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RESUMEN

El presente proyecto contribuira al desarrollo artesanal de la ciudad de
Otavalo, se ofrecera un servicio de distribucion de materiales, que
permitird a los artesanos tener mas opciones de productos en un solo

sitio, de manera que la actividad artesanal siga incrementandose.

Se podra conocer las necesidades y exigencias de los posibles clientes, la
forma de distribucién de las instalaciones, el servicio diferenciado que se

ofrecerd y una adecuada utilizacién de los recursos financieros.

De obtener buenos resultados, la distribuidora buscara incrementar
variedad de productos para mejorar el servicio, ademas con la instalacion

del mismo se crearé fuentes de trabajo para los habitantes del canton.

Toda la investigacién se apoya en un documento conceptual, que expone
todo el proceso que se llevo a cabo y puede servir como una herramienta
de referencia o aportar ideas para estudios de viabilidad o temas

relacionados.

Este trabajo demuestra mis conocimientos adquiridos en toda mi vida
estudiantil, los cuales pondré en practica en el desarrollo de mi carrera

profesional.



ABSTRACT

This project will contribute to development artisanal Otavalo city, will offer
a service distribution of materials which allow the artisans have more
product options in one place, so that artisanal activity will continue to

increase.

It will know the needs and demands of potential customers, the manner of
distribution facilities, differentiated service to be offered and appropriate

use of financial resources.

To get good results, the distributor will seek to increase range of products
to improve the service; in addition to its installation will create jobs to the
people in the city.

All research is supported by a concept paper, which exposes the whole
process took place, which can serve as a reference tool or provide ideas
for feasibility studies or related subjects.

All the investigation work has been realize, will be supported in a
theoretical document, this document provides all the information that will

be used as tool to consult or contribute with new ideas to future studies.

This work shows my acquired knowledge in my study life, this | will

practice to develop of my professional career.



INTRODUCCION

Otavalo es un lugar interesante de visitar, esta en el punto de encuentro
de los Andes a 110 Km al norte de la Ciudad de Quito y a 2530 metros
sobre el nivel del mar, con una superficie de 528 Km?y 89.562 habitantes.
Debido a su ubicacion estratégica cuenta con una variedad de
ecosistemas que encierra una diversidad biolégica muy importante y
representativa de la region de la Sierra Septentrional Andina. Este lugar
se encuentra rodeado de montafias, lagunas, rios, quebradas y vertientes,

gue vistos desde la cosmovision local, tienen vida.

Este hermoso valle ubicado en el corazon de la Provincia de Imbabura,
cuna de hermosos tejidos cuenta con la mayor feria de artesanias de
Sudamérica, el Mercado de los Ponchos, considerado como el principal
atractivo que convoca a miles de visitantes a conocer y adquirir las

curiosas y coloridas artesanias que fabrican los artesanos otavalefos.

Otavalo actualmente cuenta con una gran actividad comercial;
encontrando cadenas de almacenes como: Tia, Comandato, La Ganga,
Superdespensas AKI, Imbauto, entre otras. En el area bancaria: Banco
del Pichincha, Pacifico, Centro Mundo, Internacional, Solidario, Banco
Capital, del Austro, Mutualistas de Ahorro y Crédito como: Atuntaqui Cia
Ltda., 23 de Julio, Imbabura. En el area Industrial: Empresas Pinto,
Indutexma, Fabrica de Cobijas San Pedro, Cementos Selva Alegre. Todo
esto, se debe a la exportacion de las artesanias y a la gran migracion de
los indigenas a diferentes destinos internacionales. Gracias a ello, este
sector ha incrementado su poder adquisitivo, es asi que Otavalo a nivel
provincial es una ciudad con economia soélida y se debe a la gran

actividad artesanal, turistica y comercial.



Para llevar a cabo el estudio de factibilidad para la instalacion de la
Distribuidora en la Ciudad de Otavalo, Provincia de Imbabura, es
conveniente realizar el estudio del sector artesanal tomando en cuenta la

poblacion econdbmicamente activa de la ciudad.

En el Capitulo 1, se identifica los objetivos del estudio de mercado, que
permitird conocer el mercado y determinar la demanda, analizar la oferta,

establecer precios y determinar el tamafio del mercado meta del proyecto.

El Capitulo 2, analiza los objetivos del estudio técnico, se determina el
tamafio adecuado, localizacion, instalacion del proyecto y el personal

necesario que se utilizara para poner en marcha el proyecto.

En el Capitulo 3, se determina la organizacion, la base filosofica, las
obligaciones legales para el funcionamiento, se disefia la organizacion

estructural y funcional de la empresa.

El Capitulo 4, comprende el estudio financiero, donde se elabora el
presupuesto de inversion, la estructura de financiamiento, los estados
financieros proformas, y la evaluacion financiera que necesita la empresa

para su instalacion, en caso de ser factible la realizacion del proyecto.

En el Capitulo 5, se realizan las conclusiones; una vez analizados todos
los capitulos y las recomendaciones necesarias para que el proyecto

obtenga el éxito deseado si se cumplen todas las propuestas realizadas.



CAPITULO |

ESTUDIO DE MERCADO

El estudio de mercado es una herramienta de mercadeo que permite y
facilita la obtencién de datos que seran analizados y procesados mediante
herramientas estadisticas y asi obtener como resultados la aceptacién o

no de un producto o servicio dentro del mercado.

La realizacion del estudio de mercado proporcionard informacion sobre

los clientes, la competencia y los precios.

1.1 Objetivos del Estudio de Mercado

Los principales componentes de un estudio de mercado son:

Cantidad de Cantidad de
oferentes y demandantes
productos o por estratos

servicios

Estudio de Mercado

Niveles de precio Canales de
y calidad distribucion

Fuente: http://www.contactopyme.gob.mx/guiasempresariales/guias.asp?s=10&g=2&sg=10



Por lo tanto, los objetivos del estudio de mercado son:

1) Determinar la cantidad de consumidores que habran de adquirir el
bien o servicio a vender y a qué precio estan dispuestos a

obtenerlo.

2) Indicar si las caracteristicas y especificaciones del producto
corresponden a las que desea el potencial cliente. Se determinara
el tipo de clientes interesados en nuestros bienes, lo cual servira

para orientar la comercializacién de los materiales.

3) Informar respecto a la calidad, utilidad y precio apropiado para
colocar el producto en el mercado y ser competitivo e implantar un

nuevo precio por diferenciacion y por calidad.

Por otra parte, el estudio permitird conocer el tamafio indicado del negocio
por instalar, con las previsiones correspondientes para las ampliaciones

posteriores, resultado del crecimiento esperado de la empresa.

Finalmente, este estudio debera exponer los canales de distribucion para

el tipo de bien o servicio que se desea colocar.

1.2 Estructura de Mercado para el Proyecto

‘Las empresas privadas que buscan maximizar sus ganancias operan
bajo distintos ambientes que determinan el tipo de comportamiento que
deberan tener para cumplir su objetivo. A dichos ambientes se denominan
estructuras de mercado y definen, entre otros aspectos, el nUmero de
competidores en una industria, el poder de mercado de los participantes,
y la facilidad o dificultad de entrada de nuevos competidores a la industria.



Las estructuras de mercado menos comunes en la realidad econdmica,

pero muy Utiles tedrica y didacticamente, son la competencia perfecta y el

monopolio, que representan, respectivamente, la situacion ideal y la

menos deseable en términos de eficiencia econémica y bienestar social.*

a)

b)

“‘La competencia perfecta es un modelo de mercado en el que
existen numerosos vendedores y compradores que estan
dispuestos a vender o comprar libremente entre ellos productos
gue son homogéneos o iguales en un mercado dado, pero, sin
tener influencia distinguible en el precio de venta porgue este es
fiiado de manera impersonal por el mercado; en el cual, la
informaciéon circula de manera perfecta de tal forma que los

compradores y vendedores estan bien informados.

En este tipo de mercado los vendedores no dedican mucho tiempo
a elaborar una estrategia de mercadotecnia ni permite implementar
actividades relacionadas con ésta, como la investigacion de
mercados, desarrollo de productos, fijacion de precios y programas
de promocion, porque desempefian una funcién insignificante o

ninguna en absoluto.

La competencia monopolistica describe a un tipo de mercado en
el que existen muchos vendedores (empresas) que compiten
ofreciendo productos similares pero no idénticos, y muchos
compradores que perciben las diferencias existentes entre los
productos (en cuanto a calidad, disefio, prestaciones, servicios) por
lo que estan dispuestos a pagar diferentes precios por ellos. En
consecuencia, cada empresa influye en cierta medida en el precio

de su producto o ejerce un cierto control sobre él, y hace uso de las

1 S .
Ensayos. Estructuras de mercado y eficiencia. Manuel Cuellar-Rio



herramientas de mercadotecnia (como la publicidad, la marca y la

venta personal) para diferenciar sus ofertas™.

Para este proyecto, se aplica la segunda, es decir, la competencia

monopolistica.

1.3 Identificaciéon del Servicio

El servicio a ofrecer es la creacion de la distribuidora de materiales para la
produccion de las artesanias en la ciudad de Otavalo, ya que existen
bazares y almacenes dispersos donde muchas veces no se encuentran
los productos que requieren los clientes, los cuales tienen que salir a la
ciudad de Ibarra para proveerse de los mismos, impidiendo optimizar

tiempo y dinero.
El ofertar materiales para la elaboracion de artesanias en un solo sitio
donde los habitantes de Otavalo puedan adquirir es importante, ya que

esta ciudad por sus raices, se dedican a la fabricacion de artesanias que

son reconocidas a nivel nacional e internacional.

1.4 Caracteristicas de los Materiales que se Ofertaran y del

Servicio

Las caracteristicas de los materiales que se ofertaran son:

e Productos de buena calidad.

e Productos con un precio justo.

