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RESUMEN EJECUTIVO

Santo Domingo de los Tsachilas es una ciudad en crecimiento y constante
movimiento econdmico ya que existen muchas microempresas dedicadas al comercio
y servicio, lo cual ha creado un profundo cambio social, cultural y econémico,
generando fuentes de trabajo y aumentando los ingresos, para tener un mejor nivel de
vida de quienes la habitan. Por tanto se establece la factibilidad para el desarrollo del
presente proyecto creacion de una empresa dedicada a la fabricacion y distribucion
de puertas enrollables, la cual brindara calidad, seguridad, y un servicio
diferenciado a sus clientes, contribuyendo al desarrollo socioeconémico de sus
habitantes. Se analizo6 los antecedentes, resefia historica, formulacién del problemay
objetivos de la investigacion; sobre el estudio de mercado que determina la
existencia de la necesidad del producto para los microempresarios. El estudio de la
empresa presenta requisitos para su constitucion, formacion, direccionamiento
estratégico, estructura, objetivos organizacionales. El estudio técnico establece los
procesos, ingenieria del proyecto, recursos tecnologicos, humanos y fisicos
necesarios para el funcionamiento y puesta en marcha del proyecto. Finalmente el
estudio financiero refleja la rentabilidad y viabilidad del proyecto a través del
financiamiento de la inversién, los ingresos, los estados financieros y la evaluacién
financiera como el VAN, TIR, periodo de recuperacion y relacion costo beneficio, el
mismo que contribuye a la creacion de fuentes de trabajo, con la finalidad de brindar
confianza y elaborar estrategias para el mejoramiento del servicio, manteniendo

siempre la innovacién del concepto del producto.
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e EMPRESA
e MICROEMPRESARIOS
e FABRICACION
e CALIDAD
e PUERTAS ENROLLABLES
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EXECUTIVE SUMMARY

Santo Domingo de los Tsachilas is a city in constant growth and economic
movement as there are many micro-enterprises engaged in trade and service, which
has created a deep social, cultural and economic change, creating jobs and raising
incomes, to have a better standard of living of its inhabitants. Therefore the
feasibility for development of this project create a company dedicated to the
manufacture and distribution of rolling doors, which provide quality, safety, and
differentiated service to its customers, contributing to the socioeconomic
development of the people is established. History, historical review, formulation of
the problem and research objectives was analyzed; on market research that
determines the existence of product need to microentrepreneurs. The study of the
company presents requirements for their constitution, training, strategic direction,
structure, organizational objectives. The technical study establishes the processes,
project engineering, technological, human and physical resources necessary for the
operation and implementation of the project. Finally, the study shows financial
profitability and viability of the project through the financing of investment, income,
financial statements and financial evaluation as the NPV, IRR, payback period and
cost benefit, it contributes to the creation of jobs, in order to provide confidence and
develop strategies to improve service, while maintaining the innovative product

concept.

KEY WORDS:
e ENTERPRISE
e MICROENTREPRENEURS
e MANUFACTURE
e QUALITY
e ROLLING DOORS



CAPITULO |

Antecedentes y base legal

1.1 Antecedentes de la construccion en el Ecuador

El sector de la construccién en el Ecuador ha presentado un crecimiento
sostenido durante los Gltimos diez afios, este sector pasé del 1,9% de
participacion dentro del PIB en el afio 2012, al 2,7% en el afio 2014; lo que se
traduce en un incremento de 0,8 puntos porcentuales, ademas, se ha presentado
continuamente tasas de crecimiento positivas a partir del afio 2004 logrando una
mayor estabilizacion para la economia, fomentando de esta manera la inversion.
En el 2012 el numero de permisos de construccién fue de 36.617, por parte de
los Gobiernos Autonomos Descentralizados Municipales de Pais. El 89,2% de
los permisos fueron otorgados para construcciones con fines residenciales, el
7,0% para edificaciones no residenciales y el 3,8% a edificaciones mixtas. En
total durante el 2012 se otorgaron 32.669 permisos para fines exclusivamente
residenciales.

Otro aspecto que estd dinamizando el sector de la construccion es el Banco
del IESS (BIESS) y el ISSFA, a través del aumento del monto de los préstamos
a los que pueden acceder los afiliados, este ha facilitado la consecucion de
varios proyectos inmobiliarios, ya que los préstamos concedidos por el BIESS y
la banca publica hacen més atractivo el crédito a través de tasas de interés mas
bajas y plazos de hasta 25 afios a los ecuatorianos.

A partir del 2009, el Gobierno de Ecuador, aplica una serie de politicas para
dinamizar al sector inmobiliario mediante incentivos, con la intencion de
solidificar el mercado y aportar grandes beneficios econdmicos y sociales, a
esto podemos sumar las inversiones realizadas por el gobierno, principalmente
en construccion vial, que en conjunto con el crecimiento del mercado
inmobiliario ha logrado generar altas tasas de crecimiento, contribuyendo de

forma significativa al PIB total, siendo la industria de la construccion la
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segunda de mayor crecimiento (10%), superada sélo por seguridad y defensa
(14%). (Investigaciones Econdmicas).

1.2 Tendencia de construcciones en la cuidad de Santo Domingo

Santo Domingo de los Colorados capital de la provincia de Santo Domingo
de los Tsachilas. Tiene una poblacién de 368.013 habitantes, siendo la cuarta
ciudad mas poblada del pais, con una superficie de 39.700.697 Km. Se ubica en
la Region Costaen una zona climética lluviosa y tropical, teniendo una
temperatura promedio de 22.9°C y un volumen de precipitaciones de 3000 a
4000mm anuales. Aparte de la poblacion urbana, la provincia también se puede
extender fuera de los perimetros urbanos a formarse una tipica Area
Metropolitana consolidando los cantones de la Concordia y ElI Carmen, los
mismo que son puntos de enlace entre Quito, Guayaquil, Portoviejo, Chone,
Esmeraldas, Manta, Ambato, Quevedo y otras ciudades importantes, por lo que
convierte a la urbe puerto terrestre de intercambio comercial entre sierra y
costa.

Fuente: Sitio web : (Wikipedia, 2015)

De igual manera alberga grandes organismos culturales, financieros,
administrativos y comerciales, concentrandose una serie de actividades de
gestion, servicios, comercio y transporte, cumpliendo un rol abastecedor y
articulado de flujos de divisas peso en la economia nacional. En la actualidad,
una de las fuentes que mayor ingreso representa a la economia es el comercio,
que es base de las actividades empresariales, por ese motivo, cada dia son mas
las empresas y personas que incursionan en ese campo.

Por esta razon, en Santo Domingo las empresas privadas estan invirtiendo
en la ciudad construyendo cadenas de tiendas, plazas comerciales, mercados,
etc. El gobierno también esta realizando muchas obras e instituciones como el
ECU 911, registro civil, ministerios y vivienda; ademas las personas que
residen en la ciudad se han visto en la necesidad de obtener un ingreso
adicional, ya que, la situacion economica actual del pais se encuentra en

debilidades, es de ahi donde nace la idea de transformar sus viviendas en
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locales comerciales o construir departamentos para arriendo con esta nueva
alternativa; como se puede notar la construccion tiene un gran incremento en la
ciudad, es por ello, que existe la necesidad de las puertas enrollables porque
actualmente hay una gran demanda de éste producto por todas las obras que se

construyen.

1.3 Antecedentes historicos de las puertas enrollables

La industria metalmecénica es una industria antigua, los metales son
materiales que se explot6 con facilidad desde hace algunos afios, con el pasar
del tiempo vino una nueva necesidad que es la seguridad, permitiendo buscar un
material solido y resistente, que permita al ser humano transformar el metal
con valor agregado formando diversificacion de productos, que en sus inicios
fue rustico pero ha mejorado con el tiempo. Es importante resefiar, que hace
aproximadamente 50 afios se crea en Espafia la primera puerta de metal, que a
través de los afios fue cubriendo las expectativas del cliente y satisfaciendo sus
necesidades, fue evolucionando hasta convertirse en una puerta con un rollo en
la parte superior sujeta a las paredes que permite abrir y cerrar con facilidad, sin
embargo hoy en dia las llamadas puertas enrollables poseen un mecanismo en el
que se pueden abrir y cerrar automaticamente, a través de radio frecuencia,
radar, sensor de metal, tirantes o pulsadores.

Una de las empresas pioneras a nivel mundial es la Ferrosol en la ciudad de
Barcelona Espaiia quien en la actualidad no solo se dedica a la actividad de
puertas enrollables sino a otros productos como otros tipos de puertas, cortinas,
abrigos y rampas, mientras que en Ecuador los pioneros indiscutibles de la
fabricacion de puertas enrollables son Industrias Metalicas Lanfor S.A, que
desde aproximadamente 40 afios atras, llegd a posicionarse en el mercado como
un monopolio, ganando asi un nombre propio que llegé al punto que la gente
las identifique como lanfor. Esta empresa por el mal manejo administrativo dejo
de existir en los ultimos afios pero en la actualidad se ha restablecido pero no
con la misma fuerza, permitiendo el desarrollo e incremento a otras empresas

dedicadas a esta actividad econdmica.



1.4 Problemética

El principal problema que afecta en Santo Domingo es la poca oferta de
puertas enrollables que existe en la ciudad son escasas las empresas dedicadas a
la elaboracion de éste producto, frente a la gran demanda que existe en la
actualidad, a mas de esto la calidad es un conflicto que preocupa a la poblacion
en especial a los microempresarios de las diferentes actividades economicas
sean estas industriales, comerciales, educativas y de servicio. Sin embargo,
aunque el gobierno actual aumentado los estdndares de seguridad del pais, la
ciudad de Santo Domingo estéd afectada por altos niveles de delincuencia que
generan inseguridad; esto inquieta considerablemente al normal desempefio de
las actividades de los microempresarios, porque ellos han notado que la calidad
de las puertas de sus negocios no es la mejor, ademas no tienen mayor
variacion de modelos, todo esto se puede deber a la falta de compromiso y
tecnologia en la innovacion del producto, por lo que muchas de estas empresas
no cuentan con las herramientas e instalaciones adecuadas lo cual genera un
servicio poco atractivo para el consumidor.

Por ello, es necesario incorporar la tecnologia en los procesos de
elaboracién que permita diversificar los disefios y mejorar la calidad de
acuerdo a las necesidades de los clientes considerando como imperativo la

seguridad de sus negocios.

1.4.1 Definicién del problema (pregunta de investigacion)

¢Son las puertas enrollables una oportunidad de negocio en la ciudad de

Santo Domingo?
1.4.2 Problema u oportunidad
Santo Domingo de los Tsachilas se considera una ciudad en crecimiento,

por su ubicacion se encuentra en el centro del pais siendo el punto de unién

de la sierra y costa haciendo que el comercio de los microempresarios sea su
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principal ingreso; lo que ha proporcionado su desarrollo, esto ha hecho que
muchos de los ciudadanos construyan locales comerciales para la venta de su
mercaderia, consciente de esta realidad la mayoria de las personas tienen sus
negocios en sus domicilios, esto hace que exista una gran demanda de las
puertas enrollables, pero la oferta del producto es limitada sumando a esto las
falencias técnicas y el servicio no es el adecuado para la satisfaccion del
cliente.

Por ello la propuesta es establecer una empresa que fabrique puertas
enrollables, con disefios modernos para brindar seguridad y confort a los

clientes con el fin de ofrecer un servicio diferenciado.

Justificacion e importancia

Se puede notar que la provincia de Santo Domingo se encuentra rodeada
de un entorno comercial, y es ahi donde se resalta que los microempresarios
necesitan del producto para velar de seguridad sus mercaderias al momento de
terminar su jornada laboral permitiendo generar tranquilidad.

Por esta razon hay que elaborar productos de calidad ya que en la
actualidad es indispensable para el desarrollo y crecimiento de una
organizacion, mas aun cuando se dirige a la sociedad donde las expectativas
de los clientes es cubrir sus necesidades, es por ello, que para reducir la
brecha del atraso de la elaboracion de las puertas es preciso fortalecer los
procesos para su produccién y generar satisfaccion del cliente.

1.5 Objetivo general

Crear una empresa dedicada a la fabricacion y distribucion de puertas

enrollables que permita satisfacer la demanda actual y futura en la ciudad de

Santo Domingo a través de la calidad



1.5.1 Objetivos especificos

Diagnosticar la situacion actual de la fabricacion de puertas

enrollables en la ciudad de Santo Domingo.

e Realizar un estudio de mercado que permita conocer las
caracteristicas, necesidades actuales y comportamiento del mercado
objetivo.

e Establecer la propuesta de la empresa en cuanto a constitucion,
organizacion y direccionamiento.

e Disefiar un estudio técnico para establecer el tamafio, la localizacion e
ingenieria del proyecto.

e Cuantificar la inversion requerida que permita determinar la viabilidad

del proyecto de acuerdo a las fuentes financieras existentes.

1.6 Metodologia de investigacion

Para sustentar la investigacion se tomo6 como referencia lo determinado por
algunos autores, cuando expresaron: “Una variable es una propiedad que puede
variar y cuya variacion es susceptible de medirse u observarse” (Herndndez,
(2004)) (Hernandez, Fernandez y Baptista; 2003, pag )

Por tal razon, se utilizd la metodologia cuantitativa, para determinar el
porcentaje del mercado insatisfecho y la metodologia descriptiva porque el
proposito fue describir situaciones y eventos existentes para su analisis, asi
como también de tipo descriptivo donde se busco especificar las propiedades
importantes de personas, grupos, comunidades o cualquier otro fenémeno que
sea sometido a analisis, asi lo establecié ( Dankhe, 1986) donde define “Medir
y evaluar diversos aspectos, dimensiones o componentes del fendmeno o
fenomenos a investigar” (p.10) es decir que nos permitira conocer la realidad

del mercado objetivo y sus caracteristicas.



1.7 Tipos y fuentes de informacion, que se utilizaran

Informacion primaria. Se obtuvo mediante las técnicas de estudio de las
encuestas a las personas con ingresos, los microempresarios y las personas que
tiene un local comercial en su casa, siendo los datos confiables porque las
respuestas se limitan a las alternativas planteadas. Ademas estas no solo reinen
datos especificos sobre el problema que el cliente estd experimentando, sino
también datos que pueden utilizarse para tomar decisiones ejecutivas a largo

plazo.

Informacion secundaria. Se logr6 a través estudios economicos,
informacién sobre estadisticas y censos, fotografias, enciclopedias,
directorios, libros o articulos relacionados a la investigacion, revistas, paginas

web referentes al tema que han servido de gran aporte para la investigacion.

1.8 Marco de referencia

1.8.1 Marco tedrico

Organizacién. Es la forma en que se dispone y asigna el trabajo entre el
personal de la empresa, para alcanzar eficientemente las metas propuestas, la
organizacion tiene como objetivo repartir de manera Optima las actividades
necesarias para trabajar eficientemente en equipo. (Rafael, 2006, pag. 16)

Estudio de factibilidad. Antes de iniciar cualquier negocio, es necesario
definir en forma concisa la esencia del mismo, es decir, con qué objetivos sera
creado, cual es la mision que persigue y por qué se considera justificable
desarrollarlo. A traves de la definicién de la naturaleza del proyecto, el
emprendedor y define qué es su negocio. (Rafael Alcaraz ElI emprendedor de
éxito. p. 35).

