fIN}
GEX UMBRA §=4 SOLEM

UNIVERSIDAD TECNICA FEDERICO SANTA MARIA DEPARTAMENTO DE
INGENIERIA COMERCIAL

PLAN DE NEGOCIOS EN LA CONFECCION Y FABRICACION DE UNIFORMES
ESCOLARES

MEMORIA PARA OPTAR AL TITULO DE INGENIERO COMERCIAL
AUTOR

LUIS EDUARDO NOVOA LEYTON

PROFESOR GUIA

LIONEL VALENZUELA
SANTIAGO, 14 DE OCTUBRE DE 2019



Tabla de contenido

RESUMEN BJECULIVO. .....eetieeieie ettt sttt et e be et eebeeneesreenteeneeereenee e 12
LINEFOAUCCION ...t bbb bbbt b e bbb eene b 13
2 Descripcion de 1a probIemMALICA. ..........ooeiiiiiiee e 14
BIODJELIVOS ...ttt b bbbttt b bbbt 16
3.1 ODJETIVO GENETAL ...ttt 16
3.2 ODJetiVOS ESPECITICOS ...euveveeieeie ettt e re et e e e saeennenns 16

4 ANTECEUBINTES ...ttt bbb bbbt b bbb n et n e 17
4.1 La industria textil €N Chile ... 17
4.2 El declive de 1a industria textil ..........coooiiiiiiiiiie e 17
4.3 El inicio de una NUeVa INAUSTIIA ..........ooiiiiiiieiecc s 19
4.4 Una oportunidad de MErCAUO.........eciviiiiieiie ettt 20
SIMAICO TEOTICO ...ttt ettt bbbt bbb b e st ettt e et b e ne e 21
5.1 Plan 08 NEJOCIOS .....cveiiiiieiieiieiet ettt bbbttt e et bbbt 21
5.1.1 Definicion del PrOYECLO ........cviuiieieieieeeete et 21
5.1.2 Plan de mMarketiNg........c.coueieiieririiiisiiiieieie e 21
5.1.3 Plan de ProAUCCION ........ceiuieieiieieeie sttt sttt ste et te e e e e sne e sreeaesnaenneas 23
5.1.4 Plan de reCursos NUMANOS .........coueieirierieinisieiee et 24
5.1.5 Plan econOMICO-FINANCIEIO........ccveviiiiiieieii et 25

6 Disefio del plan de NEJOCIOS........vcviiieie ettt be e e e sreas 35
6.1 DIagNOStICO Y ANALISIS .....c.eeiuiiiiiic ettt sreenae s 36
6.1.1 DiagnOStiCO el SECLON ......oveieieciecii et 36

6.1.2 Ventas de uniformes personalizados en Chile............ccocooeiiiiiiiiiiee 36



6.2 Analisis de las fuerzas de Michael Porter para la industria de Confecciones de uniformes

BN CNIIE L. 37
6.2.1 Poder de negociacion de 10S PrOVEEAOIES .......cccecvveieerieeieieesiesiesae e eeesree e sae e 37
6.2.1. Poder de negociacion de 10S CHIENES...........coveiieiiiie e 37
6.2.2 AMENAZA e SUSTITULOS .......cveuiiiiiteieiiteee et 38
6.2.3 Amenaza de potenciales COMPELIAOIES ........cccveiieiiiieiie e 38
6.2.4 Rivalidad de 18 INAUSEIA..........coiiiiiiiiiieec e 38

7 Plan de MarketiNg.........ooiiiiiiieieieie e 39
7.1 ODJEtIVOS GENETAIES. ......ccuiiiieieieeetee bbbt 39
7.2 ODJEtIVOS ESPECITICOS ....c.viveeiiieeieiieie ettt 39
7.3 DesCripCion del PrOQUCTO.........oveiieieieiese e 40
7.3.1 DEFINICION ...ttt 40
7.3.2 Usos y especificaciones del produCto............ccevveveiierieieneese e 40
7.3.3 PrOQUCLOS SUSEITULOS.........evieveiiiiieeieiisie e 41
7.3.4 Productos COMPIEMENTAIIOS ......cc.eeviiieiiieieiieecie e eae s 41
7.3.5 Atributos diferenciadores del producto ..........cccccveiiiiiie i 41
7.4 Mercado potencial Y ODJELIVO .......oouiiiiiii 41
7.4.1 EStimacion de 12 demanda...........cooveiriiriiiiiiesees e 62
7.4.2 EVOlUCION de 12 deMANGA .....ccouiieiiiiiieieeeee e 63
7.4.3 Proyeccion de 12 demanda...........cooveiririeiiinieieeseese e 65

T A4 LA OTEITA ...ttt 67
7.5 ANAliSis de 12 COMPELENCIA .......ecveiiieieiiecie et te e enne s 70
7.6 Analisis de la situacion actual de 1a COMPetenCia...........ccvevvevieieere e 90

7.6.1 Debilidades de 1a COMPELENCIA..........cceeiieiiiieie e 90



7.6.2 Fortalezas de 1a COMPELENCIA.........ccueiiiiieieiiece e 90

7.7 ProyecCion de 12 OFEIta .........c.ccooveiiiiiieese e 90
7.8 Relacion entre demanda y OFEITa ..........ccoviiriiieie i 91
7.9 Canales de COMErCIAlIZACION ...........ccveiiiiieiieee e 91
7.9.1 Estructura de 10S canales aCtuales .............cocooeriiiiiciiiiiece e 91
7.9.2 Ventajas y desventajas de los canales actuales ............cccccovvveviiiiiievecie i, 92
7.9.3 Seleccion de los canales de comercializaCion ............cccccovvviniiensiieeeee, 92

T. 00 PIBCIO .ttt b bbb bbbttt e bbbt 93
7.10.1 Estrategias de fijacion de PreCio........cccueveieieieiese it 93
7.11 Publicidad ¥ PrOMOCION .......cc.coiiiiiiiiiieie et 93
7. 02 ODJELIVOS. ...ttt bbbttt a bbbt 93
7.13  ANALISIS 08 MEAIOS ... .ceiiiieeieeieeieeieiee ettt ettt se e ne e 94
7.14 Estrategias PUDIICITANIAS ......cveverieiiiiesiisiseeeeee et 94
7.15 Presupuesto de publicidad Y PromoCION .........cccuevveiieiiieiieie e 95
8 Conclusiones y posibilidades del ProyeCtO ........cccccveiveiiiie i 96
9 Plan de ProUUCCION .......eeveiiecieeie ettt ettt e et e st e te et e saeesbe e s e sreeabeeeeannesreas 98
9.1 TamMaN0 Al PrOYECLO .....vveivieeiie ittt e e e nes 98
0.2 REBCUISOS. ...ttt h bbbt bbb et nb e b b e n e 102
9.2.1 RECUISO NUMANO ...ttt bbb 102
9.2.2 RECUISO FISICO ....uviuiiiitiieii ettt ettt 103
0.2.3 INSUMIOS ...ttt bbbttt e e b e r e n e 105

10 Plan reCUIS0S NUMANOS ......ooueitiiiitiitieiieieie sttt ettt bttt bbb 107
10.1 (@] (o F= o] [0 710 - W USSP UOTPTUUTPRPRURPRRPIN 107

10.2 ASIGNACION SAIAMTAL ......cveeiecic e nne s 108



11 Plan €CONOMICO FINANCIEIO ...ttt e e e e e e et e e e e e e e e e aeeeeas 109

11.1 INVEISION TNICIAL ...t 109
11.2 Inversion de capital de trabajO.........ccooeiiiiieiiiie e 112
11.2.1 (@701 (0130 (=38 o] 010 [1[Tox o o ISR 112
11.2.2 Gastos de adminiStraCion Y VENTAS ........ccccveieeieerieieeseeiesee e se e sre s 115
11.3 FINANCIAMIEINTO .....cvitiiiici et 116
11.4 PIECIO ...ttt bbbttt 117
11.5 EVAlUACION BCONOIMICA .......ciuitiiiiiiieieieeie ettt 118
11.6 e (U oI [ or: T - USSR 119
11.6.1 Flujo de caja sin fINanCiamiento.............coueiiieiiiiiccre s 119
11.6.2 Evaluacion econdmica con financiamiento...........coovveiiiniiinenie s 121
11.7 Evaluacion del ProOYECLO ........cooviiiiieieeceee et 122
11.7.1 VAN ettt nr e e e nree e 122
11.7.2 LI L ST PPPTRPPR PSPPI 122
11.8 Evaluacion Sin finanCiamiento............ccuiriiiiiieisee e 123
11.9 Evaluacion con finanCiamiento ..........ccoeoeirininieineeeee s 123
11.10 Analisis de sensibilidad.............cooeiiiiiii e 123
12 CONCIUSION ...ttt bbbt bbb ettt ee et e st e eneea s 125
13 BibHOGrafia....cc.eceiieeceeee e e 128

Y AN 1= (0 L F TP PTTURTTRRR 130



Lista de tablas

Tabla 1. Poblacion y familias del &rea metropolitana de Santiago a 2015.........ccccccvveevviieneennen, 44
Tabla 2. Tamano de 1a MUESTIIA........ccveiiiieiiee et e e sre e sneenreas 46
Tabla 3. NUmero de estudiantes por nucleo familiar ... 46
Tabla 4. Namero de estudiantes POr NIVEL...........cc.oiioiiiii i 47
Tabla 5. Periodo de compra €n €l QM0 ........cccoouiiiiiiee e 50
Tabla 6. Talla de uniformes escolares por nivel edUCALIVO.............cccviiiiiiieicre e, 51
Tabla 7. FreCUENCIA & COMPIA .....c.veivieieiieiieeieseeste e teesee e e e see s e e ae e sbeestessaessaetesseesseensesneenreas 52
Tabla 8. Orden de importancia de los factores que inciden en la compra.............cccccevveieinennen, 53
Tabla 9. FOIMAS 08 PAGOD......cuiiiiiiiiiiieie ettt e bbbt 55
Tabla 10. Dificultades de compra, nimero de familias y porcentaje de familias.............cccccoov.... 56
Tabla 11. Lugar de preferencia de COMPIa.........cccoiveiiiiiiieeie et 57
Tabla 12. Medio con el cual conocid a su proveedor actual ............cccccccvveviiieiicce e 58
Tabla 13. Aceptacion servicio @ domiCili0 ..........ccoviiiiiiiiiii e 59
Tabla 14. Disposicion a cambiar €l Proveedor ..o e 60
Tabla 15. Importancia de [a calidad .............cccoeiiiiieiiic e 61
Tabla 16. Matriculas 2015, Santiago de Chile 1 240 688............cccccceeieieeie i 62
Tabla 17. Medidas de material retrorrefleCtante ............ccoooveiiieiieie e 64
Tabla 18. Datos de crecimiento de matriculas para la region metropolitana............cccccceeevvenenn 64
Tabla 19. Proyeccion de [a demanda............ccccueiieiieieiic et 65
Tabla 20. Proyeccion de UNITOIMES ........ciiiieii ettt 67
Tabla 21. Mercados de uniformes atendido por la COMPetencia ...........coevveveierenenenesieeee, 70
Tabla 22. Cantidad de prendas de unidades escolares vendidas anualmente............c.c.ccccceevennenn 72
Tabla 23. Precio de venta Promedio .........c.civeiuiiieiieie et te ettt nae e nre s 73
Tabla 24. Proveedores A8 INSUMOS. ........uiuiieeieiiesiieriesiiesieesie e sieestesseesbeete s sbeesesreesaeesesseensens 74
Tabla 25. PAQ0 @ PrOVEEUOIES. .......cuiiiieiieiieieite sttt sttt bbb b e 75
Tabla 26. POITICA U8 VENTAS .......eiviiiiiiieiieieie ettt bbbt 76
Tabla 27. Politica de inventario de materia Prima.........ccccceeieivieieeieiic e 77
Tabla 28. Politica de inventario de producto terminado ............ccoceoeereniieneneiese e 78

Tabla 29. Frecuencia de compras de Materia Prima........ccoeverereieninenieiene e 79



Tabla 30.
Tabla 31.
Tabla 32.
Tabla 33.
Tabla 34.
Tabla 35.
Tabla 36.
Tabla 37.
Tabla 38.
Tabla 39.
Tabla 40.
Tabla 41.
Tabla 42.
Tabla 43.
Tabla 44.
Tabla 45.
Tabla 46.
Tabla 47.
Tabla 48.
Tabla 49.
Tabla 50.
Tabla 51.
Tabla 52.
Tabla 53.
Tabla 54.
Tabla 55.
Tabla 56.
Tabla 57.
Tabla 58.
Tabla 59.

Epoca del afio con Mayor INVENEAITO ..............ceveeevieeeieeeseeseeieeeseseess s, 80

Medio publicitario mas Utilizado ...........cceceiieiicic e 81
Orden de importancia de los principales problemas de produccion..............cccccvevenen. 82
Inversiones realizadas en [0S dos UItIMOS AR0S ..........ccoeireriiiiineiee e 83
Procesos de produccion subCONTratados ..........ccccvveveiiieieeieerieiese e 84
Razones para SUDCONTratar PrOCESOS .......vcveieeiireieieesieeieseesieeeesreesteeseesreesaeeeesreeseens 85
Control de calidad en los procesos de producCion...........cccccevvvevieiveevieeieccie e 86
Problemas de calidad...........cooiiiiiii 87
POITLICA 08 PrECIOS. ... vttt bbb nn 89
Presupuesto [anZamieNtO ...........cccveiueiieieeie it sra e 95
Presupuesto OPeracCional..........ccccuviiiiiieiiieiiie s 95
Participacion de cada prenda en la producCion............ccovveverereneiese e 99
Unidades a fabricar por Prenda ... 100
Tiempos de produccion de cada Prenda .........ccceeeeeeieeiciiese e 100
Recurso humano directo de 1a producCion ............cccccoveieiieiicie e 102
Justificacion de 10S 17 OPEFAriOs. ......c.cvieieiriirieire e 102
RECUrso NUMANO INGITECTIO ....vvcvieieieie et ens 103
MaQUINAIIA Y BQUIPOS ...vveiveereiireiteesie et e sieeste e sseesteessestaesteasaessaesteestesteesseeneesseesseennennes 103
MUEBDIES Y BNSEIES ...t et 104
[ (o = LA =T 0] = SRR 104
EQUIPO A8 OFICING ...veevecie ettt e e ens 105
Insumos utilizados SeguN talla .............coveiiiiiiiie e 105
Produccién de cada prenda segun talla............cccoovviiiiiiniiinees e 106
Materias primas por uniformes COMPIEtOS ..........cocoveriiiiinieee e 106
Cargo, numero de empleados, sueldo ($ / mes), tipo de contrato laboral................... 108
INversion en MaquiNaria y €QUIPOS .......cvcveieeieeieieesreeeesieesteeee e e sre e sreesreenaesseesreas 109
INVErsiON MUEDIES Y BNSEIES.......cviieiieieieciieeeee e 110
INversion equipos de OfICING .........cooveiiirieese s 110
INVErSION €N NEFTAMIENTAS. ......cviiiiiiiiieesieee e bbb 111

Total INVEISION INICIAL ...t e e 111



Tabla 60.
Tabla 61.
Tabla 62.
Tabla 63.
Tabla 64.
Tabla 65.
Tabla 66.
Tabla 67.
Tabla 68.
Tabla 69.
Tabla 70.
Tabla 71.
Tabla 72.
Tabla 73.
Tabla 74.
Tabla 75.
Tabla 76.
Tabla 77.
Tabla 78.
Tabla 79.

COSEOS UE INSUMOS ...ttt sttt ettt st sbe st se e et e besbesbesbesbeeneeneeneas 112
[ E=TaTo N (0] o] - OSSPSR 112
COSEOS 0B SUMINISIIOS.....vvvieiieriesieitesieste st sie ettt sttt bbb sre e eneeneas 113
COSLO MANTENTMIENTO....cteiiieii ettt ettt b et nre e e 113
Depreciacion de MAQUINAITA. ..........coeiiireieiieneeee et e 113
AITIENdO e PIANTA .....ocveeecc e 114
Total de costos de ProdUCCION..........ccveiiiiiiicce e 114
Salarios del personal adminiStrativo ...........ccooviiiiienenie e 115
Publicidad Y PromOCION ..........coiiiiiieieee e 115
Total gastos de adminiStracion Y VENTA...........cccverueiieieerie e 116
Capital de trabajO ........ccoveeiiiiiice e 116
FINANCIAMIBNTO ..ottt nre e enes 116
Tabla de @amOrtiZaCiOn..........cccoceiiii i 117
Tabla de @amOTTIZACION.......c.oiiieiiieie e 117
e =To! oL TSRS URPRRR 117
Resultados de proyeccion de ventas y de participacion en el mercado....................... 119
Flujo de caja Sin finanCiamiento.........cccoueeiiiiiiiesee e 120
Flujo de caja con finanCiamiento............cccccveiieiieii e 121
Resultados de VAN y TIR sin financiami€nto ..........cccooveiiieiienieie e 123

Resultados de VAN y TIR con fin@ncCiamiento ...........ccccoveriririeienenene e 123



Lista de figuras

Figura 1. Datos de la Industria Textil €n Chile..........ccooooiiiiiiiiii e 19
Figura 2. Disefo del Plan de NEQOCIOS. .......ccuiuiiiiiriiiiieieee e 35
Figura 3. Numero de estudiantes por nacleo familiar ..........c.ccceeviveiieii s 47
Figura 4. Distribucion de estudiantes por nivel edUCatiVO ..........ccccceiveveiiciecce e, 48
Figura 5. Periodo de compra €n el @f0 ..........ccooiiiiiiiiiiic e 50
Figura 6. Talla de uniforme escolar personalizado por nivel educativo...........cccoceeerineiinnennn. 52
Figura 7. FreCUENCIa € COMPIA .....cveiuieiieieiiesieeieseesie e e e ste e saesteetesraestaeaeaneesaeeneeeneesseenseens 53
[0 U= T T o T T =T OSSPSR 54
Figura 9. FOIrMAS 08 PAJO ......ovetiiiiiiiiieiiei ettt ettt 55
Figura 10. Tipos de dificultades en [a COMPIa.........cccoviiiiiiiiiee e 56
Figura 11. Preferencia de [ugar e COMPIa........coveceiieiierieiie e 57
Figura 12. Medio PUBIICITANIO .......coiiiiic e s 59
Figura 13. Aceptacion de preferencia a domiCilio..........cooereiiiiiiiciiiiiree e 60
Figura 14. Razones por las que se cambiarian de proveedor.............cocoveveeienierineneniseseseeees 61
Figura 15. Porcentaje de la Preferencia de la calidad.............ccccoceieiieiiic i, 62
Figura 16. Mercados de uniformes atendido por la competencia.........cccccoevvvevieiieesiie e 70
Figura 17. Cantidad de prendas de unidades escolares vendidas anualmente............cc.ccoovvvennne. 72
Figura 18. Precio de venta PromMediO.........ccviieieeiieiieiiesie e sieesie e sieesae e eesae e esneeneesseenseens 73
Figura 19. Proveedores 0 INSUMIOS .......ccviueirieieeieseeiteesiesseesteesteseestaessesseesteesaesnaesseesnesneesseenseens 74
Figura 20. Politica de pago @ PrOVEEUOIES. ........cceiiiiiieieieierie ettt 75
Figura 21. POIItICa 8 VENTAS. ..ottt 76
Figura 22. Politica de inventario Mmateria Prima ..........cccevveieiieeresiieseese e see s 77
Figura 23. Politica de inventario de producto terminado ............cccceivevieiieeiecne e 78
Figura 24. Frecuencia de compras de materia Prima.........cccceevveiiieiieiiieeiee s see e ses e 79
Figura 25. Epoca del afio con Mayor iNVENTATIO ............cc.eveureeeveceereieeeeseseese s s ses e 80
Figura 26. Medio publicitario UtIIIZAdO ............ccoeeveiieiice e 81
Figura 27. Orden de importancia de los principales problemas de produccion................c.cc......... 82
Figura 28. Inversiones realizadas en 10s dos UIIMOS Af0S ...........coeerieriniineiree s 83

Figura 29. Procesos de produccion SUDCONEIAtAdOS .........c.ccveviiiieirieiiiisieisiei et 84



Figura 30. Razones para SubCONtratar PrOCESOS. .........eiveuiiieieerie ettt 85

Figura 31. Control de calidad en los procesos de producCion ............ccevveveeieeresiiesieese e, 86
Figura 32. Problemas de calidad............cccooiiiiiiiiie e 87
Figura 33. POIItICA 08 PrECIOS ....viiviiiiieieieetieie ettt ettt bbb sreene e nes 89

Figura 34. Organigrama eStrUCTUIAl...........c.coiiiiiiiiiieee s 107



Lista de anexos
F N 215 (o R TR 130

Y AN 1) (o IR 135



Resumen ejecutivo

La presente idea de negocio surgid tras observar la necesidad presente en las familias de
comprar uniformes escolares personalizados para sus hijos con calidad y cumplimiento en la
entrega, y que a su vez, cumplan con los requisitos de las instituciones educativas. Para
consolidar el proyecto se analizaron las generalidades del sector de las confecciones, se revisaron
los antecedentes del uniforme escolar, se estableci6é un diagnéstico y se analizaron oportunidades

Yy amenazas.

En esa medida, se realizdé un estudio de mercados en el que se aplico una encuesta a los
fabricantes de estos uniformes y a padres de familia del area metropolitana de Santiago. Se
elaboro igualmente un estudio técnico donde se presenta el tamarfio del proyecto, la localizacion y
la ingenieria del proyecto. Se hizo un estudio administrativo y legal, que describe la forma de
constitucién, la misién, la vision, los objetivos y las politicas, asi como la estructura
organizacional. Sumado a lo anterior, se aplicé un estudio financiero, mediante el cual se presenta
la necesidad de la inversion total y los estados financieros. Finalmente, se llevé a cabo una

evaluacion social y econdmica con el fin de saber si el proyecto es viable.

Los estudiantes de los establecimientos educativos deben usar un uniforme diario y un
uniforme deportivo en la asignatura de Educacion Fisica, ambos con sus respectivos distintivos
de la institucion. Cada familia del Area Metropolitana de Santiago compra un uniforme completo
en el primer trimestre del afio. La oferta formal atiende la demanda de uniformes escolares

personalizados para estudiantes en un 10.84%.

En la evaluacion econémica se obtuvo un valor de VAN de $ 75.550.860y una TIR de 18%,
se concluye que el proyecto se aprueba y podria ser financiado por medio del capital propio de

$345 888 492, evaluado a un horizonte de cinco afios.