2 http://www.promonegocios.net/mercado/competencia-monopolistica.html



Las caracteristicas del Servicio al Cliente son:

Evitar molestias, ofreciendo una atencién excelente y con respeto;
utilizar el lenguaje adecuado; atenderlo en el horario que requiere y
con rapidez; es darle el producto o servicio que realmente necesita y
no venderle o darle lo que se tiene cuando hay otras cosas en el

mercado que pueden satisfacer mejor sus necesidades.

Tener procesos y sistemas bien establecidos para lograr una calidad

constante del servicio.

Cuidar cada una de las etapas, detalles y pasos en las relaciones con
las personas, estén o no en contacto directo con ellas, por ejemplo: si
el cliente encontrd estacionamiento; si el horario es conveniente; si la
decoracién es agradable; si la limpieza del lugar y de los bafios es
impecable; si el portero o guardia de seguridad da la bienvenida; si
todo el personal (demostradoras, cajeras, empacadores, secretarias,
gerentes, etc.) es amable, servicial y cortés; si los productos tienen los

precios correctos y claros; si la calidad es excelente, etc.

1.5 Tamano del Universo

“Universo es el conjunto de personas respecto del cual se pretende

obtener informacion. El universo se refiere al sector del mercado, una

localizacién geografica, un nivel de ingreso, un nivel de edad, etc.”

Para el presente proyecto, el tamafio del universo es el Canton de

Otavalo, perteneciente a la provincia de Imbabura.

3 http://www.umss.edu.bo/epubs/etexts/downloads/18/alumno/cap2.html



Grafico N° 1: Provincia de Imbabura / Paisajes

Fuente: Gobierno Provincial de Imbabura “GP1”

Gréafico N° 2: Mapa Provincia de Imbabura
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Indicadores demograficos:

Poblacion: 345 000 habitantes, distribuidos de la siguiente forma:
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Tabla N° 1: Tasa de Crecimiento Anual

Poblacion Afo 2001 Proyeccion Ta_sa_de
2015 crecimiento
Poblacién Rural 171.830 208.792 1,51%
Poblacién Urbana 172.214 241.343 2,63%
Poblacion Total 344.044 450.135 2,07%

Con la tasa de crecimiento rural y urbana se presenta la siguiente

proyeccion anual:

Fuente: INEC www.inec.gov.ec.

Tabla N° 2: Proyeccion Anual

AROS Poblacion | Poblacion
Imbabura Otavalo

2001 344.044 90.188
2002 351.166 92.041
2003 358.435 93.946
2004 365.854 95.890
2005 373.428 97.875
2006 381.158 99.901
2007 389.048 101.969
2008 397.101 104.080
2009 405.321 106.235
2010 413.711 108.434
2011 422.275 110.678
2012 431.016 112.969
2013 437.524 114.675
2014 444.131 116.407
2015 450.135 117.981

Elaborado por: Santiago Lozada

Segun el Sistema Integrado de Indicadores Sociales del Ecuador (SIISE),
en el Cantén Otavalo aproximadamente el 30 por ciento de la poblacion
econdmicamente activa (PEA) trabaja en la produccion y comercializacion

de artesanias®. De ese porcentaje, un 90 por ciento se dedica a la

elaboracion de tejidos y afines.

*http:// www.otavaloemprearial.com
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http://www.otavaloemprearial.com/

Tabla N° 3: Poblacién Econdmicamente Activa de Otavalo
Poblacion PEA

Anos Otavalo Otavalo

2001 90.188 27.056
2002 92.041 27.612
2003 93.946 28.184
2004 95.890 28.767
2005 97.875 29.363
2006 99.901 29.970
2007 101.969 30.591
2008 104.080 31.224
2009 106.235 31.870
2010 108.434 32.530
2011 110.678 33.203
2012 112.969 33.891
2013 114.675 34.403
2014 116.407 34.922
2015 117.981 35.394

Elaborado por: Santiago Lozada

1.6 Metodologia de la Investigacion de Campo

1.6.1 Levantamiento de la Informacion

El levantamiento de la informacion es un aspecto muy importante en el
proceso de una investigacion ya que tiene relacion con la obtencién de la

informacién y de ello dependen la confiabilidad y validez del estudio.

Esta etapa de recoleccion de informacion en investigacion se conoce

como trabajo de campo.

Existen dos tipos de fuentes de recoleccion de informacion: las primarias

y las secundarias.

Fuentes primarias: Son aquellas fuentes de las cuales se obtiene

informacion directa, es decir, de donde se origina la informacion. Estas
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fuentes son las personas, las organizaciones, los acontecimientos, etc.

Fuentes secundarias: Son aquellas fuentes que ofrecen la informacion
sobre el tema por investigar, pero que no son la fuente original de los
hechos o situaciones, sino que los referencian. Estas fuentes son los

libros, las revistas, los documentos escritos y los medios de informacion.

En esta investigacion se va a utilizar la fuente primaria, la técnica utilizada

para la recoleccion de datos es la encuesta.

1.6.2 Prueba Piloto

Antes de realizar la prueba piloto se disefia un cuestionario con el fin de
determinar datos importantes que permitirAn conocer el comportamiento

de la poblacién en cuanto al servicio que se desea lanzar al mercado.

Realizado el cuestionario, se aplica la encuesta en los diversos sectores
de la ciudad, a un numero reducido para conocer la consistencia de la

misma, es decir, si esta elaborado para que sea comprendido por todos.

Esta prueba piloto se la realiza antes de aplicar la encuesta final, en base

a la siguiente pregunta filtro:

¢LE GUSTARIA CONTAR CON UNA DISTRIBUIDORA DE
MATERIALES PARA LA ELABORACION DE ARTESANIAS EN LA
CIUDAD DE OTAVALQO?

Siendo: P= Exito

Q= Fracaso

Se aplicé la prueba piloto y se obtuvo los siguientes resultados:
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Si=9;No=1

p=9= 90%
q=1= 10%

El 90% de los encuestados respondié que Si le gustaria contar con una
distribuidora de materiales para la elaboracién de artesanias en la ciudad
de Otavalo y solamente el 10% respondio que no.

1.6.3 Tamano de la Muestra

El nimero de personas a quienes se debe encuestar se llama tamafio de
la muestra. El tamafio de la muestra es importante porque tiene relacion

estrecha con el costo del levantamiento de la informacion.

Ventajas de la eleccion de una muestra

1) Reduccién de costes: Al estudiar una pequefa parte de la poblacion,
los gastos de recogida y tratamiento de los datos seran menores que

si los obtenemos del total de la poblacién.

2) Rapidez: Al reducir el tiempo de recogida y tratamiento de los datos,

se optimiza el tiempo.

Para determinar el tamafio de la muestra se considerd la Poblacion
Econdmicamente Activa de Otavalo que es de 32.530 personas
correspondiente al afo 2010, difundida como el universo, para el
desarrollo de este estudio. Para lo cual se va a aplicar la siguiente formula

con el fin de calcular la muestra:
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_ Z°xNXpXQq
e’xN+Z*xpxq

En donde: n =tamafo de la muestra
N= tamafio del universo
z = nivel de confianza deseado, 95%, que representa 1,96.
p = proporcion estimada de éxito
g = proporcion estimada de fracaso

e = representa el error de estimacion, 5%.

Reemplazando la férmula especificada, se tiene:

~ (1,96) *32.530*0,90* 0,10
(0,05) *32.530+ (1,96) *0,90* 0,10

n = 138 encuestas

1.6.4 Presentacion de la Encuesta

A continuacion se presenta la encuesta:
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ENCUESTA

Objetivo: Conocer el nivel de aceptacion de |a nueva Distribuidora de Materiales para la Elaboracion de
Artesanias en la ciudad de Otavalo.

Sexo: F () M O Edad: afios

Indicacion: Marque con una X una sola respuesta.

Preguntas:

1. ;Es usted artesano? Si la respuesta es afirmativa, siga con la siguiente pregunta, caso contrario, gracias
por su atencidn.
Si
Mo

2. ;Actualmente dande adquiere los materiales para la elaboracidn de artesanias?
Otavalo Quita
Ibarra

3. iLe gustaria contar en esta ciudad con una distribuidora de materiales para la elaboracion de artesanias?
Si
Mo

4. ;En qué sector considera usted que deberia instalarse |a distribuidora de materiales para la elaboracian de
artesanias?

Morte |:| Centro |:| Sur I:l

5. ;Cual es el producto que mas adquiere para realizar sus artesanias? Enumere en orden de preferencia,
donde 1 es el mas importante.
Telas
Hilos, lanas
Encajes
Agujas, agujetas
Cierres
Mullas
Elastico
Botones

6. ;Usted adquiere los productos al detalle o al por mayor?
Al detalle
Al por mayor

7. ¢Qué busca al adquirir productos para la elaboracion de sus artesanias?
Calidad
Variedad
Precios convenientes

8. Indigue la cantidad monetaria que usted invierte en la compra de materiales para la elaboracion de
artesanias

0 - 100 ddlares 257 - 500 ddlares
101 - 250 ddlares Mas de 501 ddlares
9. ;Por qué medio le gustaria recibir informacion de los productos que comercializa la distribuidora?
Perigdico Catalogos
Televisidn Internet
Revista

10. ; Cada qué tiempo adquiere los materiales que necesita?
Semanalmente Mensualmente
Quincenalmente Anualmente

Gracias
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1.6.5 Procesamiento de la Informacioéon

Esta parte del proceso de investigacion consiste en procesar los datos

obtenidos de la poblacién objeto de estudio durante el trabajo de campo.