Investigacion de mercado. Es la funcion que conecta al consumidor, al
cliente y al publico con el vendedor mediante la informacion, la cual se utiliza

para identificar y definir las oportunidades y los problemas de marketing; para
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generar, perfeccionar y evaluar acciones de marketing; para monitorear el
desempefio del marketing y mejorar su comprension como un proceso. La
investigacion de mercado especifica la informacién que se requiere para
analizar esos temas, disefia las técnicas para recabar la informacion, dirige y
aplica el proceso de recopilacion de datos, analiza los resultados, y comunica
los hallazgos y sus implicaciones. (Malhotra, 2008). pg 7

Produccion. Es la transformacion de insumos, a traves de recursos
humanos, fisicos y técnicos, en productos requeridos por los consumidores, el
proceso de produccion es el conjunto de actividades que se llevan a cabo para
elaborar un producto o prestar un servicio Rafael Alcaraz argumenta en el
libro. ElI emprendedor de éxito “En él se conjuntan la maquinaria, la materia
prima y el recurso humano necesario para realizar el proceso” pg. 129.

Planificacion y control de los flujos de efectivo. Una de las principales
responsabilidades de la administracion es planificar, controlar y salvaguardar
los recursos de la empresa. Son dos clases de recursos los que influyen a
través de muchos negocios: el efectivo y los activos distintos del efectivo. La
presupuestacion del efectivo es una forma eficaz de planificar y controlar las
salidas de este, de evaluar las necesidades del mismo y de hacer uso
provechoso de su excedente. (Welsch (Hilton, 2005, pag. 317) Evaluacion del
proyecto. La evaluacion del proyecto la realizaremos mediante la alternativa
mas importante al método del valor presente neto, la tasa interna de

rendimiento, estd compuesto TIR y VPN.

Marco Legal.

El presente estudio se basa en las disposiciones legales para la formacion
y creacién de empresas establecidas por autoridades pertinentes, las
ordenanzas establecidas por el Municipio de Santo Domingo, la ley de
compafiias productoras actualizada, obligaciones tributarias establecidas por

el SRI y las normas de sanidad para el manejo y proceso de instalaciones.



1.8.3 Marco conceptual.

La definicion conceptual es necesaria para unir el estudio a la teoria y las
definiciones operacionales son esenciales para poder llevar a cabo cualquier
investigacion, ya que los datos deben ser recogidos en términos de hechos
observables. Incluye la definicién de términos basicos, se debe hacer uso de
los conceptos para poder organizar sus datos y percibir las relaciones que hay
entre ellos.

Materia prima. Se refiere a los elementos, partes o sustancias de las que
esta compuesto el producto de la empresa 0 los insumos necesarios para
prestar un servicio Rafael Alcaraz establecio en su libro EI emprendedor de
éxito es importante “ES conveniente que cuando se especifiquen las
cantidades a utilizar de materia prima, se contemple cudnto se requerird por
un volumen dado de produccién o en relacion con cierto periodo”. p. 139.

Capacidad instalada. Es el nivel maximo de produccién que puede llegar
a tener una empresa con base en los recursos con los que cuenta, refiriéndose
principalmente a maquinaria, equipo e instalaciones fisicas. (Rafael Alcaraz;
El emprendedor de éxito. p. 143).

El control de calidad. Es el proceso que permite elaborar el producto o
prestar el servicio, de acuerdo con las especificaciones de su disefio. La
relacion de la calidad de los productos con respecto a las especificaciones se
basa en las caracteristicas que buscan los clientes. (Rafael Alcaraz; El
emprendedor de éxito. p. 151)

Segmentacién de mercado. Subgrupo de personas 0 empresas que
comparten una 0 mas caracteristicas que los hace tener necesidades de

productos similares. Lamb Hair Mc (Daniel, Marketing, 2002) pg. 215).
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CAPITULO 11

Estudio de mercado

2.1 Investigacion de mercado

Segin Malhotra, 2008 define a la investigacion de mercado como “la
identificacion, recopilacion, analisis, difusién y uso sistemético y objetivo de la
informacidn, con el proposito de ayudar a la administracion a tomar decisiones
relacionadas con la identificacion y solucion de problemas y oportunidades de

marketing”

2.2 ldentificacion del producto
Patricio (Bonta) y Mario Farber, autores del libro 199 preguntas sobre
Marketing y Publicidad establecieron que “el producto es un conjunto de
atributos que el consumidor considera que tiene un determinado bien para
satisfacer sus necesidades o deseos” es importante mencionar que las puertas
enrollables son ideales para locales comerciales, garajes, industrias, de igual
manera son practicas para los microempresarios, las mismas que pueden ser

adecuadas con controles automaticos que permiten mayor facilidad y seguridad.

llustracion 01: Puertas enrollables
Fuente:Internet:https://www.google.com.ec/?gfe_rd=cr&ei=bi__VbmUFoeF8

QeRvgog#qg=puertas+enrollables
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Caracteristicas del producto.

Son fabricadas con material galvanizado, es un rollo de fleje, con el que
se procesan las laminas para formar las puertas, se necesita dos laminas de tol
para elaborar las orejas estas van en la parte superior de la puerta son las que
empernan en las ruedas de los ejes. Los resortes son colocados en el eje, e
inmovilizados de un extremo para que queden fijos de un lado, estos facilitan
la subida y bajada, para su seguridad en la parte inferior tiene un faldon con
lamina y bajo este va empernado el angulo en el que van los picaportes y la
chapa para su seguridad.

Clasificacion de los productos.

Son bienes de consumo y se definen como productos de comparacion ya
que el consumidor antes de adquirirlas realiza un analisis del disefio, tamario,
capacidad, calidad y seguridad, comparando las caracteristicas de las puertas
en varias fabricas para luego tomar una decision. Existen dos tipos de
productos de comparacion: Homogeéneos y heterogéneos, los consumidores
perciben los productos de comparacion homogénea como cosas basicamente
similares. Con este tipo de productos homogéneos, los consumidores suelen
buscar la marca con precio mas bajo que tenga las caracteristicas deseadas del

mismo producto.

Productos complementarios / sustitutos.

Son aquellos que se utilizan con otros para satisfacer alguna necesidad.
La relacién que se establece entre bienes complementarios es tal que el
consumo de unos va directamente unido al de los productos que los
complementan. Hay que buscar estrategias de imagen a la hora de colocar
estos productos complementarios, para que cuando el cliente vaya en busca de
uno le indicaremos las puertas enrollables que es el principal. Ya que por lo

general los clientes que construyen locales comerciales para su negocio



también pueden remodelar sus casas y cerramientos en donde pueden utilizar

protectores de ventanas y puertas pagables.

Tabla 01:
Producto sustituto

Puertas enrollables

Se podria indicar que existe un
producto sustituto en este caso
son las puertas pegables
Son mas

Las  ventajas:

econdmicas, brindan mas
seguridad y sobre todo que ya

estdn posicionadas en la mente

Las puertas enrollables tienen

muchas ventajas sobre las
plegables.

Por lo tanto podemos decir que el
producto sustituto no es una
amenaza significativa sobre las

puertas enrollables.

del consumidor como las puertas

que deben ir ubicadas
necesariamente en cierto sector
de una casa o local.
Puertas plegables. La caracteristica de estas puertas es que se recogen a
los costados, se utilizan como proteccion adicional de otra puerta, esta se

fabrica especialmente para domicilios o locales que las usan como medida de

seguridad.

llustracion 02: Puerta pegable
Fuente:https://www.google.com.ec/?gfe_rd=cr&ei=bi__VbmUFoeF8QeRvqo

g#q=puertas+plegables+de+metal
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2.3 Segmentacion de mercado

El segmento de mercado es el proceso de dividir un mercado en segmentos
0 grupos significativos, relativamente similares e identificables. La
segmentacion de mercado ayuda a los mercaddlogos a definir con mas precision
las necesidades y deseos de los consumidores. Como los segmentos de
mercado difieren en tamafio y potencial, la segmentacion contribuye a que
quienes toman decisiones precisen mejor sus objetivos de marketing y asignen
mejor sus recursos. (Daniel, Fundamentos de marketing, (2006), pag. 214)
Fundamentos de Marketing . Para el presente estudio utilizaremos los

siguientes criterios de segmentacion de la poblacion objetivo:

Tabla 02:
Segmentacion de mercado
Variable Criterio Observaciones
Geografica Provincia Santo Domingo de los Tsachilas
Canton Santo Domingo de los Colorados
Area Urbana
Demogréfica Edad Entre 25 y 60 afios
Genero Masculino y femenino
Nivel Medio, medio alto, alto
socioeconémico Ingresos por familia
Ingresos Microempresarios, profesionales,
Ocupacion empleados.
2.4 Poblacion

La poblacion de Santo Domingo de los Tsachilas en el afio 2001 tenia
287.018 habitantes, segun datos del Censo de la Poblacion y Vivienda del INEC

para el afio 2010 la poblacion crece a 368.013 habitantes lo que representa un
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incremento del 24% lo que equivale a una tasa anual de un 2,4%. Fuente (inec,
2010)

Tabla 03:

Poblacién de Santo Domingo
Afo 1990 2001 2010
Hombres 96.254 144.490 183.058
Mujeres 94.571 142.528 184.955
Total 190.825 287.018 368.013

Fuente: INEC, Censo de poblacion y vivienda afio 2010

Tabla 04:

Grupo de edad de la poblacion de Santo Domingo

Rango Afo %

de Edad 2010

0al9 162341 44%
20a 39 114926 31,3%
40 a 69 79102 21,6%
70 a mas 11644 3,1%
Total 368013 100

Fuente: INEC, Censo de Poblacion y Vivienda afio 2010

Poblacién de Santo Domingo

m0al9 m20a39 m40a69 70 a mas

Grafico 01: Grupos de edad de la poblacion de Santo Domingo
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Anédlisis: Segun la informacion del censo 2010 tenemos un 31% de la
poblacion entre 20 y 39 afios y un 22% con una edad de 40 a 69 afios; como
podemos ver tenemos una poblacién con capacidad productiva puesto que la

mayoria de la poblacidn se concentra en edades de trabajar.

Tabla 05:

Ocupacion de los ciudadanos de Santo Domingo
Ocupacioén Total
Empleado privado 45.628
Cuenta propia 41.592
Jornalero peodn 21.271
Empleado u obrero del Estado 11.939
No declarado 5.430
Empleada domestica 5.203
Patrono 6.579
Trabajador no renumerado 2.994
Socio 2.063
Total 142.699

Fuente: INEC, Censo de Poblacion y Vivienda afio 2010

Ocupacion de los habitantes de Santo
Domingo

2%
4%
4% 5¢ 1%

® Empleado Privado

m Cuenta Pripia

m Jornalero Peon
Empleado u obrero

del Estado
m No declaradp

Gréfico 02: Ocupacién de los ciudadanos de Santo Domingo
Fuente: INEC, Censo de Poblacién y Vivienda afio 2010
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Anélisis: En sintesis se observa a los grupos de ocupacién tenemos el
mayor porcentaje con los empleados privados que representan un 32%, las
personas que tienen cuenta propia se ubican en el segundo lugar con el 29%, y
en tercer lugar estan los jornaleros o pedn con un 15%. (Instituto Nacional de

Estadisticas y Censos).

Tabla 06:

Tendencia de vivienda de Santo Domingo
Tendencias de vivienda 2010 Hogares %
Propia y totalmente pagada 35.608 37,4%
Arrendada 27.767 29,2%
Propia(regalada, donada, 14.613 15,3%
herencia)
Prestada o cedida (no pagada) 7.212 7,6%
Propiay laesta pagando 6.445 6,8%
Por servicios 3.380 3,5%
Anticresis 196 0,2%
Total 95.221 100%

Fuente: INEC, Censo de poblacion y vivienda afio 2010

Tendencias de vivienda 2010

m Propia y totalmente
pagada

Arrendada

m Propia(regalada,donada
29% , herencia)
Arrendada m Prestada o cedida (no
pagada)

m Propiay la esta
pagando

Gréfico 03: Tendencia de vivienda de Santo Domingo
Fuente: INEC, Censo de Poblacion y Vivienda afio 2010
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Andlisis: De acuerdo a datos obtenidos en el Censo de Poblacion y

Vivienda realizado por el INEC en el afio 2010, el 37% de la poblacion tiene

casa propia, el 29% arrienda, el 15% es propia que le han regalado, donado o es

herencia, el 8% tiene una vivienda prestada o cedida, el 7% es propia pero aun

la esta pagado y el 4% es por servicio.

2.5 Fabricas de puertas enrollables en Santo Domingo

En la industria de metélicas de la elaboracion de puertas enrollables existen

tres empresas:

Puertas Teran. Opera desde 1996 hasta la actualidad en la ciudad es la
primera empresa en desarrollar esta actividad econémica por tanto seria
nuestra principal competencia los productos que ofrece son puertas
enrollables, basculantes, abatibles, corredizas, pegables. Después de un
andlisis sobre esta empresa se puede indicar que son pioneros en la
fabricacion de puertas enrollables, la marca es conocida en la provincia
y cuenta con experiencia, pero tiene algunas desventajas como precios
de venta elevados, maquinaria antigua, tiempo de entrega extensa.
Empresa S.T.l .Es la mas reciente en entrar al mercado opera desde
2005 hasta la actualidad en la ciudad también es considerada
competencia directa, sus ventajas son maquinaria actualizada, personal
capacitado, lo que le falta es espacio fisico porque el que tiene es
limitado, el precio de venta es elevado, tiempo de entrega retrasado.
Meva (Metélicas Vivanco Aurelio) Con 15 afios en el mercado es una
empresa que comenzo bien pero poco a poco ha venido cayendo por no
tener estabilidad laboral con sus colaboradores y por las diferentes
ubicaciones de los locales que ha tenido, pero ain se mantiene en el

mercado. (Investigacion de campo).

Tipos de muestreo

Muestreo probalistico - aleatorio simple. Cada elemento de la poblacién,

asi como cada posible muestra de determinado tamafio (n) tiene una
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probabilidad de seleccion igual y conocida de la muestra seleccionada
realmente (Malhotra, Investigacion de Mercados, 2008). Esto significa
que cada elemento se selecciona de manera independiente a cualquier
otro elemento.

e Muestreo no probalistico. Sus hallazgos se consideran preliminares, no
generaliza los resultados a toda la poblacién (Malhotra, Investigacion de
mercados, 2008). Las muestras probalisticas permiten la extrapolacion
estadistica de los resultados a una poblacion meta, por esta razén

utilizaremos el muestreo probalistico.

2.6 Tamafio de la poblacién objetivo

El tamafio de la poblacidn objetivo de la presente investigacion corresponde
a los posibles clientes que requieren el producto, los cuales son personas
naturales, microempresarios, y empresas ubicadas en la ciudad de Santo
Domingo sean estas pubicas o privadas.

Definicién de la poblacion meta. En base a la naturaleza del negocio,
se determina que el mercado meta son empresas, microempresarios y personas
naturales que tengan empleo; pertenecientes a la poblacién econémicamente
activa, es decir, que tienen un ingreso econémico, estan en posibilidades y

tienen la necesidad de adquirir el producto.

e Elementos : Hombre o mujer entre 25 y 60 afios
e Unidades de muestreo :Microempresas, trabajadores de
instituciones
e Marco muestra : Personal
e Tiempo : Sdbados y domingos
2.6.1 Prueba piloto.

