

S

70.00%

60.00% -

50.00% -

40.00%

30.00% -

20.00% -

10.00%

No De cuanto %

0.00%

Si No

Respuesta: el 38% recibe descuento y el 62% No. El descuento oscila entre 2y
6%.



Pregunta 14: ¢Cual es la cantidad de uniformes que solicita en cada pedido?

¢Cuantos para mujeres?

¢Quantos para varones?
Respuesta:
Total. Uniformes 3UDXx
Pedidos 7,888 | persona
Varones 1121 5764
Mujeres 708 2124

Pregunta 15: ¢Cuales son las formas de pago que establece?

25%
i D 52%
23% 0 50% - 50%

B 60% - 40%
0 100% al final

Respuesta:

B 52% de los encuestados respondieron que dan el 50% al inicio y el otros
50% al final. B 25% dice pagar el 100% al final y el resto de la muestra 23% da
60% de adelanto y 40% al mamento de la entrega.

Pregunta 16: ¢Cuanto tiempo espera para recibir su pedido?

a Dias()

b. Semanas ()
Respuesta: El 33% dice esperar al menos unos dias, y el 67% espera
semanas.

o1 m2




Pregunta 17: ¢Cual es el precio unitario que Usted paga por uniforme?

Camisas
Gabachas
Blazer
Pantalones
Otros
Respuesta:
350
300
250
200 —l
150 ‘
100 ‘
50 J
0
1 2 3 4 5 6 7 8 9

|m Producto @ Camisas @ Gabachas W Blazer & Pantalones |
Los precios de las camisas: desde C$ 40 a C$ 225. Las gabachas: desde C$
85 a C3$ 240. Los precios del blazer: desde C$ 240 a C3$ 300, y los precios de
los pantalones: desde C$ 60 a C$ 225.

Pregunta 18: ¢Cuando fue la Gltima vez que lo solicito?

25.0 23.0

20.0

15.0 14.0

13.0

10.0 4 9.0 9.0 9.0 9.0

5.0 5.0
50 1 40

ENE FEB JUN JUL AGO SEP OCT NOV DIC NC




Respuesta:

Pregunta 19: ¢ Como clasifica el servicio brindado por la empresa?

c. Bxcelente ()
d. Muy bueno ()
e. Bueno()

f. Regular ()

H 8%

H 54%

B Muy bueno ™ Bueno ™ Regular ™ NC

Respuesta: el 54% dice Muy bueno, el 24% bueno, 14%regular, €l 8%no
contesto, y nadie dijo excelente.

Pregunta 20: ¢De qué manera conocio la empresa?

g. Bocaaboca ()
h. Paginas amarillas ()
. erencias ()
. Otros.

6.00% 10.00%

40.00%

B Boca a boca M Pag. Amarillas ™ Referencias M Presentacion B NC



Respuesta: El 40% dice que como referencia, 16% se basd en las paginas
amarillas, el 10% boca a boca, el 28% recibi6 visita por parte de la empresa, y
el 6% no contesto.

Pregunta 21. Si le hicieran una oferta para cambiar de empresa, ¢lo haria?
S: No

70.00% 1
60.00% 1
50.00% 1
40.00% -
30.00% 1
20.00% 1
10.00% 1

0.00%

Si No

Respuesta: el 68% dice que si y el 38% dice no cambiar de empresa.

B Calidad
9.09%
10.39% B Precio
Servicio
B Costo
H Oferta

14.29%

29.87%

Pregunta 22: ;De qué dependeria?

Respuesta: la Calidad es el primer aspecto que toman con un 36.36%, seguido
del precio con un 29.87%, el servicio con un 14.29% los costos con un
10.39%, la oferta con un valor de 9.09%



Pregunta 23: ¢Quien realiza el pedido de los uniformes?

Administrativos

10% RRHH
14%

NC
16%

Sindicato

Propietario 24%

10%
Gerente Compras

14% 12%

Respuesta: 24% dicen ser los sindicatos, el 14% el Gerente asi como también
Recursos Humanos, el 12% el departamento de compras, el 10% los
propietarios y administrativos, el restante 10% no contesto.

Pregunta 24. ¢Conoce usted a INCOVES?
Si: No:

60.00% 1

50.00% 1
40.00% 1
30.00% 1
20.00% 1
10.00% 1

0.00%

Si No

Respuesta: el 44% dice conocerlo y el restante 66% de los encuestados dice
NO.



Pregunta 25: ¢Cuanto tiempo tiene de conocer INCOVES?

Clientes

Respuesta:
12 clientes coinciden en conocer la empresa durante 1 afio y 2 afos
respectivamente, 19 responden que 3, 1 por 7 afos y 3 clientes dicen que 5.

Pregunta 26. ¢Cuantos contratos ha firmado con INCOVES?

N

w
!
|

Clientes

N
!
|

H
|
|

1I2I3I4I10I18I20 24 28 30
Contratos

Respuesta: 4 clientes hicieron contrato al menos una vez al afosos siguientes

2 hicieron al menos en 2 ocasiones en €l afo, asi sucesivamente hasta otros 2

clientes que hicieron contrato al menacs 2 veces en el ano.