Para efectuar el procesamiento de datos se realizo los siguientes pasos:

1. Obtener la informacion de las encuestas.

2. Definir las variables o criterios para ordenar los datos obtenidos del
trabajo de campo.

3. Definir las herramientas estadisticas que se va a utilizar para el
procesamiento de datos.
Introducir los datos en el computador para procesar la informacion.

Presentar los resultados y los gréaficos estadisticos.

El procesamiento de la informacién, incluye la edicién, codificacion,
transcripcion y verificacién. Cada encuesta se revisa, se edita y se corrige
de ser necesario. Se asignan cddigos (numeros o letras) a las preguntas
para representar cada variable.

Para el procesamiento de la informacion se puede emplear los programas
SPSS o Excel.

Este estudio se lo realizdé con el programa de computacion Excel, en el
gue se registro los datos, se tabul6 la informacién obtenida de las

encuestas y se graficO cada respuesta, realizando el respectivo analisis

de cada uno.

1.6.6 Analisis de Resultados

Una vez procesados los datos por medios estadisticos, se obtienen los
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resultados que deben ser analizados e interpretados.

El analisis de resultados consiste en interpretar los hallazgos relacionados
con el problema de investigacion y los objetivos propuestos.

Para ejecutar el analisis de resultados, se tomo en cuenta cada una de las

preguntas realizadas en la encuesta, asi tenemos:

Pregunta 1. ¢Es usted artesano? Si la respuesta es afirmativa, siga con

la siguiente pregunta, caso contrario, gracias por su atencion

Tabla N° 4: Pregunta 1

Variables Frecuencia | Porcentaje :g;fﬁ&féi
Si 136 99% 99%
No 2 1% 100%
Total 138 100%

Grafico N° 3: Pregunta 1

Analisis: El 99% de los encuestados son artesanos.
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Este resultado es conveniente para la distribuidora, ya que la misma

tendra una buena acogida en el mercado.

Pregunta 2: ¢Actualmente donde adquiere los materiales para la

elaboracion de artesanias?

Tabla N° 5: Pregunta 2

Variables Frecuencia | Porcentaje :(?J(Er?:l?gji
Otavalo 15 11% 11%
Ibarra 59 43% 54%
Quito 64 46% 100%
Total 138 100%

Grafico N° 4: Pregunta 2

Quito
46%

Andlisis: El 46% de los encuestados adquiere los materiales para la
elaboracion de artesanias en Quito, el 43% en Ibarra y apenas el 11% en
Otavalo.

Es conveniente para la distribuidora, que los encuestados no conozcan
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otros almacenes o distribuidores, lo que permitira captar a todos hacia la
distribuidora que se pretende instalar.

Pregunta 3: ¢Le gustaria contar en esta ciudad con una distribuidora de
materiales para la elaboracion de artesanias?

Tabla N° 6: Pregunta 3

Variables Frecuencia | Porcentaje :(?J(rﬁl:]l?rjji
Si 136 99% 99%
No 2 1% 100%
Total 138 100%

Grafico N° 5: Pregunta 3

No
1%

Andlisis: Al 99% de los encuestados le gustaria contar en esta ciudad

con una distribuidora de materiales para la elaboracién de artesanias.

Este resultado, implica que se va a contar con el 99% de los encuestados

como potenciales clientes de la distribuidora.
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Pregunta 4: ¢En qué sector considera usted que deberia instalarse la

distribuidora de materiales para la elaboraciéon de artesanias?

Tabla N° 7: Pregunta 4

Variables Frecuencia | Porcentaje :g;fﬁ&féi
Norte 21 15% 15%
Centro 78 S7% 2%
Sur 39 28% 100%
Total 138 100%

Gréfico N° 6: Pregunta 4

Centro
57%

Andlisis: El 57% de los encuestados considera que deberia instalarse la
distribuidora de materiales para la elaboracién de artesanias en el centro
de la ciudad, el 28% en el sury el 15% en el norte.

Este resultado, implica que los materiales para la elaboracién de
artesanias se encontraran en el centro de la ciudad.
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Pregunta 5: ¢Cudl es el producto que mas adquiere para realizar sus

artesanias? Enumere en orden de preferencia, donde 1 es el mas

importante.
Tabla N° 8: Pregunta 5
Variables Frecuencia | Porcentaje :gl:?&?éi

Telas 137 14% 14%
Hilos, lanas 138 14% 28%
Encajes 120 12% 41%
Agujas, agujetas 130 13% 54%
Cierres 115 12% 66%
Mullos 136 14% 80%
Elastico 100 10% 91%
Botones 90 9% 100%
Total 966 100%

Gréafico N° 7: Pregunta 5

Andlisis: Para el 14% de los encuestados los productos que mas
adquiere para realizar sus artesanias en orden de importancia son: los
hilos y lanas, las telas, mullos, para el 13% agujas y agujetas, para el 12%
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cierres, encajes, para el 10% elastico y para el 9% botones.
De acuerdo, a los resultados se aprecia, que el 100% requiere productos
gue va a comercializar la distribuidora.

Pregunta 6: ¢ Usted adquiere los productos al detalle o al por mayor?

Tabla N° 9: Pregunta 6

Variables Frecuencia|Porcentaje Porcentaje
Acumulado
Al detalle 93 67% 67%
Al por mayor 45 33% 100%
Total 138 100%

Gréfico N° 8: Pregunta 6

Andlisis: El 67% de los encuestados adquiere los productos al detalle y el
33% al por mayor.

Al comercializar al detalle a varias personas se conseguira realizar ventas
importantes para la distribuidora.
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Pregunta 7: ¢Qué busca mas al adquirir productos para la elaboracion de

sus artesanias?

Tabla N° 10: Pregunta 7

Variables Frecuencia|Porcentaje :orcentaje
cumulado
Calidad 42 30% 30%
Variedad 59 43% 73%
Precios convenientes 37 27% 100%
Total 138 100%

Grafico N° 9: Pregunta 7

Andlisis: ElI 43% de los encuestados al adquirir productos para la
elaboracién de sus artesanias busca mas variedad; el 30% calidad y el
27% precios convenientes.

La nueva distribuidora comercializara variedad de productos para la
elaboracion de las artesanias, actividad que es el sustento de un gran
ndmero de personas.
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Pregunta 8: Indique la cantidad monetaria que usted invierte en la

compra de materiales para la elaboracién de artesanias.

Tabla N° 11: Pregunta 8

Variables Frecuencia | Porcentaje :g;fﬁ;lféi
0 - 100 délares 45 33% 33%
101 - 250 ddlares 63 46% 78%
251 - 500 délares 24 17% 96%
Mas de 501 délares 6 4% 100%
Total 138 100%

Grafico N° 10: Pregunta 8

Mas de 501
délares
251-500 4%
délares
17%

101+
délares
46%

Andlisis: El 46% de los encuestados invierte en la compra de materiales
para la elaboracion de artesanias entre 101 y 250 dolares, el 33% entre 0
y 100 dolares, el 17% entre 251 y 500 doélares y el 4% mas de 501
dolares.

Esta respuesta permitird conocer las ventas potenciales de la nueva
distribuidora.
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Pregunta 9: ¢Por qué medio le gustaria recibir informacion de los

productos que comercializa la distribuidora?

Tabla N° 12: Pregunta 9

Variables Frecuencia | Porcentaje :g;?ﬁ&féi
Periédico 28 20% 20%
Television 26 19% 39%
Revista 18 13% 52%
Catalogos 57 41% 93%
Internet 9 7% 100%
Total 138 100%

Gréafico N° 11: Pregunta 9

Internet
7%

Andlisis: El 35% de los encuestados se informa respecto de los
diferentes productos y servicios existentes en la ciudad por medio del
periddico; el 26% por medio de la television; el 20% por medio de la guia
telefénica; el 13% por medio de la revista; y el 6% por medio del Internet.

La nueva distribuidora sera promocionada por medio del periddico, la
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television y la guia telefénica.

Pregunta 10: ¢ Cada qué tiempo adquiere los materiales que necesita?

Tabla N° 13: Pregunta 10

Variables Frecuencia | Porcentaje :&:?ﬁ&féi
Semanalmente 29 21% 21%
Quincenalmente 61 44% 65%
Mensualmente 47 34% 99%
Anualmente 1 1% 100%
Total 138 100%

Grafico N° 12: Pregunta 10

Semanalmente
21%

Anualmente
1%

El 44% de

guincenalmente, el 34% mensualmente, el 21% semanalmente y apenas

Analisis: los encuestados adquiere los materiales

el 1% anualmente.
Las compras quincenal y mensualmente por parte de los encuestados

cuentan con un importante porcentaje, lo que asegurara una rapida

rotacion de los productos.
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1.7 Andlisis de la Demanda

La demanda en economia se define como la cantidad y calidad de bienes
y servicios que pueden ser adquiridos a los diferentes precios del
mercado por un consumidor o por el conjunto de consumidores, en un

momento determinado.

“‘La demanda es la relacion de bienes y servicios que los consumidores
desean y estan dispuestos a comprar dependiendo de su poder
adquisitivo. La curva de demanda representa la cantidad de bienes que
los compradores estan dispuestos a adquirir a determinados precios. La
curva de demanda es por lo general decreciente, es decir, a mayor precio,

los consumidores compraran menos.”

1.7.1 Factores que afectan la Demanda

Los factores que afectan la demanda individual o global pueden definirse

a la vez como infinitos 0 como sujetos a cambios sin notificacion previa.

El precio del bien

El precio del producto se encuentra muy relacionado con la cantidad que
se puede comprar. La cantidad demandada de un producto aumenta
conforme el precio disminuye.

El ingreso del consumidor

Es necesario diferenciar entre ingreso nominal e ingreso real.

El primero se refiere al ingreso resultante de los valores (impresos o

® http://es.wikipedia.org/wiki/Oferta_y demanda
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acuiiados) que presentan los billetes o monedas recibidos; en cambio, el
ingreso real viene a ser la capacidad adquisitiva de esos billetes y

monedas.