Consiste en probar un cuestionario en una pequefia muestra de
encuestados, para identificar y eliminar los problemas potenciales. Una

prueba piloto llega a mejorar al mejor cuestionario. Como regla general, no
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debe usarse un cuestionario en encuestas de campo sin una prueba piloto no
adecuado. (Malhotra, Investigacion de Mercados, 2008. Pg. 319) Probaremos
el cuestionario en una pequefia muestra de encuestados, con la finalidad de
mejorarlo mediante la identificacion y eliminacion de problemas potenciales.
Tabla 07:

Prueba piloto

Prueba piloto
Margue con una X su respuesta

Le interesaria comprar puertas enrollables de calidad con variedad de
disefios y que brinde seguridad a su hogar o local comercial?

Si l_ No

Como resultado de la prueba piloto realizada a 20 personas
aleatoriamente, en la ciudad de Santo Domingo, 18 contestaron que si
estaban dispuestos a comprar puertas enrollables y 2 contestaron que no,
aquellos que contestaron positivamente son tomadas como el grado de
aceptacion (P) y las que contestaron negativamente son tomadas como el

grado de no aceptacion (Q).

Tabla 08:
Resultado prueba piloto
Personas Porcentaje Resultado
18 90% Si
2 10% No
Total 100%

Fuente: Elaboracion en campo

L e

e (N-1)+(z%pg
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En donde:

n = Tamafo de la muestra

N = Tamafio de la poblacion de la que se obtendra la muestra, en este caso
del mercado objetivo.

Z = Nivel de confianza (95% 0.95/2 =0.475 Z=1.96)

p= Probabilidad de ocurrencia 0,50

g= Probabilidad de no ocurrencia 1- 0.50 = 0.50

e= Error de estimacion, considerado en 5%

El mercado objetivo es la poblacién econdmicamente activa, personas que
laboran en empresas publicas o privadas, que tengan negocio propio, o presten
servicios profesionales, que vivan en la parte urbana de la ciudad, quienes

estan dentro de la capacidad econémica de adquirir el producto.

Tabla 09:

Poblacion activa de Santo Domingo
Poblacion Numero de la poblacion
econémicamente activa activa en Santo Domingo
Patronos 4081
Cuenta propia 26072
Total 38460

Fuente: INEC, Censo de Poblacion y Vivienda afio 2010

~ (1.96)? (0.90)(0.10)(38460) ~
~ (0.05)%(38460-1) +(1.96)2(0.90)(0.10)

Elaboracion de la encuesta. Por ser la mejor fuente de informacion, el
cuestionario fue disefiado contando cada detalle con el fin de que los
encuestados no presenten confusidén y cumpla con su objetivo que fue de tener
informacidn efectiva que contribuya a la resolucién de objetivos generales,

especificos y a la comprobacion de hipotesis.
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Levantamiento de la informacion. Para el presente estudio se realizé un
levantamiento de informacién con 138 encuestas que se realizaron en Santo
Domingo los fines de semana en los locales comerciales de las plazas mas
grandes de la ciudad, construcciones y a distintas personas. Para lo cual se realizd
una encuesta tipo entrevista debido a que la mayoria de las personas encuestadas
fueron muy colaboradoras.

Anélisis de datos. Los resultados obtenidos son realizados en excel a través
de las tablas de frecuencia, graficos e informes de acuerdo a los resultados de las
distintas variables. Procesamiento de la informacion. Los datos obtenidos de las
encuestas son transcritos y tabulados a través de excel, los datos de las variables
pertinentes de la investigacion, la informacion es procesada y analizada de

acuerdo a la interpretacion del investigador.

Analisis de los resultados

Tabla 10:

Pregunta de género

Género  frecuencia  porcentaje

Masculino 80 57

Femenino 58 42

Total 138 100
Género

B Masculino

® Femenino

Gréfico 04: Pregunta de género
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Anélisis: De los resultados obtenidos el 58% de los encuestados son de sexo
masculino, mientras el 42% corresponden al sexo femenino, este resultado nos
indica que casi existe una igualdad tanto en hombres como en mujeres que

laboran o que tienen sus negocios.

Tabla 11:
Pregunta de edad
Edad Frecuencia Porcentaje
25a32 28 20,28
33a40 32 23,18
41 a 48 40 28,98
49 a 56 28 20,28
57 amas 10 0,72
Total 138 100

Edad

m25a32
m33a40
m41a48
49 a 56

B 57 amas

Gréfico 05: Edad de la poblacién de Santo Domingo

Analisis: De los resultados obtenidos, el 21% de las personas encuestadas
corresponde a una edad entre 25 y 32 afios, el 23% corresponde una edad entre
33 a 40 afios, el 29% son de edad entre 41 a 48 afios, el 20% entre 49 y 56 afios
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y el 7% de 57 afios en adelante. En conclusion se determind que en la ciudad de
Santo Domingo el principal grupo de las personas activamente econémicas son
de edades entre 41 a 48 seguidas por las personas de 33 afios a 40 afios de edad

es una edad joven y productiva.

Tabla 12:

Pregunta ocupacion
Ocupacioén Frecuencia Porcentaje
Empleador 26 0,19
Microempresario 51 0,37
Empleado 43 0,31
jubilado 18 0,13
Total 138 100

Ocupacién

M Empleador
B Microempresario
Empleado

M jubilado

Grafico 06: Ocupacion de los encuestados

Analisis: EI 19% de los encuestados corresponden a personas que dan trabajo

a otras personas es decir empleadores, el 37% es el porcentaje de personas que
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poseen un negocio, mientras que el 31% es empleado pablico o privado y el 13%
son personas jubiladas que se dedican a una actividad comercial y cuentan con un
negocio propio. En conclusién en la ciudad hay gran porcentaje de personas
econdmicamente activa que cuentan con ingresos y el mayor porcentaje de estas

personas son microempresarios que tiene local comercial propio.

Tabla 13:
Pregunta nivel de ingresos

Nivel de frecuencia Porcentaje
Ingresos

De 400 a 600 21 15,2

De 601 a 800 34 24,6

De 801 a 1000 52 37,6

De 1001 a mas 31 22,4

Total 138 100

Nivel de ingresos promedio

® De 400 a 600
m De 601 a 800
= De 801 a 1000
= De 1001 a mas

y

ke

Gréfico 07: Nivel de ingresos de los encuestados
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Anélisis: De los resultados obtenidos se pudo observar que el 15% tiene

ingresos de $400 a $600, 25%

tiene ingresos mensuales de $601 a $800

mensuales, el 38% tiene un ingreso de $801 a $1000 mensuales y el 22% tienen

ingresos mayores a $1000. En conclusion tienen los suficientes recursos

econodmicos para adquirir una puerta enrollable para su local comercial.

Tabla 14:

Compraria una puerta enrollable?

Compraria una Frecuencia Porcentaje
puerta enrollable o

cambiaria su puerta

actual

Si 106 76,8

No 32 23,1
Total 138 100

Compraria una puerta enrrollable para su
local o cambiaria la actual

M Si

® No

Gréfico 08: Compraria una puerta enrollable

Andlisis: De los resultados obtenidos, se observa que el 77% de los

encuestados estarian dispuesto a comprar una puerta enrollable al construir su
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local comercial, mientras que el 23% no estaria dispuesto a cambiarla. En

conclusion tendremos gran aceptacion puesto que el producto cuenta con un

segmento de mercado atractivo y con la aceptacion de querer cambiar sus puertas

0 poner una al construir un local comercial.

Tabla 15:

Importancia del precio

Importancia del precio  Frecuencia Porcentaje

Indispensable 49 35,5
Importante 37 26,8
Medianamente 32 23,1
importante

Poco importante 20 14,4
No se toma en cuenta 0 0
Total 138 100

Importancia del precio

Gréfico 09: Importancia del precio

m [ndispensable

= Importante

= Medianamente
importante

Poco importante

m No se toma en cuenta

Analisis: De los resultados obtenidos, para el 36% de los encuestados es

indispensable el precio al momento de comprar una puerta, para el 27% es

importante, el 23% piensa que es medianamente importante y el 14% poco
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importante al momento de la compra. En conclusion, los microempresarios al
comprar tendran en cuenta el precio, por este motivo es necesario ofrecer

precios atractivos a los microempresarios que soliciten el producto.

Tabla 16:

Pregunta de la forma de pago
Forma de pago Frecuencia Porcentaje
Indispensable 31 22,4
Importante 48 34,7
Medianamente
importante 40 28,9
Poco importante 19 13,7
No se toma en cuenta 0 0
Total 138 100

Importancia de la forma de pago

M Indispensable

B Importante
Medianamente importante

W Poco importante

M No se toma en cuenta

Graéfico 10: Importancia de la forma de pago

Analisis: Para el 22% de los encuestados la forma de pago es indispensable
al momento de adquirir una puerta enrollables, para el 35% de los encuestados es

importante, el 29% piensa que es medianamente importante, el 14% poco
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importante y el 0% no se toma en cuenta. En conclusion la mayoria se inclina

porque es importante la forma de pago.

Tabla 17:

Pregunta del tiempo de entrega
Tiempo de entrega Frecuencia Porcentaje
Indispensable 44 31,8
Importante 51 36,9
Medianamente
importante 28 20,2
Poco importante 15 10,8
No se toma en cuenta 0 0
Total 138 100

Importancia del tiempo de entrega

= |ndispensable
Importante
= Medianamente importante

m Poco importante

= No se toma en cuenta

Gréfico 11: Importancia del tiempo de entrega
Analisis: El 32% de los encuestados manifestd que el tiempo de entrega es

indispensable, para el 37% de los encuestados es importante, el 20% es

medianamente importante y el 11% piensa que es poco importante, el 0% no lo
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tomaria en cuenta. En conclusion para la mayoria de los encuestados es

importante el tiempo de entrega del producto.

Tabla 18:
Pregunta de la importancia en el lugar de entrega

Importancia en el lugar Frecuencia Porcentaje

de entrega

Indispensable 59 42,7
Importante 67 48,5
Medianamente

importante 12 8,6
Poco importante 0 0
No se toma en cuenta 0 0
Total 138 100

Importancia del lugar de entrega

m Indispensable

= [mportante

= Medianamente
importante

Poco importante

® No se toma en cuenta

Gréfico 12: Importancia del lugar de entrega

Andlisis: Para el 43% de los encuestados el tiempo de entrega es

indispensable, el 48% piensa que es importante, y el 9% piensa que es
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medianamente importante. En conclusion para la mayoria de las personas es

importante.

Tabla 19:
Pregunta de la importancia de la garantia al comprar una puerta

Importancia de la Frecuencia Porcentaje

garantia al comprar

una puerta

Indispensable 96 69,5
Sumamente

Importante 27 19,5
Medianamente

Importante 15 10,8
Poco Importante 0 0
Total 138 100

Importancia de la garantia al comprar una puerta
enrollable

M Indispensable
" Importante
B Medianamente importante

B Poco importante

y

ke

Gréfico 13: Importancia de la garantia al comprar una puerta enrollable
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Andlisis: Para el 69% de los encuestados la garantia de las puertas
enrollables es indispensable, el 20% piensa que es sumamente importante y el
11% cree que es medianamente importante, el 0% piensa que es poco
importante. Conclusion para los clientes es indispensable la garantia del producto

al momento de comprar.

Tabla 20:

Pregunta de la calidad del producto
Calidad del producto Frecuencia Porcentaje
Indispensable 84 60,8
Importante 38 27,5
Medianamente 16 115
importante
Poco importante 0 0
No se toma en cuenta 0 0
Total 138 100

Importancia de la calidad del producto

® Indispensable

m Importante

= Medianamente
importante

Poco importante

m No se toma en cuenta

Gréfico 14: Importancia de la calidad del producto
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Andlisis: Para el 61% de los encuestados la calidad del producto es
indispensable, el 27% piensa que es importante y el 12% medianamente
importante, el 0% piensa que es poco importante. En conclusion la calidad de las
puertas enrollables es indispensable.

Tabla 21:

Pregunta del prestigio del producto
Prestigio del Producto Frecuencia Porcentaje
Indispensable 37 0,28
Importante 39 0,28
Medianamente 30 0,21
importante
Poco importante 24 0,17
No se toma en cuenta 8 0,06
Total 138 100

® Indispensable

= Importante

= Medianamente
importante

Poco importante

m No se toma en cuenta

Gréfico 15: Prestigio del producto
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Anédlisis: Para el 27% de los encuestados el prestigio del producto es

indispensable, el 28% importante, el 22% medianamente importante, el 17%

poco importante y el 6% no lo tomaria en cuenta. En conclusion el prestigio del

producto es importante.

Tabla 22:

Pregunta prestigio de la empresa
Prestigio de la empresa Frecuencia Porcentaje
Indispensable 79 57,2
Importante 32 23,3
Medianamente
importante 27 19,5
Poco importante 0 0
No se toma en cuenta 0 0
Total 138 100

Prestigio de la empresa

Graéfico 16: Prestigio de la empresa

® Indispensable
Importante

® Medianamente
importante

m Poco importante

m No se toma en cuenta

Analisis: Para el 57% de los encuestados el prestigio de la empresa es

indispensable, el 23% piensa que es importante, el 20% medianamente



34

importante. En conclusion es importante la reputacion de la empresa para ganar

clientes.
Tabla 23:
Pregunta cumplimiento del proveedor con las especificaciones del
producto
Cumplimiento del Frecuencia Porcentaje

proveedor con las
especificaciones del

producto

Indispensable 57 41,3
Sumamente Importante 48 34,7
Medianamente Importante 26 18,8
Poco Importante 7 0,50
No se toma en cuenta 0 0
Total 138 100

Cumplimiento del proveedor con las especificaciones del
producto

® Indispensable

= Importante

= Medinamente importante
Poco importante

Gréfico 17: Cumplimiento del proveedor con las especificaciones del

producto
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Anédlisis. Segun los resultados obtenidos para el 41% de los encuestados
al momento de comprar una puerta el cumplimiento del proveedor con las
especificaciones es indispensable, para el 35% es importante, para el 19%
medianamente importante y el 5% piensa que es poco importante. En

conclusion la empresa tiene que ofrecer al cliente todo lo que vaya a cumplir.

Tabla 24:
Pregunta de la entrega del producto en las condiciones acordadas

Entrega del productoen  Frecuencia Porcentaje

las condiciones

acordadas

Indispensable 102 74,0
Importante 36 26,0
Medianamente 0 0
importante

Poco importante 0 0
Total 138 100

Entrega del producto en las condiciones acordadas

® Indispensable
® Importante
= Medianamente

importante
Poco importante

Gréfico 18: Entrega del producto en las condiciones acordadas
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Anélisis. El 74% de los encuestados manifiesta que la entrega del producto
en las condiciones acordadas es indispensable, y el 26% piensa que es
importante. En conclusién hay que cumplir con todas las condiciones acordadas

al momento de cerrar la venta.

Proyeccién de la demanda.

Para el célculo de la demanda en este proyecto se ha tomado informacion
directa, fruto de la investigacion. Tomando el numero de permisos de
construccion en la provincia de Santo Domingo y el promedio de metros

destinados para puertas enrollables en cada una de las construcciones en los

altimos afios.
Tabla 25:
Proyeccion de la demanda
Afo N° de Promedio de metros Total Total
permisos de por permiso metros  puertas

construccion

2014 1.465 10 14.650 2.930
2015 1.591 10 15.910 3.182
2016 1.728 10 17.278 3.456
2017 1.876 10 18.764 3.753
2018 2.038 10 20.378 4.076
2019 2.207 10 22.069 4414
2020 2.390 10 23.901 4.780

Fuente: Investigacion en campo

En la tabla anterior se observa que la demanda en el afio 2014 fue de 14650
metros cuadrados que son 2930 puertas enrollables ya que la medida estandar de
una puerta es de 2m x 2.5 es decir de 5 metros por ello dividimos el total de
metros para los 5 que tiene cada una, de esta manera lo hacemos afio a afio de 2

metros por 2.5 total 5 metros. Estas cantidades se determinaron de acuerdo al
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ndmero de permisos de construccion que existe en la ciudad de cada afio
multiplicado por el promedio de metros destinados a este producto, informacion
recopilada en el Municipio de Santo Domingo. El resultado de este célculo es el
nimero de metros totales que cada afio se utiliza, el crecimiento anual lo
realizamos con el porcentaje de crecimiento de este sector que del 8.6% en la

construccion.