En cuanto a los resultados de la evaluacién econdmica con financiamiento se obtiene un VAN
de $99.674.892y una TIR de 49%. De acuerdo con los resultados el proyecto se aprueba para
financiar mediante capital propio de $ 69 177 699 y con un préstamo que asciende a la suma de $

276 710 793, evaluado a un horizonte de cinco afos.
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En conclusion, el proyecto es factible porque el producto tiene demanda, ademas de que la

produccion y comercializacion aportan beneficios econdmicos y sociales a las partes interesadas.
1 Introduccion

La industria textil en todo el mundo posee una alta competitividad con los mercados asiaticos,
pero en el caso particular de Chile existe un area de competitividad a nivel interno debido a las
exigencias del mercado en cuanto a calidad, telas, colores y disefios, entre otros factores. En la
produccion de vestuario escolar para el mercado de este pais existen distintos estilos de
confeccion, que varian segln sea la demanda, las exigencias de las instituciones educacionales y

la obligacion de asistencia con uniforme de los alumnos.

Es en este campo en el que se inserta el presente proyecto de negocio que aqui se expone; se
disefid entonces un plan de negocio de confeccidn, fabricacion y posterior venta de uniformes
escolares desde la zona poniente de Santiago, mediante la factibilidad técnica y econdmica del
emprendimiento como una unidad de negocio, esto es, con el objeto de tener una rentabilidad
econdmica. El mismo consiste en fabricar uniformes escolares con el fin de cubrir la demanda a
corto plazo en Santiago y a futuro en todo el pais. El producto llamado uniforme escolar se
compone de articulos tales como polera de uso diario, polera de gimnasia, sweater, buzo,

chaqueta, falda y pantalon.

Con base en informacion del Ministerio de Educacion (Mineduc, 2015), el nimero de
estudiantes matriculados diferenciados en matriculas kinder, basica, cientifico-humanista y
técnico-profesional en total fue de 1 240 688 en el afio 2015 en Santiago de Chile. Igualmente, en
cuanto al mercado especifico se pudo establecer que existe una alta demanda de uniformes
escolares personalizados, considerando que la mayoria son recomendados por la misma

institucién educativa.
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2 Descripcion de la problemética

El crecimiento de la industria textil luego de la crisis que se present6 en el afio 2009 ha sido
impulsado especialmente por los eslabones inferiores de la cadena fibra-textil-confeccion, como
proveedores de tejidos, textiles especializados y nuevas aplicaciones textiles. Estos eslabones
finales, especialmente el de las confecciones, no han tenido una buena recuperacion durante la
Gltima década, principalmente a razon de que las empresas dedicadas a ello son generalmente
mas pequefias e informales y esto conlleva a que tengan un menor apalancamiento financiero y
sin economias a escala. Por lo anterior deben tomar mas tiempo para adaptarse a los cambios en
los requerimientos de los consumidores y las mayores exigencias en eficiencia, productividad,

calidad, disefio e innovacion.

La industria de textiles y de las confecciones se ha enfrentado a grandes retos, uno de ellos es
hacer frente a las importaciones, a la informalidad, al contrabando, a la falta de innovacion,
calidad y disefio. Un desafio adicional es la incursion a nuevos mercados, debido a la mayor
competencia y las exigencias mas altas en cuanto a calidad y disefio (Leiva, 2011). Cabe decir
que el sector textil y de la confeccion en Chile cuenta con entidades de apoyo tales como

ProChile, el Comité Nacional de Conservacion Textil, Sercotec, entre otros.

En materia de disponibilidad de mano de obra calificada en el sector textil, se encuentra entre
las calificaciones mas alta en Latinoamérica (escala de 0-10), con un puntaje de 5,3, superada
solamente por paises como Colombia (6,5), México (5,9), Argentina (5,5), datos de Proexport
Colombia (2015). En el sector de textiles y de las confecciones se han desarrollado cambios y
tendencias tecnologicas tendientes a mejorar los procesos de ingenieria del sector, materias
primas y productos acabados, con el fin de hallar multifuncionalidad, reactividad e inteligencia
material de los tejidos. Estas aplicaciones son aprovechadas por los disefiadores de modas para
ser completamente novedosos (ProChile, 2015).

Los esfuerzos por elevar la industria textil en Chile han sido liderados por pequefios mercados
de nicho, como lo han sido marcas de disefiadores chilenos, la utilizacién de nuevos materiales
como el fieltro y la fabricacion de uniformes, esta Ultima impulsada fuertemente por la
confeccion y fabricacion de uniformes escolares personalizados; los uniformes escolares

personalizados son toda prenda disefiada de forma Gnica para un colegio en particular.
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En Chile hay cerca de 3,5 millones de escolares repartidos en 12 500 establecimientos. De
estos el 54% corresponde a particulares subvencionados, 37% a municipales y un 9% a
particulares pagados. La mayoria se concentra en las regiones Metropolitana, de Valparaiso y del
Biobio. En cuanto a las comunas, la que mas alberga es Maipu, segln datos del Mineduc (2015),
hay 169 colegios. Le sigue La Florida, con 143 escuelas.

Este nuevo mercado ha tenido un fuerte crecimiento, puesto que son cada vez mas los
establecimientos que deciden personalizar su uniforme en vez de seguir con la clasica camisa y
pantalon en los varones o blusa y jumper en las damas. Debido a esto, es mayor la aparicion de
pequefios talleres dispuestos a fabricar estos uniformes, porque no posee grandes barreras de
entrada y la baja inversion permite a cualquier persona con el conocimiento suficiente en costuras
la fabricacion del uniforme. Tal cosa ha llevado a que haya una fuerte competencia entre

pequefias empresas, donde no destaca ningun lider ni una marca (Janis, 2014).

Precisamente es en este sector donde se presenta la oportunidad de fundar una empresa en
aprovechamiento del alto nimero de clientes potenciales que hay en Chile, asi como de las
politicas gubernamentales que apoyan la innovacion y el desarrollo de las empresas junto con las

instituciones investigadoras, en aras de fortalecer y expandir el sector textil en el pais.

Con esta nueva vision que se le proporciona a este mercado de nicho se busca captar a la
gente, lo cual se logrard con un estilo totalmente distinto y diferenciador que permita poner a
dicha empresa en una posicion de liderazgo, con precios bajos enfocados en la calidad (Watson,

2004) y un estilo juvenil y Unico.

En esa medida, los puntos de venta seran diferentes a lo visto tradicionalmente, pues se
ofrecera el uniforme escolar en un local con amplio espacio, tomando como referente de estilo y
organizacion las tiendas de Boutique, Zara, entre otras. Este punto de venta tendrd una decoracion
juvenil acompafiado de musica, las prendas estaran ubicadas por espacios para cada uno de los
colegios, en un ambiente agradable para hacer la experiencia de compra diferente a la de los
demas locales proveedores de uniformes. Asimismo, se creara un sitio web con un disefio juvenil,
que permitird a los clientes conocer todos los productos del colegio que esté buscando, hacer sus

compras y que estas sean directamente llevadas a sus domicilios.
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3  Objetivos
3.1 Objetivo general

Disefiar un plan de negocios que permita determinar la viabilidad técnica y
econdmica de un negocio de confecciones, fabricacion y posterior venta de uniformes
escolares desde la zona poniente de Santiago hasta finalmente cubrir la demanda

nacional, ademas de determinar la factibilidad de venta por internet.
3.2 Objetivos especificos

e Analizar estratégicamente la situacion interna y externa de la industria y la
empresa.

e Realizar un estudio de mercado del producto uniformes escolares para
establecer las ventas anuales proyectadas en un horizonte de cinco afios.

e Elaborar un plan de marketing estratégico y tactico que permita a la empresa
posicionarse como lider en la industria y al mismo tiempo transmita una
imagen coherente y planificada.

e Elaborar un plan de recursos humanos que incluya reclutamiento, seleccién,
desempefio, capacitacion, liderazgo efectivo, compensaciones y beneficios,
con el fin de conformar un grupo de personas alineadas con los objetivos y
centrados en la misién y vision de la empresa.

e Elaborar un plan estratégico de comunicaciones que en su nivel externo sea
coherente con el plan de marketing, y que en su nivel interno sea coherente
con el plan de recursos humanos.

e Elaborar un plan financiero y operacional que permita a la empresa
desarrollarse de manera coherente con las necesidades definidas en el
proyecto y en los planes principales y que permita la factibilidad operativa y
puesta en marcha del proyecto.
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4  Antecedentes
4.1 Laindustria textil en Chile

La industria textil chilena tiene sus origenes en el trabajo telar de los pueblos
indigenas del pais. Durante el siglo XIX y comienzos del XX comenzaron a
desarrollarse pequefias industrias textiles que tuvieron su apogeo a mediados de siglo,
con el aporte fundamental de trabajadores extranjeros. No fue sino hasta el
desmantelamiento del Estado de bienestar ocurrido durante la dictadura que la industria

textil de este pais decay6 en pos de las importaciones y del mercado global.
4.2 El declive de la industria textil

Al comenzar la década de 1970 se produjeron varios problemas que afectaron el
normal desarrollo de la industria textil nacional. Por una parte, el proceso de estatizacién
de este sector industrial llevado a cabo por la Unidad Popular provoco serios
desbarajustes a las empresas dedicadas a este rubro (Barros, 2013). Tras el golpe militar
las industrias retornaron al sector privado, sin embargo, debieron enfrentar la apertura de
la economia hacia el comercio exterior y el fin del régimen proteccionista que habia
facilitado su expansion. Fuertemente debilitadas, varias de estas industrias no
sobrevivieron al impacto de la crisis econdmica de 1983 y cerraron sus puertas

declarandose en quiebra.

Las empresas textiles que lograron resistir esta debacle financiera debieron adaptarse
a la competencia externa de la industria textil de la India y China que a diferencia de
Chile, producian algodén a gran escala y a bajo costo (Cypher, 2007). Paulatinamente,
incluso las empresas mas grandes y emblematicas de la industria textil cerraron sus
puertas. Fue el caso de Yarur Manufacturas Chilenas de Algoddn (1990), Bellavista
Oveja Tomé (2007), Machasa de Chiguayante, y Textiles Caupolican (2010) (Figueroa,
2010).

En la actualidad no se ve un escenario muy prometedor a este sector en la industria,

en la medida en que las exportaciones totales del sector textil nacional alcanzaron los

17



US$ 131 997 842 en 2013, con una caida de 13% respecto al 2012, y de 56% si se las
compara con los envios de 2007, segun cifras de ProChile. Pese a este sombrio
panorama aun existen empresas textiles dispuestas a sacar adelante esta industria, todo
con una busqueda de oportunidades en el mercado actual tanto nacional como

extranjero.

La SOFOFA, en conjunto con el Consejo exportador, ya se encuentra trabajando en
propuestas para este sector que permitan el desarrollo de estos mercados, a su vez, en
ProChile ya se encuentran realizando evaluaciones y tienen sus resultados en lo que

llaman “Mapa de oferta exportable sector industrial textil y confeccion”.

Entre los multiples desafios del sector, ProChile plantea fomentar y apoyar nuevos
emprendimientos en el sector, jovenes disefiadores que ya proveen la industria del sector
y otros que ya proveen la industria del retail con éxito de ventas; profesionalizar la
planta de gerentes de empresas tradicionales familiares en la industria textil; desarrollo
de productos innovadores en el area, principalmente en mezcla de materias primas;
expansion del retail con tiendas propias y el renacer de empresas proveedoras de la

confeccion con produccion 100% nacional (Tercera, 2014).
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Figura 1. Datos de la Industria Textil en Chile

Fuente: (ProChile, 2015)
4.3 Elinicio de una nueva industria

A pesar del escenario poco auspicioso de la industria dedicada a la confeccién en
Chile, existe una nueva oportunidad creciente entre los establecimientos educacionales
de toda la nacion. Hoy en dia es comun ver cada vez mas seguido a nifios y nifias con
uniformes distintivos de cada colegio, con un estilo Unico que los hace facilmente
diferenciables y con colores e insignias personalizadas. Esta situacion es aprovechada
por empresas nacionales proveedoras, que fabrican y confeccionan tales productos en
Chile (Luengo, 2015), debido principalmente a que las caracteristicas de estos uniformes

no permiten una importacion desde otros paises y ello genera una barrera de entrada para
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estos productos provenientes del extranjero, lo cual en suma, da espacio a que se

consolide un mercado nacional fuertemente contraido.
4.4 Una oportunidad de mercado

La industria de uniformes escolares personalizados es un mercado cada vez mayor, en
Chile existen 12 500 establecimientos (Mineduc, 2015), de los cuales se desconoce el
numero total de colegios que ya poseen un uniforme completamente diferenciador, lo
que si se tiene claro es que cada vez son mas los establecimientos que deciden cambiar

sus uniformes tradicionales por un modelo propio.

En conjunto con este aumento de la demanda aparecen nuevos actores, personas o
pequefias empresas dedicadas a fabricar uniformes escolares a algunos colegios; esto
muchas veces se hace de manera informal por lo que es muy dificil cuantificar el nivel
de oferta en esta industria, sin embargo, al no existir un lider en ella y al no haber mucha
formalidad al respecto, se posiciona como una marca diferente, en la que existe la
facilidad de poder comprar y obtener sus productos, no solo desde una tienda en un lugar
fisico, sino también a través de una plataforma online, con diversos medios de pago. Lo
anterior permite que se conviertan en empresas innovadoras en una industria
relativamente nueva y que no ha sabido aprovechar las ventajas que existen en el sector
textil, principalmente por los emprendedores con “bajas habilidades administrativas”
(Marchant, 2012).

Ahora bien, para conocer la viabilidad de este proyecto es necesario evaluar y
desarrollar un plan de negocios que permita conocer la realidad a la que se enfrentara
una empresa como esta y si es factible o no posicionarse como una marca lider del
mercado, para esto se debe dividir este trabajo en distintas etapas, entregando una

propuesta real a una necesidad en aumento.
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5 Marco tedrico
5.1 Plan de negocios

Un plan de negocio corresponde a un documento que describe un negocio que se
pretende iniciar 0 que ya se ha iniciado, y su objetivo es justificar el proyecto
empresarial y describir las acciones y recursos necesarios para desplegarlo, se trate de
una nueva empresa, una nueva linea de negocio o un spin-off, segin el Modelo de

Almoguera (Almoguera, 2006), el cual incluira los siguientes pasos:
5.1.1 Definicién del proyecto

El plan deberia en primer lugar contener una breve presentacion del proyecto, capaz
de aportar al lector una visién inmediata de lo que podra encontrar en las paginas
siguientes. Asimismo, esta primera toma de contacto deberia resultar lo suficientemente
atractiva como para invitar a una lectura detenida del resto del documento. Entre otras
cosas, se aconseja describir (siempre, brevemente) como nace el proyecto, las
motivaciones y los principales objetivos que se pretenden satisfacer, asi como los
medios para alcanzarlos. Para ello podran mencionarse, entre otros, la actividad que se

pretende desarrollar, el mercado objetivo, un sumario de las cifras econémicas, etc.
5.1.2 Plan de marketing

Para elaborar el plan de marketing es necesario realizar una serie de pasos que seran

detallados a continuacion. Estos pasos son los siguientes:

» Objetivos generales y especificos. Definir cuales seran los objetivos del estudio
a realizar y cuales seran los mejores caminos a seguir para llevar a cabo la fabricacion de

uniformes escolares.

» Descripcion de los productos/servicios. “La  definicion de los
productos/servicios no debe quedarse en una mera enumeracion, sino que es conveniente
que se detallen las caracteristicas comerciales y técnicas de los mismos; especificar

calidades, tamafios, composicién, marcas, etc.” (Arnaut & Iberbrokers , s.f., p. 3)
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« Mercado potencial. Grupo de personas 0 empresas con necesidades que pueden

ser satisfechas por el producto y/o servicio.

»  Mercado objetivo. “Denominado también mercado meta, es el mercado al cual

se dirigen la totalidad de nuestros esfuerzos y acciones de marketing, con la finalidad de

que todos ellos se conviertan en clientes reales del producto” (Peldez, 2009, parr. 4).

« Estudio del mercado. Estudio del cliente, de la competencia, de las empresas

proveedoras, determinacion del precio de venta, el margen bruto unitario.

Comunicacion. La ultima etapa del plan de marketing es la determinacion de las

acciones de comunicacién que la empresa plantea para dar a conocer sus

productos/servicios. Para ello, la empresa dispone de una serie de alternativas de

las que debera seleccionar, en cada caso, la mas conveniente para llegar a su

clientela potencial. (Lumieira Emprende, s.f., parr. 2)

Las opciones son las siguientes:

e Publicidad. Dentro de este apartado se mencionan diversos medios publicitarios:

©)

Marketing directo. Entre ellos estan el buzoneo, mediante dipticos, tripticos,
folletos, tarjetas, etc., el mailing (carta) y el telemarketing (informacién a
través del teléfono).

Prensa. Diarios, prensa especializada, revistas, prensa gratuita, paginas
amarillas, guias sectoriales o locales, etc., de distinto &mbito territorial.

Pagina Web. Un nuevo medio de comunicacion es internet, desde el cual es

posible dar a conocer el futuro negocio.
Radio. Local, provincial o regional.

Television. Existe la opcion puablica o privada y con distintos ambitos

territoriales (estatal, autondémico y local).

Redes Sociales. Uso de plataformas populares como Facebook, Twitter,

Instagram.

Publicidad exterior. Vallas, marquesinas de las paradas de transporte, medios

de transporte, etc.
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o Promocion. Esta herramienta se suele utilizar para incentivar las ventas en un
momento determinado. Algunas de las promociones mas utilizadas son:
muestras gratuitas, sorteos, dos por uno, vales descuento, regalos,

degustaciones, etc.

o Red de ventas. En ocasiones es conveniente contar con personal de venta, bien

sea como personal de la empresa 0 como comisionistas externos.

« Distribucién. Acercar el producto a la clientela puede ser un factor mas de
comunicacion. Este acercamiento puede realizarlo una empresa, con recursos propios o
mediante la subcontratacion de empresas de transportes. En funcién de la eleccion, se

evaluara una inversion y se analizara una serie de gastos.

e Presupuesto. Cuantificar

o “Presupuesto de lanzamiento desglosado para el primer afio de actividad.
o Presupuesto de operaciones desglosado para el primer afio de actividad.

(Esta informacion cuantitativa sera utilizada posteriormente en el &rea econdmica
financiera)” (Arnaut & Iberbrokers, s.f., p. 3).

5.1.3 Plan de produccion

. Mecanica de produccién o forma de prestacion de servicios.
. Local donde se ubicara la empresa.

. Necesidades de maquinaria, equipamiento, suministros.

. Estrategia de compras y almacenaje.

. Eleccion de proveedores.

Al seleccionar la red de proveedores es importante seguir las siguientes

recomendaciones:
. Comeparar distintas opciones.

. Negociar el sistema de pago, es decir, si se va a pagar al contado, a 30, 60
0 90 dias. Esto hay que ponerlo en relacion con el periodo de cobro a los clientes
porque si no se ha recibido dinero de estos, no se podrd hacer frente a las

obligaciones contraidas. Hay que evitar los desfases de tesoreria.
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. Determinar las condiciones de suministro. En este punto debe destacarse
que si el volumen de pedidos es elevado, habra que contar con una estrategia de
almacenaje 0 quizad sea mas conveniente la opcion de un aprovisionamiento

gradual, a medida que se precise la mercancia. (Arnaut & Iberbrokers , s.f., p. 4).
5.1.4 Plan de recursos humanos

Los pasos a seguir para el desarrollo del plan de recursos humanos son los siguientes:

1. Determinacion del nimero de personas necesarias para la empresa. La
respuesta a esta cuestion vendra dada, no por las personas que promueven el
proyecto, sino por las necesidades detectadas en el plan de marketing para que
se puedan cumplir las previsiones de venta.

2. Organigrama de la empresa. El organigrama es la representacion grafica de la
estructura de la empresa. Si la empresa solo requiere un puesto de trabajo no
se realizara dicha representacion, pero si existen varios puestos de trabajo si es
necesario establecer en el organigrama los niveles de responsabilidad y
dependencia de dichas personas. En el organigrama se incluyen tantas casillas
como puestos de trabajo y niveles existan, en funcion de los escalones de
autoridad.

3. Descripcion de las funciones, tareas y responsabilidades de cada puesto. Por
cada puesto de trabajo de diferente categoria sera necesario establecer cuéles
seran las funciones que se le atribuyen, asi como las tareas concretas que
conlleva cada funcién. La descripcion de puestos debe ser lo mas completa
posible, resaltando las funciones basicas de cada uno y especificando todas las
tareas que cada funcion representa, aunque parezcan obvias y poco
significativas, puesto que de esta forma se evita duplicidad de funciones y se
puede tener un mayor control de las mismas, por las personas responsables.
También se establecen las responsabilidades que cada puesto conlleva, para
poder determinar la persona responsable de cada accion que se realice en la

empresa.



4. Descripcion de los perfiles de los puestos. El perfil de un puesto esta
condicionado por las funciones y tareas que debera desarrollar la persona en la
empresa. En ocasiones se confunde el perfil de un puesto con el perfil de la
persona que previamente se ha determinado que trabajara en el mismo, es
decir, se describe el perfil en funcién de los conocimientos y la experiencia de
la persona y no de los requerimientos objetivos del puesto.

5. Reclutamiento y seleccién. Este apartado solo se realizara cuando exista la
necesidad de contratar personal, no en el caso de empresas con un solo puesto
de trabajo a realizar por parte del emprendedor o emprendedora, 0 en
empresas en las que los socios y socias son las Gnicas personas que trabajaran
en el negocio.

6. Caélculo de los costos salariales. Se calculan teniendo en cuenta dos conceptos
basicos, el salario bruto y el coste de la seguridad social a cargo de la
empresa. Con relacion al salario de las personas, es necesario conocer el
convenio colectivo al que esta adscrito la empresa, que dependera de su
actividad, puesto que en él se establecen los minimos a pagar por categoria.
Esto no significa que se condicione a dicho minimo el trabajo de una persona,
es solo un punto minimo de referencia. En cuanto al coste de seguridad social
a cargo de la empresa, existen unas tablas para dicho célculo dependiendo de
la categoria y actividad, aunque una buena estimacion, si no se dispone de
dicha informacion, es calcular aproximadamente un 35% del salario anual
(incluidas las pagas extras que correspondan segun el sector). (Arnaut &

Iberbrokers , s.f., p. 5).
5.1.5 Plan econémico-financiero

Una vez completado el analisis de las areas anteriores, queda un altimo estudio, el
econdmico-financiero, mediante el cual serd valorada la viabilidad econdémica vy
financiera del proyecto. Con este plan se trata de medir un objetivo basico de todo
negocio, que es la rentabilidad del mismo, pero sin olvidar que existe un segundo
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objetivo necesario para poder hablar de viabilidad, que es la liquidez. Para cumplir el

plan econdémico financiero se plantean los siguientes pasos:

1. Calculo de las necesidades de inversion. La inversion inicial de una empresa
es lo que se conoce, desde el punto de vista técnico, como el activo de la
empresa. Este activo recoge los bienes y derechos necesarios para iniciar la
actividad. Cada empresa requerira un volumen distinto de inversion inicial,
pero todas deberan cuantificar cual es dicho volumen, siendo coherente con el
planteamiento de empresa que se ha realizado hasta el momento en el resto de

los planes.