Los niveles de ingresos y precios es importante conocer ya que afecta a

la adquisicion de los productos que va a ofrecer la distribuidora.

Los precios de los bienes relacionados

La demanda sera afectada por los cambios en los precios de bienes

diferentes pero relacionados.

Entre los bienes se puede identificar si estos son sustitutos,

complementarios o independientes.

Bienes sustitutos. Los bienes son sustitutos si el consumo de cualquiera
de ellos otorga igual nivel de satisfaccion. En este caso, nos referimos a
bienes perfectamente sustitutos. Por ejemplo, fésforo — encendedor y

papa — yuca.

Para este estudio los bienes sustitutos son: distribuidora de materiales —

bazares y almacenes.

Bienes complementarios. Dos bienes son complementarios si el
consumo de uno de ellos, condiciona el consumo del otro, es decir que
deben consumirse juntos. Cuanto mas necesario sea el consumo del otro,
los bienes serdan mas complementarios. Ejemplos: el cigarrillo -

encendedor, el automovil — gasolina.

Para este estudio los bienes complementarios son: materiales — materia

prima.
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Bienes independientes. Dos bienes son dependientes, si el consumo de
uno de ellos guarda relacion con el otro. Los bienes serdn mas
independientes cuando mas dificilmente se dé una relacion entre ellos.
Ejemplo: lapicero — cemento, alimentos — cobre, café — pintura. El precio

del cemento puede subir, pero no afectara la demanda por lapiceros.

Para este estudio los bienes independientes son: distribuidora de

materiales — almacén de pintura.

Tamafo y crecimiento de la poblaciéon

El tamafio y estructura de la poblacién es un factor que afecta la demanda
del servicio que se desea implementar, debido a que al aumentar la
poblaciébn econémicamente activa que se dedica a la elaboracién de

artesanias, la demanda para este servicio también aumenta.

Tabla N° 14: Poblacién Econdmicamente Activa de Otavalo

ARos PEA
Otavalo

2001 27.056
2002 27.612
2003 28.184
2004 28.767
2005 29.363
2006 29.970
2007 30.591
2008 31.224
2009 31.870
2010 32.530
2011 33.203
2012 33.891
2013 34.403
2014 34.922
2015 35.394

Elaborado por: Santiago Lozada
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Los datos de la tabla anterior se calcularon de acuerdo a los datos del
censo realizado en el 2001 en el canton Otavalo, aplicando una tasa de
crecimiento poblacional anual de aproximadamente el 2,07%, y después
se aplicé el 30 por ciento de la poblacion econédmicamente activa (PEA)

gue trabaja en la produccién y comercializacion de artesanias.

Habitos de consumo

Existe una conducta de las personas respecto a la adquisicion de
materiales para la elaboracion de artesanias. A lo largo de algunos afios,
la mayoria de los artesanos salen a la ciudad de Ibarra a adquirir los

materiales que necesita para elaborar sus artesanias.

Si existiera un lugar en Otavalo con todo lo que requieren los artesanos
para elaborar sus productos, el 99% de los encuestados acudiria a la
distribuidora. Este resultado, implica que se va a contar con el 99% de los

encuestados como potenciales clientes de la distribuidora.

Con este proyecto se pretende evitar que la gente de Otavalo salga a
Ibarra y familiarizar a todo el mercado potencial acerca de la distribuidora
y diferenciar el servicio, ademas se ofrecera los productos que mas

demanda tienen y a los mejores precios.

Gustos y preferencias

Respecto a los gustos y preferencias se pudo determinar que las
personas encuestadas van a requerir del nuevo distribuidor por ahorro de

tiempo principalmente.

De acuerdo a la pregunta 4, el 25% de los encuestados adquiere telas

para realizar sus artesanias; el 23% adquiere hilos y lanas; el 14%
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adquiere encajes; el 10% adquiere agujas y agujetas; el 9% adquiere

mullos; el 8% adquiere botones;

De acuerdo a la pregunta 6, el 43% de los encuestados al adquirir
productos para la elaboracion de sus artesanias busca variedad; el 30%

calidad y el 27% busca precios convenientes.

Comportamiento histérico de la demanda

Es importante sefialar, que el incremento de las actividades artesanales
en Otavalo y la necesidad de las microempresas de esta rama por buscar
alternativas que les ayuden a mejorar su economia y nivel de vida van
cada dia en aumento. La mayoria de las personas no cuentan con el
suficiente tiempo para salir a la ciudad a adquirir los productos que
requieren, pero tienen que hacerlo y para ello adquieren ciertos productos
en los distintos almacenes de Otavalo y los que no lo encuentran alli
viajan a lbarra, el tiempo que les lleva trasladarse es entre treinta a

cuarenta y cinco minutos.

Demanda histérica de los materiales para la elaboracién de

artesanias

En la siguiente tabla, se sefiala la demanda de los diversos productos,
con su respectivo incremento anual, estos datos fueron proporcionados
por uno de los principales distribuidores de seda pesada, tul bordado, hilo
para bordar e hilo poliéster de coser, como es: Importadora Bonilla (tela e
hilo de coser), Importadora y Distribuidora “La Carolina” (cierres, cintas,
hilos de bordar), Decorfan (cintas, encajes, elasticos). Humval de Cuenca

(hilo en ovillo, madejas para bordar, mullos, botones, cierres)
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Tabla N° 15: Demanda Historica

Demanda
Afos Histdrica
2007 30.591
2008 31.224
2009 31.870

Elaborado por: Santiago Lozada

Demanda actual del producto

De acuerdo a las proyecciones de crecimiento poblacional artesanal
(PEA) se determiné que la demanda de productos para elaborar
artesanias en el afio 2010 fue de 32.530, este valor se obtuvo con un

incremento del 2,07% en base al dato del afio anterior (31.870).

Tabla N° 16: Demanda Actual

Demanda
Afios Actual
2010 32.530

Elaborado por: Santiago Lozada

1.7.2 Proyeccion de la Demanda

Para proyectar la demanda se utilizan diferentes métodos: regresion
lineal, regresion logaritmica, regresion polinébmica, regresion potencial,

regresion exponencial y media movil.

En este estudio se utilizo el método de media movil porque no se cuenta
con suficientes datos historicos de la demanda y los resultados se pueden

observar en los siguientes calculos y en la siguiente tabla:

31.224+31.870+32.530 95.624

MPMzo11 = 3

=31.875
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31.870+32.530+31.875 96.275

MPMzo12 = 3 =32.092
MP Mo = 32.530+ 31.;375+ 32.092 _ 96.496 _ 32165
MPMao14= 31.875+ 32;)92+ 32.165 _ 96.132 _ 32044
MPMao16= 32.092+32.165+32.044 _ 96.301232.100

3

Tabla N° 17: Demanda Proyectada

Afo Cantidad
2011 31.875
2012 32.092
2013 32.165
2014 32.044
2015 32.100

Elaborado por: Santiago Lozada

1.8 Analisis de la Oferta

“Es la cantidad de bienes y servicios que un vendedor puede ofrecer, en
un periodo dado de tiempo y a diferentes precios, suponiendo que otras
cosas, tales como la tecnologia, la disponibilidad de recursos, los precios

de la materia prima y la regulacién del estado, permanecen constantes.”

1.8.1 Factores que afectan la Oferta

Al igual que la demanda, en la oferta también existen factores que alteran

6 http://www.monografias.com/trabajos30/oferta-demanda/oferta-demanda.shtml#oferta
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la misma. Citaremos factores importantes; el precio del bien, la
disponibilidad de recursos, la tecnologia, el precio de las materias primas,
la regulacion del estado y la competencia, de tal manera que podamos

construir una funcion genérica de oferta de la siguiente forma:

El precio del bien

En general se acepta que la cantidad ofertada de un producto aumenta,
conforme el precio aumenta. Los precios mas altos son mas atractivos

para los productores, ya que generan mayores ganancias.

La disponibilidad de recursos

A mayor disponibilidad de recursos, la oferta se incrementara; es decir , si
la empresa cuenta con trabajo, recursos naturales y capital en cantidad y
calidad suficientes, propiciard el incremento de la oferta. Una
disponibilidad limitada de factores productivos provocara un efecto

contrario en la oferta.

La tecnologia

A medida que la técnica para producir un bien se hace mas eficiente, la

oferta aumenta.

Los precios de las materias primas

Estan referidos a los precios de los diferentes materiales e insumos que
intervienen en el proceso productivo. Si estos precios se incrementan, los

costos de produccién se elevan y el empresario estara dispuesto a

producir una menor cantidad.
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La intervencion del Estado

Con la aplicacion de impuestos y subsidios, el estado altera la oferta de
bienes. Un impuesto indirecto es considerado como un incremento en los
costos y, en consecuencia, la oferta disminuye. Un subsidio genera un
efecto contrario; disminuye los costos de produccion e incrementa la

oferta.

La competencia

A medida que el nimero de empresas en una industria aumenta, la oferta

de cada una de ellas tiende a disminuir.

En Otavalo existen alrededor de tres almacenes que brindan pocos
productos de los requeridos por los artesanos de la ciudad, los cuales se

nombran a continuacion:

e Huasipungo, almacén ubicado en Modesto Jaramillo y Morales y
funciona aproximadamente 5 afios.

e Novedades, almacén ubicado en Garcia Moreno y Sucre y funciona
aproximadamente 25 afos.

e Comercial Aguilar, almacén ubicado en la Bolivar y Juan Montalvo
y funciona aproximadamente 30 afos.