Analisis de la oferta.

La oferta es la cantidad de productos y/o servicios que los vendedores desean
vender en el mercado a un precio y en un periodo de tiempo determinado para
satisfacer necesidades o deseos. La finalidad de este analisis es para determinar
las cantidades y las condiciones que el mercado local dispone ya que la
produccién y comercializacion de puertas enrollables en la ciudad no es un
negocio nuevo; sin embargo no es coman; tan solo existen 3 empresas que
ofertan este producto, ademas de existir pequefios talleres, pero no brindan el

servicio que el cliente necesita.

Factores que afectan la oferta

Numero de competidores. De acuerdo al estudio realizado, en la ciudad
existen competidores directos que fabrican el mismo producto, se generd la
siguiente informacién: Teran, S.T.1, y Meva son los competidores directos.

Capacidad de inversion fija. Se refiere a la disponibilidad de recursos, la
infraestructura fisica, el equipamiento, la cantidad y la calidad necesaria de
capital para abastecer los requerimientos del mercado, para la empresa es
importante contar con todos estos recursos para satisfacer las exigencias de
sus clientes tanto para elaboracién y distribucion del producto.

La oferta de este proyecto se obtuvo sobre la base de informacion de las
empresas ya existentes en el mercado del ultimo afio 2014 donde se obtuvo una

oferta de 10165 metros cuadrados.
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Tabla 26:

Competidores

N° Empresas Capacidad

instalada

1  Puertas Terén 70%

2 EmpresaS.T.I 50%

3 Meva (Metalicas Vivanco 60%
Aurelio)

2.6.6 Oferta actual

Se determina la oferta actual a través de una investigacion de fuentes
secundarias y primarias referentes a la localidad, en base al nimero de
construcciones a las que las empresas brindan sus servicios con las puertas
enrollables

En base a lo anterior se obtiene los siguientes resultados.

Tabla 27:

Oferta estimada

Empresa Numero de

puerta vendidas

anuales
Teran 805
S.T.l 732
Meva 496
Total 2033
Tabla 28:
Oferta proyectada

Afos 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020

Oferta 2033  2.208 2398 2.604 2828 3.071 3.335
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2.7 Demanda insatisfecha

Para determinar la demanda insatisfecha se calcula la diferencia entre la
demanda actual y la oferta actual de puertas enrollables, cuyos datos son
obtenidos en la investigacion de campo, el cual asciende a 897 puertas por afio
en el 2013.

A continuacion se presenta la proyeccion de la demanda insatisfecha de la
ciudad para los siguientes 5 afos, tomando en cuenta el crecimiento de este

sector del 8,6% para la construccion.

Tabla 29:

Demanda insatisfecha

Afos 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020
Demanda
actual 2930 3.182 3456 3.753 4.076 4.414 4.780
Oferta
actual 2033 2208 2398 2.604 2.828 3.071 3.335
Demanda

insatisfecha 897 974 1.058 1149 1248 1.343 1445

Se observa que para el afio 2014 hubo una demanda insatisfecha de 897
puertas mientras que para el afio 2020 se espera una estimacion de 1445. Con este
proyecto se estima cubrir el 68% de la demanda insatisfecha misma que es para el
2016 es de 720, mientras que para el 2020 se espera 983 puertas enrollables.
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CAPITULO Il

Estructura de la empresa

3.1 Empresa

3.1.1

3.1.2

“Es una unidad econémica, publica o privada, que mediante la combinacion

de factores productivos brinda bienes o servicios. Es una organizacion de seres
humanos orientados a la obtencién de resultados que producen beneficios o
contribuyen a producirlos mediante la realizacion de negocios” (Padilla, 2008).
pg 287.

Clasificacion de la empresa.

Se define como una empresa industrial porque transforma la materia
prima en un producto terminado y serd una compafia de responsabilidad
limitada ya que estara conformada por tres socios de la familia con
participacion siendo una empresa familiar, esta compafiia la administrara una
persona externa por ser una politica del negocio, ademas al ser una compafiia
de responsabilidad limitada brinda las siguientes ventajas. Permite tener 3 a
15 socios, la venta de participaciones solo se hace con la autorizacion de la
junta general de los socios, en caso de liquidacion de la empresa, las
obligaciones con terceros seran cubiertas con los bienes de la empresa y no de
los bienes de los socios. (Insotec, 2005)

Constitucion de la empresa.

En Ecuador toda empresa sea comercial, industrial o de servicios debe
constituirse como empresa mercantil para realizar actos de comercio,
cumpliendo previamente con las disposiciones del Cédigo de Comercio y la

ley de compaiiias, donde se solicitan los siguientes requisitos: (UTPL)
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e Reservar un nombre. Este trdmite se realiza en la Superintendencia de
Compaiiias, se revisa que no exista ninguna compafiia con el mismo
nombre que se le pondré a la empresa.

e Elaboracidn de estatutos. Es el contrato social que regira a la sociedad
y se valida mediante una minuta firmada por un abogado, por su alto
contenido de informacion detallada. Luego de eso, tiene que ser
elevado a instrumento pubico para que sea inscrito en una notaria.

e Abrir una “cuenta de integracion de capital”. Esto se realiza en
cualquier banco del pais, se necesita un capital minimo de $400 para
compafiia limitada, carta de socios en la que se detalla la participacion
de cada uno, copias de cédula y papeleta de votacién de cada socio,
luego se pide el certificado de cuentas de integracion de capital.

e Elevar a escritura publica. Ir donde un notario publico y llevar la
reserva del nombre, el certificado de una cuenta de integracion de

capital y la minuta con los estatutos. Fuente: (Solidario, s.f.)

Aspectos legales.

Dentro del aspecto juridico es necesario contar con los permisos de
funcionamiento necesarios emitidos por las dependencias del Ayuntamiento,
es decir de la oficina de Area de Medio Ambiente del GAD Municipal de
Santo Domingo, el cual debe contar con la presentacion de un informe técnico
para autorizar la ejecuciéon de obra e instalacion de mobiliario y maquinas
necesarias que cumplan una serie de requisitos sobre las instalaciones de la

maquinaria.

Requisitos para el funcionamiento

Servicio de rentas internas (sociedades). Formulario 01A y 01B,
escrituras de constitucion nombramiento de representante legal o agente de
retencion, presentar el original y entregar una copia de la cédula del

representante legal, presentar el original del certificado de votacion del
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ualtimo proceso electoral del representante legal, planilla de luz, original y
copia certificada de la escritura publica de constitucion inscrita en el registro
mercantil.

Cuerpo de bomberos. Presentar solicitud del permiso Municipal, copia del
ruc, copia de cedula y papeleta de votacion del representante legal, copia de la
factura de compra de extintores a nombre del propietario, copia del ultimo
pago del impuesto predial, o copia de una planilla de servicios basicos con la
direccion del establecimiento, original y copia de la calificacion Artesanal en
caso de ser artesano, inspeccion de las instalaciones y de seguridad contra
incendios por parte de un inspector designado por el cuerpo de bomberos, Se
debe cumplir con las condiciones dadas por el inspector para emitir el permiso
de funcionamiento. Luego de presentar estos requisitos en los Centros de
Atencidn al cliente, se recibe una orden de pago con la cual se puede cancelar
en cualquiera de las ventanillas del Banco de Guayaquil. Una vez realizado el
pago se debe presentar el comprobante en uno de los centros de atencion al
usuario para que elaboren la Tasa de Servicio Contra Incendio
correspondiente.

Gad Municipal de Santo Domingo. Requisitos para patente por primera
vez personas juridicas (Cia. Ltda.), Correo electrénico, formulario de la
patente costo $30, copia del nombramiento del representante legal, copia de
cedula y papeleta de votacién actualizada del representante legal, copia de la
escritura de constitucion de le empresa, copia de permiso del cuerpo de
bombero, copia del RUC.

3.2 Direccionamiento estratégico de la empresa
El direccionamiento de una organizacion nos permite delinear las acciones
que guiaran la empresa a corto, mediano y largo plazo, donde se plantea: La
misién, vision y objetivos para lograr el buen funcionamiento y desarrollo de la
empresa a futuro.
3.2.1 Nombre o razon social.
El nombre que tendra la empresa, mediante el cual sus posibles

proveedores y clientes podran realizar cualquier tipo de transaccion comercial
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segun reglamentos emitidos por el Servicio de Rentas Internas (S.R.I). El
nombre o razon social serd Garajes Chavergen porque eS una empresa
familiar donde habra 3 socios que ayudaran con el aporte econémico para que
la empresa funcione y garaje para que el cliente distinga el producto que

vendemos y se asocie con todo lo relacionado con puertas.

Logotipo.

Es un elemento grafico que identifica a una entidad y lo que distingue a
una marca. Para la empresa se ha disefiado el siguiente logotipo.

CHAVERGEN]

llustracion 03: Logotipo de la empresa

Imagen. Se hace referencia a una estructura de una casa junto a la puerta
enrollable para que la gente pueda identificar claramente el producto. Cada
color tiene un significado que hace referencia a sensaciones, emociones y
aptitudes generadas a través de la vista. El rojo refleja el gran nivel de pasion
y energia por el cumplimiento del deber, el blanco significa franqueza y
unidad, el azul significa lealtad y progreso.

Slogan. Actda como el titular del anuncio, su fin es captar la atencion del
publico al que se dirige, el slogan facilita el recuerdo del mensaje y contenido
del anuncio; la frase hace alusion a los valores y principios con que la
empresa trabaja para brindar un servicio diferenciado para cumplir con las
expectativas de nuestros clientes.
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llustracion 04: Slogan de la empresa
Mision.

La misidn de una empresa es su razon de ser; es el propdsito o motivo por
el cual existe, y por lo tanto da sentido y guia a las actividades de la misma.
La mision se debe contener y manifestar caracteristicas que le permitan
permanecer en el tiempo, la mision debe reunir ciertos requisitos que le den
validez y funcionalidad debe ser amplia, motivadora, congruente. (Rafael
Alcaraz; ElI emprendedor de éxito. p. 47). A continuacion se propone la

mision para la empresa Chavergen.
Mision
Ser una empresa lider en fabricacion comercializacion y distribucion

de puertas enrollables, entregando a nuestros clientes, productos que

satisfagan sus necesidades y expectativas.

Vision.

Sirve para mirar el futuro que se desea alcanzar. Es la imagen que la
organizacion define respecto a su futuro, es decir, de lo que pretende ser.
Muchas organizaciones exponen la vision como el proyecto que les gustaria
ser dentro de cierto periodo de tiempo” (Chiavenato, 2001). Con estos

antecedentes se propone la vision para la empresa.

Vision

“En el 2022 ser una organizacion fortalecida y posicionada
como la nimero uno en el mercado de Santo Domingo, en
ofrecer puertas enrollables de calidad que se enfoquen al
mejoramiento del medio ambiente con la busqueda constante

de nuevos mercados y métodos de produccion mas eficientes
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3.2.5 Principiosy valores corporativos.

Son los valores que representan las convicciones o la filosofia que nos

conducird al éxito considerando el presente como el futuro.

Equidad.- Procedemos con justicia, igualdad e imparcialidad,
buscando un impacto social positivo e inclusivo.

Transparencia.- Realizaremos nuestra gestion de forma objetiva, clara
y verificable.

Creatividad.- Buscar constantemente la competitividad por medio de
modelos vanguardistas, buscando siempre la estética en la elaboracion
de la puerta.

Integridad.- Actuar con firmeza, rectitud, honestidad, coherencia y
sinceridad.

Honestidad.- En todas las acciones tratando siempre de proteger los
intereses de los clientes internos y externos.

Responsabilidad.- Al cumplir con el trabajo encomendado mediante
una actitud optimista y atractiva para propios y extrafios

Respeto.- Demostrando hacia los superiores, compafieros, proveedores
y clientes en el desarrollo de las actividades diarias.

Excelencia.- Desarrollar las mejores practicas en todos los ambitos en
que se desenvuelve la empresa bajo el mejoramiento continuo.
Compromiso.- Predisposicion a cumplir con las responsabilidades y
actividades necesarias para brindar el mejor servicio a nuestros

clientes.

3.2.6 Competencias corporativas

Orientacion al cliente. Deseo de ayudar y servir a los clientes (internos
y externos) de comprender y satisfacer sus necesidades, aun aquellas
no expresadas. Esta competencia, implica esforzarse por descubrir,
conocer, y resolver los problemas o requerimientos de todo cliente de

la empresa.
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e Orientacion al logro. Preocupacion autentica por realizar de la mejor
manera el trabajo o sobrepasar un objetivo. Los estandares pueden ser
el rendimiento en el pasado (esforzarse por superarlo), andlisis de
propios resultados (autocracia) superar a otros (competitividad), metas
personales que uno mismo se ha marcado o actividades que nadie ha
realizado antes (innovacién). El realizar algo Unico y excepcional
también indica Orientacion al logro y es valorado por la empresa.

e Integridad. Ser honesto y ético en el &mbito personal y profesional.
Esto incluye el comunicar las intenciones, ideas y sentimientos abierta
y directamente y estar dispuesto a actuar rectamente incluso bajo

presiones internas y externas.

3.2.7 Objetivos organizacionales.

Los objetivos de la organizacion son de vital importancia puesto que con
esto planteamos una meta para la empresa integrando todas las areas para
Ilegar a un mismo fin el cual es el éxito de esta, a través del cumplimiento de

sus objetivos.

Obijetivo general

Fabricar puertas enrollables con alto indice de calidad de aceptacion en el

mercado local y nacional.

Obijetivos especificos

e Alcanzar la satisfaccion del cliente en calidad y servicio

e Posicionarnos en el mercado y en la mente del consumidor como una
empresa innovadora

e Diseflar y utilizar estrategias de venta y comercializacion que le

permita a la empresa alcanzar su maxima rentabilidad ofreciendo un
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precio equitativo y notoriedad de la marca en el mercado al cual se
dirigira.

e Contribuir con el desarrollo socio-econémico de la provincia mediante
la generacion de plaza de trabajo

e Contar con personal altamente calificado.
3.3 Estructura organizacional
Se define a la estructura organizacional de la empresa a traves de la
agrupacion de actividades y division de trabajo en departamentos o unidades.
En este caso la empresa contard con socios, gerente, departamento de

produccion, asistente administrativa, departamento de ventas.

3.3.1 Organigrama estructural

Accionistas

Gerente
Y Y
Departamento de Asistente Departamento de
produccion venta
y
* : Vendedores
Recursos/bodega Procesos
Y
Control de calidad

llustracion 05: Organigrama estructural de la empresa
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3.3.2 Organigrama funcional.

Parte del organigrama estructural y del nivel de cada unidad

administrativa de la organizacién, donde se detalla las funciones principales

bajo el principio de especializacion de cada una de las areas y unidades de la

empresa.

|

Accionistas
Designar al gerente, aprobar el
plan operativo y administrativo
de la empresa, ratificar politicas
¥ mecanismos

h J

/ Gerente
Controla las politicas, mecanismos.
Responsable de administrar la
empresa, controlar los movimientos
contables y financieros, seleccion

del recurso humano de la empresa

\

Y

.