Las inversiones necesarias para iniciar una actividad se pueden clasificar en
distintos tipos. A continuacion se presenta dicha clasificacion, se detallan los
elementos que componen cada grupo de la misma. Cada empresa deberé leasing, el
valor de compra de dicho bien serd recogido como inmovilizado inmaterial y no

material.

. Aplicaciones informaticas. Se refiere al software o programas de los

equipos informaticos.

. Inmovilizado financiero. Recoge inversiones de caracter financiero a
largo plazo. Lo normal es que en la PYME no existan inversiones de este tipo.
Solo habra una inversion de caracter financiero, como la fianza en el caso de

alquiler de locales de negocio o de otro tipo.

. Gastos de establecimiento. En este apartado se recogen los siguientes
conceptos:

o Gastos de constitucion. Solo en el caso de sociedades, como ya se comento
en el plan juridico-mercantil.

o Gastos de primer establecimiento. Se recogen aqui otros gastos
relacionados con la puesta en marcha de la empresa, que puedan
considerarse una inversioén a largo plazo, que posteriormente tendremos

que amortizar.
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o A todas las inversiones relacionadas hasta el momento se les denomina el
activo fijo de la empresa o inmovilizado, que son bienes y derechos que

van a permanecer en la empresa por mas de un afio.

A continuacion hay otras inversiones que aungue son necesarias en la empresa
tienen un periodo de permanencia en la empresa de corto plazo (inferior al afio), es
decir, tienen una rotacion a lo largo del afio dentro al interior de la misma, sus valores
cambian constantemente. Es lo que se conoce como activo circulante y contiene los

siguientes elementos:

« Existencias. Aqui seran recogidas las necesidades de producto o materias primas
para iniciar la actividad. Este punto puede ser importante para las empresas

comerciales o de fabricacion, siendo irrelevante o nulo en las empresas de servicios.

« Tesoreria. Para que una empresa no tenga problemas de liquidez necesita, desde
su inicio, disponer de unos fondos liquidos suficientes. El volumen de dicha tesoreria
dependerad de los gastos de cada empresa, de la politica de cobro y pago con su
clientela y empresas proveedoras y de los compromisos adquiridos con terceros
inicialmente, relacionados con la financiacion de la empresa (préstamos, acreedores,

etc.).

2. Financiacién de las inversiones. Una vez calculado el volumen de inversion
inicial para poner en marcha la empresa, se tendrd que determinar como
financiar dicha cantidad. Las fuentes de financiacion habituales para las
PYMES son las siguientes:

« Recursos propios. Compuesto por el capital o capital social, dependiendo de si es

empresa individual o sociedad.

« Financiacion ajena a largo plazo o exigible a largo plazo o deudas a largo plazo.
Dentro de este apartado se encuentran varias opciones para financiar las inversiones a

largo plazo, que son las siguientes:

o Préstamo a largo plazo.

o Leasing.
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Proveedores de inmovilizado a largo plazo.
Otros préstamos. Son los posibles préstamos obtenidos de algun
miembro de la familia o de amistades. Este tipo de financiacion se

presupone remunerada a no ser que se demuestre lo contrario.

» La suma de los recursos propios y las deudas a largo plazo se conoce con el

nombre de pasivo fijo, con vencimiento superior al afo.

« Financiacion ajena a corto plazo o exigible a corto plazo o deudas a corto plazo.

También conocido como pasivo circulante. Recoge todas las deudas a corto plazo que

la empresa tenga. Algunas de las fuentes de financiacion a corto plazo méas habituales

son.

Proveedores. Recoge las deudas con las empresas suministradoras
de productos o materias primas, por obtener un pago aplazado en
las negociaciones con ellas.

Proveedores de inmovilizado a corto plazo. En este caso se recogen
las deudas por financiacion del activo fijo con vencimiento inferior
al afo.

Pdliza de crédito.

Leasing. Se recoge la parte de vencimiento a corto plazo del
leasing.

Préstamos a corto plazo. Se recoge la parte de vencimiento a corto
plazo de los préstamos a largo plazo o préstamos que sean

concedidos con vencimiento inferior a un afo.

« Existen otras formas de financiacion a corto plazo que pueden ser poco

accesibles o muy costosas para las pequefias y medianas empresas, que solo son

nombradas para su conocimiento, como el factoring, el confirming y el forfaiting.

3. Cuenta de resultados para los proximos tres afios. El resultado de una
empresa es la diferencia entre los ingresos de la actividad y los gastos

necesarios para la misma. Los ingresos en una empresa provienen de las
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ventas, aunque también pueden existir ingresos de caracter financiero o
extraordinario, mas habituales en las grandes empresas que en las pequefias

y medianas.

Debe estar claro que los gastos para el desarrollo de una actividad son de caracter
diverso, por eso se presenta a continuacion una enumeracion, que esta abierta a las
particularidades de cada negocio. La estructura de cuenta de resultados presentada
recoge la clasificacion de costos mencionada en el area de marketing, alli se
diferencian los costos fijos y variables de la empresa, por lo que cada emprendedor o
emprendedora debera analizar cuales son sus costos fijos o costos de estructura y sus
costos variables.

Los costos variables en funcién del tipo de empresa pueden ser los que siguen:

+ Consumo de materias primas o productos. Se recogeran como coste, no las
compras, sino los consumaos, es decir, el resultado del siguiente calculo:

Consumo = Existencias iniciales + Compras — Existencias finales

+ Mano de obra directa. Se incluyen los costos de los salarios brutos y de la

seguridad social a cargo de la empresa, de las personas que intervienen en el proceso

productivo o prestacion del servicio.

« Otros gastos generales. Para empresas de fabricacion o realizacidn de servicios.
Se contemplan aqui los especificados en el area de marketing y relacionados con la
amortizacion de la maquinaria, consumos energéticos, mantenimiento y reparaciones de

la misma.
Los costos fijos en funcion del tipo de empresas pueden ser los siguientes:

« Arrendamientos. Si el local es alquilado o si existe leasing de algunos elementos

del inmovilizado.
. Comunicacidn. Costo de las acciones previstas de comunicacion.

« Transportes. En el caso de empresas que tengan como politica el acercamiento

del producto a la clientela.
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« Servicios de profesionales independientes. Normalmente se recogen aqui los

gastos de gestoria 0 asesorias externas.
« Material de oficina. Se recogen los gastos por los consumibles de oficina.
» Reparaciones y mantenimiento. Del local e instalaciones.

+ Mano de obra indirecta. Se recogerd en este apartado el resto de los costos
salariales, el de las personas que no intervienen en el proceso productivo, incluida la

seguridad social a cargo de la empresa.
«  Suministros. Se recogen los gastos de luz, agua, teléfono y gas.

»  Tributos. Contempla todos los tributos y tasas de la actividad, como la licencia de

apertura, las tasas municipales, etc.

« Amortizaciones. La amortizacion es el coste por la pérdida de valor de los
elementos del inmovilizado, susceptibles de ser amortizados. Para ello existen unas
tablas que determinan los porcentajes maximos que las empresas pueden desgravarse a
la hora del impuesto. En las empresas de fabricacion o de servicios, las amortizaciones
de la maquinaria y de las herramientas y Utiles se recogen dentro de los costos variables.
También se recogen aqui las amortizaciones de los gastos de establecimiento, cuyo plazo

méaximo es de cinco anos.

« Otros gastos. Se detallaran aquellos otros gastos necesarios para la actividad que

no se puedan encuadrar en los puntos anteriores.

»  Gastos financieros. Recoge los intereses de la financiacién externa. También los

gastos de negociacion y/o apertura que puedan existir.

* Impuesto. Dependiendo del tipo de fiscalidad al que esté sometida la empresa, se
recogerd el Impuesto de Sociedades (para las sociedades de caracter mercantil) o el

Impuesto de la Renta.

A continuacion sera explicado brevemente el significado de los distintos escalones
gue se encuentran en el modelo de Cuenta de Resultados posterior. EI margen bruto de la
empresa representa la rentabilidad de los productos/servicios de la misma. Se calcula

como diferencia entre el volumen de ventas y el total de costos variables. EI margen
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bruto es con lo que la empresa cuenta para cubrir los costos fijos o costos de estructura

de la empresa y aportar beneficios.

El beneficio antes de impuestos es el resultado de la actividad. Se obtiene de restar a
las ventas todos los costes, variables y fijos, incluidos los gastos financieros. No todas
las empresas generan beneficios el primer afio, pero no por ello se puede decir que dicha
empresa no es rentable. La rentabilidad de la misma debe evaluarse en un periodo de
tiempo minimo de tres afios, por lo que se tendrd que ver cdmo evoluciona el beneficio
antes de impuestos en dicho periodo. Este beneficio puede no ser elevado en términos
cuantitativos totales, es decir, en euros, sin embargo, de forma porcentual con respecto a

la cifra de ventas puede ser aceptable comparado con los datos de empresas del sector.

La existencia de pérdidas en el primer afio en determinadas actividades no tiene que
condicionarse para seguir el estudio de viabilidad de la empresa, dado que estas pérdidas
son habituales y pueden ser asumidas por el empresario a medio plazo. El beneficio neto
0 beneficio después de impuestos es el resultante de restar al beneficio de la empresa el
impuesto. Este beneficio seria el resultado final de la empresa, que podria quedarse en la

misma como parte de la autofinanciacion.

La tesoreria mide el flujo de dinero en la empresa, es decir, entradas y salidas. Este
flujo no coincide, en la mayoria de los casos, con el flujo de ingresos y gastos. La
rentabilidad de un negocio se mide por la posibilidad de generar beneficios, es decir, es
consecuencia de la diferencia entre las ventas y los gastos de la empresa. La liquidez de
un negocio se mide por la capacidad de hacer frente a todos los pagos y esto se mide por
la diferencia entre los cobros y los pagos.

Las diferencias que pueden existir entre ingresos o ventas y los cobros son las
siguientes:

« Las ventas que recoge la Cuenta de Resultados estan sin IVA, sin embargo, la
empresa tiene que cobrar la factura total, es decir, IVA incluido (salvo en aquellas

empresas que no estén obligadas a presentar dicha liquidacion).
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» No todas las empresas cobran al contado, puede existir un momento del tiempo
para la venta y otro para el cobro, por lo que el flujo de dinero no coincide con el

momento de la facturacion.

«  Existen conceptos que representan cobros en la empresa y no suponen ventas o
ingresos (por ejemplo, si se obtiene un préstamo dicha cantidad no repercute en la

Cuenta de Resultados pero si en la tesoreria de la empresa).
Las diferencias que pueden existir entre gastos y pagos son las siguientes:

« Al igual que en los cobros e ingresos, existen gastos que soportan VA que
deberan imputarse en la cuenta de resultados sin IVA, no obstante, se pagan con IVA

incluido.

* No en todas las empresas se pagan todos los gastos al contado, puede existir una

diferencia entre el momento del gasto y del pago.

»  Existen pagos que no representan gastos, por ejemplo, la devolucion del principal

de un préstamo no es gasto pero si repercute en la tesoreria de la empresa.

4. Presupuesto de Tesoreria. Cuando se analiza la viabilidad de una empresa es
necesario hacer un analisis de la liquidez de la misma, puesto que la carencia
de liquidez puede ser causa de muerte de un negocio inicialmente rentable.
Para estudiar la liquidez de una empresa se realiza el presupuesto de tesoreria,

en el que se recogen los cobros y pagos de la empresa.

La tesoreria mide el flujo de dinero en la empresa, es decir, las entradas y salidas.
Este flujo no coincide, en la mayoria de los casos, con el de ingresos y gastos. La
rentabilidad de un negocio se mide por la posibilidad de generar beneficios, dicho de
otro modo, es consecuencia de la diferencia entre las ventas y los gastos de la empresa.
La liquidez de un negocio se mide por la capacidad de hacer frente a todos los pagos, y

esto se mide por la diferencia entre los cobros y los pagos.

Las diferencias que pueden existir entre ingresos o ventas y los cobros son las

siguientes:
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« Las ventas que recoge la Cuenta de Resultados estan sin IVA, sin embargo, la
empresa tiene que cobrar la factura total, es decir, IVA incluido (salvo en aquellas

empresas que no estén obligadas a presentar dicha liquidacion).

* No todas las empresas cobran al contado, puede existir un momento del tiempo
para la venta y otro para el cobro, por lo que el flujo de dinero no coincide con el

momento de la facturacion.

«  Existen conceptos que representan cobros en la empresa y no suponen ventas o
ingresos (por ejemplo, si se obtiene un préstamo, dicha cantidad no repercute en la
Cuenta de Resultados pero si en la tesoreria de la empresa).

Las diferencias que pueden existir entre gastos y pagos son las siguientes:

« Al igual que en los cobros e ingresos, existen gastos que soportan VA que
deberan imputarse en la cuenta de resultados sin IVA, pero a la hora de pagar se pagan
IVA incluido.

* No en todas las empresas se pagan todos los gastos al contado, puede existir una

diferencia entre el momento del gasto y del pago.

»  Existen pagos que no representan gastos, por ejemplo, la devolucion del principal
de un préstamo no es gasto pero si repercute en la tesoreria de la empresa.

« Aumento de la financiacion ajena con el consiguiente incremento de gastos

financieros o incrementando capital.

+ Cambio en los plazos de las deudas de las entidades financieras o posibles

aplazamientos en los plazos de proveedores, etc.
»  Estudiar la posibilidad de reducir gastos, sin que se vea afectada la actividad.

» Estudiar la posibilidad de cobrar a un plazo inferior a la clientela, sin que

repercuta en la cifra de ventas.

Hay que ver en cada caso cual es la opcion posible y mas favorable, puesto que se

puede ser una empresa con pérdidas el primer afio, pero no una empresa en suspension
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de pagos o con problemas de pago. Estos cambios afectarian el balance inicial o, en su

caso, a la Cuenta de Resultados o Presupuesto de Tesoreria.

5. Balances de situacién al final de cada afio. En ellos se recoge la situacion
patrimonial de la empresa al final de cada afio. Si la empresa estima realizar
nuevas inversiones en los afios siguientes al inicial, debera incorporar dichas
cantidades a los balances finales afectados, asi como las nuevas deudas que

surjan como resultado de la financiacién de las mismas.
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6 Disefio del plan de negocios

El plan de negocios es una hoja de ruta que permite abordar las oportunidades y
obstaculos esperados e inesperados que depara el futuro y en pos de navegar
exitosamente a través del entorno competitivo particular de ese negocio (CYR, 2004).

« Diagndstico del sector.
BIEG SR PAGEIN S « Ventas de uniformes en Chile.
« Analisis de las fuerzas de Porter.

« Objetivos generales y especificos.
« Descripcion del producto.

» Mercado potencial y objetivo.
Plan de marketing 'Ef;i‘ﬁigjczgimado-

* Publicidad.

« Distribucion.

« Presupuesto.

+ Tamafo del proyecto.
Plan de produccion pERYSIEEE] _
 Recurso humano vy fisico.
* Proveedores.

Plan de recursos humanos  MEUWETIEYI LY EL

* Inversion inicial.

. . . » Costos y gastos.

Plan economico-financiero B SR R A ey
* Punto de equilibrio.

*Flujo de caja proyectado.

* VPN

Evaluacion del proyecto |} \T/ﬁ;N.

« Analisis de sensibilidad.

Figura 2. Disefio del Plan de Negocios
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6.1 Diagnostico y analisis
6.1.1 Diagnostico del sector

Para este analisis no se tienen en cuenta las variables macroecondmicas tales como el
Producto Interno Bruto (PIB), Tasa de interés, Tasa de desempleo, Tasa de Crecimiento
poblacional, seguridad, nivel crediticio empresarial, debido al bajo impacto de estas

variables en la venta y produccion de los uniformes escolares.
6.1.2 Ventas de uniformes personalizados en Chile

Los uniformes personalizados han mantenido una creciente tendencia en el disefio
especifico para colegios de todo el pais, de modo que se convierte este mercado en un
nicho en la industria textil, una industria debilitada en la actualidad. Esta tendencia a
individualizar el vestuario de los alumnos comenzé con los uniformes deportivos (buzo,
polera y short), pero en los ultimos afios se ha extendido al resto del vestuario escolar y
ha llevado a que cada vez mas planteles, no solo los particulares pagados, decidan
cambiar las camisas y blusas por poleras de piqué y los jumpers por faldas de vistosos

disefos.

En Chile, el uso del uniforme escolar se implementd para ayudar a la economia del
hogar, por la estandarizacion de la vestimenta que conlleva su utilizacion. Su uso
obligatorio lo pueden establecer los directores de los establecimientos educacionales que
cuenten con reconocimiento oficial, siempre y cuando estén de acuerdo el centro de
padres y apoderados y el consejo de profesores. Adicionalmente, se debe realizar una
consulta previa al centro de alumnos(as) y al comité de seguridad escolar, segun

explican en la Superintendencia de Educacion.

Con el tiempo, la confeccién de uniformes escolares ha proliferado y actualmente
existen muchas pequefias y medianas empresas dedicadas a este rubro. Se trata de una
excepcion entre las textiles que han tendido a desaparecer en Chile producto del
aumento de las importaciones provenientes de Asia, y que han reemplazado la

produccion nacional.
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6.2 Analisis de las fuerzas de Michael Porter para la industria de Confecciones de

uniformes en Chile
6.2.1 Poder de negociacion de los proveedores

Los principales insumos a utilizar en la fabricacion de uniformes son pique, algodén,
lana, franela, polar, fantasia, cachemir e hilos. De estos componentes los principales, que
son las telas, excepto el cachemir escoces, se pueden obtener de un mismo proveedor;
existe una amplia variedad de ellas en compras por rollo, sin embargo, existe también
una gran demanda y las compras son realizadas por muchos demandantes; esto da un
poder nulo a ambas partes, puesto que existen tanto muchos oferentes como muchos
demandantes, a pesar de esto, se pueden lograr alianzas y mejores relaciones con los

proveedores y ello permite obtener un beneficio mutuo.

Por otro lado, el cachemir escoces se debe mandar a disefiar (si no existe en el
mercado de telas tradicional), aqui el escenario es distinto, pues son muy pocas las
fabricas textiles que hacen este trabajo y al ser un producto especifico no hay mayor
demanda a la que se pueda hacer. Es por este motivo que el poder del proveedor es
mucho mayor. Los insumos de hilos son semejantes a los de las telas, existen una gran
cantidad de oferentes y demandantes por lo que el poder de negociacion es nulo para

ambas partes.

6.2.1. Poder de negociacion de los clientes

Los clientes son limitados a la cantidad de alumnos que tenga un colegio al cual se le
fabrica el uniforme, actualmente la oferta de proveedores de uniformes es diversa, en
donde la mayoria son vendedores informales, por lo que es dificil conocer la
competencia real en la industria, sin embargo, los clientes tienden a tener problemas al
momento de conocer el lugar donde comprar el uniforme, esta fuertemente determinado
por la informacidn entregada en el colegio, ademas las ventas se centrar en los meses de
febrero y marzo, debido a que la gente tiende a dejar para estos meses la compra de los

uniformes por lo que la decision de compra esta presionada por el ingreso a clases.
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Debido a este principal factor los clientes poseen un poder de negociacion de medio a
bajo, fundamentado por el factor tiempo y la desinformacién que tiene el cliente al

momento de la compra.
6.2.2 Amenaza de sustitutos

Los uniformes son personalizados para cada colegio, por lo tanto no poseen sustituto

alguno.
6.2.3 Amenaza de potenciales competidores

Al ser una industria de bajas barreras de entrada, los potenciales competidores no
tienen mayores impedimentos para ingresar a este mercado; la amenaza de nuevos
competidores es alta y tampoco existen lideres de mercado al ser una industria

atomizada.
6.2.4 Rivalidad de la industria

La industria es altamente competitiva, con actores de diversa indole, tamafos y
capacidades productivas. Es una industria atomizada en la que no existen mayores
actores principales, sino que lo mas importante es por un lado, la relacion precio-calidad
de los productos, como un elemento diferenciador frente a la competencia, y por otro
lado, la capacidad de generar alianzas clave con los colegios. Respecto a este Gltimo
punto se pueden crear diferencias frente a la competencia que permitan una posicion mas

privilegiada en un sector de bajas barreras de entradas y alta competitividad.
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7  Plan de marketing
7.1  Objetivos generales

Determinar las condiciones del producto, la demanda, la oferta y la mezcla de
marketing que se requiere para crear una empresa de confeccién de uniformes

personalizados para estudiantes en el area metropolitana de Santiago.
7.2 Objetivos especificos

e Realizar un estudio de la demanda actual, histérica y proyectada, conocer la
opinion del cliente y el nivel de aceptacion de una nueva empresa fabricante
de uniformes personalizados para estudiantes de establecimientos educativos
en el area metropolitana de Santiago.

e Conocer el comportamiento actual de la oferta, las debilidades y fortalezas de
la competencia y la participacion en el mercado de uniformes personalizados
para estudiantes en el area metropolitana de Santiago.

e Determinar la relacién que existe entre la oferta y la demanda de uniformes
personalizados para estudiantes en el area metropolitana de Santiago.

e Identificar los canales de comercializacidn actuales, las ventajas y desventajas
y finalmente seleccionar el canal méas apropiado para los uniformes
personalizados en el area metropolitana de Santiago.

e Analizar el precio y las estrategias de fijaciobn para los uniformes
personalizados para estudiantes en el area metropolitana de Santiago.

e Identificar las caracteristicas de los uniformes personalizados para estudiantes
en el area metropolitana de Santiago.

e Establecer la publicidad y promocion de los uniformes personalizados para
estudiantes del area metropolitana de Santiago.

e Estimar la participacién en el mercado que tendra la empresa en la venta de

uniformes personalizados para estudiantes del area metropolitana de Santiago.
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7.3 Descripcion del producto
7.3.1 Definicién

El uniforme personalizado es un signo de unidad e igualdad y expresién externa de
adhesion a los valores de la institucion educativa, su uso en todas las actividades
educativas, dentro y fuera del establecimiento es obligatorio. La correcta presentacion
personal es expresion de cortesia, identidad y contribuye a una adecuada socializacion;
las exigencias acerca del uso del uniforme escolar y acerca de la presentacion personal
son parte de la mision educativa de la institucién. Por lo anterior, el reglamento
estudiantil de cada establecimiento educativo contempla los requisitos que debe cumplir

el uniforme.
7.3.2 Usos y especificaciones del producto

El producto a confeccionar son uniformes personalizados tales como poleras de
educacion fisica y uso diario, buzo consistente en pantalon y chaqueta, pantalén de uso
diario, falda, sweater y en algunos casos polerdn de polar elaborados de acuerdo con el
diserio, color, tela, hilos, escudos, estampados y accesorios exigidos y recomendados por
cada institucion educativa. Se utilizan varias clases de telas segin sea la prenda y los
requerimientos del establecimiento, los mas comunes son las que siguen:

e Latela para poleras de uso diario: pique, cuello punto

e Latela para poleras de gimnasia: algodon, cuello punto.
e Latela para el buzo: fantasia o franela.

e Latela para sweater: lana.

e Latela para Faldas y pantalones: Casimir.
e Latelade la chaqueta: polar o franela.
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7.3.3 Productos sustitutos

De acuerdo con las disposiciones de cada institucion, los uniformes personalizados no
podran ser sustituidos por otras prendas que no vayan a identificar a cada

establecimiento educativo.
7.3.4 Productos complementarios

Los productos complementarios estan constituidos por zapatos, zapatillas, calcetines,

gorras, mochilas, pantis y otros accesorios.
7.3.5 Atributos diferenciadores del producto

Primordialmente los productos se diferencian de los que puede ofrecer la competencia
en la calidad de la confeccion, materias primas utilizadas y el tiempo de entrega de

acuerdo con las exigencias de las instituciones educativas.
7.4 Mercado potencial y objetivo

e Mercado potencial
Conformado por las familias del area metropolitana de Santiago.
e Mercado objetivo

Conformado por las familias que tengan hijos estudiando en establecimientos
educativos como jardines infantiles y colegios del a&rea metropolitana de Santiago.
e Investigacion de mercados
e Planteamiento del problema de la investigacion de mercados
Santiago es una ciudad convertida en el polo de desarrollo social y econémico de
Chile, situacion que tanto los empresarios como los centros educativos del &rea deben

tomar como punto de partida para efectos de desarrollar sus actividades cotidianas.