Comportamiento histérico de la oferta
El comportamiento historico de la oferta de los almacenes en la ciudad de
Otavalo, se obtiene gracias a datos proporcionados via telefonica por los

gerentes de dos comercializadoras, para los afios 2007 al 2009 son los

siguientes:
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Tabla N° 18: Oferta Historica

ARos Qfe,rt_a
Historica
2007 9.177
2008 9.367
2009 9.561

Elaborado por: Santiago Lozada

Oferta actual

La oferta actual se obtuvo con un incremento del 2,07% en base al dato
del afio anterior (9.561). De las proyecciones se pudo determinar que en
el 2010 los almacenes cubrieron los requerimientos de unos 9.759

artesanos.

Tabla N° 19: Oferta Actual

AROS Oferta
Actual
2010 9.759

Elaborado por: Santiago Lozada

1.8.2 Proyeccion de la Oferta

Para proyectar la oferta se utilizan diferentes métodos: regresion lineal,
regresion logaritmica, regresion polindmica, regresién potencial, regresion

exponencial y media mavil.

En este estudio se utilizé el método de media maovil porgue no se cuenta
con suficientes datos histéricos de la demanda, y los resultados se

pueden observar en los siguientes calculos y en la siguiente tabla:

9.367+9.561+9.759 28.687

MPMzo11 = 3

=9.562
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9.561+9.759+9.562 28.882

MPMz12 = 3

=9.627

9.759+9.562+9.627 28.949

MPMzo13 = 3

=9.650

MPMyo10 = 9.562 +9.627 +9.650 _ 28.239 _ 9613

3

9.627+9.650+9.613 28.890

MPMzo11 = 3

=9.630

Tabla N° 20: Oferta Proyectada

Afio Oferta
Proyectada
2011 9.562
2012 9.627
2013 9.650
2014 9.613
2015 9.630

Elaborado por: Santiago Lozada

1.9 Demanda Insatisfecha

La demanda insatisfecha se da, cuando los productos o servicios
disponibles no son suficientes ni satisfacen la demanda de los

destinatarios.

La demanda insatisfecha que se identificO0 a través del estudio y
proyeccion de la demanda y oferta es la siguiente:
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Tabla N° 21: Demanda insatisfecha

Participacion

AfO Demanda Oferta . Demanda en el
Proyectada | Proyectada |insatisfecha
mercado
1 31.875 9.562 22.312 4.462
2 32.092 9.627 22.464 5.616
3 32.165 9.650 22.516 6.755
4 32.044 9.613 22.431 7.851
5 32.100 9.630 22.470 8.988

Elaborado por: Santiago Lozada

Para el 2011 se considera una participacion del 20%, en el 2012 una

participacion del 25% hasta lograr una participacion del 40% en el 2015.

Grafico N° 13: Participacion en el Mercado

Participacion en el Mercado
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1.10 Estrategias de Comercializacion

1.10.1 Estrategias de Precios

Las estrategias de precios son muy importantes ya que influyen en el

consumido

r final y ellos determinaran los ingresos futuros.
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En la fijacion de precios se deben revisar los siguientes factores:

Identificar los objetivos y limitaciones tales como la elasticidad de la
demanda, el tipo de producto, la existencia de productos sustitutos y

tipo de mercado.

La demanda e ingresos esperados: a partir de la demanda esperada
podemos poner el precio que tengamos en mente para ver el volumen

de ingresos esperados.

Determinacion de los costes y rentabilidad: se debe evaluar los costes
ya que la ecuacion fundamental a considerar es la siguiente:

Beneficios: Ingresos - Costes.

Existen varios tipos de costes: coste total, costes fijos y costes variables.

El coste total se compone de costes fijos y variables. Los costes fijos

son aquellos en los que se incurrira sin importar cuantos articulos se

comercialice (por ejemplo alquiler, seguros, sueldos, etc.) y los costes

variables dependen del numero de unidades que se comercialicen.

Considerando lo anterior, la estrategia de precio que se aplicara es la

siguiente:

Comercializar toda clase de productos con un margen de utilidad entre
el 20 y 35% tomando en cuenta los costes fijos y variables, es decir,
con este margen de utilidad en la comercializacion de los variados
productos se debe cubrir los gastos operativos de la distribuidora

generados en el transcurso de los cinco afios de evaluacion.
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1.10.2 Estrategias de Promocidn

Es necesario describir los medios y sistemas de publicidad a utilizar para
ganar mercado, indicando como se piensa competir con eficacia y

conseguir el nivel de ventas prefijado.

La promocion tiene como objetivo dar a conocer la distribuidora al cliente
potencial, explicar sus ventajas y debe convencerte que cubre sus
necesidades mejor que los de la competencia u otras soluciones

alternativas.

Los sistemas actuales para captar la atencion de los clientes son:

La publicidad clasica a través de anuncios en television, radio,

revistas, publicaciones especializadas, etc.

e El marketing directo a través de correo, teléfono, Internet.

e Relaciones Publicas.

e Visitas personalizadas a clientes.

Considerando lo anterior, la estrategia que se aplicara es la siguiente:

e Para promocionar la distribuidora en el mercado, se invertird en
publicidad a través de un medio masivo, como el periédico, y a través
de publicidad en el punto de venta con la entrega de catalogos

promocionando los diferentes productos, los mismos que se

entregaran diariamente a los potenciales clientes o prospectos.
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1.10.3 Estrategias de Producto

Se aplicara una estrategia de producto y una estrategia de servicio:

e La estrategia es: ofrecer productos de Optima calidad a precios
competitivos en el mercado, lo cual se logrard adquiriendo los
productos directamente a los fabricantes evitando un nivel, que es de

los intermediarios.
e La estrategia de servicio es: ofrecer una atencion diferenciada y
confiable, de la cual se encargara el personal capacitado en Atencion

a Clientes y Ventas.

Una buena estrategia de servicio incrementard la satisfaccion del cliente.

1.10.4 Estrategias de Plaza

Una empresa tiene que encontrar la manera mas rentable para llegar con
el servicio al consumidor. Se utilizara la venta directa a través de
catalogos, de marketing directo o de Internet, para llegar al mayor nimero

de clientes que puedan requerir el servicio.
La estrategia que se aplicara es la siguiente:
e Se enviara catalogos mensuales de los diversos productos con sus

respectivos precios a los clientes frecuentes y a los clientes

potenciales, a través de un servicio de Courier.

42



CAPITULO Il

ESTUDIO TECNICO

En el estudio técnico se analizan elementos que tienen que ver con la
ingenieria basica del proceso que se desea implementar, para lo cual se
tiene que hacer la descripcion detallada del mismo con la finalidad de
mostrar todos los requerimientos para llevarlo a cabo. Es decir, constituye
todos aquellos recursos que se tomaran en cuenta para poder llevar a

cabo la produccion del bien o servicio.

2.1 Objetivos del Estudio Técnico

Los objetivos del Estudio Técnico son:

1) Verificar la posibilidad técnica de proceso del servicio que se

pretende entregar.

2) Analizar y determinar el tamafio 6ptimo, la localizacion 6ptima, los
equipos y las instalaciones requeridas para realizar la

comercializacion.

En resumen, “el objetivo de este estudio es verificar la posibilidad técnica
de la fabricacion del producto o la prestacion del servicio que pretende
realizar con el proyecto. Ademas, de analizar y determinar el tamafio
optimo, la localizacion 6ptima, las inversiones y la organizacion requerida

para realizar la produccion.”’

"http://www.xuletas.es/ficha/estudio-tecnico/
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En este capitulo se va a disefiar como se producira o adquirira aquello

gue se vendera, por lo tanto en el estudio técnico se define:

La ubicacion de la empresa, o las instalaciones del proyecto.

El lugar donde se obtendra los productos.

La maquinaria y los procesos que se usaran.

Que personal es necesario para llevar a cabo este proyecto.

2.1.1 Disponibilidad de Recursos Financieros

Para cualquier proyecto, se requiere de recursos econémicos, necesarios
para adquirir los activos fijos como equipos de computacion equipos de
oficina, muebles de oficina, para realizar adecuaciones, para cubrir los

gastos de constitucion de la empresa.

Estos recursos econdémicos pueden provenir de recursos propios o de

terceros.

Para implementar el proyecto se requiere de una Inversién Inicial de
$22.762.73, este valor corresponde a la inversion inicial, el cual sera
financiado con recursos propios y de terceros. Los recursos de terceros
procederan de un crédito en el Banco Pichincha con una tasa de interés
del 17% y se espera cancelar la deuda para el tiempo de evaluacion del

proyecto, es decir a cinco afos.

Si los recursos financieros son insuficientes para atender las necesidades

de inversién de la nueva distribuidora, es claro que la realizacion del
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proyecto es imposible. Por lo contrario, si se tienen los recursos
suficientes para escoger entre los diferentes tamafos de instalaciones, lo
mejor seria escoger aquel tamafio que pueda financiarse con mayor

comodidad y seguridad.

2.1.2 Disponibilidad de Local

Para este proyecto, no se dispone de un local propio, sin embargo, si se
cuenta con potenciales locales de alquiler donde funcionaria la
distribuidora, estos locales estan bien ubicados alrededor del “mercado de

ponchos”.

Para este proyecto, es indispensable conseguir un local amplio en un
lugar estratégico con el fin de comercializar los productos en una gran

cantidad.

Por lo tanto, para este proyecto se va a arrendar un local que se
encuentra ubicado en el centro comercial de Otavalo, por un valor de
$400,00 mensuales.