Departamento de
produccion

Procesos operacionales de
las méaquinas, elaboracion
de las puertas,
almacenamiento cuidando y
salvaguardando la calidad
de la produccion

Asistente administrativa

Registro contable de la empresa,
elaboracion de presupuestos,
informes financieros.

Organizar y controlar el inventario
del producto, materiales, quipos e
instrumentos necesarios.

Realizar cada uno de los oficios
cartas de permisos, transferencia
de datos.

Departamento de venta

Buscar estrategias con el fin
de aumentar las ventas de la
empresa.

Brindar un buen servicio en
informacion del producto.
Copilar lista de clientes.
Promover y promocionar el
producto.

lustracion 06: Organigrama funcional de la empresa

3.3.3 Descripcién de funciones.

La funcion organizacion es la combinacion de medios humanos,
materiales disponibles, en funcion de la consecucion de un fin segun un

esquema preciso y relaciones entre distintos elementos que lo constituyen
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( Zerrelli, 1992) Para la propuesta idonea del proyecto se requiere un personal
muy comprometido con el negocio que tenga siempre presente los valores
éticos y morales, (Alvarez, (1999)) La empresa Chavergen, esta constituida
por tres departamentos, de produccién y administracion y ventas. Para ello

necesitaremos del siguiente personal:

Tabla 30:

Requerimiento de recursos humanos
Requerimiento de recursos humanos
3  Socios

1 Gerente

1  Asistente administrativa

4  Operadores

2

Vendedores

Accionistas. Los inversionistas aportaran con un capital econémico para
el desarrollo del proyecto y participaran en la toma de decisiones que afecten
al mismo.

Gerente. Tendra la funcion de dirigir, controlar las politicas, mecanismos
y responsabilidades de administrar y controlar los movimientos contables y
financieros, juntamente con la asistente administrativa, también se encargara
de supervisar todas las areas para saber las necesidades de la empresa y tomar
decisiones inteligentes que mejoren los procesos, debe informar a la junta de
accionistas la situacion actual de la empresa.

Asistente administrativa. Debera tener conocimientos contables y tendra
la funcidn de realizar cada uno de los oficios cartas de permisos, trasferencias
de datos, llevar el registro contable de la empresa colaborar puntualmente en
la elaboracion de presupuestos informes financieros que deberan ser
presentados al gerente, llevar el inventario de la materia prima, maquinaria e
insumos, dispondra de las técnicas de contabilidad que permita el correcto
funcionamiento de la empresa. Apoyar la gerente, y ejecutivos de ventas en

cuestiones de administracion.
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Ejecutivo de ventas. Buscar estrategias con el fin de aumentar las ventas
de la empresa, brindar un buen servicio en informacion explicando las
caracteristicas del producto, visitar a los clientes con el fin de promover y
promocionar el producto. Coordinar con el gerente para buscar los mejores
nichos de mercado, verificar la satisfaccion del cliente en relacion a la
instalacion y manejo del producto. Jefe de bodega. Organizar y controlar el
inventario del producto, materiales, quipos e instrumentos necesarios para la
realizacion de las actividades de los operarios de la empresa, ademas estara
encargado del almacenamiento y cuidado del producto de la empresa.

Nivel operativo. Los operativos tienen la funcion procesos operacionales
de las maquinas, cortadoras, soldadores, pintura, embalaje y almacenamiento
cuidando y salvaguardando la calidad del producto, al trabajador mas
responsable se le dard la autoridad de revisar el producto final con el
proposito que se elabore de la mejor manera y tendrd un 5% maés adicional

del sueldo establecido.

3.4 Estrategias de comercializacion

34.1

3.4.2

Segun (Alvarez, (1999))“La estrategia de comercializacion y distribucion

que se defina para el proyecto se fundamentara en la mezcla de mercado, que se

refiere a las decisiones de producto, precio, promocién y distribucion.

Estrategia de producto.

Debe estar ligado siempre a los beneficios percibidos y valorados por el
cliente. Para que un producto artesanal tenga éxito en el mercado debe ser un
producto de buena calidad, competitivo y adaptado a las necesidades reales
del cliente.

Estrategias de precio.

Es el valor que la empresa asigna a su producto y que sera vendido en el
mercado con otros productos similares, el cliente vera si tiene la capacidad de
adquirirlo al precio impuesto. “Ninguna decision es mas importante que la de

asignar el costo que se ha de cobrar a los consumidores. El precio es el
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componente observable del producto que lleva al consumidor a comprarlo o
no, y al mismo tiempo, afecta de manera directa el margen de utilidad por
unidad vendida” (Winer, 2007) Administracion del producto Donald R.
Lehmann y Russell S. Winer 4ta edicion pg. 291)

Dentro de las estrategias de precio se encuentran:

Estrategia de descremado de precios, estrategia de precios de penetracion,
estrategia de precio de prestigio, estrategia de precios segmentados, estrategia
de precios orientados a la competencia, estrategia de precio por area
geogréfica. La empresa utilizara la estrategia de precios orientados a la
competencia, ya que se centra en los competidores y se puede realizar las
siguientes acciones:

e Equipararse con los precios de los competidores, cuando hay una gran
cantidad de productos en el mercado.

e Diferenciarse de los competidores de precios superiores, transmitiendo
una imagen de calidad o exclusividad a fin de captar los segmentos
con mayor poder adquisitivo.

e Diferenciarse de los competidores con precios inferiores, estimulando
la demanda de los segmentos actuales y potenciales.

e Mantenimiento del precio frente a la competencia para evitar
reacciones imprevistas de los consumidores ante una subida de
precios.

Para conocer cual sera el mejor precio que deberé tener el producto que se
pondrd al mercado, se considerd los valores de forma individual de los
principales competidores determinados en las encuestas realizadas.

Tabla 31:

Precios de la competencia

N Competidores Precio promedio por
metro

1 Teran 60

2 S.T. 65

3 Meva 55

Promedio 60
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Se observa el precio por metro cuadrado de cada uno de los competidores
y el promedio segun este cuadro es de $60 dolares, el precio aproximado que
tendréd una puerta enrollable es de $60 el metro cuadrado tomando en cuenta
el precio de los competidores y los costos de produccion, ya que se encuentra
en relacion a la competencia y la diferenciacion estara marcada en la calidad y
servicio al cliente. Por lo tanto la empresa puede optar por la fijacion de un
precio promedio por puerta a través de la estrategia de introduccion para

entrar y ganar posicion en el mercado.

Estrategia de publicidad.

Es un conjunto de técnicas que combinan aspectos de comunicacion con
la comercializacién de productos y servicios. “En consecuencia, la meta
operacional de la publicidad con frecuencia es hacer que el consumidor este
informado del producto y crear interés, actitudes positivas, o intencion de
comprar el producto (administracion del producto Donald R. Lehmann y
Russell S. Winer 4ta edicion pg. 291).

A traveés de la investigacion de campo se pudo conocer que el 37% de los
consumidores que comprarian una puerta enrollable prefieren informarse a

través de radio, el 22% por television, el 28% por prensa escrita 'y el 13 % por

el internet.

Tabla 32:

Medios de comunicacion
Ocupacion Frecuencia Porcentaje
Radio 52 37,6
Television 30 21,7
Prensa 38 27,5
Internet 18 13,0

Total 138 100
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Medios de comunicacion

m Radio

m Television
Prensa
Internet

Grafico 19: Medios de comunicacion

Fuente: Investigacion en campo

La estrategia de publicidad que se aplicara es utilizar medios eficaces para
dar a conocer e informar el mercado sobre la empresa, los servicios y
beneficios que se ofreceran, ademéas de lograr una respuesta rapida del
consumidor. Conclusién la publicidad de la empresa sera por radio. En la
ciudad la radio mas escuchada es la Zaracay con frecuencia 100.5 fm, con un
costo de $50 las cufias publicitarias. Internet se utilizara este medio de
comunicacion el cudl se considera el mas econémico Yy las redes sociales mas

utilizadas como el facebook.

Estrategia de promocion.

Una promocidn de ventas consiste en un conjunto de medios destinados a
generar una respuesta activa por parte de los consumidores dentro de un
periodo corto ( Blattberg y Neslin, 1990; Totten y Block, 1994). En cuanto a
las diferentes estrategias que se llevaran a cabo con el objetivo de captar la
atencion del cliente y a la vez darles a conocer las ventajas y beneficios que
las puertas enrollables le daréan, estas seran:

Se les informara sobre rebajas y descuentos mediante la utilizacion de la
radio, redes sociales, que en las encuestas es uno de los medios mas

importantes para darse a conocer, se dara descuentos en fechas especiales
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como el dia del trabajador, dia del padre, dia de la madre, y por la compra al
por mayor se le hard un descuento.

Plaza. Es el lugar o espacio destinado de actividades de una empresa,
negocio para generar actividades econdémicas de la misma, este lugar puede
ser identificado por el flujo de personas, por su infraestructura, por su disefio
(Anonimo, nd), y ademas ofrecer la entrega dentro del tiempo establecido que

se dio al momento de hacer el contrato.

Estrategia de servicios.

La empresa deberd desarrollar estrategias mediante la diferenciacién del
servicio, a través de adaptacion a las necesidades de los clientes, brindando un
servicio exclusivo en funcion de los gustos y preferencias, brindar un servicio
personalizado y asesorado en cada instalacion de puerta, garantizar la calidad
de la materia prima y de los procesos adecuados, contar con personal
especializado y capacitado en las diferentes areas de la empresa, mantener la
innovacion y la calidad del servicio tanto en la realizacion de las puertas como
en la atencién que se de, planificar y supervisar la organizacion de los
eventos, manteniendo la actualizacién de tendencias y la innovacién, disponer
de una amplia gama de productos complementarios para cubrir las
necesidades y expectativas de los clientes, establecer alianzas estratégicas con
arquitectos, y maestros albafiiles.

Sistema de distribucion.

Se determina el lugar donde el servicio se va a comercializar, donde se
considera el manejo efectivo del canal de distribucion para que el servicio
llegue al lugar, en el momento y en las condiciones adecuadas.

Los canales de distribucion utilizados son los siguientes:

e Canal directo (productor- consumidor) este canal no implica el nivel
de intermediacion porque el producto o servicio se entrega al

consumidor directamente por el fabricante.
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e Canal detallista (productor- detallista- consumidor) incluye un nivel de
intermediarios denominados detallistas o minoristas tales como:
tiendas, almacenes, supermercados, entre otros.

e Canal mayorista (productor- mayorista- detallista- consumidor)
intervienen dos niveles de intermediarios: mayoristas y detallistas que
ofrecen productos y servicios al consumidor final.

e Canal agente intermediario (productor- agente / intermediarios-
mayoristas- detallistas- consumidor) este canal cotienen tres niveles
donde el agente intermediario de otras firmas comerciales busca
clientes para los productos y establecen relaciones o tratos comerciales

La empresa Chavergen utilizara el canal directo (productor — consumidor)

ya que no tendremos intermediarios, nuestros vendedores se encargaran de

vender el producto directamente al cliente.
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CAPITULO IV

Estudio técnico de la empresa

4.1 Tamafio del proyecto

El tamafio del proyecto se refiere a la capacidad fisica de produccion
instalada para la creacion de bienes o servicios, ademas expresa la cantidad de
producto o servicio que se tendra durante un periodo de operacion. El estudio
del tamafio del proyecto determina el planteamiento y analisis de los
pardmetros que se pueda definir la capacidad éptima de la planta y el capacidad
minima de produccion. Entre los elementos para su determinacion estan: la
demanda esperada, la disponibilidad de insumos, la localizacion del proyecto, el

valor de los bienes y equipos.

4.1.1 Factores del tamafio del proyecto.

“La determinacion del tamafio responde a un andlisis interrelacionado de
una gran cantidad de variables de un proyecto; demanda, disponibilidad de
insumos, localizacién y plan estratégico comercial de desarrollo futuro de la
empresa que se creeria con el proyecto, entre otras” (Nassir Sapag (Chain,
2000) pg. 171. Para determinar el tamafio del proyecto se tiene que tomar en
cuenta cinco factores indispensables para este analisis como son: el mercado,
la tecnologia y equipos, la localizacion, el financiamiento.

El mercado. La demanda no debe ser inferior al tamafio minimo, después
de realizar el estudio determinamos el tamafio del mercado para el proyecto a
través de la demanda insatisfecha en la ciudad. De acuerdo a la capacidad
instalada de la fabrica, se pretende cubrir el 68% de la demanda insatisfecha
gue existe actualmente.

Disponibilidad de recursos econdmicos. Los recursos de tipo financieros

son los que permitirdn obtener todos los bienes y servicios necesarios para
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que el proyecto pueda concretar e iniciar. Estos recursos los obtendremos de
dos fuentes principales, la primera fuente sera de los recursos propios, y la
segunda fuente serd de los recursos de terceros, como préstamos, el cual lo
realizaremos en el Banco Nacional de Fomento, ya que esta institucion otorga
créditos para las personas que desean instalar una empresa 0 negocio, y con
un bajo interés del 10,47% anual a largo plazo con cuotas comodas de pagar.
El financiamiento de este proyecto sera a través del aporte de recursos propios
en un 50% Yy recurso ajeno mediante un préstamo de banca que representa el
50% de la inversion total.

Disponibilidad y requerimiento de mano de obra. La mano de obra es
indispensable para un buen desempefio de la empresa, esto no sera un factor
que impida la realizacion del mismo ya se cuenta con personal capacitado,
disponible y con experiencia en este negocio, para cumplir con los
requerimientos del proceso de produccién. La oportunidad del factor humano
que requerird para el proyecto principalmente en el campo de la fabricacion
de puertas enrollables son soldadores, pintores, vendedores, entre otros,
ademas se necesitara colaboracion de personal en el area administrativa.

Economias de escala. Las economias de escala se refieren al poder que
tiene una empresa cuando alcanza un nivel éptimo de produccion a un menor
costo, es decir, que a medida que la produccion crece el costo por unidad
producida se reduce. En la fabricacion de puertas enrollables, partira de la
optimizacion de cada uno de los procesos para obtener una reduccion de
costos, luego establecer la cantidad ideal de inventarios cubriendo las
demandas de los clientes sin que esto signifique aumento de personal, ademas
hay que establecer una cantidad de materia prima ideal, lo que permitira
realizar compras en volimenes y obtener mayores descuentos y el ahorro en
espacios en los inventarios de la empresa debera tener para evitar la falta de
materiales.

Disponibilidad de tecnologia. Para la fabricacion, serd necesario
establecer y realizar varios procesos, en los cuales se deber utilizar diferentes
maquinarias tales como: Soldadoras, flejadora, compresor, taladro pedestal

entre otros equipos y maquinarias necesarias. Las que se puede adquirir en el
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mercado nacional con diversos proveedores contando con la asistencia técnica
necesaria y de los repuestos que serén utilizados en el proceso productivo de
las puertas.

Disponibilidad de materia prima e insumos. La materia prima e insumos
para la fabricacion del producto se refiere a los materiales utilizados para la
elaboracion de las puertas los mismos que son de facil adquisicion ya que se
los encuentra en el mercado nacional; por lo que no se considera como
impedimento para determinar el tamafio del proyecto. Los materiales lo
adquiriremos de las empresas que se dedican a la importacion y

comercializacién de los mismos. A continuacion se detallan.