Dado que en la ciudad se cuenta con mano de obra especializada que
desafortunadamente no ha tenido maneras de desarrollar sus habilidades, en virtud de

gue no cuenta en la mayoria de los casos con recursos necesarios para adelantar esta
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tarea, se propone entonces realizar un estudio de mercado en el que se logre conocer
exactamente cual es la tendencia de la demanda en cuanto a necesidades y
requerimientos, asi como la oferta y la manera en que la competencia es capaz de
suplirlas, de tal manera que se pueda proponer un sistema que tenga ventajas
comparativas y se entregue un excelente soporte que permita disefiar una propuesta de
empresa que responda en calidad, disefio, tamafio y requerimientos exigidos por cada

institucion educativa.

No se conoce el comportamiento de las variables de oferta, demanda y competitividad
del producto uniformes escolares personalizados para estudiantes de establecimientos

educativos del area metropolitana de Santiago.

¢ Necesidades de informacion
o Determinar el nimero de estudiantes del nacleo familiar por nivel educativo.

o Identificar a quiénes recomiendan las instituciones educativas como proveedores
de uniformes de educacion fisica.

o Establecer los factores que inciden en el momento de la compra de uniformes
escolares personalizados.

o Observar las modalidades de pago ofrecidas por la competencia.

o Analizar las dificultades que han tenido los demandantes en la compra de
uniformes deportivos.

o Estimar el nimero de uniformes demandados por
afio. Fijar la frecuencia de compra.

o Analizar la disponibilidad de horarios que tienen los demandantes.
Identificar la competencia de uniformes escolares personalizados.

o Precisar la ubicacion de la competencia.

o Analizar los medios publicitarios utilizados por la
competencia.

o Determinar la demanda del servicio a domicilio.

o Definir la demanda potencial de uniformes escolares personalizados.

Ficha técnica
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e Tipo de estudio

La propuesta a desarrollar en el presente proyecto se enmarca dentro de la
investigacion descriptiva, puesto que busca a través del desarrollo de un proceso
sistematico determinar la poblacién objeto de estudio, que para el caso son las familias
ubicadas en Santiago y su area metropolitana a fin de analizar las necesidades que se
presentan respecto al ofrecimiento de un producto de calidad, comodo, de entrega

oportuna y que responda a las expectativas de los clientes.

Asi pues, esta poblacion se somete a un analisis mediante la ejecucién de un estudio
de mercados que conduzca a determinar las necesidades principales de los mismos, asi
como a medir aspectos, situaciones y comportamientos especificos. Estas acciones se
Ilevan a cabo mediante la aplicacion de un instrumento para recoleccion de informacion

y toma de decisiones.
e Método de investigacion

Se utilizara el método cientifico, desde el punto de vista inductivo, por cuanto el
proceso de conocimiento se inicia por la observacion de la manera como actualmente se
estd comportando el mercado objetivo del proyecto, con el proposito de llegar a ofrecer
un producto a través de la nueva empresa de uniformes escolares personalizados que

responda a las expectativas del mercado.
e Fuentes de informacion

Para efectos de recoger la informacion que sirve de base en la toma de decisiones, se
recurrira a la aplicacion de las técnicas que le garanticen éxito en el proceso. En primer
lugar se acudird al manejo de la encuesta dirigida a las familias que tengan estudiantes

en establecimientos educativos.

Ademas se tendran en cuenta otras complementarias mas sencillas pero no por ello
menos efectivas, tales como la observacion directa y espontanea para sistematizar, en
aras de seleccionar y describir la informacion més relevante sobre el comportamiento de
las familias en el momento de adquirir uniformes escolares, de manera que se puedan

conocer los productos que les han sido ofrecidos, asi como las expectativas y la
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aceptacion que se puede presentar para el nuevo producto. La encuesta estara
fundamentada en una técnica de pregunta cerrada que se ha disefiado acorde con las
variables que se desean procesar y luego seran sistematizadas mediante las técnicas de
barras.

Para efectos de recoger la informacion que sea necesaria en la toma de decisiones del
proyecto a desarrollar, se recurrird a fuentes primarias y secundarias, se seleccionaran
como fuentes primarias la informacion de los nacleos familiares del area metropolitana
de Santiago, a través de la aplicacion de la encuesta, entrevistas, sondeos de opinion y
observacién directa. Como fuentes secundarias se utilizaran aquellas que serviran de
apoyo técnico para sacar conclusiones. Las mas relevantes son internet, consultas

bibliogréaficas y manuales, estadisticas del Mineduc, revistas y diarios.
e Instrumentos de recoleccion de informacion

Basicamente se ha disefiado una encuesta (ver Anexo A), la cual contara con un

modelo para aplicar a los nucleos familiares.
e Modo de aplicacién
Se aplicara la encuesta de forma directa a las familias.
e Definicién de poblacion
La poblacién objeto de estudio seran las familias del area metropolitana de Santiago

que tienen hijos en los establecimientos educativos y requieren la fabricacion de

uniformes escolares.

Segln datos proyectados del INE al 30 de junio del 2015, existen 7 314 176
habitantes en la regién metropolitana (Censo, 2015), y en promedio hay por 3,49

personas por hogar (INE, 2015).

Tabla 1. Poblacion y familias del area metropolitana de Santiago a 2015

Ciudad Poblacion N.° Personas NuUmero de
. familias
por familias
Santiago 7314176 3,49 2 095 752
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Fuente: INE (2015)
e Proceso de muestreo
El sistema de muestreo a aplicar es muestreo aleatorio simple, en donde cada uno de

los agentes que conforman la poblacion tendra la misma probabilidad de ser escogido

para aplicar el instrumento.

» Elemento muestral
Se conforma por el padre cabeza de hogar de las familias de Santiago y su area

metropolitana.

* Unidad muestral

Familias de Santiago y su area metropolitana.

» Alcance

Santiago y su &rea metropolitana.

+ Tiempo

El instrumento requiere para su proceso de aplicacion un periodo de 30 dias calendario
del 1 al 30 de agosto del afio 2016.

e Tamafo de la muestra

Para el marco muestreal se utilizara en la investigacién un nivel de confianza del 95%

y un error de estimacion del 5%, para lo cual se aplicara la siguiente formula estadistica.

N*p*q*z? 2095 752 * 0,5 * 0,5 *1,96°

1,96°*0,5* 0,5 +0,05° (2 095 752 -

n
1) 384

= Z?*prq+e’ (N-1)

n= 384

Donde:

N= Tamario poblacional
n = Tamafno muestral
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p = Probabilidad de éxito

g = Probabilidad de fracaso

e = Error de estimacion

Z = Numero de desviacion estandar con relacion al promedio

Tabla 2. Tamafo de la muestra

Numero de
Ciudad familias Muestra
Santiago 2 095 752 384

Fuente: elaboracion propia

Lo anterior significa que el tamafio minimo de la muestra con un nivel de confianza

del 95% vy un error de estimacion del 5% es de 384 familias del area metropolitana de

Santiago que tengan hijos en establecimientos educativos.

Tabulacidn, presentacion y andlisis de resultados

Pregunta 1. ; Cuantos estudiantes hay en el nucleo familiar?

Tabla 3. Namero de estudiantes por nucleo familiar

Xi (# De fi(# % X
estudiantes) familias) Familias | i*fi
2

1 220 57,29% 20
2 86 22,40% .

’ 72
3 56 14,58% .

’ 68
4 20 5,21% 08
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5 2 0,52% 1
0
100,00 6
384 % 50

Fuente: elaboracion propia

Para determinar el promedio de estudiantes por familia se utilizard la siguiente
formula:

g N Xixfi_650
=) Tt 0

El promedio de estudiantes por ndcleo familiar es de 1,7 y la mayoria de familias
(57,29%) tienen un estudiante; el total de estudiantes de la muestra es de 650,
equivalente al niamero de uniformes escolares. Toda esta informacion es relevante a la

hora de estimar la demanda actual.

Estudiantes por familias
70,00%
60,00%
50,00% —37'29"1
40,00% —
30,00% — i % Familias
— |
20,00% ‘!2,4091
10,00% 14,58
u 5,21%  0,52%
0,00%
1 2 3 4 5

Figura 3. Numero de estudiantes por ndcleo familiar
Fuente: elaboracion propia
Pregunta 2. ¢En qué nivel estan?

Tabla 4. Nimero de estudiantes por nivel

47



NUmero de
estudiantes Kinder Basica Media E. Superior Total
por familia
1 2 130 68 20 220
2 1 115 36 20 172
3 1 100 56 11 168
4 36 3 32 80
5 0 2 3 5 10
Total 40 350 195 65 650
Nivel Kinder Basica Media E. Superior Total
0,
.A) 6,15% 53,85% 30,00% 10,00% 100,00%
Estudiantes

Fuente: elaboracion propia

Segun muestran los resultados consignados, el mayor nimero de estudiantes de las

familias se encuentran en basica (53,85%) y en media (30%), por lo tanto, la mayor

demanda se centra en estos niveles educativos. Este es un aspecto importante a tener en

cuenta en la elaboracion del plan de mercadeo y comercializacién, tanto como en la

definicién de metas de ventas y estrategia publicitaria.

Distribucién de alumnos

EKinder ®Basica w&Media ®E. Superior

6%

30%

Figura 4. Distribucion de estudiantes por nivel educativo

Fuente: elaboracion propia
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Pregunta 3. ¢ En qué periodos del afio compra los uniformes deportivos?

Tabla 5. Periodo de compra en el afio

Periodo N de % de familias
familias
_Primer 371 96,61%
trimestre
_Segundo 11 2 86%
trimestre
T
| ereer 0 0,00%
trimestre
_ Cuarto 5 0.52%
trimestre
Total 384 100,00%

Fuente: elaboracion propia

Segln muestran los resultados, el 96,61% de las familias de calendario adquieren los
uniformes escolares para los estudiantes en el primer trimestre del afio, aspecto para
planear fechas de compra de materia prima, fabricacion de producto y disponibilidad

para la venta.

120,00%

96,61%

100,00%
80,00%
60,00%
40,00%

20,00%

2,86% 0,00% 0,52%

0,00%
Primer trimestre Segundo trimestre Tercer trimestre  Cuarto trimestre

i % de familias

Figura 5. Periodo de compra en el afio



Fuente: elaboracion propia

Pregunta 4. ;Cuéles son las tallas de los uniformes escolares de cada estudiante?

Tabla 6. Talla de uniformes escolares por nivel educativo

Talla Kinder Basica Media E;Jperior Total %

4 11 11 1,79%

6 17 17 2,77%

8 12 28 0 40 6,51%

10 145 147 23,94%

12 113 15 128 20,85%

14 49 33 82 13,36%

16 15 75 90 14,66%

S 33 10 43 7,00%

M 35 8 43 7,00%

L 2 11 13 2,12%

Total 40 350 195 29 614 100%
%

Tallas % 57% 32% 5% 100%

Fuente: elaboracion propia

La talla con mayor demanda es la 10 (23,94%); 12 (20,85%); 14 (13,36%); 16
(14,66%) usadas en béasica y media, las cuales representan el 72,8% del total de la
demanda de uniformes escolares personalizados; solo un 5% corresponde a uniformes en

educacion superior, esto es a causa de que solo algunos institutos utilizan algdn tipo de

uniformes y Gnicamente en algunas carreras.
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Tallas por nivel educativo

® Kinder

®mBasica wMedia ®E. Superior

113
75
49
08 33 33 35
M ¥ - M
4 6 8 10 12 14 16 S M

Figura 6. Talla de uniforme escolar personalizado por nivel educativo

Fuente: elaboracion propia

Pregunta 5. ¢ Cada cuanto compra uniformes escolares personalizados por nivel?

Tabla 7. Frecuencia de compra

Frecuencia Kinder Basica Media SupeEilor Total
Anual 16% 37% 31% 8% 92%
Cada dos afios 1% 2% 3% 3% 8%
Total 17% 39% 33% 11% 100%

Fuente: elaboracion propia

El 92% de las familias compran los

determina el volumen de compras por afio y también aporta informacion para determinar

la demanda.

uniformes escolares anualmente, lo cual
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Frecuencia de compra

# Anual ®=Cada 2 Afios

92%

37%
31%

16%
9 8%
j 1% 2% 3% 8% 344 0
[~ —

Kinder Basica Media E. Superior TOTAL

Figura 7. Frecuencia de compra
Fuente: elaboracion propia

Pregunta 6. ;Qué es lo mas importante para usted cuando adquiere un uniforme
escolar? Enumere en orden de importancia las siguientes opciones, el valor va de

acuerdo con el orden de importancia:
{4 (Més importante), 3,2 ,1 (menos importante)}

Tabla 8. Orden de importancia de los factores que inciden en la compra

Factores # de familias(fi) y orden (xi) Y #Hfi*xi
2(x
Axi)|  3(xi) | 1) 1(xi)
Calidad 293 80 5 5 1427
Precio 70 233 67 13 1126
Distancia 19 64 203 97 771
Cumplimiento 6 12 99 266 524

Fuente: elaboracion propia

Valor de acuerdo con el orden de importancia {4 (mas importante), 3 ,2 ,1 (menos
importante)}
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Factores % de prioridad
Calidad 37%
Precio 29%
Distancia 20%
ntc)Cumpllmle 14%

Fuente: elaboracion propia

Los factores que inciden principalmente en la compra son la calidad y el precio, que
resultan mas relevantes que la distancia y el cumplimiento en el momento de la compra;

estos se deben tener en cuenta al momento de disefiar las estrategias de mercado.

Porcentaje de priodidad

E % de priodidad

37%

Calidad Precio Distancia Cumplimiento

Figura 8. Prioridad

Fuente: elaboracion propia



Pregunta 7. ;Qué formas de pago acostumbra a utilizar?
Tabla 9. Formas de pago

Forma de pago # de familias % familias
Contado 288 75,00%
Tarjeta débito 88 22,92%
Tarjeta de crédito 7 1,82%
Total 384 100,00%

Fuente: elaboracion propia
El 75% de las familias preferia comprar los uniformes escolares al contado, mientras
que un 22,92% preferiria utilizar su tarjeta débito a través de la Redcompra; este dato se

debe tener en cuenta en el momento de fijar las politicas de ventas.

Porcentaje de familias
i % familias
75,00%
22,92%
1,82%
Contado Tarjeta de debito Tarjeta de credito

Figura 9. Formas de pago

Fuente: elaboracion propia
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Pregunta 8. ¢Qué dificultad ha encontrado en la compra de uniformes deportivos?
Tabla 10. Dificultades de compra, numero de familias y porcentaje de familias

Dificultad NO Familias | | Oroene de familias
%
Incumplimiento en la entrega. 88 22,92%
Mala calidad. 62 16,15%
Mala atencion. 11 2,86%
Precios altos. 45 11,72%
Lejano. 46 11,98%
Ninguna. 132 34,38%
Total 384 100,00%

Fuente: elaboracién propia

Las mayores dificultades que han tenido las familias en el momento de la compra son

el incumplimiento en la entrega (22,92%) y mala calidad en la confeccion (16,15%). Lo

anterior contribuye a disefiar estrategias en todos los procesos para fabricar los

uniformes escolares con calidad en el disefio y la confeccidn y entregar justo a tiempo.

Porcentaje en las dificultades de compra
% Familias
34,38%
22,92%
16,15%
11,72% 11,98%
u 2,86% i I l I
(S
@o\(b' '.\\&b &00 q}_@% é,\‘bf”\o ng‘b
® & & & S <&
3 > » &
& W X\ ]
K
&
&

Figura 10. Tipos de dificultades en la compra.

Fuente: elaboracion propia

56



Pregunta 9. ( Dénde adquiere los uniformes escolares?

Tabla 11. Lugar de preferencia de compra

Lugar de compra N.° Familias % familias
Vengledores 82 21.35%
alternativos.
Vendedores 104 27.08%
oficiales.
Particular. 39 10,16%
Retail. 38 9,90%
Inst.ltumon 121 3151%
educativa.
Total 384 100,00%

Fuente: elaboracion propia

Las familias prefieren comprar principalmente en la institucion educativa (31,51%) y
en las empresas que les recomienda la institucion (27,08%); esto se debe tener en cuenta
para realizar la publicidad y la promocion del producto a través de las instituciones

educativas, por medio de las cuales se captara un alto porcentaje de la demanda.

Porcentaje de preferencia de
compra
% Familias
31,51%
27,08%
21,35%
| | 10,16% 9,90%
Vendedores Vendedores Particular Retail Institucion
alternativos oficiales educativa

Figura 11. Preferencia de lugar de compra

Fuente: elaboracion propia
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Pregunta 10. ;Por qué medio publicitario conoci6 su actual proveedor de uniformes

escolares personalizados?

Tabla 12. Medio con el cual conoci6 a su proveedor actual

Med_lo_ . N.° familias % familias
publicitario

Med.los 9 0.52%
Masivos.

Redes sociales. 40 10,42%
Volantes. 25 6,51%
Pagina web. 4 1,04%
Instltuglon 190 49,48%
educativa.

Referidos 123 32.03%
(otros).

Total 384 100,00%

Fuente: elaboracion propia

Las familias se enteran del proveedor de los uniformes principalmente a través de la
institucion educativa (49,48%), por otro lado, las personas valoran mucho la
recomendacion de otras personas (32,03%). Esta informacién contribuye a la seleccién

de medios, estrategias publicitarias y lanzamiento del producto.



Porcentaje de publicidad
% Familias
49,48%
32,03%
10,42% 6 51%
s 0
0,52% H et 1,04%
Medios Redes Volantes Pagina Web Institucion  Referidos
Masivos Sociales educativa (otros)
Figura 12. Medio publicitario
Pregunta 11. ;Le gustaria que se ofreciera el servicio a domicilio?
Tabla 13. Aceptacidn servicio a domicilio
Aceptacion N.° Familias % Familias
Si 292 76,04%
No 92 23,96%
Total 384 100,00%

Fuente: elaboracion propia
El 76,04% de las familias estdn de acuerdo con el servicio a domicilio, variable a
contemplarse como estrategia de mercadeo para lograr una alta participacion en la

demanda.



Porcentaje de preferencia a la de la

entrega a domicilio

76,04%

Si

% Familias

23,96%

—

No

Figura 13. Aceptacién de preferencia a domicilio

Fuente: elaboracion propia

Pregunta 12. ¢ Estaria dispuesto a adquirir los uniformes escolares de sus hijos a través

de un nuevo fabricante en esta ciudad?

Tabla 14. Disposicion a cambiar el proveedor

Familias Ya N° | %
dispuestas a | Calidad | Cumplimiento | Precio | Distancia| Otro | tiene S A
. familias | familias

comprar donde
2ef|n|t|vamente 150 39,06%
SPirobablemente 84 a1 35 21 12 0| 193 | 50,26%
Definitivamente 41 41 10,68%
no

Total 384 |100,00%

Fuente: elaboracion propia

Segln muestran los resultados, el 50,26% de las familias probablemente comprarian

siempre y cuando se les ofrezca un cumplimiento en la entrega, calidad en la materia

prima y la confeccion; factores importantes al disefiar las estrategias de mercado.

Asimismo, el 39,06% de las familias le comprarian a la nueva empresa. Esta

60



investigacion indica que la nueva empresa tendra aceptacion en el mercado de uniformes

escolares para estudiantes.

Porcentaje razones probablemente
cambiarian de proveedor
® Probablemente Si
44%
21%
18%
11%

i H =

calidad cumplimiento Precio Distancia otro

Figura 14. Razones por las que se cambiarian de proveedor

Fuente: elaboracion propia

Pregunta 13. (Qué es lo mas importante en la calidad de un uniforme
escolar?

Tabla 15. Importancia de la calidad

. : - P ' famili {
Importancia de la calidad N.° familias orcentaje de a”?', 1s segun
recomendacion
Calidad materia prima. 304 79,17%
Calidad —en la 46 11,98%
confeccion.
Calidad en el corte. 25 6,51%
Otro. 9 2,34%

Fuente: elaboracion propia

Es de mencionar que lo més importante para las familias es producir uniformes

escolares con calidad en la materia prima (79,17%). De igual modo se determiné que el
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precio es un factor importante, tal y como se evidencia en la pregunta 6. Las anteriores
recomendaciones se tendran en cuenta como politicas aplicables a los procesos de la

empresa, a fin de buscar diferenciacion en el mercado.