2.1.3 Disponibilidad de Recurso Humano

“Las organizaciones poseen un elemento comun: todas estan integradas
por personas. Las personas llevan a cabo los avances, los logros y los
errores de sus organizaciones. Por eso no es exagerado afirmar que

constituyen el recurso mas preciado.
La verdadera importancia del Recurso Humano se encuentra en su

habilidad para responder favorablemente y con voluntad a los objetivos

del desempefio y las oportunidades, y en estos esfuerzos obtener
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satisfaccion, tanto por cumplir con el trabajo como por encontrarse en el
ambiente del mismo. Esto requiere que gente adecuada, con la
combinacién correcta de conocimientos y habilidades, se encuentre en el
lugar y en el momento adecuados para desempefiar el trabajo

necesario.”®

Para la nueva distribuidora se requerira del siguiente personal:

Tabla N° 22: Personal Operativo

- SUELDO

CANT. DESCRIPCION SUELDO |BENEFICIOS ANUAL
1 VENDEDOR 300,00 300,00 3.600,00
1 DECIMO TERCER SUELDO 25,00 300,00
1 DECIMO CUARTO SUELDO 22,00 264,00
1 APORTE PATRONAL IESS 36,45 437,40
TOTAL 383,45| 4.601,40

Elaborado por: Santiago Lozada
Tabla N° 23: Sueldos Administrativos

. SUELDO

CANT. DESCRIPCION SUELDO |BENEFICIOS ANUAL
1 ADMINISTRADOR 600,00 600,00 7.200,00
1 CONTADOR (Honorarios) 80,00 80,00 960,00
1 CAJERA 264,00 264,00 3.168,00
1 DECIMO TERCER SUELDO 72,00 864,00
1 DECIMO CUARTO SUELDO 44,00 528,00
1 APORTE PATRONAL IESS 104,98 1.259,71
TOTAL 1.164,98 | 13.979,71

Elaborado por: Santiago Lozada

En el pais existe un alto porcentaje de desempleo, por tanto no sera dificil
reclutar al personal idoneo para ocupar los diferentes cargos en la

distribuidora.

A continuacion se enumerara las habilidades que debe tener el personal

8http://www.sappiens.com/sappiens/comunidades/rrhhmini.nsf/
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requerido:

ADMINISTRADOR

Existen por lo menos tres tipos de habilidades necesarias para que el

administrador pueda ejecutar eficazmente el proceso administrativo:

Habilidad Conceptual. Consiste en la habilidad para comprender las
complejidades de la organizacion global y en el ajuste del comportamiento

de la persona dentro de la organizacion.

Habilidad Humana. Consiste en la capacidad y en el adiestramiento para
trabajar con personas, comprender sus actividades y motivaciones y

aplicar un liderazgo eficaz.

Habilidad Técnica. Consiste en utilizar conocimientos, métodos, técnicas y
equipos necesarios para la realizacion de sus tareas especificas a través

de su instruccion, experiencia y educacion.

Ademas el administrador debe contar con otras habilidades o

capacidades:

Liderazgo. El lider es aquella persona que es capaz de influir en los
demas, es decir, es la referencia dentro de un grupo. Una persona puede
ser el jefe de un grupo y no ser su lider y, al contrario, puede ser el lider

sin ser el jefe.
El lider, sin contar necesariamente de autoridad jerarquica, tiene

capacidad de decidir la actuacion del grupo en base a la influencia que

ejerce.
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Ademas de esta capacidad innata para gestionar equipos, el lider se

caracteriza también por su vision de futuro.

Trabajo en equipo. El éxito del lider depende en gran medida de rodearse
de un buen equipo, de gente competente. La Unica manera de llevar a

buen puerto un proyecto es apoyarse en los mejores.

El trabajo en equipo conlleva compartir informacion, estar abierto a
discusiones, saber escuchar, ser receptivo a las buenas ideas que

expongan otros.

El lider debe crear un ambiente participativo, en el que las personas
puedan exponer libremente sus opiniones, sus ideas, ademas, es
necesario que sus miembros compartan la misma vision de empresa.

CONTADOR

Para que el contador pueda ejecutar eficazmente el proceso contable

requiere de las siguientes actividades:

Visién general de los objetivos y estrategias de una organizacion

e Aplicar sus conocimientos en forma critica en el andlisis e

interpretacion de estados financieros.

e Conducir y participar en grupos multidisciplinarios para fundamentar la

toma de decisiones.
e Asesorar en materia contable, fiscal y financiera.
e Manejar documentacion y diseflar procedimientos acorde a

disposiciones fiscales vigentes
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e Operar sistemas de computo y comunicacién para el proceso de la

informacion financiera.

e Fundamentar la toma de decisiones basados en el analisis de la

informacioén financiera.

e Mantenerse actualizado en lo referente a normas de contabilidad e

impuestos.

Ademas el contador debe tener conocimientos que le permita:

e Analizar las tendencias contables, fiscales y financieras que se han
desarrollado.

e Aplicar técnicas contables, fiscales y financieras a los diferentes
problemas de estas areas.

e Combinar conocimientos de diversas disciplinas: Contabilidad,

administracion, derecho, economia, informatica matematicas

psicologia y sociologia para solucionar problemas financieros.

CAJERO

El cajero debe poseer las siguientes habilidades:

e Conocimientos para efectuar calculos aritméticos precisos.

e Manejar agilmente el teclado numérico.

e Contar con rapidez grandes cantidades de billetes y monedas.
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e Atender con amabilidad al publico.

e Saber operar programas de cOmputo para el manejo y control de una

caja.

La actividad del Cajero exige que éste posea un alto nivel en memoria de
detalles y normas; esto significa que, a lo largo de su jornada €l debe
tener un cuidado extremo en el registro de los montos, en la revision de
los billetes, documentos y valores que recibe de los clientes y en la
entrega de cambio, ya que un error puede significar una pérdida

econOmica importante para la nueva empresa.

El Cajero debe conocer los procedimientos para recibir pagos en efectivo,
con tarjeta de crédito, cheque, cupones, vales, etc., y los procedimientos
para verificar la vigencia y autenticidad de dichos documentos. Casi al
finalizar su jornada, el Cajero debe efectuar el “arqueo de caja” mediante
el cual se verifica que la cantidad de dinero en efectivo y en documentos

en caja coincida con el total de las transacciones registradas.

VENDEDOR

Entre las principales habilidades personales, que necesita tener el

vendedor para desempeiar adecuadamente sus funciones son:

Saber Escuchar a los clientes, ademas de comprender lo que en realidad

quiere expresar o manifestar.

Tener Buena Memoria para recordar, por ejemplo, las caracteristicas,
ventajas y beneficios de los productos que se representan, los nombres
de los clientes, las instrucciones de los superiores, las politicas de venta

de la empresa, etc.
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Ser Creativo, implica tener la capacidad de brindar buenas ideas en los

momentos en que se las necesita.

Tener Espiritu de Equipo, ser accesible y estar siempre dispuesto a

colaborar con los demas.

Ser Autodisciplinado y tener la capacidad de realizar algo sin necesidad
de ser controlado o supervisado por otras personas.

Tener Tacto y la destreza para decir o hacer algo que es necesario sin
ofender a la otra parte, pero al mismo tiempo, sin dejar que ellos saquen

ventaja de la situacion.

Facilidad de Palabra para saber como decir las cosas de forma apropiada

y coherente.

Poseer Empatia, lo que implica tener la facilidad de sentir una situacién o
sentimiento de la otra parte como si fuera propia. Dicho en otras palabras,

consiste en ponerse en el lugar de otros.

2.1.4 Disponibilidad de Tecnologia

La disponibilidad de tecnologia y recursos computacionales son
necesarios para que la nueva distribuidora controle de una forma eficaz el

inventario existente.
Es muy importante contar con equipos de computacion y un software

apropiado para manejar de forma eficiente los inventarios existentes de

todos los productos que se van a comercializar.
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El software estara conformado por programas como:

e Almaceén - entradas y salidas 6.3: Control de almacén con entradas y
salidas detalladas. Es un sistema de control de almacenes destinado

principalmente a organizar las entradas y salidas de los mismos.
e Facturacién y almacén 1.8.1: Gestiona las ventas y stock de forma

sencilla y practica. El programa esta disefiado para monitor en color,
manejando todo el programa facilmente con el raton o el teclado.

Tabla N° 24: Equipos de Computacién

COSTO COSTO
CANTIDAD DESCRIPCION UNITARIO | TOTAL
3 COMPUTADORA LG P4 650,00 1.950,00
1 IMPRESORA 130,00 130,00
TOTAL 2.080,00
Elaborado por: Santiago Lozada

Fuente: Cotizaciones

En toda empresa al software se le da de alta como Activos Intangibles,
con una amortizacion de 5 afios, en linea recta, por lo tanto se presentara

en la tabla de amortizaciones y depreciaciones en el estudio econémico.

Tabla N° 25: Equipos de Oficina

COSTO | COSTO

CANTIDAD DESCRIPCION UNITARIO | TOTAL
1 FAX 120,00 120,00
3 TELEFONO PANASONIC 3500 105,00
1 [SCANNER 110,00 110,00
TOTAL 335,00

Elaborado por: Santiago Lozada

Fuente: Cotizaciones
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2.1.5 Disponibilidad de Mobiliario

La nueva empresa contara con el siguiente mobiliario:

Tabla N° 26: Muebles de Oficina

. COSTO COSTO
CANTIDAD DESCRIPCION UNITARIO | TOTAL
1 ESCRITORIO EJECUTIVO 360,00 360,00
1 SILLON EJECUTIVO 150,00 150,00
1 ESCRITORIO PEQUENO 180,00 180,00
3 SILLA PEQUERNA 85,00 255,00
1 MESA DE REUNIONES CON 6 SILLAS 500,00 500,00
2 ARCHIVADOR METALICO 50,00 100,00
TOTAL 1.545,00

Elaborado por: Santiago Lozada

Fuente: Cotizaciones

2.1.6 Disponibilidad de Mercaderia

El abasto suficiente en cantidad y calidad de productos es un aspecto vital
en el desarrollo de un proyecto, ya que de esto depende la entrega
oportuna del producto o servicio que se va a entregar. Esto implica la

busqueda de proveedores cercanos y de prestigio reconocido.