Tabla 33:
Materia prima

Caracteristicas de materia prima

Materiales Medidas

Angulos 2x1/8”

Canal u 30mmx40mmx2mm de espesor
Cerraduras Viro italiana

Fleje negro (rollo)

0,75mm

Pernos 3/8x2 7
Platinas 1x 3/16”
Alambre acerrado( rollo 6mm
Soldadura Aga 1/8
Tubo redondo negro 1% x2mm
Varilla corrugada 8mm
Grasa Normal

Pintura

Anticorrosiva
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Este material se encuentra con facilidad en el mercado local y reduce
costos de fabricacion, comunmente lo utilizan la mayoria de empresas para la
elaboracion de las puertas, el espesor del fleje negro es de 0.75 mm,
normalmente este material se lo encuentra en rollos de 90 a 320 kilos para que

su manipulacion sea mas facil, al momento de trabajar.

Tabla 34:
Proveedores

Disponibilidad de la materia primay proveedores

Empresa proveedor Direccién Producto

IPAC Via Quevedo Km 6 Alambres

DIPAC Via Quevedo Km5  Rollos de flejes

Acero Center Via Quevedo Km3  Flejes, angulos

Incavit Via Quevedo Km 3 Angulos, platinas,

Ferreterias Dentro de Santo Pernos, pinturas,
Domingo brochas

Capacidad de produccion.

“La capacidad de produccion se define como el volumen o nimero de
unidades que se pueden producir en un determinado tiempo, dependiendo del

tipo de proyecto que se esté formulando” (Elicer)

Tamafio 6ptimo.

“El tamano de unidad econdémica hace referencia a la capacidad
productiva, volumen de inversiones, nimero de trabajadores que laboran en
una unidad economica. Por lo tanto al hablar del tamafio se debe considerar
mas que nada a la capacidad productiva y debe estar referida a un
determinado periodo, sefialando ademas el nimero de horas y de jornadas a

trabajar en el dia asi como el de dias a trabajar en el afio (Robbins, (2001)).
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4.2 Localizacion del proyecto

“La eleccion de la localizacion es una decision compleja, en la mayoria de
los casos, tanto en si misma como por sus interrelaciones, aunque es cierto que
para algunas empresas, la localizacién viene determinada por un factor
dominante que restringe el nimero de alternativas, en general la cantidad de
factores y de lugares involucrados en el analisis es enorme, si ello es asi para
comparfiias de ambito nacional, lo es mucho mas para aquellas que operan a
nivel internacional” ( Padilla 223)

La finalidad de la localizacion del proyecto es analizar cuél es el sitio
idoneo donde se puede instalar el proyecto, logrando una posicion de
competencia basada en menores costos de transporte y ajilidad en el servicio
con mejores facilidades de acceso a recursos, equipo, proveedores, materiales,

etc de esta manera lograr la méxima ganancia o el minimo costo unitario.

4.2.1 Macro localizacién

“Macro localizacion tiene en cuenta aspectos sociales y nacional de la
planeacion basandose en las condiciones regionales de la oferta y la demanda,
en la infraestructura existente, debe indicarse con un mapa del pais o region
dependiente del area de influencia del proyecto” (Molina). La macro
localizacion del proyecto para la creacion de la fabrica estard ubicada dentro
de la ciudad, en la zona urbana. Debido a que la administracion de esta ciudad
presta muchos beneficios a las empresas que se acentdan en ella, por el
numero de habitantes, poblacién flotante que la visita diariamente y clientes
microempresario. Se establecié un lugar ubicado al norte de la ciudad no muy
lejano; como la mayor ubicacion estratégica en el desarrollo de las actividades

de la empresa.



61

)

.. El Puarlo 2 e
& 3 Mache ?Lagarlera g TRRIRES, Hacienda Sanita Ro
L MNaranjo-. H . | H
che 2 5 Pacin Yungulla® Pelagallo Sa
Conejo 2] = =
enir” Y S — . Puerto Quito 5 Perucho, o
ala de El Cafaveral ) o Gualea Tambo — Puéllaro I
B Padro Vicenta ° =
djara - ‘ ) L os Bancos Hacienda (s =2
Maldonado e Llambo “Yungulla Hacie|
Bocade § s . s § 1 o i .
o.ﬂ\l,ahualpa Paimit § Bocana del Bia 25 Saloya Birkla Haslanda Vaintimilla i e
Vardecocha el
Piadras Bocade Chila® ™ San Jacinto de Buas D : dai Col o Haclanda
e R " anto Domingo de los D D@ﬁ:"ﬁ Palilao
Hacienda m -

Telagrafistas  Manipili Monjas
- [

o
L2 Ui 15 Paaes P:'"_”a” o Vila Aidita La Favarita Lioa" Haclenda v
Sidn fis Santo Domingo de los El Carman’ Tumbaco,
Subay Baja  Plojo ;- Colorados Tanllseng, AMer SonialFa wgolgu
auld EiMono -~ Porveni s & uerte Limdn o ° Finy
Alfara 7 ~.. Bolofa
2 - ) Bbier L% PICHINCH
allo sfuarzo 4 :
P Yamboya Hacienda Sillundg
o La Bramadora. -« 4 . : Ban Juan, piachach
L] oy 5 . : ooor L]
; . ; eianalla El Miraidof it Hacienda Santa Rosa
ita  Mirador Doblones, San Bamén 92 o 1 A
ovidencia Ly fryonsunmlals g COTOPAXI :Hacenda” ™. Ovajerla
| ; Guadual Grande, Larmala : Romerillos e
biita ] Hacienda San - Cotop
. Pucayacu 4 e NP
“Jabencillo Maria Pinto_ == U Gabriel Haclenda de Rivas F

Ayasa

°
[ w

lustracién 07: Macro localizacién de la empresa

4.2.2 Micro localizacion.

Se refiere a la localizacion especifica de la empresa para la produccion y
comercializacion de los productos y servicios. Es decir, el sector y direccién
del establecimiento en la ciudad para este proyecto analizaremos varios
factores para poder seleccionar la mejor alternativa de localizacion:

Espacio fisico, disponibilidad, costo de transporte, costo de mano de obra,
factores ambientales, costo de terreno, disponibilidad de servicios basicos.
Para determinar la micro localizacion en este proyecto se trabajard con el

método cualitativo por puntos.

4.2.2.1 Factores de la localizacion

Espacio fisico. La empresa debe contar con un amplio espacio fisico
para las instalaciones de produccidon y prestacion de servicio al cliente
donde la maquinaria, mobiliario y demas activos se ubique de forma
adecuada.

Disponibilidad y costos de transporte. Todo proyecto debera identificar
cuéles seran sus vias de transporte y comunicacion, no solo con el posible

cliente, sino que ademas por motivos de proveedores Y distribuidores. Esto
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permite que su localizacion admita a todos los involucrados tener el debido
acceso a las instalaciones de la organizacion.

Debemos tener una planificacion eficaz de costos de mano de obra, a
largo y corto plazo beneficiaran tanto a la empresa como a sus
colaboradores tener un personal capacidado.
Factores ambientales. Conocer cuales seran las posibles consecuencias
ambientales y establecer las alternativas para la mitigacion o eliminacion de
desechos de los sobrantes de los materiales de esta manera se obtendran
mejores practicas empresariales. Los desechos seran los restos de los
materiales que serviran para venderlos como chatarra a las principales
empresas que los compran.

Costo de terreno. La ubicacion en cuanto a la zona céntricas y urbanas
de una ciudad influyen de manera directa en los costos del terreno e
instalaciones, debido a la afluencia de personas.

Disponibilidad de servicios basicos.- La empresa debe contar con una
buena instalacion de luz , ya que el uso de la maquinaria y equipo tiene uso
exclusivo de la energia eléctrica, la cual permite el buen funcionamiento de
los equipos en la elaboracion de los productos que la empresa elabore, de
igual manera el correcto uso del agua potable, alcantarillado, teléfono e

internet.

Matriz de localizacion.

Segun (Sapag, (2007)) “Para la determinacion de la localizacion de la
empresa se utiliza el método cualitativo por puntos, el cual nos permite
definir los principales factores de localizacion, por medio de la asignacién
de valores ponderados de peso relativo, de acuerdo a la importancia que se
le atribuye” p. 107. “El método consiste en identificar los principales
factores que se consideran determinantes, luego se asigna un peso especifico
a cada uno de ellos dependiendo de la importancia que tengan para el
proyecto. Una vez asignados los pesos respectivos, se procedera a calificar a
cada una de acuerdo a una escala predeterminada como, por ejemplo: de 0 a

5, la calificacion que se asigne dependera del grado de facilidad, dificultad,
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disponibilidad, costo, de cada uno de los factores. La localizacion éptima a
elegirse seria aquella que sume el puntaje ponderado mayor.” (Barreno Luis,
Manual de Formulacion y Evaluacion de Proyectos, Primera Edicion, 2004)
(Barreto, (2004))

Lugares de ubicacion de la fabrica

Zona A. Via Quito

Zona B. Via Esmeraldas sector simon bolivar
Zona C. Via Quevedo

Puntaje

5= Excelente

4= Muy bueno

3= Bueno

2= Regular

1= Malo



Tabla 35:
Alternativa de localizacion

Alternativas de localizacion

Factor

Espacio fisico

Disponibilidad de costo de transporte
Disponibilidad y costo de mano de obra
Factores ambientales

Costo de terreno

Disponibilidad de servicios basicos

Total

Peso

0.25
0.1
0.1
0.1
0.2
0.25

o @ g g g B eqificacion

Zona A

" Ponderado

Zona B

o & o g g A cealificacion

o o o o =
o il o1l o> aPonderado

1.25
4.8

o & o g g B ccalificacion

Zona C

" Ponderado
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Se determina que la mejor alternativa de localizacién de la empresa es la
Zona B, la cual esta ubicada en la parte urbana de la ciudad en la Av.
Esmeraldas en el sector de Simon Bolivar.
4.3 Ingenieria del proyecto
“La ingenieria del proyecto esta dirigido a solucionar todo lo concerniente a
la instalacion y al funcionamiento de la planta, en el cual se incluye desde la
descripcion del proceso de produccion de los bienes materiales o servicios
incluyendo la seleccion de la tecnologia que se deba aplicar, adquisicion de
equipo y maquinaria, se determina la distribucion oOptima de la planta,
concluyendo con la determinacion de la estructura organizacional y la
construccién juridica de la institucion que operara el proyecto. (Barreno Luis,
Manual de Formulacion y Evaluacion de Proyectos).
4.3.1 Procesos de produccion.

“El Proceso productivo es el procedimiento técnico que se utiliza en el
proyecto para obtener los bienes y servicios a partir de insumos y se identifica
como la transformacion de una serie de insumos para convertirlos en
productos mediante una determinada funcién de produccion.” (Baca Urbina
Gabriel, Evaluacién de Proyectos, 4ta edicion 2000). (Baca Urbina, (2000))

Descripcion del proceso productivo/ Definicion de la capacidad de
produccion. El proceso productivo comienza con el pedido del cliente,
posterior a esto se toman las medidas y se analiza el lugar donde se colocara
la puerta después de esto se realiza una orden de produccién con las medidas
y especificaciones y se comienza el proceso de produccion.

Materia prima. La materia prima es solicitada directamente a los
proveedores, quienes se encargan de entregar en el taller los rollos de laminas,
los tubos, platinas, angulos, varillas, en si todos los materiales, donde son
descargados por los operadores para su posterior procesamiento.

Procesamiento laminas o flejes. Se coloca la lamina en la méaquina
flejadora, la misma se encarga de formar los flejes o dobleces que serviran
para que se enganchen las ldminas entre si, al final de la maquina flejadora

estd ubicada una trazadora que servird para ir cortando las laminas
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procesadas, segun las medidas requeridas, las laminas pueden ser de material
negro o galvanizado, esto es decision del cliente.

Corte de laminas procesadora. Después de que la maquina flejadora haya
procesado y formado la ldmina, esta se procede a cortar segun las medidas
solicitadas, eso se lo realiza con una trazadora que se ubica al final.

Elaboracion de rieles y placas. Se elaboran los rieles con canal U de
30mmx40mm x2mm de espesor, sus medidas dependeran del tamario de la
puerta, y se efectuaran cortes laterales a una distancia de 30 cm. Las placas
deben ser de 30cm x30 cm x2 mm esto se obtiene cortando de una plancha de
tol negro de 3/32x2mm. Después de elaborar estas dos partes se las procede a
unir con suelda para obtener una sola pieza.

Corte del tubo para el eje. Para elaborar el eje se necesita un tubo
redondo negro de 1 % x 2mm, esta medida también dependera del tamafio de
la puerta, ya que si es una puerta de mas de 2 metros se utilizard un tubo de
1%x 3mm. 1%.” x 4mm esto dependera del tamafio, ademas el eje siempre
debe ser de 2 a 3 cm maés grande que las ldminas, después se procede a soldar
2 orejas a 80 cm de cada extremo del tubo.

Elaboracion de resortes. Se coloca un extremo del alambre en la maquina
resortera, se asegura la punta al eje giratorio de la maquina y esta comienza a
enrollar el alambre para terminar formando el resorte, su longitud va a
depender siempre del tamafio de la puerta.

Elaboracion de ruedas. Para la elaboracion de las ruedas se necesita
platinas de 1 x 3/16”, se procede a cortar pedazos de 60 cm, posterior a esto se
coloca la platina cortada en un molde donde se dara la forma a la rueda para
terminar soldando la unidn, después de una varilla corrugada de 8 mm se
corta trozos de 10 cm y se doblan para formar una V y se sueldan dentro de la
rueda. Para finalizar con este proceso se realizan 5 perforaciones con una
broca de '%2” ademas se suelda en las V una platina con un luego que servira
para fijar el resorte.

Armando el eje. Se toma el tubo redondo que se corté anteriormente y se
le introduce en cada extremo los resortes y estos se aseguran a las ruedas

pasando una punta de este por el orificio de la platina de la rueda.
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Elaboracion del angulo del faldon. Para fabricar los dngulos del faldon
se necesitan dos angulos de 2x 1/8”, se los corta del mismo tamano de las
laminas, para después soldarlos por debajo, despues se hacen los huecos
conjuntamente con la dltima lamina con una broca de 1 % donde van a ir los
pernos.

Armado de la puerta enrollable.Las laminas son unidades entre si
mediante las ranuras, posterior a esto se da un golpe con un punto para que se
aseguren quedando grapadas y no se deslicen. Después se comienza armar la
puerta con las partes fabricadas anteriormente, con este Gltimo paso termina el
proceso de fabricacion.

Pintado de las partes.Una vez fabricadas todas las partes se procede a

pintar con pintura anticorrosiva dependiendo del color que haya escojido el

cliente.
Pedido del
cliente

+

Toma de Realizar el Orden de

medidas contrato trabajo
- :

Cortar rieles Cortar flejes
Ensamblado manual |
]
Fabricar e instalar Realizar y colocar el Colocar platos y tubo de
manualmente la base de [ » angulo parael faldon | > resortes
la puerta

¥

Instalar la cerradura

-
Instalar la puerta

-

Pintar

Fin

llustracion 08: Procedimiento para la elaboracion de las puertas

enrollables
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4.3.2 Cadena de valor.

La cadena de valor es una herramienta que nos permite establecer las
actividades que determinan el funcionamiento y operatividad de la empresa,
donde se representa las actividades principales y las actividades de apoyo de
cada una de las areas. La empresa contara con la siguiente cadena de valor, y
con la cual se determinaran las mejores tareas que permitan dar valor a la

organizacion.

Actividad principal
Estructura de la empresa

Administacion de recursos, Alianzas estratégicas,ventas, produccion.