ANEXO |V: Fotos de la oficinay taller de INCOVES

Area Administrativa y externa de INCOVES

Foto externas de las Cficinas de INCOVES
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| Moldes utilizados para los cortes




ANEXO V. Calificaciones parala matriz EFE-EF

Matriz EFE

Una mala respuesta

Una respuesta media

Una respuesta superior a la media
Una respuesta superior

b

MATRIZ EFI

Una debilidad mayor
Una debilidad menor
Una fuerza menor
Una fuerza mayor

A~ WP



ANEXO M Calculo de la puntuacioén de las estrategias.
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ANEXO MI: Calculo del prondstico de los ingresos.

Pronostico de la produccion de unidades con base a promedios moviles.

ARoS

Productos

Camisas

Pantalén

Gabacha

Otros

2008

| trimestre

653

1224

2 trimestre

467

610

756

1139

3trimestre

420

436

1084

473

4 trimestre

136

213

191

124

2009

| trimestre

686

487

2 trimestre

494

641

A4

1196

3trimestre

441

458

1139

497

4 trimestre

143

224

201

131

2010

| rimestre

721

512

2 trimestre

519

674

1256

3trimestre

481

1196

522

4 trimestre

151

236

212

138

2011

| trimestre

100

758

1416

2 trimestre

708

876

1319

3 trimestre

506

49

4 trimestre

159

248

145

Fuente: Elaboracion propia.

| trimestre

C$ 11,237.00

75,383.85

C$ 66,672.00

Q

Total

C$ 18,360.00

171,657.85

2 trimestre

C$ 61,737.40

70,424.50

C$ 108,864.00

C$ 17,085.00

258,110.90

3trimestre

C$ 55,524.00

90,336.20

C$ 156,096.00

C$ 7,09.00

269,051.20

4 trimestre

C$ 17,979.20

24,590.85

C$ 27,504.00

C$ 1,860.00

71,934.05

| trimestre

C$ 11,898.00

79,198.70

C$ 70,128.00

C$ 19,245.00

180,469.70

2 trimestre

C$ 65,306.80

74,003.45

C$ 114,336.00

C$ 17,940.00

271,586.25

3trimestre

C$ 58,300.20

52,876.10

C$ 164,016.00

C$ 7,455.00

282,647.30

4 trimestre

C$ 18,904.60

25,860.80

C$ 28944.00

C$ 1,965.00

75,674.40

| trimestre

C$ 12,559.00

83,239.45

C$ 7372800

C$ 20,220.00

189,746.45

2 trimestre

C$ 68,611.80

77,813.30

C$ 120,096.00

C$ 18,840.00

285,361.10

3trimestre

C$ 61,340.80

55,531.45

C$ 172,224.00

C$ 7,830.00

296,926.25

4 trimestre

C$ 19,962.20

21,246.20

C$ 30,528.00

C$ 2,070.00

79,806.40

| trimestre

C$ 13,220.00

87,511.10

C$ 77,472.00

C$ 21,240.00

199,443.10

2 trimestre

C$ 72,049.00

81,738.60

C3$ 126,144.00

C$ 19,785.00

299,716.60

3trimestre

C$ 64,513.60

58,417.70

C$ 180,864.00

C$ 823500

312,030.30

4 trimestre

C$ 21,019.80

Fuente: Elaboracién propia.

81888833388 888%38

28,631.60

C$ 32112.00

C$ 2175.00

88|83 38888 33888833

83,938.40




ANEXO VIII: Calculo del capital de trabajo.

Célculo del Capital de Trabajo.

Ktal T 81 622 441 1166
C$ C$ C3
Cto Prod 132.20 115.45 144.00 C$ 15.00
10708.2 71809.9 63504 17490
Totd
Trimestral 163512.1

Total 54504.0333




ANEXO IX: Calculo de la depreciacion de lamaquinaria

La maguinaria que se encuentra en la empresa es la siguiente:

Célculo de las Depreciaciones de Maquinaria.

Precio Cantidad Costo Vida Ut” VR [bpreq acion Clox Dep

Maguina | Adquisicién LR

Plana $250.00 5 4283.875 10 0 C$428.39| C$2141.94
2 agujas $350.00] 2 5097.425| 10 0 C$59.74| C$1,199.49
Owverlock $700.00 2 11994.85 10 0 C$1,19949| C$239897
Remache $300.00 1 5140.65 10 0 C$514.06) C3$514.06
Ruedo $300.00 1 5140.65 10 0 C$514.06] C$514.06
Ojadleadora |  $1,200.00 1 20562.6 10 0 C$2,056.26| C$2,056.26
Botonadora $700.00 1 11994.85 10 0 C$1,199.49| C$1,199.49
Corte $350.00 3 5997.425 10 0 C$590.74| C$1,79.23
Plancna 1 10

Industrial 350 5997.425 0 C$50.74| C$50.74
Total C$ 12,423.247
Monto Trimestral C$3,105.81

Fuente: Elaboracion Propia.