Para este proyecto los proveedores que entregardn la mercaderia a

precios de mayorista son:

e Importadora Bonilla (tela e hilo de coser)

e Importadora y Distribuidora “La Carolina” (cierres, cintas, hilos de

bordar), Decorfan (cintas, encajes, elasticos)

e Humval de Cuenca (hilo en ovillo, madejas para bordar, mullos,

botones, cierres)
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Ademas, se debe mantener un equilibrio entre el stock de la mercaderia,
la comercializacion y el transporte para evitar fallas por escasez o sobre

acumulacion de productos.

La eficiencia en la entrega de productos, el cumplimiento y la competencia
son factores que relacionan la distribucién fisica con el éxito de ventas de

una empresa.

Todas las actividades de distribucion se deben coordinar eficientemente
para aumentar la competitividad y capacidad de respuesta, generalmente
una falla en el manejo fisico de los productos puede parar la cadena

productiva completamente.
Son varios los productos que se pueden comercializar, pero los materiales
gue se requieren exclusivamente para realizar las artesanias son los

siguientes productos con sus respectivos costos:

Tela para camisas y blusas:

e Seda pesada $4,45 metro
e Georgette $3,70 metro
e Tul bordado $6,67 metro

Materiales para bordar camisas:

e Hilo para bordar $16,30 caja de 6 unidades

e Hilo poliéster de coser $14,80 caja de 6 unidades

e Cinta para bordar $10,67 caja de 10 unidades

Los productos que se comercializaran, entre otros son los siguientes:
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Tabla N° 27: Desglose de Productos

PRODUCTO PRECIO CANTIDAD
TELAS
INDU 105,70 | 30 metros
PANO 257,15 [ 30 metros
LANILLA 117,86 | 30 metros
RANDA 171,50 | 30 metros
DACRON DE HILO 57,00 | 30 metros
DACRON DE LANA 150,00 | 30 metros
CASIMIR 186,00 | 30 metros
ALGODON 80,30 | 30 metros
MATERIAL DE CONFECCION
CINTA PARA BORDAR (12) 12,6 | Caja de 12
GRECA (100 M.) 70| 100 metros
CORDON (100 M.) 10 | 100 metros
BARREDERA (6) 18,92 | 6 unidades
HILO DE COSER (12) 18,8 | 12 unidades
HILO SEDA POLIESTER (12) 18,82 | 12 unidades
HILO SEDA RAYON (12) 22,85 | 12 unidades
HILO NYLON (12) 19,5 |12 unidades
HILO LAVABLE (12) 3,12 | 12 unidades
HILO ENCERADO (12) 24|12 unidades
HILO MADEJA (12) 13,47 | 12 unidades
AGUJAS DE MANO (PANO X 25) 0,2 | 25 unidades
AGUJAS PARA MAQUINA (5) 0,8 | 5 unidades
AGUJA PARA MAQUINA INDUSTRIAL (10) 1,8 | 10 unidades
AGUJONES (10) 10 | 10 unidades
MULLOS (1000) 12 {1000 unidades
BOTONES (1000) 24,6 | 1000 unidades
PLUMON (20 M.) 51,45 | 20 metros

Elaborado por: Santiago Lozada

Fuente: Cotizaciones

Para realizar las fajas se utiliza el hilo polyester de coser combinado con

el hilo rayon, para darle brillo y un buen acabado a los detalles.
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2.2 Localizacion del Proyecto

La localizacién tiene por objeto analizar los diferentes lugares donde es
posible ubicar el proyecto, con el fin de determinar el lugar 6ptimo donde

se obtenga la maxima ganancia.
2.2.1 Macro-localizacion

La macro-localizacion consiste en la ubicacion de la empresa en el pais y

en el espacio rural y urbano de alguna region.

El presente proyecto se va a instalar en la provincia de Imbabura en el

canton Otavalo.

Grafico N° 14: Macro-localizacion

Fuente: http://www.quintasanandres.com/mapat.htm
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2.2.2 Micro-localizaciéon

La microlocalizacion es la determinacion del punto preciso donde se
construira la empresa dentro de la region, y en ésta se hara la distribucion

de las instalaciones en el terreno elegido.

El presente proyecto se instalara en el sector mas conveniente de

acuerdo a los factores locacionales mas relevantes.

Grafico N° 15: Micro-localizacién

Fuente: http://www.hpuebloviejo.com.ec/Imagenes/map.jpg

2.2.3 Factores Locacionales

Existen ciertos factores que determinan la ubicacion, los cuales son

llamados fuerzas locacionales, y se clasifican en tres categorias:

1.- Por costos de transferencia a la cuenta de fletes: Comprende la suma

de costos de transporte de insumos y productos.

2.- Disponibilidad y costos relativos de los factores e insumos.

3.- Otros factores.
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Para este proyecto los factores relevantes son:

Mercaderia disponible

e Recurso Humano disponible

e Cercania al mercado

e Facilidad para contactar con los proveedores

e Disponibilidad de local

2.2.3.1 Mercaderia Disponible

Los productos que se van a comercializar deben estar disponibles en todo
momento para poder satisfacer los requerimientos de los potenciales

clientes.

Del 100% de la mercaderia, el porcentaje que debe disponer la empresa
regularmente es del 90%, porque si no se cuenta con un stock completo,

se perdera la venta de ciertos productos o de ciertos clientes.

Para la distribuidora, es mejor contar con el 100% de la mercaderia
disponible para la venta.

Se va a lograr contar con stock suficiente y a tiempo, porque con el
software que se empleara se determinara la cantidad de mercaderias con
la que se cuenta de cada producto. Los proveedores otorgaran entre 15y
60 dias de crédito.
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2.2.3.2 Recurso Humano Disponible

La distribuidora contara con el personal que se encuentre disponible en el

sector, lo cual optimizara el tiempo de llegada a la distribuidora.

2.2.3.3 Cercania al Mercado

El mercado meta al cual se dirige el proyecto se encuentra en el sector
centro de la ciudad de Otavalo, por lo tanto, el sector en el que se ubica el
proyecto estd cerca de los clientes potenciales que son todas las
personas que realizan artesanias y que tienen sus puestos de venta en el

sector.

2.2.3.4 Facilidad para contactar con los Proveedores

Los proveedores facilitan la entrega de los productos, ya que visitan los
almacenes y distribuidores y después de tomar el pedido, ellos entregan
los productos en tres dias habiles a los bazares y almacenes de Otavalo y

sus alrededores. Los proveedores estan ubicados en Quito y Guayaquil.

2.2.3.5 Disponibilidad de Local

Este factor es importante para el proyecto, ya que para la
comercializacién de los productos se necesitara de un local amplio con

expectativas de crecimiento.

2.2.4 Métodos de Localizacioén

Los métodos para la localizacion de la distribuidora son:
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1.- Método cuantitativo de Vogel.

2.- Método cualitativo por puntos.

En estos métodos se le asigna un valor a cada una de las caracteristicas
de la localizacion, evaluando estas caracteristicas en cada zona que se
tome en cuenta para la realizacion del proyecto, quien tenga mayor

puntuacion sera el lugar elegido donde se instalara el proyecto.

Método cuantitativo de Vogel. Este método apunta al analisis de los
costos de transporte, tanto de materias primas como de productos

terminados.

El método cualitativo por puntos. “Consiste en definir los principales
factores determinantes de una localizacion, para asignarles valores
ponderados de peso relativo, de acuerdo con la importancia que se les

atribuye.”

Se emple6 el segundo método, es decir el método cualitativo por puntos,
porque este conduce a una comparacion cuantitativa de diferentes sitios,
en cambio, el método de Vogel reduce al minimo posible los costos de
transporte destinado a satisfacer los requerimientos totales de demanda y

abastecimiento de materiales.

En el método cualitativo por puntos, al comparar dos o mas localizaciones
opcionales, se procede a asignar una calificacibn a cada factor de
acuerdo a una escala predeterminada (de cero a diez). La suma de las
calificaciones ponderadas permitira seleccionar la localizacion que

acumule el mayor puntaje.

9http://www. umss.edu.bo/epubs/etexts/downloads/18/alumno/cap3.html
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Segun diferentes autores para la localizacion de proyectos, se cuenta con

tres opciones para la micro localizacion de la empresa:

o Modesto Jaramillo y Cristobal Coldn, esquina.

o Sucre y Cristobal Colon.

. Juan de Dios Morales entre Sucre y Bolivar

Tabla N° 28: Matriz de Localizacién

Opcién A Opciéon B Opciéon C
Modesto Sucre y Cristobal Juan de Dios
Jaramillo y Colon. Morales entre
Cristébal Colén, Sucre y Bolivar
Peso esquina.
Factor Relevante Asighado Calif. Calif. Calif.
Calif. | Pond. | Calif. | Pond. | Calif. | Pond.
Material Disponible 0,05 8 0,40 8 0,40 9 0,45
Recurso Humano 0,15 8 1,20 8 1,20 8 1,20
Disponible
Cercania al Mercado 0,20 9 1,80 9 1,80 9 1,80
Facilidad para contactar 0,15 7 1,05 9 1,35 8 1,20
con los Proveedores
Disponibilidad de Local 0,45 8 3,60 3 1,35 6 2,70
TOTAL 1,00 8,05 6,10 7,35

Elaborado por: Santiago Lozada

Después de aplicar el método cualitativo por puntos, se determind que la

localizacion mas apropiada del proyecto es la opcion A por tener la mayor

calificacion total ponderada (8,05), es decir, Modesto Jaramillo y Cristobal

Coldn, esquina, siendo éste el lugar mas idéneo para localizar el negocio.
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Grafico N° 16: Plano de Micro-localizacion
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Mercado 24 de Mayo

Elaborado por: Santiago Lozada
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2.2.5 Distribucion Fisica

Grafico N° 17: Plano de Distribucion
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Elaborado por: Santiago Lozada
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CAPITULO llI

ORGANIZACION DE LA EMPRESA

“Toda forma empresarial tiene que nacer bajo estructuras solidas y una de

ellas es su organizacién.”*°

Se debe presentar un organigrama de la institucion, donde se muestre su
estructura, direccibn y control de funciones para el correcto

funcionamiento de la entidad.