Administracion de recursos humanos

Contratacion de personal, capacitacion y desarrollo, motivacion e incentivo

Desarrollo de tecnologia

Actualizacion e implementacion de tecnologia en areas de producion

Abastecimiento

Seleccion de proveedores, contacto con proveedores, compra de materia prima,
herramientas, mantenimiento.

Actividades de apoyo

Logistica de Producion Loglstlca ce Ventas Servicio
entrada salida

., Venta de las | Atencion al
Recepcion de Toma de S .
materia prima medidas Verificacion |puertas por  [cliente con

prirme. los Asesores. |amabilidad
Mangjo de
i i Elaboracion - Asesoria
mveqtano_y Embarque  |Publicidad . y
planificacion de  |de las puertas seguimiento
reauerimientos

Satisfaccion del
Empaque Entrega Propaganda | .
bad ¢ Pag cliente

lustracién 09: Cadena de valor
4.3.3 Distribucion de planta de la maquinaria y equipo.
La asignacion del espacio fisico permite establecer la distribucion de la

planta, equipos y areas necesarias para la puesta en marcha de la empresa y
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por consiguiente, la produccion y operatividad de la misma. El espacio
fisicocomprende.

-~ Av. Esmeraldas —>
Gerente Atencion al
cliente

Sala de Sala de S
reuniones Asesores &

S

o
Banos ?
faldones pintado y terminado Corte de angulos
Resortes ejes fleje y ensamblaje Suelday

remache

llustracion 10: Distribucion de planta

4.4 Aspectos ambientales

4.4.1 Legislacion vigente.

En el Ecuador se crea “La Unidad de Seguridad y Salud en el Trabajo” la
cual surge como parte de los derechos del trabajo y su proteccion; dicho
programa existe desde que la ley determinara que ““ Los riesgos del trabajo
son de cuenta del empleador” y que hay obligaciones, derechos y deberes en
la prevencién de riesgo laborales.

El marco legal que crea esta norma es “Este programa esta sustentado en
el Art. 326 numeral 5 de la Constitucién del (Ecuador), en Normas
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Comunitarias  Andinas, Convenios Internacionales de OIT, Cdédigo de
Trabajo, Reglamento de Seguridad y Salud de los Trabajadores y

Mejoramiento del Medio Ambiente de Trabajo”

Medidas de mitigacion.

Conocer los principales impactos que se generan por las actividades que
se deben desarollar en la elaboracion de las puertas enrollables, permite
establecer acciones para la mitigacion de los impactos. Se contara con equipo
como: mascaras, gafas y protectores para las orejas que ayuden a los
trabajadores a evitar que la bulla del taller llegue a sus oidos ya que esto
afecta a las personas y tambien se realizard la limpieza del taller una vez
terminada la jornada laboral. Se proporcionara a los trabajadores los equipos y
maquinarias necesarias, que garantice la seguridad en la salud de ellos.
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CAPITULO V

Andlisis de la viabilidad financiera

5.1 Viabilidad financiera

La viabilidad financiera de un proyecto es ver la capacidad de una
organizacion de obtener fondos necesarios para satisfacer sus requisitos
funcionales a corto, mediano y largo plazo, se evaltian los aspectos financieros.
Como los ingresos esperados, generados presentados en el estudio de mercado.
Y los egresos ocasionados por la puesta en marcha del proyecto expuesto en el
estudio de mercado

La viabilidad econdmica es el calculo de la rentabilidad del proyecto. Para
ello, se utilizan los estados de resultados ya que son la base para la elaboracion
del flujo de caja, el cual sirve a su vez para calcular, evaluar e interpretar los
indices financieros como son el Valor Actual Neto (VAN), la Tasa Interna de
Retorno (TIR), Periodo de Recuperacion de la Inversion, determinando si el

proyecto propuesto es rentable.

5.1.1 Ingresos por ventas

Para el célculo del presupuesto de ingresos por venta se ha realizado una
investigacién de campo de los incrementos de los metros vendidos por afio y
de las ventas totales, se elaborara 60 puertas enrollables al mes con las
medidas estandar de 2 por 2.50 metros a un valor de $60 el metro. Con un
crecimiento del 5% anual en las ventas, a continuacion la tabla de los

siguientes afos:



Tabla 36:
Proyeccion de ingresos

Detalle Valor Unidad Mensual
Puertas

enrollables $275 60 16500
Total

5.1.2 Gastos
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ARos
2016 2017 2018 2019 2020

198000 207900 218295  229209,75 240670,23
198000 207900 218295  229209,75 240670,23

Decrementos en el patrimonio neto de la empresa durante el ejercicio, ya

sea en forma de salidas o disminuciones en el valor de los activos, o de

reconocimiento o aumento del valor de los pasivos, siempre que no tengan su

origen en distribuciones, monetarias 0 no, a los socios o propietarios, en su

condicion de tales. (Rodriguez & Alejandro, 2013)

5.1.3 Gastos administrativos

Estos gastos se refieren directamente a los gastos de sueldo del personal

netamente administrativo, suministros de oficina, para la proyeccion se

tomara en cuenta el 3.67% de la inflacion del Ecuador segun datos del Banco

Central del Ecuador y para el sueldo en base al salario minimo vital que es de

$354,00 que se incremente en un 5% anual.



Tabla 37:
Gastos Administrativos

Detalle Cantidad
Gerente 1
Asistente

administrativa 1

Chofer 1

Total

Sueldo  Total

sueldo

$600,00  $600,00

$365,00 $ 365,00

$365,00 $ 365,00

IESS

$56,70 $50,00

$34,49 $30,42

$34,49

13er

sueldo

$30,42

14to

sueldo

$29,50

$29,50

$29,50

Fondos
de

reserva
$49,98

$ 30,40

$30,40

Total Total afio

mes

$786,18 $9.434,16

$489,81 $5.877,76

$489,81 $5.877,76

$21.189,69
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Tabla 38:

Suministros de oficina

Detalle Cantidad

Resma papel bond
Caja de esferos
Caja de grapas
Facturas
Calculadoras

Carpetas

A b BB R DN O

Metros

Total suministros de oficina

Tabla 39:

Suministros de limpieza

Suministros de limpieza
Detalle Cantidad

Escobas
Trapeadores
Basureros pequefios
Basureros grandes
Jabon liquido
Detergente

Ph x 4

Fundas de basura

RN RN R RN RN

Desinfectantes

Total

Precio Mensual
unitario
4,5 4,5
0,3 1,5
0,5 1
5 5
10 40
0,3 1,2
4 16
69,20
Precio Total
unitario Mensual
3 6 36
4 4 16
4 8 8
25 25 25
2 2 24
1 2 24
1,2 1,2 28,80
1 2 24
2 2 24

$209,80
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Total

anual

54

18

12

60

40

14,4

64

$ 262,40



Tabla 40:
Servicios basicos

Detalle

Energia eléctrica
Agua

Teléfono
Internet

Total

Costo
Mensual
60
8
15
25
108

Total anual

720
96
180
300
1296
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Tabla 41:

Gastos administrativos proyectados

Concepto
Gerente
Asistente
Administrativa
Chofer
Suministro de
limpieza
Suministro de
oficina
Servicos
basicos

Total

Afo 1
0.434,16
5.877,76

5.877,76
209,8

262,4

1296

22.957,89

AN02
9.905,87
6.171,65

6.171,65
217,50

272,03

1.343,56

24.082,27

Afo 3
10.401,16
6.480,23

6.480,23
225,48

282,01

1.392,87

5.262,00

Afo 4
10.921,22
6.804,25

6.804,25
233,76

292,36

1.443,99

26.499,82

ARfo 5
1.467,28
7.144,46

7.144,46
242,34

303,09

1.496,98

27.798,61
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5.1.4 Gastos de ventas.

Son originados por las ventas finales del producto, como sueldos a vendedores, gastos de promocion y publicidad

Tabla 42:
Gastos de venta

Detalle Cantidad Sueldo

Vendedores 2

Tabla 43:
Publicidad

Cantidad
10
Total

400

Detalle
Radio

Total IESS 13er 14to0
sueldos sueldo sueldo

800 $75,60 $66,67  $59,00

Total
$680,00
$680,00

Fondos

reserva

$66,64

de total mes total afio

$1.067,91 $12.814,88
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Tabla 44:

Gastos de mantenimiento

Concepto

planta e instalaciones
Maquinaria y equipo
Equipo de computacion
Vehiculo

Total

Tabla 45:

Gastos de venta proyectados

Concepto

Sueldo de vendedores
Gasto mantenimiento
Publicidad

Total

Cantidad Valor Mensual  Anual
1 30 30 60
1 40 40 160
1 20 20 40
1 20 20 80

90 340
Afo 1 Afo2 Afio 3
12.814,88 13.455,62 14.128,41
340,00 352,48 365,41
680,00 704,95 730,83
13834,88  14513,058 15.224,65

Afo 4

14.834,83
378,82
757,65

15.971,30

Ao 5

15.576,57
392,73
785,45

16.754,75
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5.1.5 Gastos financieros

Tabla 46:

Gastos financieros

Cuota

o O W NP

Saldo
Capital
29860,24
25457,09
20839,02
15995,55
10915,68
5587,86

Capital

4403,15
4618,07
4843,47
5079,87
5327,82
5587,86

Interés

1457,44
1242,53
1017,13
780,72
532,78
272,74

Seguro
Desgravamen
48,86

41,65

34,10

26,17

17,86

9,14

Valor a
pagar
5909,45
5902,25
5894,69
5886,77
5878,46
5869,74
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5.1.6 Costos de produccion

Para obtener el costo de produccion del metro de puerta enrollables se
procedio a costear todos los elementos que lleva una puerta, a continuacion se

presenta un cuadro detallado para un puerta de 2.00 metros x 2.50.

Tabla 47:
Materia prima
Detalle Unidad  Cantidad Valor Costo
unitario total
Platina 3/4x 3/16 6m 2m 4,15 1,38
Platina 1x 1/8 6m 3m 3,91 1,30
Platina 1x1/4 6m Im 7,81 1,30
Canal U 25x40x2 6m 2 6,57 2,19
Angulo 1 1/2x1/8 6m 3m 12,01 6,00
Angulo 1 x1/8 6m 2m 7,34 2,45
Varilla redonda lisa 6m 2m 2,84 0,95
8.0mm
Tubo de Vaporl 6m 3m 10,88 5,44
Kilo suelda unidad 1 3,84 3,84
Pernos 1/2 x 11/4 unidad 8 0,15 1,2
Pernos de 3/8 x 21/2 unidad 2 0,6 1,2
Fleje kilo 50 1,2 60
Chapa 1 8,5 8,5
Resortes 5milimetros unidad 2 13 26
Luz eléctrica kb 1 1 1
Pintura galones 1 3 3
Mano de obra horas 2,7 3,02 8,15
Costo puerta 133,91

Costo por metro 26,78



Tabla 48:
Mano de obra directa

Descripcion Cantidad Sueldo

mensual patronal

Soldador 1 500
Soldador 1 500
Oficial 1 365
Oficial 1 365
Total

Tabla 49:

Costos directos proyectados
Concepto Afol
Materia prima 96415,20
Mano de obra 27.597,13
Total 124.012,33

Aporte

47,25
47,25
34,49
34,49

Décimo

tercero
41,67
41,67
30,42
30,42

Afo2

99.953,64

28.976,98

128.930,62

Décimo Fondo de
cuarto reserva
29,5 41,65
29,5 41,65
29,5 30,40
29,5 30.40
Afo3
103.621,94
30.425,83
134.047,77

Total

mensual

660,07
660,07
489,81
489,81

Valor

anual

7.920,8
7.920,8
5.877,7
5.871,7

2.299,6 27597,1

Afo4d

107.321,24

31.947,13

139.268,36

AR5

111.259,93

33.544,48

144.804,41
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Mano de obra indirecta.
Son aquellos materiales que no forman parte del producto, pero si de su

presentacion comprende todos los trabajos de supervision, registro y

asistencia no empleados directamente en el producto manufacturado.

Tabla 50:

Materiales indirectos

Concepto Precio Puertas Mensual Anual

Marquilla 0,80 60 48 576

Gasolina 3 18 72 864

Total 120 1440
Tabla 51:

Costos indirectos proyectados

Concepto Anol Afo2 Afo3 Afo4 ARo5

Gasolina 864,00 895,71 928,58 962,66 997,99
Marquilla 576 597,14 619,05 641,77 665,33
Total 1.440,00 1.492,85 1.547,64 1.604,43 1.663,32

Depreciaciones.

La depreciacion es el mecanismo mediante el cual se reconoce el desgaste
que sufre un bien por el uso que haga de él. Cuando un activo es utilizado
para generar ingresos, este sufre un desgaste normal durante su vida util que

al final lo lleva a ser inutilizable.



Tabla 52:
Depreciaciones

Concepto Valor
nominal

Maquinaria 'y

equipo 14059,09
Muebles de

oficina 1135
Equipo de

computacion 1514
Equipo de

oficina 157
Vehiculo 15000
Implementos y

enseres 182,2
Construccién 8300
Terreno 20000

Total

Valor

residual

1.405,91

113,5

504,67

15,7
3.000,00

13,67
415,00
1.000,00

Valor en Vida util
libros

12.653,18

1.021,50

1.009,33

141,30
12.000,00

168,54
7.885,00
19.000,00

10

10

10

10
20
20

Depreciacion

anual

1.265,32

102,15

336,44

14,13
2.400,00

16,85
394,25
950,00

5479,15

Depreciacion
Mensual

105,44

8,51

28,04

1,18
200,00

1,40
32,85
79,17

456,60
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Tabla 53:
Amortizacion activos fijos intangibles

Gasto de Constituciéon  Valor Vida atil  Amortizacion
adquisicion afos anual

Registro y tramites

legales 800 5 160

Permisos de

funcionamiento 600 5 120

Registro patentes 340 5 68

Total 348
Tabla 54:

Amortizacion activos fijos proyectados

Concepto Anol Afo2  Ano3 Ano4  Afob
Amortizacion 468 468 468 468 468
Total 468 468 468 468 468

5.1.9 Presupuesto de capital

Se refiere al proceso de planear las inversiones en la adquisicion de

activos, cuyos rendimientos se recibiran en el largo plazo.64

5.1.10 Estructura de financiamiento

Para la adquisicion de activos fijos, gastos de constitucion y capital de
trabajo inicial necesario para poner en marcha el proyecto se realiza con
recursos propios de los socios con el 50% y con el endeudamiento bancario

con el 50%.



Tabla 55:

Inversion
Capital social 30.000,00
Socios 30.000
Prestamos bancario 29860,24
Total inversion 59860,24

5.1.11 Activos fijos
Son todos los bienes muebles e inmuebles,

funcionamiento de la empresa y no se destinan a la venta.