Porcentaje de familias segun
recomendacion

i Porcentaje Familias segin recomendacién

79,17%
0
11,98% 6,51% > 24%
[ 4 . .
Calidad materia Calidad en la Calidad en el corte Otro
prima confeccion

Figura 15. Porcentaje de la Preferencia de la calidad

Fuente: elaboracion propia
7.4.1 Estimacion de la demanda

Se tomaron como referencia las matriculas de colegios de ensefianza kinder, basica y
media que actualmente utilizan algun tipo de uniforme escolar y se dejaron por fuera los
colegios de adultos y de educacion especial. De acuerdo con datos obtenidos del
Mineduc (Ministerio de Educacion de Chile, 2015), en el afio 2015 se matricularon 1
240 688 alumnos en la ciudad de Santiago, quienes consumen un uniforme completo al
afio.

Tabla 16. Matriculas 2015, Santiago de Chile 1 240 688

Establecimientos N.° Alumnos

Matriculas Kinder 144 932
Matriculas Basica 746 229
Matriculas Media C-H 257 063




Matriculas Media T-P 92 464
Total 1 240 688
Fuente: fuente MINEDUC

7.4.2 Evolucion de la demanda

El uniforme escolar se ha arraigado en la cultura como la indumentaria por excelencia
de los establecimientos educacionales, sin embargo, el mismo ha sufrido considerables
transformaciones a lo largo del tiempo y por eso ahora es posible vivir tranquilos sin
saber hacer un nudo de corbata. Los dias en los que habia que ir al colegio con “ropa de
calle” eran los preferidos; esta tradicion de ocupar uniforme se remonta a 1930. Por su
parte, Carlos Ibafiez del Campo establecié la obligatoriedad de que las instituciones de

educacién primaria y secundaria adopten un uniforme para los estudiantes.

Principalmente, en un intento de establecer la disciplina militar dentro de los recintos
educacionales. Asi el uniforme se impuso como distintivo hasta hoy. Es sabido que el
uniforme mas tradicional estaba compuesto -en el caso de los hombres- de camisa blanca
(a veces celeste), corbata, pantalon gris, zapatos negros bien lustrados y beston. Mientras
que el femenino se caracterizaba por un jumper. Algo no tan lejano a la realidad actual.
Empero, se han diversificado las vestimentas apuntando hacia la comodidad. EIl jumper
ha dado paso a diversas faldas o pantalones y las camisas o blusas son reemplazadas por
poleras de pique; las zapatillas negras son cada vez mas vistas y los colores se han ido

sumando a ese clasico blanco y negro.

Actualmente el uniforme escolar para los estudiantes es un signo de unidad e
igualdad, y expresion externa de adhesion a los valores de la institucion educativa; su
uso en todas las actividades educativas tanto dentro como fuera del establecimiento es
obligatorio; la correcta presentacion personal es expresion de cortesia, identidad y
contribuye a una adecuada socializacién; asi pues, las exigencias acerca del uso del
uniforme deportivo y acerca de la presentacion personal son parte de la mision educativa

de la institucion.
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Cada establecimiento educativo contempla los requisitos que debe cumplir el
uniforme escolar, segun sus propias adaptaciones regidas por el Decreto 215 (ver

Anexo), dentro de las principales caracteristicas estan las siguientes:

e EIl uso obligatorio de material retrorreflectante en parkas, abrigos, chalecos,
chaquetas y polerones de buzo del uniforme escolar o en la vestimenta alternativa
de acuerdo con lo especificado en la siguiente tabla segun sea la talla, sin
perjuicio que se recomienda utilizarlo también en las demas prendas que usen los

alumnos y alumnas:

Tabla 17. Medidas de material retrorreflectante

Area total minima
Talla material retrorreflectante

(cm?)

8 100
10 100
12 140
14 140
16 180
S 180
M 220
L 220
XL 260

Fuente: elaboracion propia

e Con el acuerdo del Centro de Padres y Apoderados, Consejo de Profesores, y
previa consulta al Centro de Alumnos(as) y al Comité de Seguridad Escolar, el
Director o Directora del establecimiento podréa establecer el uso obligatorio de un
uniforme escolar distinto al indicado precedentemente, procurando siempre que

este sea econdmico, no costoso y en lo posible de colores claros.

Evolucion de la poblacion estudiantil en la region metropolitana

Tabla 18. Datos de crecimiento de matriculas para la region metropolitana

Establecimie | Matriculas Matriculas | Matriculas Matriculas Total
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ntos Kinder Basica Media C-H Media T-P

1301

2010 130975| 785005 261 830 123 507 317
1283

2011 132966| 769371 258 841 122 542 720
1255

2012 134 187 | 757 443 254 966 108 499 095
1.249.2

2013 140 132| 751518 254 427 103 201 78
1244

2014 143 933| 748510 253 430 98 361 234
1240

2015 144932 | 746 229 257 063 92 464 688

Fuente: elaboracion propia

En la Tabla 12 se observa la evolucion del nimero de estudiantes matriculados,

diferenciados en matriculas Kinder, Bésica, C-H (cientifico-humanista) y T-P (técnico-

profesional), todos los anteriores corresponden a establecimientos de nifios y jovenes,

excluyendo a los establecimientos de adultos, datos obtenidos por el centro de estudios
Mineduc (2015).

7.4.3 Proyeccion de la demanda

Para proyectar la demanda se toma como base la evolucién de la poblacién estudiantil

en la region metropolitana, aplicando el método de minimos cuadrados, se puede

conocer valores estimados de la demanda futura, para esto primero se validara este

modelo a través de una regresion lineal. Para cada nivel académico se obtuvieron

regresiones distintas y validas del modelo (ver Anexo B), permitiendo desarrollar la

proyeccion de la demanda para los préximos cinco afios.

Tabla 19. Proyeccion de la demanda

Establecimie | Matriculas Matriculas Matriculas Media | Matriculas Media
ntos Kinder Basica C-H T-P Total
1219
2016 148 717 733 441 252 699 84 790 647
1207
2017 151 821 725 944 251 539 78 131 435
2018 154 925 718 447 250 378 71473 1195




223

1183
2019 158 028 710 950 249 218 64 814 011
1170
2020 161 132 703 453 248 058 58 155 799
1158
2021 164 236 695 957 246 898 51 496 587

Fuente: elaboracion propia
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La cantidad de uniformes completos adquiridos por estudiante es de uno anualmente,

con esto es posible determinar la demanda total de uniformes por afio proyectado.

Tabla 20. Proyeccion de uniformes

Afios Uniformes
2016 1219 647
2017 1207 435
2018 1195223
2019 1183011
2020 1170799
2021 1158 587

Fuente: elaboracion propia

Se observa la proyeccion de la demanda en cantidades de uniformes del afio 2016 al

afio 2021 para la region metropolitana.
7.4.4 Laoferta

La competencia esta conformada por los establecimientos comerciales que producen
y venden uniformes escolares personalizados para estudiantes de los colegios en

Santiago.
7.4.4.1 Necesidades de informacion

e La competencia. Identificar los clientes, precio, cantidades que producen
anualmente, insumos utilizados en la confeccién de uniformes escolares.
Determinar las politicas de ventas y el pago a proveedores; identificar la
frecuencia de compra de materia prima; analizar las politicas de inventario y
producto terminado; determinar los problemas de produccion, los procesos que
deben subcontratar y los controles de calidad que realizan; conocer el

comportamiento frente al mercado para observar fortalezas y debilidades.
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e Identificar las telas mas utilizadas, conocer las tallas de mayor rotacién, épocas
del afio en las que se presenta mayor venta, cantidades de producto vendido,
forma de cobro, método publicitario mas utilizado.

e Analizar los proveedores, para determinar quiénes son, donde de se encuentran

ubicados y cual es el sistema de pago.

Ficha técnica
e Tipo de estudio

La propuesta a desarrollar en el presente proyecto se enmarca dentro de la
investigacion descriptiva, en atencién a que busca a través del desarrollo de un proceso
sistematico, determinar la poblacion objeto de estudio, que para el caso son las fabricas
de confecciones de uniformes escolares para estudiantes de los colegios ubicados en

Santiago.

Esta poblacion se somete a un andlisis mediante la ejecucion de un estudio de
mercados, que conduzca a determinar las necesidades principales de los mismos, asi
como medir aspectos, situaciones y comportamientos especificos. Estas acciones se
llevan a cabo mediante la aplicacion de un instrumento para recoleccion de informacion

y toma de decisiones.

e Método de investigacion

Se utilizara el método cientifico, desde el punto de vista inductivo, por cuanto el
proceso de conocimiento se inicia por la observacion de la manera como actualmente se
estd comportando la competencia del proyecto, con el propdsito de establecer las

politicas de la nueva empresa de uniformes escolares.

Fuentes de informacion.

Para efectos de recoger la informacidn que sirva de base en la toma de decisiones se
recurrira a la aplicacion de las técnicas que le garanticen éxito al proceso, asi como a

fuentes primarias y secundarias. Se seleccionaran como fuentes primarias las fabricas de

uniformes escolares formales y vigentes para estudiantes de los colegios del area
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metropolitana de Santiago a través de la aplicacion de la encuesta y como fuentes
secundarias se utilizaran aquellas que serviran de apoyo técnico para sacar conclusiones.
Las maés relevantes son internet, consultas bibliograficas, manuales, estadisticas de la

Camara de Comercio, revistas y diarios.

e Instrumentos de recoleccion de informacion

Basicamente se ha disefiado una encuesta (ver Anexo B), la cual contard con un
modelo para aplicar a las empresas que producen los uniformes escolares para los

estudiantes de los colegios de Santiago.

e Modo de aplicacion

Se aplicard la encuesta en forma directa a las empresas que son fabricantes de

uniformes escolares para estudiantes en Santiago.
e Definicion de poblacion
Se realizard una encuesta a 14 empresas formales y conocidas en el ambito de la
venta de uniformes escolares personalizados.

e Proceso de muestreo

Debido a que la poblacidn es pequefia se realizara un censo.
« Elemento muestral

Est& conformado por el gerente o propietario de la empresa ubicada en Santiago.
* Unidad muestral

Empresas productoras y comercializadoras de uniformes escolares para instituciones

educativas en Santiago.
» Alcance
Santiago y su area metropolitana.
« Tiempo.
El instrumento requiere para su proceso de aplicacion un periodo comprendido entre

el 12 de agosto y el 30 de septiembre de 2016.
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7.5 Andlisis de la competencia

Pregunta 1. ¢ Cual es su mercado de uniformes deportivos?

Tabla 21. Mercados de uniformes atendido por la competencia

Nivel Educativo

N.° Empresas

% Empresas

Kinder 11 78,6%
Bésica 14 100,0%
Media 14 100,0%

Fuente: elaboracion propia

El mercado de la competencia esta representado principalmente en los estudiantes de

establecimientos educativos de primaria y bachillerato, igual resultado se observé en la

demanda donde el mayor porcentaje de estudiantes esta en primaria y bachillerato,

aspecto para analizar en el plan de mercadeo referente al mercado objetivo.

78,60%

Participacion de empresas

% Empresas

100,00% 1

Kinder Basica

00,00%

Media

Figura 16. Mercados de uniformes atendido por la competencia

Fuente: elaboracion propia
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Pregunta 2. ¢ Cuantas prendas de uniformes escolares produce anualmente?
Tabla 22. Cantidad de prendas de unidades escolares vendidas anualmente

Prenda Cantidad

Polera uso diario 43500
Polera gimnasia 35 200
Sweater 25 000
Buzos 26 800
Chaqueta _ 12 000
Falda 12 500

Pantalon ' 3000

Fuente: elaboracion propia

Los uniformes escolares para estudiantes de establecimientos educativos de mayor
venta anualmente son poleras de uso diario, polera de gimnasia, buzos y sweaters; estos

son parametros a tener en cuenta en el momento de producir para lograr mayor

participacién en el mercado.

43.500

] 35.200

Prendas vendidas

® Cantidad

25000  26.800

12000 12500
i i 3.000
N

Polerauso  Polera
diario Gimnasia

Sweater Buzos  Chaqueta Falda Pantalon

Figura 17. Cantidad de pre
Fuente: elaboracion propia

ndas de unidades escolares vendidas anualmente
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Pregunta 3. ¢ Cual es el precio promedio de cada prenda deportiva?

Tabla 23. Precio de venta promedio

Prenda Talla

4-6 .8-10 12-14 16-S M-L
Polera uso diario $6800 $7500 $7800 $8600 $9100
Polera gimnasia $6300 $7200 $7500 $8000 $8500
Sweater $17 000 $18 200 $19 500 $20 000 $22 000
Buzos $16 000 $16 900 $17 800 $18 900 $20 500
Chaqueta $12 200 $13 100 $14 200 $15 000 $16 200
Falda $11 000 $12 100 $13 400 $14 000 $15 500
Pantalon $9000 $9600 $11 000 $11 400 $12 500

Fuente: elaboracion propia
En este caso se observa que los precios son fijados de acuerdo con las tallas, debido a

los costos de produccién para cada una de ellas. El precio fijado por la competencia es

un factor importante para determinar el precio del producto.

Valor de uniformes completos
H Precios
$83200,0 $ 903000
$ 79000,0 ’
[ $io i i I
4-6 .8-10 12-14 16-S M-L

Figura 18. Precio de venta promedio
Fuente: elaboracion propia



Pregunta 4. Los proveedores actuales de los insumos para la produccién de uniformes
escolares son:
Tabla 24. Proveedores de insumos

Proveedores de insumos Emplr\lé;as % Proveedores
Mayoristas 6 42,86%
Minoristas 1 7,14%
Fabricantes 7 50,00%
Total 14 - 100,00%

Fuente: elaboracion propia
Los principales proveedores de insumos utilizados por la competencia son los

mayoristas y los fabricantes, esto es debido a que la compra directa a fabricantes es
escasa y hay que comprar en gran volumen a nivel nacional. En consecuencia, existen
mayoristas proveedores de todas las materias primas a un volumen mas acotado a las

necesidades de algunas empresas, las que ademas ofrecen facilidades de pagos.

Porcentaje de proveedores

% Proveedores

50,00%

42,86%

Mayoristas Minoristas Fabricantes

Figura 19. Proveedores de insumos
Fuente: elaboracion propia
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Pregunta 5. ¢ Cual es la politica de pago a sus proveedores?
Tabla 25. Pago a proveedores

Politica de pago a proveedores N2 v
Empresas Empresas
Contado 4 29%
Crédito 10 71%
Total 14 100,00%

Fuente: elaboracion propia
El 29% de las empresas encuestadas realizan los pagos de contado a los proveedores

y el 71% a crédito con plazo de un mes. Esta es una politica importante que sirve para

elaborar el flujo de caja.

Politica de pago

i % Empresas

71%

29%

Contado Crédito

Figura 20. Politica de pago a proveedores
Fuente: elaboracion propia



Pregunta 6. ¢ Cual es la politica de ventas de su empresa?
Tabla 26. Politica de ventas

Politica de ventas Empll;)as % Empresas
Contado 10 71%
Credito a 30 dias 2 14%
Crédito a 60 dias 1 7%
Credito a 90 dias 1 7%
Total 14 100%

Fuente: elaboracion propia

Respecto a la politica de ventas, el 71% de las empresas venden los productos al
contado. Asimismo, en la encuesta a la demanda se observé que el 75% de las familias
prefieren comprar los uniformes escolares al contado. Esta es una informacion
importante para establecer las politicas de ventas de la nueva empresa, y necesaria en el

momento de realizar el flujo de caja.

Politica de ventas

i % Empresas

Contado Crédito a 30 dias Crédito a60 dias  Crédito a 90 dias

Figura 21. Politica de ventas
Fuente: elaboracion propia
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Pregunta 7. ¢ Cual es la politica de inventario de materia prima?
Tabla 27. Politica de inventario de materia prima

Dias Xi fi hi xi*fi

0-15 7,5 1 7,14% 7,5

15-30 22,5 8 57,14% 180

30-45 37,5 5 35,71% 187,5
Total 14 100,00% 375
Promedio de dias de inventario: 27

Fuente: elaboracion propia

De acuerdo con los resultados, la politica de inventario de materia prima es de 27 dias
en promedio, y la mayoria mantiene inventarios entre 15 y 30 dias. La competencia
mantiene este nivel moderado de inventario en la época de la demanda del producto,
aspecto a tener en cuenta en el momento de fijar las politicas de inventario de materia

prima y la disponibilidad de insumos para la fabricacion del producto.

Politica de inventario de materia

prima

i Porcentaje de empresas
57,14%
35,71%
7,14%

t | . ,

0-15 15-30 30-45

Figura 22. Politica de inventario materia prima
Fuente: elaboracion propia
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Pregunta 8. ¢Cual es la politica de inventario de producto terminado?
Tabla 28. Politica de inventario de producto terminado

Dias Xi fi hi xi*fi
0-15 7,5 0 0,00% 0
15-30 22,5 3 21,43% 67,5
30-45 37,5 11 78,57% 412,5
Total 14 100,00% 480
Promedio de dias de inventario: 34

Fuente: elaboracion propia

Para la oferta, la politica de inventario de producto terminado es en promedio de 34
dias, un criterio necesario en el momento de proyectar inventarios de producto
terminado. Adicionalmente, se observo que la demanda adquiere los uniformes escolares
para los colegios en el primer trimestre del afio, dato relevante para fijar las politicas de
inventario de producto terminado, y asi poder tener disponibilidad para la venta en la
época del afio en que hay mayor demanda. Esta politica sirve de plan de contingencia en

casos de cualquier eventualidad que se presente.

Politica de inventario de producto
terminado

® Porcentaje de empresas

78,57%

21,43%

0,00%

0-15 15-30 30-45

Figura 23. Politica de inventario de producto terminado
Fuente: elaboracion propia
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Pregunta 9. ¢ Cual es la frecuencia de compra de materia prima?
Tabla 29. Frecuencia de compras de materia prima

Dias Xi fi hi Xi*fi
0-15 7,5 3 21,43% 22,5
15-30 22,5 7 50,00% 157,5
30-45 37,5 4 28,57% 150

Total 14 100,00% 330

Promedio de frecuencia de
compra 24

Fuente: elaboracion propia

En suma, la competencia mantiene una politica de inventario de materia prima para
27 dias y compra cada 24 dias, esto quiere decir que se tiene una holgura de tres dias
para que llegue la materia prima a la bodega antes de que se agote el inventario y se pare
la produccion. Los anteriores son parametros que sirven para presupuestar las compras

de materia prima.

Frecuencia de compras de materia
prima

M Porcentaje de empresas

50,00%

28,57%

21,43%

0-15 15-30 30-45

Figura 24. Frecuencia de compras de materia prima
Fuente: elaboracion propia
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Pregunta 10. ¢En cual época del afio tienen mayores inventarios?

Tabla 30. Epoca del afio con mayor inventario

Epoca Materia prima tefr:]?:;g:)o
Primer trimestre 71% 86%
Segundo trimestre 0% 0%
Tercer trimestre 0% 0%
Cuarto trimestre 29% 14%
Total 100% 100%

Fuente: elaboracion propia
Ahora bien, segin muestra la investigacion de mercados, la época del afio en donde la

competencia tiene mayores inventarios de materia prima y producto terminado es en el
primer trimestre, antes de la iniciacion de las actividades escolares. Esto concuerda con
los resultados de la demanda, dado que el 96,6% de familias compran los uniformes
escolares en esta época del afio. Cabe afiadir que estos son datos importantes para fijar la

politica de compra de inventarios de materia prima.

Epoca de afio con mayor inventario

@ Materia Prima  ®Producto terminado

86%

29%

14%
0% 0% 0% 0%

Primer Trimestre  Segundo Trimestre  Tercer Trimestre ~ Cuarto Trimestre

Figura 25. Epoca del afio con mayor inventario
Fuente: elaboracion propia
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Pregunta 11. ;Qué medios publicitarios utiliza mas su empresa?
Tabla 31. Medio publicitario mas utilizado

putI:/IIi?:(ijtlgrio N.® Empresas % Empresas
Radio 1 7%
Volantes 2 14%
Pagina web 4 59%
Redes sociales 1 7%
::résl}::;utfxllzn 6 43%
Total 14 100%

Fuente: elaboracién propia
El medio publicitario méas utilizado por la competencia es a través de la institucion

educativa (43%), seguido de las paginas web (29%).

A su vez, en la demanda se observo que el 49,48% de las familias se enterd de los
proveedores por medio de la institucion educativa, y el 10,42% por medio de redes
sociales. Esta informacion contribuye a la seleccion de medios, estrategias publicitarias

y lanzamiento del producto, para asi lograr una mayor participacion en el mercado.

El medio publicitario mas usado
i % Empresas
43%
29%
14%

7% ] 7%

Radio Volantes Pagina Web  Redes Sociales  Institucién
educativa

Figura 26. Medio publicitario utilizado
Fuente: elaboracion propia
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Pregunta 12. En orden de importancia, ¢cuales son los principales problemas de

produccion de la empresa? (siendo 1 el mayor problema)

Tabla 32. Orden de importancia de los principales problemas de produccién

Problemas de produccion Orden
Personal no capacitado 20
Escasez insumos 34
Irregularidad por temporadas 36
Bajo nivel tecnoldgico 50

Fuente: elaboracion propia
Sobre este tema se aprecio en la investigacion de campo que el principal problema de

produccion es el personal no capacitado. Este es un elemento relevante en el momento

de contratar el personal para la fabricacién del producto.

Orden
®Orden
34
20
Personal no Escasez Insumos  Irregularidad por Bajo Nivel
capacitado Temporadas Tecnologico

Figura 27. Orden de importancia de los principales problemas de produccién
Fuente: elaboracion propia
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Pregunta 13. En los dos ultimos afios la empresa ha invertido en:
Tabla 33. Inversiones realizadas en los dos ultimos afios

. N.° %
Inversiones
Empresas Empresas
Capital de trabajo 3 21%
Compra de maquinaria 5 36%
Ampliacion de la planta 2 14%
Ninguna 4 29%
Total 14 100%

Fuente: elaboracion propia
El 29% de las empresas no han invertido durante los dos ultimos afios, sin embargo,

el 36% han realizado inversiones en compras de maquinarias y el 21% en capital de
trabajo. En el momento en que la empresa quiera invertir es necesario tener presente esta

informacion.