Tabla 56:
Terreno y construccion

Rubro / Descripcion  Unidad Cantidad

Precio unitario

Terreno m’ $ 100,00 $ 200,00
Construccion
Total:

Tabla 57:

Magquinaria y equipo
Maquinaria y equipo
Detalle Cantidad Precio unitario Total
Flejadora 1 8.710,24 8.710,24
Compresor 2 361,70 723,40
Soldadora 2 526,00 1.052,00
Taladro
pedestal 1 240,00 240,00

85

necesarios para el

Precio global

$20.000,00
$8.300,00
$ 28.300,00

CONTINU A -
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Taladro de 2 100,00 200,00

mano

Tecle 1 166,96 166,96

Tijera de tool 3 25,33 75,99

Resortera 1 1.500,00 1500,00

Cizalla 2 291,50 583,00

Esmeril 2 140,00 280,00

Juegos de 2

[laves mixtas 80,00 160,00

Moledora 2 180,00 360,00

Brochas 3 2,50 7,50

Total

$14059,09

Tabla 58:
Equipo de computacion

Detalle Cantidad Precio unitario  Total

Kit computadora mas

impresora 2 757,00 1.514,00

Total

1.514,00

Tabla 59:
Equipo de oficina

Concepto Cantidad Valor Total

unitario

Teléfonos sony inalambricos 2 46,00 92,00

Sumadora 1 25,00 25,00

Modem 1 40,00 40,00

Total equipo de oficina
157,00



Tabla 60:
Muebles de oficina

Detalle Cantidad

Escritorio 1

premiun

Escritorio L 3

Sillas 2

Archivador 1

Sillagerencial 1
Total

Tabla 61:

Implementos y enseres
Detalle
Gafas de soldar
Mangas cuero
Guantes de soldar
Overoles

Mascarillas

Tabla 62:

Costos fijos
Concepto
Gastos de constitucion
Equipo de computacion
Maquinaria y equipo
Muebles de oficina
Implementos y enseres
Equipo de oficina
Terreno
Construccion

Total

Precio unitario
195,00

180,00

40,00

220,00
140,00

Total
230

320
225
220
140

1.135,00

Cantidad Precio unitario

A S~ B D

4 2,84
4,28
5,43
30,00
3,00

Valor
1940
1514
14059,09
1135
182,2
157
20000
8300
47287,29

Total
11,36
17,12
21,72
120,00
72,00
182,20



88

5.1.12 Punto de equilibrio

Es el punto de actividad donde el volumen de ventas o ingresos totales
son iguales a los costos totales, es decir, no existe utilidad ni pérdida.
Ventas
CostoVariable
- CostoFijoTotal

PE$ =

198.000
13391
36792,77
PE$=198.732,26

Punto de equilibrio en unidades

PE$ =

CostoFijo
PEq = . .
Precio —CostoVariable
q= 36792,77
275-133,91

PEq =260 puertas

Por tanto, la empresa encontrard un punto de equilibrio en el primer afio
al fabricar 260 puertas enrollables anuales, sin generar utilidad ni perdida y

donde se encontraria operando al 51% de su capacidad instalada.

5.2 Estados financieros

Son estados elaborados a una fecha a futuro, en base a célculos estimativos
de transacciones planificadas, con la finalidad de proporcionar informacion
sobre la situacién econémica y financiera del proyecto para evaluar su potencial
econdmico y tomar decisiones oportunas en la inversion.

5.2.1 El estado de resultados
El estado de resultados también conocido como estado de ganancias y

pérdidas, es un estado financiero conformado por un documento que muestra


http://www.crecenegocios.com/los-estados-financieros
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detalladamente los ingresos, los gastos y el beneficio o pérdida que ha

generado una empresa durante un periodo de tiempo determinado.

Tabla 63:

Estado de resultados proyectados
Afios Afiol Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Ventas 198000,00 207900,00 218295,00  229209,75 240670,23
Mano de obra
directa 27.597,13  28.976,98 30.425,83  31.947,13  33.544,48
Materia prima 9641520  99.953,64 103.621,40 107.321,24 111.259,93

Costos indirectos 1.440,00 1.492,85 1.547,64 1.604,43 1.663,32

Total costos de

produccién 125.452,30 130.423,47 135.595,41 140.872,80 146.467,73
Utilidad bruta
en ventas 72.547,67 77.476,53  82.699,59 88.336,95 94.202,51

Gatos operativos

Gastos

Administrativos 22.957,89  24.082,27  25.262,00 26.499,82  27.798,61
Gastos venta 13834,88  14.513,06  15.224,65 15.971,30 16.754,75
Utilidad

operacional 35.754,90  38.881,21  42.212,95 45.865,83  49.649,15
Utilidad antes de

15% de 35.754,90 38.881,21  42.212,95 45.865,83  49.649,15
trabajador

15% part.

laboral 5.363,24 5.832,18 6.331,94 6.879,87 7.447,37
Utilidad a.i.r 30.391,67 33.049,03  35.881,01 38.985,95 42.201,78
25% Imp. ala

renta 7.597,92 8.262,26 8.970,25 9.746,49  10.550,44

22.793,75 24.786,77  26.910,75 29.239,47 31.651,33
Utilidad neta
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5.2.2 Estado de flujo de efectivo

Segun (Sapag.N., (2007))“El flujo de fondos sistematiza la informacién
de las inversiones previas a la puesta en marcha, las inversiones durante la
operacion, los egresos e ingresos de operacion, el valor de salvamento del
proyecto y la recuperacion del capital de trabajo. Por lo tanto permite medir la
rentabilidad de toda la inversion” pag. 292

Tabla 64:

Flujo de caja

Afios 0 Afol Afo2 Afio3 Afio4 Afio5
Capital 30000

propio

Utilidad neta 22.793,75 24.786,77 26.910,75 29.239,47 31.651,33
Depreciacion 5.479,15 5.479,15 5.479,15 5.479,15 5.479,15
Amortizacion 348 348 348 348 348

Flujo de caja

neto antes de

interés 28.620,90 30.613,92 32.737,90 35.066,61 37.478,48
(Préstamo

bancario) 29.860,24 2699,97 1797,85 805,52

flujo neto

caja 59.860,24 25.920,93 28.816,07 31.932,38 35.066,61 37.478,48

5.3 Evaluacion Financiero

5.3.1 Tasa de descuento

La tasa de descuento de un proyecto mide el costo de oportunidad de los
fondos y recursos que se utilizan en el mismo. Los fondos se obtienen
basicamente del mercado de capitales, sea por emision de acciones 0 uso de
fondos propios 0 mediante toma de deuda para financiar parte del proyecto.
En los estudios de un proyecto de inversion interesa medir el efecto que el

proyecto genera sobre quienes ofrecen fondos cuya rentabilidad esperada en
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el dato relevante. Esta tasa de descuento representa la preferencia en el tiempo
y la rentabilidad esperada de los inversionistas (Miranda, (2003))pagina 236.

Es decir, la tasa de descuento es un elemento fundamental en la
evaluacion del proyecto, pues proporciona la pauta de comparacion contra la
cual el proyecto se mide. La tasa de descuento es a la vez el costo de los

fondos invertidos (costos de capital).

Tabla 65:
Tasa de descuento
Rentabilidad de bonos 7.95

del estado

Prima por riesgo 9.65
Inflacion 3.67
Total 21.27

(http://www.ecuadorencifras.gob.ec/ecuador-cierra-el-2014-con-una-
inflacion-de367, 2014)

Costo promedio ponderado de capital

El costo promedio de capital, es el valor actual de los flujos de capital
descontados después de impuestos de diferentes fuentes de capital que la
empresa ha obtenido tanto en la emision de la deuda y recursos propios que

devengan interés para financiar sus operaciones o inversiones.

Este valor nos permite hacer una evaluacion del desempefio de la empresa
en cuanto al costo de oportunidad del capital, reflejando el riesgo de la

inversion. Su formula es la siguiente.
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K, = (K, *W,) + (K *W,)
Reemplazo:

K, = (21,27%*50%) + (10,47% *50%)
K, =10,64% +5,24%

K, =15,88%

Donde:

K, = Costo promedio ponderado de capital
K. = Costo de recursos propios

W,= Participacion de recursos propios
Kq= Costo de la deuda

W= Participacion recursos financieros

Por tanto, se establece la tasa minima aceptable de rendimiento de la
inversion TMAR es de 15,88% lo que indica el rendimiento minimo que el
proyecto debe generar por el costo de oportunidad de los recursos propios del

15.88 y el pago del 10,47% sobre los recursos financiamiento

Valor actual neto

“El valor actual neto, VAN mide la rentabilidad deseada después de
recuperar toda la inversion. Para ello se calcula el valor actual de los flujos
futuros de caja, proyectados a partir del primer periodo de operacion y se resta
la inversion total en el momento cero (Sapag, 2007) pag. 253

Si la diferencia de los ingresos y egresos expresados en moneda actual es
mayor a cero el proyecto es aceptable, donde se demuestra cuanto se gana con
el proyecto después de recuperar la inversion sobre la tasa exigida, si es igual
a cero indica el resultado que se deseaba obtener al recuperar el capital
invertido. Si el resultado es negativo se muestra al monto faltante para

alcanzar la tasa deseada después de recuperar la inversion.

R, F, F, F, F,

VAN = a1 o T = T — Tt - =
(n+i)" (n+i)> (n+i)°  (n+i)*  (n+i)
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Donde:

F= Flujos de efectivo del periodo
| = Inversion inicial

n = NUmero de periodo

i = Tasa de descuento

25920.93  28816.07 3193238  35066.61 _ 37478.48
(1+0.1588) (1+0.1588Y (1+0.1588) (1+0.1588)* (1+0.1588)

VAN = 22368,77 +21459,41+ 20521,35+19447,32 +17936,58
VAN =101733,43 -59860,24
VAN = 4187319

VAN =

Los resultados positivos de $ 41873,19 indican la rentabilidad obtenida
luego de recuperar la inversion. Por tanto el proyecto es viable.
Tasa interna de retorno

Seguin N SAPAG, “La tasa interna de retorno evalua el proyecto en
funcién de una Unica tasa de rendimiento por periodo con la cual la totalidad
de los beneficios actualizados son exactamente iguales a los desembolsos,
expresados en moneda actual, donde el valor presente neto es cero”

La TIR mide la rentabilidad en porcentaje del retorno de la inversion del
proyecto. Se considera aceptable el proyecto cuando la TIR supera a la tasa
minima requerida; (TIR >TMAR).

TIR
Tabla 66:
Tasa interna de retorno
Periodos Flujo de Factor de Valor presente
efectivo descuento neto
-59860,24
1 25.920,93 0,71 18382,68
2 28.816,07 0,50 14492,93
3 31.932,38 0,36 11388,94
4 35.066,61 0,25 8870,74
5 37.478,48 0,18 6724,95
Suma 59860,24

TIR 41%
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5.3.5 Periodo de recuperacion de la inversion

El periodo de recuperacion de la inversion de capital PRI tiene por
objetivo medir en cuanto tiempo se recupera la inversion. Incluyendo el coso
de oportunidad de capital involucrado (SAPAG, 2007) pg 255.

Este método se basa en los Flujos netos de caja actualizados que el
proyecto genere en cada periodo de su vida util para recuperar la inversion

inicial, expresado en la siguiente formula.

Inversiontotal (IT)
Flujoneto promedioanual (FNa)

PRC =

Tabla 67:

Periodo de recuperacion de la inversién

Inversion 59.860,24

Utilidad neta  25.920,93 28.816,07  31.932,38 35.066,61 37.478,48

2,31 2,08 1,87 1,71 1,60 9,57
Afios de vida S
atil
Periodo de
recuperacion 1,91
de capital
Afos meses  dias
1 9 1

Analisis presupuestario. Para el presente proyecto se hace necesaria una
inversion de 59.860,24 en la que participan tres socios de la familia cada uno

con una inversién de 10.000 y la adquisicidon de un préstamo de 29860,24 en
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el Banco Nacional de Fomento con la que se completara el monto total de la
inversion para la respectiva puesta en marcha del proyecto elaboracion y

distribucion de puertas enrollables en la ciudad de Santo Domingo

Relacion costo beneficio

La relacion beneficio - costo compara el valor actual de los beneficios
proyectados con el valor actual de los costos, incluida la inversion. EI método
lleva la misma regla de decision del Van, ya que cuando este es cero la
relacion beneficio - costo serd igual a 1. Si el VAN es mayor a cero la relacion

serd mayor que uno Yy si el VAN es negativo esta serd& menor que uno.

VAN flujo de efectivo

RBC = - —
Inversiéninicial
RBC — 101733,43 _
59860,24l

El proyecto es factible tanto ya que presenta un valor mayor que 1 de
flujos positivos VAN, donde existe un rendimiento de $0,69 por cada dolar

invertido.
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CAPITULO VI

Conclusiones y Recomendaciones

6.1 Conclusiones

La provincia de Santo Domingo de los Tsachilas estd ubicada en el
centro del pais por lo que la convierte a la urbe puerto terrestre de
intercambio comercial entre sierra y costa alberga grandes organismos
culturales, financieros, administrativos y comerciales, siendo en la
actualidad el comercio una de las fuentes de mayor ingreso a la
economia, por ese motivo, cada dia son mas las empresas y personas
que incursionan en ese campo lo que facilita la implementacién del

proyecto de las puertas enrollables.

En el estudio de campo se comprobd que las puertas enrollables tienen
gran aceptacién en la ciudad, la implementacion de una fabrica de
puertas enrollables es favorable para el mercado y a su vez demuestra la

factibilidad y viabilidad financiera del mismo.

Después de obtener los datos del estudio de mercado se analiz6 que la
ciudad de Santo Domingo es un mercado potencial, de acuerdo a la
investigacion de mercado permitio identificar los gustos y preferencia de
los consumidores descubriendo que el 77% de la poblacion se sienten

atraidos por las puertas enrollables o estarian dispuestos a adquirirla.

El proyecto cuenta con servicios requeridos, personal, recursos
financieros, por lo que se crea excelente expectativas sobre el adecuado

manejo técnico y financiero de la propuesta de las puertas.

La implementacion de proyecto de puertas enrollables en la ciudad de

Santo Domingo contribuye a la creacion de fuentes de empleo,
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incremento de ingresos, mejora la calidad y seguridad de vida de los

comerciantes.

Los resultados de la evaluacion financiera del proyecto refleja que el
proyecto es rentable ya que tiene un VAN de $41873,19 un TIR de
41%, el periodo de recuperacion de la inversion de 1 afio 9 meses y un
dia la relacion beneficio costo es de $0,69 por cada dolar invertido desde

el periodo de vista del proyecto puro.

Es importante mantener el control de calidad de la materia prima y el
seguimiento del proceso, para lo cual se requiere de personal
especializado en la fabricacion de puertas y los maestros quienes son los
encargados de fabricarlas con los oficiales.
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6.2 Recomendaciones

e Con los resultados del estudio de viabilidad financiera, el proyecto de
fabricacion de puertas enrollables, en la ciudad de Santo Domingo, es

rentable, por lo que se recomienda la ejecucion del proyecto.

e La zona de Santo Domingo presenta un escenario favorable para la
elaboracion y distribucion de puertas, es necesario que se implemente
estrategias adecuadas para obtener mayores beneficios, y de esta manera

obtener permanencia en el mercado.

e Ejecutar un plan de inversiones que permita invertir adecuadamente los

recursos para la ejecucién y puesta en marcha del proyecto.

e Elaborar estrategias para el mejoramiento del servicio, manteniendo

siempre la innovacién del concepto de puertas enrollables.

e Hacer campafias de publicidad y promocion para dar a conocer y

promover las puertas enrollables en el mercado.

e Establecer negociaciones y alianzas estratégicas con proveedores de
empresas, con el fin de optimizar recursos disponibles, disminuir costos

operativos y establecer un precio competitivo en el mercado.

e Contar con personal especializado en la rama y que esté comprometido

con el servicio al cliente.

e Mantener un adecuado stock y control de la materia prima, y procesos

para garantizar la calidad del producto.
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e Estar en constante investigacion con el animo de conocer nuevos
mecanismos 0 métodos que permitan a la empresa seguir contribuyendo

con la seguridad del cliente.
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