Porcentajes empresas

i % Empresas

36%

Capital de Trabajo Compra de Ampliacion de la Ninguna
Magquinaria Planta

Figura 28. Inversiones realizadas en los dos ultimos afios
Fuente: elaboracion propia
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Pregunta 14. ;Qué porcentaje del proceso de produccion subcontrata actualmente?

Tabla 34. Procesos de produccion subcontratados

Procesos subcontratados N.°© Empresas %
Empresas
Corte 1 7,10%
Ensamble 10 71,40%
Bordados 5 35,70%
Confeccion 7 50,00%
Ninguno 1 7,10%

Fuente: elaboracion propia

Las empresas encuestadas subcontratan especialmente el proceso de ensamble

(71.4%) y confeccion (50%), con el objetivo de no realizar inversiones en maquinaria y

disminuir costos de produccidon. Lo anterior es una debilidad de los oferentes, debido a

que tienen el riesgo de que el producto tenga mala calidad en el proceso de ensamble.

71,40%

35,70%

Porcentaje de empresas

% Empresas

50,00%

7,10% 7,10%
Corte Ensamble Bordados Confeccion Ninguno

Figura 29. Procesos de produccion subcontratados

Fuente: elaboracion propia
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Pregunta 15. ¢;Seleccione las razones mas importantes que lo llevan a
subcontratar estos procesos?

Tabla 35. Razones para subcontratar procesos

Razones para subcontratar procesos N.° Empresas % Empresas
No posee la tecnologia adecuada 1 7,14%
Aumento de la produccion 10 71,43%
Evitar demoras 6 42,86%
Menos costos 7 50,00%

Fuente: elaboracién propia

La razon principal que lleva a la competencia a subcontratar los procesos es el
aumento en la produccion (71,43%), y le siguen el querer disminuir costos (50%) y
evitar demoras (42,86%). Lo anterior permite tener una alternativa para el proceso de
produccion cuando se excede la demanda del producto con relacién a la capacidad

productiva de la nueva empresa.

Porcentajes de empresas

% Empresas

71,43%

50,00%
42,86%

7,14%

No posee la Aumento de la Evitar demoras Menos Costos
tecnologia adecuada produccion

Figura 30. Razones para subcontratar procesos
Fuente: elaboracion propia




Pregunta 16. EI control de calidad que se realiza en el proceso de
produccion lo hace:
Tabla 36. Control de calidad en los procesos de produccion

Control de calidad Emplr\lé:as % Empresas
Antes del proceso 1 7,14%
Durante el proceso 5 35,71%
Al final del proceso 9 64,29%

Fuente: elaboracién propia

Los fabricantes de uniformes deportivos para estudiantes realizan control de calidad
especialmente al final del proceso, pero ello conlleva inconvenientes de produccion con
el fin de ofrecer uniformes escolares de acuerdo con las expectativas y exigencias del
cliente. En ese sentido, este resultado permite disefiar estrategias de calidad para obtener
productos con el minimo de defectos desde el inicio hasta el fin del proceso.

Porcentaje de empresas

i % Empresas

64,29%

35,71%

Antes del proceso Durante el proceso Al final del proceso

Figura 31. Control de calidad en los procesos de produccion
Fuente: elaboracion propia
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Pregunta 17. ;Cudl es el principal problema en la calidad de sus productos?

Tabla 37. Problemas de calidad

Control de calidad N.° Empresas % Empresas

Procesos omitidos 1 7,14%

No tiene problemas 2 14,29%

Partes equivocadas 1 7,14%

Error_eis de 7 50.00%
confeccion

Mala calidad de las 3 21.43%
telas

Total 14 100,00%

Fuente: elaboracion propia

En cuanto a la calidad, el 50% de las empresas presentan errores de confeccidn en sus
productos debido a la falta de personal capacitado en el proceso de confeccion. Por otro

lado, las telas de mala calidad son la principal razon de fallas en el 21,43% de las

empresas.
Porcentajes de empresas
% Empresas
50,00%
21,43%
14,29%
7,14% 7,14%
Procesos No tiene Partes Erroresde  Mala calidad de
Omitidos problemas equivocadas Confeccion las telas

Figura 32. Problemas de calidad

Fuente: elaboracion propia
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Pregunta 18. ;Como establece los precios de sus productos?

Tabla 38. Politica de precios

Politica de Precios

N.® Empresas

% Empresas

Costos mas margen de

0
utilidad ° 5,71%
De a_cuerdo con la 7 50.00%
competencia
El que cree mas adecuado 2 14,29%
Total 14 100,00%

Fuente: elaboracion propia

Segun la informacion suministrada por las empresas productoras de uniformes
escolares, las principales politicas de precios se fijan de acuerdo con la competencia o de
acuerdo con el costo mas un margen de utilidad, informacion a tener en cuenta en el

momento de establecer estrategias para la fijacion de precios.

35,71%

Costos mas margen de
utilidad

i % Empresas

50,00%

De acuerdo a la
competencia

Porcentajes de empresas

14,29%

El que cree méas adecuado

Figura 33. Politica de precios
Fuente: elaboracion propia
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7.6

7.6.1

7.7

Analisis de la situacion actual de la competencia

Debilidades de la competencia

Errores en el proceso de confeccién.
Informalidad

Atraso tecnoldgico.

Baja capacidad de asociatividad.
Tendencia al incumplimiento.

Bajas economias de escala.

Baja capacidad financiera.

Falta de mano de obra directa capacitada.
Caracter estacional del sector.

La mayoria realiza control de calidad al final del proceso.
Costos de produccion elevados.

Fortalezas de la competencia

Alta demanda de uniformes escolares personalizados.

Cultura confeccionista en la region.

Capacidad para adaptarse al mercado.

Capacidad emprendedora.

La mayoria son recomendados por la institucion educativa.

Crédito para la adquisicién de insumos por parte de los proveedores mayoristas
ubicados en Santiago.

Mayor parte de venta de contado.

Politica favorable de stock de inventario de producto terminado.

Buena rotacion de inventarios.

Talento humano especializado en bordado con tecnologia especializada.

Proyeccion de la oferta

No existen datos estadisticos de la produccion de uniformes escolares personalizados

para colegios en ningln centro de investigacion técnico, por lo tanto, se toman como base

los datos obtenidos en el resultado de las encuestas realizadas a los oferentes.
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Asi, como resultado de la muestra, la competencia produce anualmente 132 200
uniformes escolares para los colegios. La demanda actual es de 1 219 647 uniformes

(tabla 19), es decir que la competencia cubre el 10.84% de la demanda.
7.8 Relacién entre demanda y oferta

Con base en los resultados obtenidos, se puede decir que la demanda actual es de 1 219
647 uniformes escolares personalizados (tabla 19), y segun la muestra, la oferta produce
132 200 (10,84%); por lo tanto, la demanda insatisfecha es de 89,16%, uniformes que la

demanda adquiere por medio de la produccion informal.

Asimismo, se evidencia que hay una demanda insatisfecha de 1 087 447 uniformes,
por ende, hay una gran oportunidad para las empresas que entren a producir uniformes

escolares personalizados para estudiantes.
7.9 Canales de comercializacion

Es muy importante determinar la forma como se haran llegar los uniformes escolares
personalizados a los consumidores, por lo cual se realiza a continuacion un anélisis que

permita escoger la ruta adecuada.
7.9.1 Estructura de los canales actuales

Actualmente existen dos rutas para hacer llegar los productos al consumidor final:

a) Productor » cliente

El productor o fabricante vende directamente al cliente.

b) Productor ——— minorista » cliente

El comercializador minorista compra al productor y vende al cliente.
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7.9.2 Ventajasy desventajas de los canales actuales

Ventajas

a) Productor » cliente

La relacion productor cliente permite fijar precios econémicos para obtener un mejor
beneficio por ventas, asi como aporta beneficios para el consumidor final por pagar lo
justo. A su vez, alli se puede escuchar al cliente por haber un contacto directo entre

productor y cliente, y se da una minimizacion de costos de comercializacion

b) Productor ——— minorista » cliente

Cuando existen intermediarios minoristas se cubre a mayor grado el mercado objetivo.

Desventajas

a) Productor » cliente

Hay una inversion de capital para poder tener una venta al detalle, mas el productor

puede manipular los precios y esto afecta al cliente.

b) Productor —— minorista » cliente

Manipulacion de precios por parte del intermediario minorista.
7.9.3 Seleccion de los canales de comercializacion
Después de observar las ventajas y desventajas del canal utilizado por la oferta, se

utilizara para la fabrica de uniformes escolares el siguiente canal de comercializacién que

facilitara la comunicacion con el cliente.
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Productor » cliente

7.10 Precio

Analisis de precio. El precio es la cantidad de dinero que el fabricante esta dispuesto a
recibir por la elaboracion de su producto, en este caso por la elaboracion de uniformes
escolares para los estudiantes de los colegios. Para determinar el precio se tienen en

cuenta:

El precio de la competencia.
Costos de produccion.

El cliente del producto.

La relacién entre oferta y demanda.

o O O O

7.10.1 Estrategias de fijacion de precio

La fabrica de uniformes escolares fijard los precios teniendo en cuenta los costos de
produccion, los precios de la competencia y el sector del area metropolitana de Santiago,

donde se ofreceran los uniformes.
7.11 Publicidad y promocion

La publicidad consiste en plantear la difusién de alguna informacion con arte y de
manera que guste, se comprenda y se deje sentir. El producto o servicio debe proyectarse
a través de medios masivos de comunicacién, entendidos estos “‘como los instrumentos

que alcanzan en un momento determinado a grupos generalmente numerosos” (Kleppner,

1988).
7.12 Objetivos

e Dar a conocer la nueva fabrica de uniformes escolares.

e Persuadir al cliente con la calidad del producto.

e Crear una actitud favorable con el cumplimiento en la entrega del producto.
e Dar a conocer el producto e incrementar el consumo del mismo.



7.13 Analisis de medios

En la investigacion sobre la demanda, el medio publicitario por el que las familias se
enteraron de sus proveedores actuales de uniformes escolares fue, en primer lugar, la
institucion educativa (49,48%), en segundo lugar los referidos (32%), y por ultimo las
redes sociales (10,42%).

En la investigacion en torno a la oferta, los medios empleados por la competencia
fueron institucion educativa en un 43%, pagina web en un 29%, y volantes en un 14%. De
este modo, se observa que los medios mas efectivos que podrian utilizarse son la

institucion educativa y las redes sociales, especificamente se haria lo siguiente:

e Medio directo: aviso exterior y exhibiciones en la institucion educativa.
e Medio digital: creacién de fan page y pago por publicidad en anuncios de
Facebook.
e Seleccidon de medios. Con la informacion obtenida en la investigacion de mercados
se procede a seleccionar el medio de publicidad y promocion mas efectivo para la
nueva empresa.

o Exhibicion en las instituciones educativas.
o Creacion de fanpage de Facebook.
o Creacion de pagina web con opcion de compra en linea.

7.14 Estrategias publicitarias

e De lanzamiento. Se realizara en los tres primeros meses (15 de enero, 15 de febrero y 15
de marzo) del afio escolar del calendario A, debido a que es el periodo de mayor
demanda segun la encuesta realizada. Este comprende: aviso exterior, exhibicion en
las instituciones educativas y creacion de fanpage.

e De operacion. Esta se realizara durante la vida atil del proyecto y comprende:
afiches, calendarios y campanas en las redes sociales.
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7.15 Presupuesto de publicidad y promocién

Tabla 39. Presupuesto lanzamiento

Concepto Valor ($)
Aviso exterior luminoso (uno) de 2.5x 1 m $227 300
Creacion de pagina web $199 000
Creacion de fanpage $0

Ny Afiches publicitarios (Rollers de 2 x 1,2 m) $71 970
TOTAL $498 270

Fuente: cotizacion soporte publicitario y sitios web Chile

En esta medida, el presupuesto de lanzamiento tiene un valor de $ 498 270, dinero que

se utilizara en los tres primeros meses de lanzamiento del producto, y en cuya erogacion

se tendrd en cuenta en la inversion diferida.

Tabla 40. Presupuesto operacional

Concepto Valor ($)
Tarjetas de presentacion 1000 $20 000
Volantes 14cm una cara 4000 $70 000
Pago de anuncios fanpage $240 000
TOTAL $330 000

Fuente: elaboracion propia

Este presupuesto de operaciones alcanza un valor de $330 000, dinero que se destinara

anualmente, y se tendra en cuenta dentro de los gastos generales de administracion y

ventas. También se revisara el efecto en el comportamiento de las ventas anuales.
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8 Conclusiones y posibilidades del proyecto

En el anterior estudio de mercados, el 39% de la demanda dijo que definitivamente si
compraria a la nueva empresa y el 50% dijo que probablemente si compraria siempre y cuando se
les ofrezca cumplimiento en la entrega, calidad en la materia prima y en la confeccion, resultados

gue muestran la aceptacion de la demanda con respecto al proyecto.

Ahora bien, para la demanda es de gran importancia la calidad del producto, el precio y el
cumplimento en la entrega; las familias manifestaron que estos factores los motivan a comprar a
un nuevo fabricante en la ciudad. Por tanto, es clave tener presentes siempre estos factores para

garantizar una buena aceptacion en el mercado.

El mayor nimero de demanda se centra en Basica (54%) y Media (30%) y las tallas con mayor

demanda son la 10, 12, 14, 16. Por tal razon, son las que mas se fabricaran en la nueva empresa.

Adicionalmente, se encontré que el 97% de las familias encuestadas compra en el primer
trimestre del afio y en su mayoria una vez al afio, por este motivo, la nueva empresa debe planear
las fechas de compra de materia prima, fabricacion de producto y disponibilidad de uniformes

escolares para la venta en este periodo.

Otro factor importante es el servicio a domicilio, el 76% de las familias estan de acuerdo con
este servicio y manifestaron que les ahorraria tiempo. En ese sentido, al aplicarlo como estrategia
de mercadeo se lograré una alta participacion en la demanda.

Asimismo, el canal de comercializacion que mas se adapta a la nueva empresa es el directo.
Porque el escuchar al cliente y seguir sus sugerencias es lo que hara que se tengan clientes

satisfechos, y de esta manera se logre una mejor aceptacion en el mercado.

También se observd que el lugar de compra preferido por la demanda es la institucion
educativa, esto no quiere decir que las instituciones vendan uniformes, sino que se encuentra
alguien alli a cargo de la venta de uniformes. Otro sitio preferido por la demanda es la fabrica.
Por lo anterior, el medio publicitario mas efectivo que se observé en el estudio de mercados es la

institucion educativa y la publicidad en redes sociales en época de mayor demanda.

Por lo tanto, el lanzamiento de la nueva empresa se debe hacer en el primer trimestre del afio

escolar de calendario A, con exhibiciones en las instituciones educativas y por medio de redes



sociales con los padres de familia; es necesario destacar que con la nueva empresa encontraran

calidad, cumplimiento y buenos precios en los uniformes escolares de sus hijos.
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9 Plan de produccion
9.1 Tamarfio del proyecto

e EIl tamafio del proyecto y la demanda. La nueva empresa participara de manera
conservadora en un 1% de la demanda insatisfecha, es decir, 12 196 uniformes; la
demanda insatisfecha supera el tamafo del proyecto y crece cada afio, lo cual es
favorable para el proyecto.

e El tamafio del proyecto y los suministros e insumos. La materia prima para la
elaboracion de los uniformes escolares no es ninguna limitante, puesto que en Santiago
existen proveedores suficientes de los suministros necesarios; la mayoria de los
proveedores se pueden encontrar en el barrio de telas Independencia y en las fabricas
hiladoras ubicadas en Rodrigo de Araya.

e El tamafio del proyecto y la tecnologia y equipos. Para la elaboracion de los uniformes
escolares la maquinaria es de tecnologia sencilla, ademas, existen centros de
capacitacion donde el personal recibe instruccion sobre el manejo y elaboracion de este
producto. En Santiago se consigue facilmente la maquinaria requerida para el proceso
y personal calificado para la instalacién y mantenimiento, por ende, estos factores no
limitan el proyecto.

e EIl tamafio del proyecto y la localizacion. La nueva empresa se ubicard en MaipQ
debido a que es una de las comunas con mas estudiantes del area metropolitana, donde
se localiza el mayor nimero de demanda, y por estar cerca de los proveedores.

o EIl tamarfio del proyecto y el financiamiento. Para el financiamiento del proyecto se
espera obtener recursos del 100% por medio del Fondo Emprender creado para
financiar con capital semilla los nuevos proyectos de creacion de empresas de los

chilenos a través de la Sercotec.

e Capacidad del proyecto. Es la cantidad de uniformes escolares para estudiantes que se
puede fabricar utilizando los recursos fisicos, humanos y de insumos necesarios para

tal fin.
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e Capacidad total disefiada. Estard definida por la capacidad maxima de uniformes que
se puede producir en el primer trimestre del afio, debido a que el 96,9% de la demanda

compra en dicho periodo del afio; para el proyecto, la capacidad total disefiada se

muestra a continuacion:

Tabla 41. Participacion de cada prenda en la produccion

Prenda Cantidad Participacion
Polera uso
diario 43500 28%
Polera gimnasia 35.200 22%
Sweater 25.000 16%
Buzos 26.800 17%
Chaqueta 12.000 8%
Falda 12.500 8%
Pantalon 3.000 2%
Total 158.000 100%

Fuente: elaboracion propia
Con los datos obtenidos en la Tabla 20 de la encuesta realizada a los fabricantes, se

determinan los niveles 6ptimos de produccion de cada prenda, no obstante, se debe considerar el
analisis realizado en la demanda segun el cual los clientes solo compran un uniforme anualmente,
una diferencia que se debe principalmente al uso particular de cada prenda.

Por ejemplo, el mayor consumo de la polera de uso diario es debido al uso frecuente que le da
el estudiante en el afio escolar; por otro lado, las faldas son utilizadas en su mayoria por
estudiantes del sexo femenino y es por esto que su consumo es menor; asimismo, el fendmeno
del pantaldn de colegio se explica principalmente por la enorme oferta que este tiene, debido a

que no es disefiado de forma personalizada para cada colegio.
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Considerando lo anterior, la Gnica prenda que obedece al consumo de uno anual por cada

estudiante es el buzo, es por eso que sera utilizada como referencia para la fabricacion del 1% de

la demanda a la que se quiere llegar.

Tabla 42. Unidades a fabricar por prenda

Prenda % Unidades a
fabricacion fabricar
Polera uso diario 162% 19 796
Polera gimnasia 131% 16 019
Sweater 93% 11 377
Buzos 100% 12 196
Chaqueta 45% 5461
Falda 47% 5688
Pantalon 11% 1365
Fuente: elaboracion propia
Tabla 43. Tiempos de produccion de cada prenda
Product Cort Bordad Costur Filetead Terminad
* Total
0 e 0 a 0 0
Po_ler_a _4 15 min 3 min 3 min 4 min 29 min
uso diario min
) Pole.ra .5 15 min 2 min 3 min 5 min 30 min
gimnasia min
Sweater mir:) 15 min 4 min 4 min 5 min 33 min
Buzos mi: 15 min 7 min 7 min 9 min 47 min
Chaquet _5 15 min 4 min 4 min 5 min 33 min
a min
4
Falda min 0 3 min 3 min 4 min 14 min
Pantalon S
min 0 3 min 3 min 4 min 15 min
37
Total min 75 min 26 min 27 min 36 min 201 min
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(*) Terminado comprende: despeluzar, control de calidad, doblado, planchado, empaque y
bodegaje del producto.

Fuente: elaboracion propia
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9.2 Recursos
9.2.1 Recurso humano

Tabla 44. Recurso humano directo de la produccion

Cargo | Numerode | Tipode Descripcion
personas contrato

Encargadas de las maquinas cortadoras, planas,
: Turnos . L P .
Operarias 34 rotativos fileteadora, maquina de bordados, maquina collarin,
maquina botonadora, planchar y empacar.

Fuente: elaboracion propia

Tabla 45. Justificacion de los 17 operarios.

2.283.610 minutos de produccion/ 60 = 38.060,17 horas de
minutos produccion 2.283.610,00
o . = 1.463,85 dias de
38.060,17 horas de produccion + 26 dias produccion 38.060,17
. = 243,98 meses de
1463,85 dias / 6 meses produccién 1.463.85
243,98 meses de produccion /7,25 = 34 operarios 243,98
34 operarios / 2 = 17 Operarios por turno

Fuente: elaboracion propia

Para aprovechar la capacidad ociosa de las maquinas se haran dos turnos rotativos con el fin
de optimizar los tiempos de confeccién. Dos turnos de ocho horas diarias en el horario de 7:00

a.m. a 3:00 p.m., y de 3:00 p.m. a 11:00 p.m. En ellos se contemplarian los siguientes descansos:

e Descanso Turno 1 de 9:30 a.m. a 9:45 a.m. y de 12:30 p.m. a1 p.m.
e Descanso Turno 2 de 5:30 p.m. a 5:45a.m. y de 8:30 p.m. a9 p.m.

Lo anterior seria de lunes a sabado por seis meses y el tiempo real de trabajo entonces es de

7.25 horas.
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Tabla 46. Recurso humano indirecto

Numero de Tipo de N
Cargo Descripcion
personas contrato
Jefe _d,e 9 Turno rotativo Supervisa el proceso de
produccion produccion.
Disefiadora L isefi
1 Mediio tiempo Elabora d!sc_eno de patrones
bésicos.
Almacenista ]
2 Turno rotativo Encargado de la bodega.

Fuente: elaboracion propia

9.2.2 Recurso fisico

Tabla 47. Maquinaria y equipos

Cantida
Elemento d

Maquina cortadora

Maquina de coser overlock

Magquina de coser recta

Maquina collaretera

Bordadora programable

Fileteadora

Rl Rl w| N BN

Botonadora
Total 17
Fuente: elaboracion propia
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Tabla 48. Muebles y enseres

Nombre Cantidad
Mesa de disefio en formica de 1,20 x 1 m 1
Mesa para corte de 4 X 2m en madera 1
Mesa auxiliar para cuarto de corte 4 x 2 m 1
Mesa terminados 1,5 x 1 m 2
Taburete 18
Escritorio tipo secretaria 1
Silla giratoria ergonémica 1
Archivador en madecor con 2 gavetas 1
Papelera 18
Silla con brazas plastica 18
Total 62
Fuente: elaboracion propia
Tabla 49. Herramientas
Nombre Cantidad
Metro 12
Tijeras 12
Juego de destornilladores 2
Tiza por cajas 10
Léapices de trazo por cajas 10
Juego de reglas de trazos 3
Perforadora 2
Grapadora 2
Extintor tipo ABC 2
Etiquetadora 2

Fuente: elaboracion propia
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Tabla 50. Equipo de oficina

9.2.3

Tabla 51. Insumos utilizados segun talla

Nombre Cantidad
Escritorio tipo gerente 1
Silla ejecutiva 1
Escritorio tipo secretaria 1
Silla giratoria ergonémica 1
Mueble computador 1
Computador (CPU, monitor, mouse, teclado, 1
estabilizador, impresora)

Teléfono 2
Televisor Led

Archivador metalico de 4 gavetas 0,4 x 1 m 1

Fuente: elaboracion propia

Insumos

Talla Piqlzje Algogi()n Cashezmire Elastico Hilo Reflectzante Bot_ones Cierre

(m?) (m?) (m?) (metros) | (metros) (cm°) (Unidad) | (metros)
4 1,00 1,00 0,64 0,45 91 80 4 0,6
6 1,10 1,10 0,70 0,50 100 80 4 0,7
8 1,21 1,21 0,77 0,54 110 100 4 0,8
10 1,33 1,33 0,85 0,60 121 100 4 0,9
12 1,46 1,46 0,94 0,66 133 140 4 1
14 1,61 1,61 1,03 0,72 146 140 4 1,1
16 1,77 1,77 1,13 0,80 160 180 4 1,2
S 1,95 1,95 1,25 0,88 176 180 4 1,3
M 2,14 2,14 1,37 0,96 194 220 4 1,4
L 2,36 2,36 1,51 1,06 214 220 4 15

Fuente: elaboracion propia
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Tabla 52. Produccion de cada prenda segun talla

Polera

Porcentaje
Talla J uso P olerq Sweater | Buzos | Chaqueta | Falda | Pantalon | Total
% .7 | gimnasia
diario
4 1,79% 779 630 448 480 215 224 54 2828
6 2,77% 1205 975 693 742 332 346 83 4377
8 6,51% 2832 2292 1628 | 1745 781 814 195| 10286
10 23,94% 10414 8427 5985| 6416 2873| 2993 718| 37825
12 20,85% 9070 7339 5213| 5588 2502 2606 626 | 32943
14 13,36% 5812 4703 3340| 3580 1603| 1670 401| 21109
16 14,66% 6377 5160 3665| 3929 1759| 1833 440| 23163
S 7,00% 3045 2464 1750| 1876 840 875 210 11060
M 7,00% 3045 2464 1750| 1876 840 875 210 11060
L 2,12% 922 746 530 568 254 265 64 3350
Total 100% 43 500 35200 25000| 26800 12000 12500 3000 | 158000
Fuente: elaboracion propia
Tabla 53. Materias primas por uniformes completos
Ta| Cantidad Hilo
lla Total Pique | Algodo6 | Cashemir | Elastico | (metros | Reflectant | Botones Cierre
(M) | n(m?) | e(m® | (metros) ) e (cm?) | (Unidad) | (Metros)
4 2828 354 287 81 579 116569 | 17 465 2216 131
6 4377 603 488 138 986 198428 | 27026 3429 236
8 10 286 1559 | 1262 356 2549 | 512976| 79 396 8058 635
10 2075
37 825 6308 | 5104 1438 10 310 072 291 972 29 633 2628
12 1987
32943 6043 | 4890 1378 9877 960 356 001 25 808 2543
14 1401
21109 4259 | 3447 971 6962 202 228 114 16 537 1792
16 1691
23 163 5141 | 4160 1172 8403 301 321 828 18 146 2146
S 11 060 2700 | 2185 616 4414 888337 | 153670 8665 1110
M 11 060 2970 | 2404 677 4855 | 977 171 | 187 818 8665 1195
L 3350 990 801 226 1617 |325537| 56882 2624 388

Fuente: elaboracion propia
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10 Plan recursos humanos

10.1 Organigrama

El organigrama presentado por la empresa es funcional (Figura 34) y se observa que el primer
nivel jerarquico corresponde a la junta de socios; en el segundo nivel jerarquico esta el gerente
general; en el tercer nivel jerarquico estan las jefaturas por departamento, se muestra a la Jefatura
de Produccion, Jefatura de Mercadeo y Jefatura de Contabilidad, las cuales cuentan con un

asistente cada una, y debajo de ellos se encuentran el personal de apoyo a su cargo.

Gerente
| |
| 1 1
Mercadeo Produccion Contabilidad
| L 1 | L 1 I
Secretaria

\entas Compras Disefio Operarios auxiliar
contable

Figura 34. Organigrama estructural
Fuente: elaboracién propia
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10.2 Asignacion salarial

Para definir los criterios de base salarial en la nueva empresa se tuvieron en cuenta los precios

del mercado laboral de la industria de la confeccion en el &rea metropolitana de Santiago.

Tabla 54. Cargo, numero de empleados, sueldo ($ / mes), tipo de contrato laboral

Numero de Sueldo ($/ Contrato
Cargo empleados mes) laboral

Tiempo

Gerente 1 $900 000 completo
Contador 1 $408 000 Medio tiempo

Secretaria auxiliar Tiempo

contable 1 $520 000 completo

Tiempo

Jefe produccion 2 $700 000 completo
Disefiadora 1 $408 000 Medio tiempo
Operarias 34 $408 000 Turno rotativo
Almacenista 2 $500 000 Turno rotativo

Tiempo

Vendedor 1 $408 000 completo

$4 252 000

Fuente: elaboracion propia
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11 Plan econdmico financiero

Para la realizacion de la evaluacion econémica del proyecto, en primer lugar es necesario tener
en cuenta varios factores. Para esto, se hard un andlisis de costos, de precios, de inversion y

financiamiento, con el proposito de hacer finalmente la evaluacion.
11.1 Inversion inicial

Tabla 55. Inversion en maquinaria y equipos

Cantida Valor VALOR
Elemento d unitario TOTAL

$1 200

Magquina cortadora 2 000 $2 400 000
$2 900

Maquina de coser overlock 5 000 $14 500 000
$2 500

Maquina de coser recta 5 000 $12 500 000
$1 300

Magquina collaretera 2 000 $2 600 000
$4 900

Bordadora programable 2 000 $9 800 000
$2 850

Fileteadora 1 000 $2 850 000
$1 509

Botonadora 1 000 $1 509 000
$17 159

Total 18 000 $46 159 000

Fuente: elaboracion propia de precios obtenida en Tito Yarad S.A.

En conclusién, el valor de las maquinas y equipos es de $46 159 000.
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Tabla 56. Inversion muebles y enseres

Nombre Canti Valor VALOR
dad unitario TOTAL

Mesa de disefio er?1 formicade 1,20 x 1 1 $320 000 $320 000
Mesa para corte de 4 x 2 m en madera 1 $350 000 $350 000
Mesa auxiliar par;cuarto de corte 4 x 2 1 $350 000 $350 000
Mesa terminados 1,5 x 1 m 2 $350 000 $700 000
Taburete 18 $45 000 $810 000

Escritorio tipo secretaria 1 $230 000 $230 000

Silla giratoria ergonémica 1 $162 000 $162 000
Archivador en madecor con 2 gavetas 1 $110 000 $110 000

Papelera 18 $3500 $63 000

Silla con brazas plastica 18 $17 000 $306 000
Total 62 $1 937 500 $3 401 000

Fuente: elaboracién propia con base en precios obtenidos con experto contratista.
En este caso, el valor de los muebles y enseres es de $3 401 000.

Tabla 57. Inversion equipos de oficina

Nombre Cantidad Valor unitario VALOR TOTAL
Escritorio tipo gerente 1 $500 000 $500 000
Silla ejecutiva 1 $220 000 $220 000
Escritorio tipo secretaria 1 $230 000 $230 000
Silla giratoria ergonémica 1 $162 000 $162 000
Mueble computador 1 $140 000 $140 000
Computador (CPU, monitor,
mouse, teclado, estabilizador, 1 $1 470 000 $1 470 000
impresora)
Teléfono $52 000 $104 000
Televisor LED 1 $450 000 $450 000
Archivador metalico de 4
gavetas 0,4 x 1 m 1 $200 000 $200 000
Total 10 $3 424 000 $3 476 000

Fuente: elaboracién propia, cotizacion realizada en tienda HOMECENTER SODIMAC.

En suma, el valor de los equipos de oficina es de $3 476 000.
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Tabla 58. Inversion en herramientas

Nombre C Yal(?r VALOR
ant. unitario TOTAL
Metro 12 $4000 $48 000
Tijeras 12 $25 000 $300 000
destoJrlrJI(ielglsziies 2 $21 250 ¥42 500
Tiza por cajas 10 $5000 $50 000
Lapices de trazopor |, $8000 $80 000
cajas
Juego de reglas de 3 $30 000 $90 000
trazos
Perforadora 2 $10 000 $20 000
Grapadora 2 $17 000 $34 000
Extintor tipo ABC 2 $190 000 $380 000
Etiquetadora 2 $60 000 $120 000
Total S7 $370 250 $1 164 500

Fuente: elaboracion propia con base en cotizacion realizada en tiendas HOMECENTER

SODIMAC.

Tabla 59. Total inversion inicial

Descripcion Valor
Maquinaria y equipo $46 159 000
Muebles y enseres $3 401 000
Equipo de oficina $3 476 000
Herramientas $1 164 500
Total $54 200 500

Fuente: elaboracion propia
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11.2 Inversion de capital de trabajo

Corresponde al conjunto de recursos necesarios, en forma de activos corrientes, para la
operacion normal del proyecto durante un ciclo productivo, esto es, el proceso que se inicia con
el primer desembolso para cancelar los insumos de la operacion y finaliza cuando los insumos
trasformados en productos terminados son vendidos, y el monto de la venta recaudado y

disponible para cancelar la compra de nuevos insumos.
11.2.1 Costos de produccién

Tabla 60. Costos de insumos

Insumos Total
Pique (m°) $213 405 424
Algodén (m?) $157 670 454
Cashemire (m°) $55 102 183
Elastico (metros) $5 055 181
Hilo (metros) $8 139 644
Reflectante (cm®) $8 600 863
Botones (unidad) $3 094 507
Cierre (metros) $1 536 476
Total $452 604 734
Fuente: elaboracion propia
Tabla 61. Mano de obra
Nuamero de Sueldo ($/
Cargo empleados mes) Total Valor /afio
$13 872 $83 232
Operarias 34 $408 000 000 000
$1 400
Jefe produccion 2 $700 000 000 $8 400 000
Disefiadora 1 $408 000 $408 000 $2 448 000
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$1 000
Almacenista $500 000 000 $6 000 000
Vendedor $408 000 $408 000 $2 448 000
$17 088 $102 528
Total 000 000

Fuente: elaboracién propia

Cabe aclarar que la produccion de temporada es en el Gltimo y el primer trimestre del afio, por

eso el valor de 2 trimestres es el mismo del afio, por concepto de mano de obra.

Tabla 62. Costos de suministros

Suministros $ Consumo/ mes $ Consumo/afio
Energia eléctrica $500 000 $6 000 000
Teléfono $20 000 $240 000
Gas $15 000 $180 000
Agua $25 000 $300 000
Aceite para las maquinas $5000 $60 000
Total $565 000 $6 780 000
Fuente: elaboracion propia
Tabla 63. Costo mantenimiento
Mantenimiento Maquinas Costo / unidad | Valor afio
Maquinas 18 $30 000 $540 000
Fuente: elaboracion propia
Tabla 64. Depreciacion de maquinaria
Descripcion Valor Arbots;ina Depreciacion anual
Magquinaria y equipo $46 159 000 10 $4 615 900
Muebles y enseres $3 401 000 10 $340 100
Herramientas $1 164 500 1 $1 164 500
Total $50 724 500 $6 120 500

Fuente: elaboracion propia
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Tabla 65. Arriendo de planta

Arriendo Arriendo local Valor anual
Planta de produccion $400 000 $4 800 000
Total $400 000 $4 800 000

Fuente: elaboracion propia

Tabla 66. Total de costos de produccion

Descripcion Total de costos
Materia prima $452 604 734
Mano de obra $102 528 000

Suministros $1 380 000
Mantenimiento $540 000
Depreciacion $6 120 500

Arriendo de planta $4 800 000
Total $567 973 234

Fuente: elaboracion propia
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11.2.2 Gastos de administracion y ventas

Tabla 67. Salarios del personal administrativo

NUmero de Sueldo ($/ Valor
Cargo empleados mes) Total /afio
$900 $10 800
Gerente 1 $900 000 000 000
$408 $4 896
Contador 1 $408 000 000 000
Secretaria auxiliar $520 $6 240
contable 1 $520 000 000 000
$1 828 $21 936
Total 000 000
$4 800
000
Fuente: elaboracion propia
Tabla 68. Publicidad y promocién
Conceptos Valor/afno
Publicidad y promocién $330 000

Fuente: elaboracion propia
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Tabla 69. Total gastos de administracion y venta

Conceptos Total
Salarios $21 936 000
Publicidad $330 000
Total $22 266 000

Fuente: elaboracion propia
El capital de trabajo se estimara a partir de lo que conlleva el costo de tres meses de operacion

sumando un efectivo ante imprevistos de $5 000 000, lo que se estima en un total de $163 534
533 que servird para costear los costos y gastos del primer trimestre de produccién. Estos

recursos son necesarios para costear el funcionamiento de la empresa sin percibir ingresos.

Tabla 70. Capital de trabajo

Capital de trabajo Total
Efectivo $5 000 000
Costos de produccion $281 121 492
GAV $5 566 500
Total $291 687 992

Fuente: elaboracion propia

11.3 Financiamiento

Para ejercicio del financiamiento del proyecto se ha decidido estimarlo a partir de un crédito

que financie el 80% de la inversion total y que posea un 9% de interés anual a cinco afios.

Tabla 71. Financiamiento

Inversion total Total 80%
e $54 200 500 $43 360 400
Inversioén inicial
Capital de trabajo $291 687 992 $233 350 393
$345 888 492 $276 710 793

Total

Fuente: elaboracion propia
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Al realizar la simulacion respectiva se tiene lo siguiente:

Tabla 72. Tabla de amortizacion

Inversion inicial $345 888 492
Tasa 9%
Periodos 5

i iami 0
prol;lenczigt):lamlento (80% del $276 710 793

Fuente: elaboracion propia

Tabla 73. Tabla de amortizacion

Periodo Saldo Interes Amortizacion Cuota
0 276.710.793
1 $24 903 971 $46 236 286 $71 140 258
2 $20 742 706 $50 397 552 $71 140 258
3 $16 206 926 $54 933 332 $71 140 258
4 $11 262 926 $59 877 332 $71 140 258
5 $5 873 966 $65 266 292 $71 140 258

Fuente: elaboracion propia

11.4 Precio

Para entrar a esta industria se vendera un 20% menos al promedio de la industria, con el fin de

entrar a competir con el mercado existente.

Tabla 74. Precios promedios de la industria

Prenda Talla

4-6 . 8-10 12-14 16-S M-L
Polera uso diario $6800 $7500 $7800 $8600 $9100
Polera gimnasia $6300 $7200 $7500 $8000 $8500
Sweater $17 000 $18 200 $19 500 $20 000 $22 000
Buzos $16 000 $16 900 $17 800 $18 900 $20 500
Chaqueta $12 200 $13 100 $14 200 $15 000 $16 200
Falda $11 000 $12 100 $13 400 $14 000 $15 500
Pantalon $9000 $9600 $11 000 $11 400 $12 500

Fuente: elaboracion propia
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11.5 Evaluacién econdmica

En la evaluacién econdémica del proyecto se describe el horizonte del proyecto, impuestos,

depreciacidn, tasa de descuento y moneda a utilizar.
Horizonte del proyecto

El horizonte de Evaluacion econémica es de cinco afios debido a que la proyeccion de
demanda se pronostico para este periodo de tiempo, en funcién de las ventas de uniformes

escolares en el mercado nacional.
Impuestos y depreciacion

Para efectos tributarios se considera un impuesto a las utilidades de las empresas de primera
categoria del 27%, y de acuerdo con lo dispuesto por el SII (2018), en caso de que exista pérdida

del ejercicio anterior, se acumulara para el periodo siguiente.

Los gastos por depreciacién no implican un gasto en efectivo, sino uno contable para
compensar, mediante una reduccion, en el pago de impuestos. En este caso se utilizd la
depreciacion lineal, los datos correspondientes a la vida atil de los equipos utilizados en este
proyecto fueron obtenidos de tablas del Servicio de Impuestos Internos.

Tasa de descuento y moneda a utilizar

La tasa de descuento debe representar de cierta forma el riesgo asumido por el inversionista al
desarrollar este proyecto, como también el costo de oportunidad del capital (dinero) destinado a

la inversion. La tasa utilizada sera del 10% propios de esta industria.

En ese sentido, la moneda en que se realizara la evaluacion econémica corresponde al peso

chileno, considerando este valor para todos los flujos proyectados.
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11.6 Flujo de caja

La evaluacién econdmica se realizé proyectando la produccion a un horizonte de cinco afos.

Para el flujo de caja se considera un valor conservador en la participacién de las ventas de 1% de

la demanda proyectada, y se considerara un aumento de las ventas en un 10% anual.

Tabla 75. Resultados de proyeccion de ventas y de participacion en el mercado

Afo ( 1 2 3 4 5
ANO 2017 ANO 2018 ANO 2019 ANO 2020 ANO 2021
$707 207 $777 928 $855 721 $941 293 $1 035 422
Ingresos por 680 448 293 422 764

ventas

Fuente: elaboracion propia

11.6.1 Flujo de caja sin financiamiento

La evaluacion econdémica consiste en ordenar y sistematizar la informacion de caracter

monetario que se obtuvo de los estudios anteriores, con el fin de determinar si el proyecto es

rentable o no. Para la evaluacion del proyecto sin financiamiento se asume que los fondos para

paliar la inversion inicial provienen solo del inversionista, sin que exista ningun aporte de fuentes

externas. A su vez, para el calculo de los indicadores de rentabilidad deben considerarse en el

flujo de caja tanto la inversion inicial, como todos los ingresos y costos del proyecto.

La evaluacion que se presenta en este punto, asume el supuesto de que el monto necesario para

la inversion requerida por el proyecto es otorgado en su totalidad por parte de los inversionistas.
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Tabla 76. Flujo de caja sin financiamiento

ANO 2016 ANO 2017 ANO 2018 ANO 2019 ANO 2020 ANO 2021
INGRESOS 10%
Ingresos por $ $ $ $ $
ventas 707.207.680 | 777.928.448 | 855.721.293 | 941.293.422 | 1.035.422.764
. $ $ $ $ $
Costos Fijos 27.066.000 | 27.066.000 | 27.066.000 27.066.000 27.066.000
. $ $ $ $ $
Costos Variables 567.973.234 | 624.770.557 | 687.247.613 | 755.972.374 | 831.569.612
$ $ $ $ $
EGRESOS 595.030.234 | 651.836.557 | 714.313.613 | 783.038.374 | 858.635.612
$ $ $ $ $
Margen 112.168.446 | 126.091.891 | 141.407.680 | 158.255.048 | 176.787.152
"y $ $ $ $ $
Depreciacion 6.120.500 4.956.000 4.956.000 4.956.000 4.956.000
Utilidad antes de $ $ $ $ $
impuestos 118.288.946 | 131.047.891 | 146.363.680 | 163.211.048 | 181.743.152
$ $ $ $ $
Impuestos 31.938.015 | 35.382.931 39.518.194 44.066.983 49.070.651
Utilidad después $ $ $ $ $
de Impuestos 86.350.931 | 95.664.960 | 106.845.486 | 119.144.065 | 132.672.501
L $ $ $ $ $
Depreciacion 6.120.500 4.956.000 4.956.000 4.956.000 4.956.000
Inversion en $
Activo fijo 54.200.500
) ) 3
Capital de trabajo | .4, 57 990
-$ $ $ $ $ $
345.888.492 | 92.471.431 | 100.620.960 | 111.801.486 | 124.100.065 | 137.628.501

Fuente: elaboracion propia
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11.6.2 Evaluacion econdmica con financiamiento

La inversion inicial corresponde a $345 888 492, el financiamiento de un préstamo de una tasa

de 9%, en cinco afios, financiamiento del 80% del proyecto que corresponde a $ CL 276 710 793.

Tabla 77. Flujo de caja con financiamiento

Afio _ 1 2 3 4 5
ANO 2016 ANO 2017 ANO 2018 ANO 2019 ANO 2020 ANO 2021
INGRESOS
$ $ $ $ $
Ingresos por ventas 707.207.680 | 777.928.448 | 855.721.293 | 941.293.422 | 1.035.422.764
. $ $ $ $ $
Costos Fijos 27.066.000 | 27.066.000 | 27.066.000 | 27.066.000 27.066.000
. $ $ $ $ $
Costos Variables 567.973.234 | 624.770.557 | 687.247.613 | 755.972.374 | 831.569.612
$ $ $ $ $
EGRESOS 505.039.234 | 651.836.557 | 714.313.613 | 783.038.374 | 858.635.612
Margen $ $ $ $ $
112.168.446 | 126.091.891 | 141.407.680 | 158.255.048 | 176.787.152
Interés $ $ $ $ $
24903971 | 20742706 | 16.206.926 | 11.262.926 5.873.966
L, $ $ $ $ $
Depreciacion 6.120.500 4.956.000 4.956.000 4.956.000 4.956.000
Utilidad antes de $ $ $ $ $
impuestos 93.384.975 | 110.305.185 | 130.156.754 | 151.948.122 | 175.869.186
$ $ $ $ $
Impuestos 25213.943 | 29.782.400 | 35.142.324 | 41.025.993 47.484.680
Utilidad después de $ $ $ $ $
Impuestos 68.171.032 | 80.522.785 | 95.014.430 | 110.922.129 | 128.384.506
L, $ $ $ $ $
Depreciacion 6.120.500 4.956.000 4.956.000 4.956.000 4.956.000
- - 3
Inversion en Activo fijo 54.200.500
. . -$
Capital de trabajo 291.687.992
-$
345.888.492
] $
Prestamo 276.710.793
R 3 3 3 3 3
Amortizacion 46.236.286 | 50.397.552 | 54.933.332 | 59.877.332 65.266.292
-$ $ $ $ $ $
69.177.699 | 28.055246 | 35.081.233 | 45.037.098 | 56.000.797 68.074.214

Fuente: elaboracion propia
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11.7 Evaluacion del proyecto

Para analizar los resultados presentados en el flujo de caja se establecen los criterios que se

consideran en la evaluacion, los cuales se resumen a continuacion:
11.7.1 VAN

El Valor Actual Neto (VAN) de una inversion corresponde al valor monetario de la diferencia
entre los flujos de ingresos y egresos de caja, restada la inversion inicial, todo descontado al

momento de inicio del proyecto.

Asimismo, corresponde al aumento en la riqueza de los inversionistas, después de recuperar
los recursos invertidos y por sobre la rentabilidad minima exigida a estos fondos que esta
implicita en la tasa de descuento, correspondiente al 10%, la cual debe representar la tasa de
costo de capital, o costo de oportunidad, por renunciar a la rentabilidad de alternativas de igual
riesgo.

En ese caso, si el VAN es negativo, va a mostrar cuanto le falté al proyecto para que el

inversionista ganara lo que deseaba, y no necesariamente significa que haya pérdidas.
11.7.2 TIR

La Tasa Interna de Retorno (TIR) mide la rentabilidad en porcentaje y corresponde a aquella
tasa de descuento, o costo de capital, que logra que el VAN del proyecto sea cero, o que la

inversion inicial sea exactamente igual al valor actual del flujo neto de fondos.
Cabe afiadir que la TIR y el VAN conducen a la misma decision:

« Siel VAN es positivo, la TIR es mayor que la tasa de descuento, por tanto, se acepta el
proyecto.
« Siel VAN es cero, la TIR es exactamente igual a la tasa de costo capital y se realiza el

proyecto, puesto que el inversionista gana justo lo que deseaba ganar con sus recursos.

« Si el VAN es negativo, la TIR es menor que la tasa de descuento exigida por el
inversionista, por lo tanto, no gana todo lo que deseaba obtener, lo que conduce a no realizar el

proyecto.

122



11.8 Evaluacidn sin financiamiento

Para la evaluacién sin financiamiento se obtiene un VAN de $75.550.860 y una TIR de 18%
(Tabla 78). De acuerdo con los resultados, el proyecto se aprueba para financiar mediante un

capital propio de $345 888 492 evaluado a un horizonte de cinco afos.

Tabla 78. Resultados de VAN y TIR sin financiamiento

VAN 75.550.860

TIR 18%

Fuente: elaboracion propia

11.9 Evaluacién con financiamiento

En la evaluacion con financiamiento se obtiene un VAN de $99.674.892 y una TIR de 49 %
(Tabla 79). Segun los resultados, el proyecto se aprueba para financiar mediante un capital propio
de $347 988 492 y un préstamo que asciende a la suma de $276 710 793, evaluado a un horizonte

de cinco anos.

Tabla 79. Resultados de VAN y TIR con financiamiento

VAN 99.674.892

TIR 49%

Fuente: elaboracion propia

11.10 Analisis de sensibilidad

Al hacer cualquier andlisis economico proyectado al futuro, siempre hay un elemento de
incertidumbre asociado a las alternativas que se estudian, y es precisamente esa falta de certeza lo
que hace que la toma de decisiones sea bastante dificil. Con el objeto de facilitar la toma de
decisiones dentro de la empresa debe efectuarse un analisis de sensibilidad, el cual indicara las
variables que maés afectan el resultado econémico de un proyecto y las variables que tienen poca

incidencia en el resultado final. En un proyecto individual, la sensibilidad debe hacerse con
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respecto al parametro mas incierto, en este caso, el costo. Aun asi, se ha considerado aconsejable
estimar también la posibilidad de modificaciones en precios. Por ello, es importante determinar

qué tan sensible es la TIR y el VAN.

El coste es la variable que mas afecta a la rentabilidad y viabilidad del proyecto. EI VAN se ve
afectado principalmente por el coste de pique, insumo de mayor valor y participacion en la
produccion. Simplemente, el aumentar un 20% los costes supondria la pérdida de rentabilidad
del proyecto, con un VAN negativo de 41.948.707 de pesos.

Sin embargo, un aumento tan alto del costo de este insumo en la industria necesariamente
aumentara el precio mercado del producto provocando un aumento de los ingresos amortiguando
y dejando nulo este efecto, es por esto que debemos comprobar la sensibilidad con respecto al
precio de los uniformes, Por otra parte, se observa que una reduccion del 20% de los costes de
este insumo tiene un enorme impacto positivo en el VAN dando un resultado de 241.298.492 de

pesos.

Otra de las variables a considerar es la del precio donde podemos el enorme impacto que este
tiene en los resultados, ante el aumento de un 20%, el aumento del VAN da un resultado de
569.003.625 de pesos, un aumento considerable que demuestra la sensibilidad existente en esta
industria, por otro lado con solo una disminucion de un 10% en el precio, nos da un resultado

negativo tanto en el VAN, como en la TIR.

No obstante, este Gltimo escenario es poco probable debido a la estrategia utilizada donde ya
se esta vendiendo un 20% bajo el precio mercado.

La TIR, disminuye y aumenta de igual manera que el VAN, sin embargo en el caso de el
precio se puede notar grandes variaciones de esta, donde aumentar el 20% el precio da como
resultado una TIR de 202%

Como dato adicional si se combinan ambos efectos para determinar cual afecta de mayor
manera, podemos notar un mayor impacto a traves del precio dando por resultado un VAN de
427.380.026 pesos, y una TIR de 157%
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12 Conclusion

La constitucién de una empresa de produccion de vestuario institucional para escolares,
localizada en la comuna de Maipu, region metropolitana, Chile, se disefid de acuerdo con la

investigacion realizada.

La empresa estard compuesta por 34 operarias que realizaran turnos rotativos, dichas operarias
se han identificado de acuerdo con los niveles de produccion estimados en el estudio de mercado.
Ademas, la clasificacion de la empresa como pequefia empresa se debe al nimero de trabajadores

que clasifica en este orden, el tramo de 10 a 49 operarios.

En cuanto a la produccidn, esta corresponde a poleras de uso diario, poleras gimnasia, sweater,
buzos, chaqueta, falda, pantalon, y el mercado quedd definido como un mercado constituido por

un consumidor familiar.

Teniendo en cuenta que existe una demanda insatisfecha en el mercado investigado en la
comuna de Santiago, dentro de este contexto se puede sefialar que la demanda de la competencia
se centra en estudiantes de educacién bésica. La cantidad de prendas en unidades escolares
vendidas anualmente son sobre todo poleras de uso diario y de gimnasia, ademas de sweater y

buzos.

Los proveedores de insumos para la produccion de uniformes escolares son principalmente
mayoristas y fabricantes que compran en gran volumen a nivel nacional, es por ello que existen

mayoristas proveedores de todas las materias primas a un volumen mas acotado a las necesidades
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de algunas empresas, los que ademas ofrecen facilidades de pagos. Adicionalmente, el sistema de
ventas corresponde en un alto porcentaje a empresas que venden los productos a precio contado,
lo cual coincide con las respuestas de las familias que prefieren comprar los uniformes escolares

al contado.

En otros aspectos importantes de destacar con base en la encuesta aplicada a 368 empresas,
cabe afiadir que la politica de inventario de materia prima es de 27 dias en promedio, y que la
mayoria mantiene inventarios entre 15 y 30 dias. Asimismo, la publicidad se realiza través de la
institucion educativa y se realizara una pagina web, dado que el mas alto porcentaje de las

familias se informaron por medio de la institucion educativa y de las redes sociales.

Por otro lado, la empresa se enfrentara a problemas de produccion debido al factor del
personal no capacitado. Lo anterior queda reflejado en que un 50% de las empresas presentan
errores de confeccidn en sus productos debido a la falta de personal capacitado en el proceso de

confeccion.

En ese sentido, las principales debilidades que presenta la competencia son errores en el
proceso de confeccidn, informalidad y atraso tecnoldgico. A su vez, la competencia presenta
fortalezas tales como alta demanda de uniformes escolares personalizados, cultura confeccionista

en la region, capacidad para adaptarse al mercado y capacidad emprendedora.

Se concluye del estudio de mercado que la demanda actual es de 1 219 647 uniformes
escolares para colegios, que la competencia cubre el 10,84% de la demanda, que corresponden a
132 200; estos datos permitieron estimar que la demanda insatisfecha es de 89,16%.

Cabe destacar que los principales periodos de ventas corresponden a una compra en el primer
trimestre del afio y en su mayoria una vez al afio, por este motivo, la nueva empresa debe planear
las fechas de compra de materia prima, fabricacion de producto y disponibilidad de uniformes
escolares para la venta en este periodo. Ademas, el canal de comercializacion que mas se adapta
a la nueva empresa es el directo, debido a que el cliente puede entregar sugerencias, y lograr asi

una produccion de mejor calidad y de mayor aceptacién en el mercado.

La nueva empresa participard de manera conservadora en un 1% de la demanda insatisfecha,
que corresponde a 12 196 uniformes, debido a que la demanda insatisfecha es superior el tamafio

del proyecto y crece cada afio. Respecto a la participacién de cada prenda en la produccion se
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encuentran las siguientes cifras: polera uso diario 43 500 (28%), polera gimnasia 35 200 (22%),
sweater 25 000 (16%), buzos 26 800 (17%).

Considerando lo anterior, la Unica prenda que obedece al consumo de uno anual por cada
estudiante es el buzo, por lo tanto, esta sera utilizada como referencia para la fabricacion del 1%

de la demanda.

Finalmente, en la evaluacion econémica se obtuvo un valor de VAN de $75.550.860 y una
TIR de 18%, en esa medida, se concluye que el proyecto se aprueba y podria ser financiado por

medio del capital propio de $345 888 492, evaluado a un horizonte de cinco afios.

Del mismo modo, en la evaluacion econémica con financiamiento se estimé un crédito que
financie el 80% de la inversion total y que posea un 9% de interés anual a cinco afios. En cuanto a
los resultados de esta evaluacion también se obtiene un VAN de $99.674.892y una TIR de 49%.
Asi, de acuerdo con los resultados, el proyecto se aprueba para financiar mediante capital propio
de $69 177 699 y con un préstamo que asciende a la suma de $276 710 793, evaluado a un

horizonte de cinco anos.
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14 Anexos

Anexo 1

REGLAMENTA USO DE UNIFORME ESCOLAR

Num. 215.- Santiago, 11 de junio de 2009.- Considerando:

Que, el Ministerio de Educacidon respalda la gestion cada vez mas auténoma de los
establecimientos educacionales y el rol que puedan asumir cada uno de sus estamentos en el
proceso de toma de decisiones al interior de los mismos;

Que, por otra parte, es deber del Estado dar proteccion a la poblacion y a la familia,
propendiendo al fortalecimiento de ésta;

Que, esta preocupacion se manifiesta en reforzar la seguridad de los nifios y nifias de
nuestro pais que asisten a los establecimientos educacionales, lo que incluye el traslado desde sus
hogares hasta los distintos locales escolares, y especialmente, de aquellos alumnos o alumnas que
como peatones hacen uso de las vias publicas;

Que, los colores usados tradicionalmente en el uniforme escolar se mimetizan facilmente
con los colores de las vias y su entorno, reduciendo la posibilidad que los conductores
identifiquen a tiempo la presencia del escolar, 1o que es causa de un nimero importante de
accidentes en las vias publicas, con resultado de muerte o lesiones y graves secuelas sicoldgicas;

Que, en razdn de lo anterior, es aconsejable que los escolares por seguridad, incorporen en
su uniforme cualquiera sea éste, o en las vestimentas que lo reemplacen, material
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retrorreflectante, que en condiciones de baja luminosidad ayude a los conductores a reconocerlos
visualmente en la via pablica;

Que, el decreto supremo de Educacién N° 57, de 2002, que aprobd el reglamento sobre uso
del uniforme escolar fue rectificado y es voluntad de este Ministerio facilitar su utilizacion en
beneficio de los alumnos y alumnas; y

Visto: Lo dispuesto en la ley N° 16.744, sobre Accidentes del Trabajo y Enfermedades
Profesionales; ley N° 18.956, que reestructura el Ministerio de Educacion; decreto supremo N°
313, de 1972, del Ministerio del Trabajo y Prevision Social; decreto supremo N° 57, de 2002, del
Ministerio de Educacion, Ord. N° 05/1047, de Jefa Division de Educacion General, de 9 de
diciembre de 2008; Of. CONASET N° 97, de Secretario Ejecutivo de Comision Nacional de
Seguridad de Transito, de 30 de marzo de 2009; articulos 32 N° 6 y 35 del decreto supremo N°
100, de 2005, del Ministerio Secretaria General de la Presidencia, que fija el texto refundido,
coordinado y sistematizado de la Constitucion Politica de la Republica de Chile y en la
resolucion N° 1.600, de 2008, de la Contraloria General de la Republica,

Decreto:

Apruébese el siguiente Reglamento de Uso del Uniforme Escolar:

Articulo primero: Los directores o directoras de los establecimientos educacionales de
ensefianza parvularia, basica y media humanistico-cientifica y técnico-profesional, que cuenten
con reconocimiento oficial, podran, con acuerdo del respectivo Centro de Padres y Apoderados,
Consejo de Profesores, y previa consulta al Centro de Alumnos(as) y al Comité de Seguridad
Escolar, establecer el uso obligatorio del uniforme escolar.

En caso que se apruebe el uso del uniforme escolar, éste seré de preferencia:

En el caso de las alumnas: Jumper de color azul; blusa camisera blanca de manga corta o
larga; zapatos negros; calcetines azules; parka, abrigo o chaleco azul; pantalon azul de corte
recto, si las condiciones climaticas lo hacen aconsejable.

En el caso de los alumnos: Veston de color azul piedra; pantalon de color gris; zapatos
negros; camisa de color blanco o celeste; corbata; y parka, abrigo o chaleco azul.
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Con el acuerdo del Centro de Padres y Apoderados, Consejo de Profesores, y previa
consulta al Centro de Alumnos(as) y al Comité de Seguridad Escolar, el Director o Directora del
establecimiento podra establecer el uso obligatorio de un uniforme escolar distinto al indicado
precedentemente, procurando siempre que éste sea econémico, no costoso y en lo posible de
colores claros.

En todo caso, en cualquier uniforme que se apruebe o la vestimenta que lo reemplace, con
acuerdo del Centro de Padres y Apoderados, Consejo de Profesores, y previa consulta al Centro
de Alumnos(as) y al Comité de Seguridad Escolar, se podra establecer el uso del material
retrorreflectante que se establece en el presente decreto.

Articulo segundo: Los acuerdos a que se refiere el articulo anterior deberan adoptarse y
comunicarse a todos los padres y apoderados, a mas tardar en el mes de marzo de cada afio y en
dicha comunicacion se indicara la fecha en que se haran exigibles.

Esta fecha no podréa ser anterior a los 120 dias de comunicado el acuerdo. Durante dicho
plazo los alumnos y alumnas podran asistir a clases sin el uniforme fijado, pero con vestimenta
sobria y propia de las actividades escolares.

El Director o Directora del establecimiento, previo acuerdo y consulta a los estamentos ya
sefialados, podra dejar sin efecto la obligacion de usar uniforme impuesta de conformidad con las
normas del presente articulo.

Articulo tercero: En el caso que el uso del uniforme sea obligatorio de acuerdo con lo
establecido en los articulos anteriores, los directores y directoras de los establecimientos
educacionales por razones de excepcion y debidamente justificadas por los padres o apoderados,
podran eximir a los alumnos y alumnas por un determinado tiempo, del uso de total o parcial del
uniforme escolar sefialado en el articulo del presente decreto.

En ningun caso, el incumplimiento del uso del uniforme escolar podra ser sancionado con
la prohibicion de ingresar al establecimiento educacional.

Articulo cuarto: En todo caso, el establecimiento educacional debera incorporar las normas
sobre uniforme escolar establecidas en virtud de lo dispuesto en el articulo primero de este
decreto, en su respectivo reglamento interno.

Articulo quinto: Cuando se acuerde el uso del material retrorreflectante en el uniforme
escolar o en las vestimentas alternativas de los alumnos y alumnas de la educacion parvularia,
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basica y media de los establecimientos educacionales del pais, deberd cumplir con las
especificaciones técnicas que se expresaran en el articulo siguiente.

En ningln caso, el incumplimiento en el uso del material de seguridad mencionado, podra
ser sancionado con la prohibicién de ingresar al establecimiento educacional.

Acrticulo sexto: EI material retrorreflectante referido en los articulos precedentes, que se
incorpore en los uniformes escolares o vestimenta que lo reemplace, cumplira con los siguientes
requisitos y alternativas:

El material retrorreflectante podréa ser de color gris, blanco o amarillo limén.

A.- UNIFORME ESCOLAR O VESTIMENTA ALTERNATIVA:

El uso de material retrorreflectante sera obligatorio en parkas, abrigos, chalecos, chaquetas
y polerones de buzo del uniforme escolar o en la vestimenta alternativa de acuerdo con lo
especificado en la siguiente tabla segun sea la talla, sin perjuicio que se recomienda utilizarlo
también en las demas prendas que usen los alumnos y alumnas:

Talla Area total
Minima material
Retrorreflectante (cmz2)

8 100
10 100
12 140
14 140
16 180
S 180

220
L 220
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XL 260

Las areas mencionadas anteriormente deberan estar distribuidas equitativamente entre la
parte frontal y trasera de la prenda. La distribucion del material sobre ésta puede variar en estilo y
tamano, respetando un area cuadrada o circular minima de 1 cmz2.

B.- IMPLEMENTOS ALTERNATIVOS:

Los siguientes elementos seran alternativos a lo sefialado en la letra A.- precedente para
asegurar el cumplimiento de la exigencia en cuanto a uso de material retrorreflectante por parte
de los escolares:

» Terciado: cruzando todo el pecho y la espalda en huincha de, a o menos, 2 cm. de ancho.

* Brazalete: en la parte superior de uno o ambos brazos, en huincha de, a lo menos, 3 cm. de
ancho.

*  Mochilas o bolsos: con material retrorreflectante en sus tirantes y en su parte frontal, de
manera que éste sea percibido durante la noche por conductores de vehiculos que circulan, tanto
en contra del alumno o alumna como en el mismo sentido. El area minima retrorreflectante sera
de 150 cm2 en total.

Articulo séptimo: Las Secretarias Regionales Ministeriales de Educacion seran
responsables de cautelar el cumplimiento del presente decreto, sélo en lo que dice relacion con el
uso del uniforme escolar, a través de los Departamentos Provinciales de Educacion
correspondientes.

Articulo octavo: Derogase el decreto supremo de Educacion N° 57, de 2002 y la
rectificacion publicada en el Diario Oficial del 20 de julio de 2002.

Anotese, tomese razén y publiquese.- MICHELLE BACHELET JERIA, Presidenta de la
Republica.- Mdnica Jiménez de la Jara, Ministra de Educacion.

Lo que transcribo a usted para su conocimiento.- Saluda atentamente a usted, Cristian
Martinez Ahumada, Subsecretario de Educacion.
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Matriculas Kinder.

Estadisticas de la regresion

Anexo 2.

Coeficiente de correlacion multiple 0,976199937
Coeficiente de determinacion RA2 0,952966317
RA2 ajustado 0,941207896
Error tipico 1442,249777
Observaciones 6
ANALISIS DE VARIANZA

Grados de libertad Suma de cuadrados Promedio de los cuadrados F Valor critico de F
Regresion 1 168581345,2 168581345,2  81,04543432 0,000842924
Residuos 4 8320337,676 2080084,419
Total 5 176901682,8

Coeficientes Error tipico Estadistico t Probabilidad  Inferior 95%  Superior 95% Inferior 95,0% Superior 95,0%

Intercepcion -6108428,333 693837,0734 -8,803836762 0,000918337 -8034828,88 -4182027,787  -8034828,88  -4182027,787
Variable X 1 3103,742857 344,763639 9,002523775 0,000842924 2146,525539  4060,960175  2146,525539 4060,960175

Matriculas Basica.
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Estadisticas de la regresion

Coeficiente de correlacion multiple 0,94021466
Coeficiente de determinacion RA2 0,884003607
RA2 ajustado 0,855004508
Error tipico 5680,154886
Observaciones 6
ANALISIS DE VARIANZA

Grados de libertad Suma de cuadrados Promedio de los cuadrados F Valor critico de F
Regresion 1 983535179,2 983535179,2  30,48383077 0,005254585
Residuos 4 129056638,1 32264159,53
Total 5 1112591817

Coeficientes Error tipico Estadistico t Probabilidad  Inferior 95%  Superior 95% Inferior 95,0% Superior 95,0%

Intercepcion 15846989,33 2732607,143 5,799219757 0,004396815 8260055,606 23433923,06  8260055,606 23433923,06
Variable X 1 -7496,8 1357,816725 -5,521216421 0,005254585 -11266,7036  -3726,8964  -11266,7036 -3726,8964
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Matriculas Media Cientifico-Humanista (C-H)

Estadisticas de la regresion

Coeficiente de correlacion multiple 0,687225989
Coeficiente de determinacion RA2 0,47227956
RA2 ajustado 0,34034945
Error tipico 2565,217963
Observaciones 6
ANALISIS DE VARIANZA

Grados de libertad Suma de cuadrados Promedio de los cuadrados F Valor critico de F
Regresion 1 23556120,7 23556120,7 3,579770839 0,13144241
Residuos 4 26321372,8 6580343,2
Total 5 49877493,5

Coeficientes Error tipico Estadistico t Probabilidad  Inferior 95%  Superior 95% Inferior 95,0% Superior 95,0%
Intercepcion 2591662 1234074,259 2,10008594 0,103643231 -834677,4351 6018001,435 -834677,4351 6018001,435
Variable X 1 -1160,2 613,2043798 -1,892028234  0,13144241 -2862,728299 542,3282988 -2862,728299 542,3282988
Matriculas Media Técnico-Profesional (T-P)
Estadisticas de la regresion

Coeficiente de correlacién multiple 0,979082363
Coeficiente de determinacion RA2 0,958602273
RA2 ajustado 0,948252841
Error tipico 2894,34499
Observaciones 6
ANALISIS DE VARIANZA

Grados de libertad Suma de cuadrados Promedio de los cuadrados F Valor critico de F
Regresion 1 775929987,7 775929987,7 92,62366167 0,000651745
Residuos 4 33508931,68 8377232,919
Total 5 809438919,3

Coeficientes Error tipico Estadistico t Probabilidad  Inferior 95%  Superior 95% Inferior 95,0% Superior 95,0%

Intercepcion 13508815,67 1392410,586 9,701747317  0,00063183 9642864,111 17374767,22  9642864,111 17374767,22
Variable X 1 -6658,742857 691,8807874 -9,624118748  0,000651745 -8579,711883 -4737,773832 -8579,711883  -4737,773832
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