3.1 Objetivos de la Organizacidon de la Empresa

Los objetivos de la organizacion de la empresa son:

1) Definir la base filoséfica de la empresa.

2) Determinar la estructura funcional de la empresa y la funcion de

cada persona relacionada con ella.

3) Conocer las obligaciones legales que se requiere para crear la

empresa.

Una organizacion es necesaria para la coordinacion de funciones de
todos sus miembros. Deben tener una vision de que la empresa la
componen un conjunto de personas, y cada una de ellas tiene una tarea

especifica.

El estudio organizacional es la descripcion detallada de todo lo

Ohttp:/wvww.mailxmail.com/curso-proyectos-inversion/organizacion-estructura-proyecto

64



relacionado con los recursos humanos y materiales del area

administrativa necesarios en la ejecucion de un proyecto de inversion.

Los aspectos que se analizan en este estudio son: la base filosdéfica y la
estructura organizacional, lo cual implica la definicion del tipo de

departamentalizacidn que se utilizara en la empresa.

3.2 La Empresa

“En un sentido general, la empresa es la mas comun y constante actividad
organizada por el ser humano, la cual, involucra un conjunto de trabajo
diario, labor comun, esfuerzo personal o colectivo e inversiones para

lograr un fin determinado”.**

3.3 Nombre o Razén Social

El nombre seleccionado para la distribuidora sera:

El nombre de CASA BLANCA, proviene de una tradicién familiar que se
ha mantenido durante décadas. Su nombre viene desde el primer bazar
gue fue inaugurado en la ciudad de Ibarra, hace 50 afos, desde ahi la

familia de generacion en generacion han abierto negocios y sucursales

Marketing, de Ricardo Romero, Editora Palmir E.I.R.L., P4g. 9
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con ese nombre, debido al prestigio conseguido durante todo este tiempo,
por la calidad, precio, variedad de los productos y la atencién al cliente, es
por ello que las personas no solo de la ciudad de Otavalo sino de

ciudades vecinas conocen y prefieren a “La Casa Blanca”.

La empresa se conformard como sociedad andnima, en la cual las
obligaciones sociales estan garantizadas por un capital determinado. El
capital social esta dividido en acciones y los socios tienen obligaciones
por el porcentaje de acciones que poseen. Como compafiia andénima
requiere de un minimo de dos personas naturales para constituir la

empresa y un monto minimo de $800 para su constitucion.

Por lo tanto la razon social sera la siguiente:

"Distribuidora: La: Casa Blanca’ S, A

3.4 Base Filosofica de la Empresa

La base filosofica es un conjunto de herramientas que sirven para orientar

a las organizaciones, como brujula hacia el norte deseado.

Las empresas que cuentan con una declaracion compartida de su mision,
vision y valores pueden orientar mejor sus acciones y hacer frente a las
adversidades porgue su equipo gerencial y su recurso humano tienen
claro su propdsito basico, el futuro que quieren construir y los valores que

le dan fortaleza moral.
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3.4.1 Vision

La Vision es la capacidad de ver mas alla, en tiempo y espacio, y por
encima de los demas, significa visualizar, ver con los ojos de la

imaginacion, en términos del resultado final que se pretende alcanzar.

La visidn es la imagen idealizada del futuro de la organizacion.

“Para el 2015 ser una empresa lider en el mercado local y
regional, donde participaremos con una variedad de
productos y servicio diferenciado”.

3.4.2 Mision

La misién es el objetivo global de la organizacion, es la razén que explica
su existencia. Describe la vision de la organizacion y su razéon de ser.
Procura que todos los miembros de la organizacion tengan una guia

permanente que enfoque y oriente sus esfuerzos y actividades.

“Ofrecer productos de optima calidad, con una filosofia de
satisfacer siempre al cliente, guiandolos por principios
fundamentales como la honestidad y competitividad en todos

los procesos, comprometida con el artesano de la localidad”.
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3.4.3 Principios y Valores

Principios

Ofrecer a los clientes productos de 6ptima calidad.

e Ser competitivos haciendo buen uso de los recursos que dispone la

empresa.

e Satisfacer siempre al cliente interno y externo.

e Ser responsables con el cumplimiento de los deberes y atribuciones

asignados.

e Mejorar continuamente para ofrecer el mejor servicio, excediendo las

expectativas de los potenciales clientes.
Valores
Liderazgo: Se forja a través de un proceso de sinceramiento y el
desarrollo de virtudes. Es lograr hacer que las personas hagan lo que se

debe hacer.

Buen ejemplo: Practicar lo que se predica. Es la forma como el lider

transmite sus valores y principios.
Confianza-amistad: Condicién para lograr compromiso con la empresa y
autonomia para crear. Estimula la eficiencia y ayuda a corregirlos errores

y superarlos. Es la base para trabajar en equipo.

Trabajo en equipo: Los miembros del equipo comparten los objetivos,
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planes, estrategias y errores, haciendo que los objetivos del conjunto

prevalezcan sobre los objetivos individuales.

Innovacion: Implica respaldar la iniciativa y creatividad personal y del
equipo, tolerando errores y buscando la accion permanente. Sin este valor

no se aprovecharian las oportunidades.

Calidad total - productividad: Es lograr resultados al menor costo,
optimizando la utilizacién de los recursos, que son escasos Yy COSt0osos,

buscando lograr ventajas competitivas.

Respeto al medio ambiente: Es actuar en armonia con el entorno
ecoldgico, promoviendo la conservacion de la naturaleza, requerimiento

basico para lograr mejores condiciones de vida en el futuro.

Solidaridad: Compromiso de la empresa y de las personas que la

conforman, en apoyo de la comunidad.

3.4.4 Andlisis Legal

Conocer e investigar las leyes que tengan injerencia directa o indirecta en
la administracién de la empresa, ya sea el Cddigo de Trabajo, el Cédigo
Tributario, EI Derecho Mercantil y Societario y demas leyes que pudieran

afectar su operacion.

‘Dentro de cualquier actividad en la que se quiera participar existen
ciertas normas y ordenanzas que se deben seguir para poder operar, las
gue son obligatorias y equitativas. Entre las principales se encuentran, las

siguientes:

Mercado: Legislacion sanitaria, contratos con proveedores y clientes,
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transporte del producto.

Localizacion: Titulos de los bienes raices, apoyos fiscales, tramites

diversos.

Administracion y organizacion: Contratacion de personal, prestaciones a

los trabajadores, seguridad industrial.

Aspecto financiero y contable: Impuestos Financiamiento.”?

Los procedimientos que se debe cumplir para la conformacion de la nueva

empresa son:

Obtener el nUmero de historia laboral en el IESS

e Inscribir el RUC

e Abrirla cuenta de integracién de capital

e Registrarlas patentes

e Registrar el nombre y actividad de la empresa

e Cumplir con los tramites para crear la empresa

http://mww.gestiopolis.com/finanzas-contaduria/elementos-de-un-proyecto-de-inversion.htm
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3.5 La Organizacion

"Organizacion es la estructura de las relaciones que deben existir entre
las funciones, niveles y actividades de los elementos materiales y
humanos de un organismo social, con el fin de lograr su maxima eficiencia

dentro de los planes y objetivos sefialados."*?

Las organizaciones son sistemas disefiados para lograr metas y objetivos
por medio de los recursos humanos y de otro tipo. Es un grupo social
compuesto por personas, tareas y administracion, que forman una
estructura sistematica de relaciones de interaccién, tendientes a producir
bienes y/o servicios para satisfacer las necesidades de una comunidad

dentro de un entorno.

El fin de la organizaciéon es satisfacer una amplia gama de necesidades
de la poblacién de Otavalo, porque de no ser asi careceria de sentido y

simplemente no existiria.

El fin de la organizacién constituye la parte esencial, es la razén de su
existencia y por lo general se declara en la mision de la entidad, como se

vio anteriormente en el numeral 3.4.2.

3.5.1 Estructura Organica

La estructura organica es el cuerpo 6seo de la organizacién. Esla forma
en gue estan cimentadas y ordenadas las unidades administrativas de
una institucion u organizacion y la relacion que guarda entre si. Se refiere
a la forma en que se dividen, agrupan y coordinan las actividades de la
empresa u organizacion en cuanto a las relaciones entre el gerente y los

colaboradores.

'3 Teoria y Disefio organizacional, Agustin Reyes Ponce.
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Para disefar la estructura organica, habra que tener en cuenta los
factores como es la magnitud, giro y necesidades de la empresa, pues en
base a ellos se determinaran las unidades administrativas, los medios

humanos necesarios y la asignacion de funciones a los mismos.

3.5.2 Organigramas

Jack Fleitman, autor del libro "Negocios Exitosos", define el organigrama
como la "representacién grafica de la estructura organica que refleja, en
forma esquematica, la posicién de las areas que integran la empresa, los

niveles jerarquicos, las lineas de autoridad y de asesoria.'

Los organigramas mas utilizados en una empresa para definir al recurso

humano y sus respectivas funciones son:

e EIl organigrama estructural. El organigrama estructural, se refiere a un
ordenamiento segun el cual los departamentos se definen de acuerdo

con la estructura de la empresa.

e EIl organigrama funcional. El organigrama funcional, se refiere a un
ordenamiento segun el cual los departamentos se definen de acuerdo

con la funcién que desempefia cada uno.

A continuacion se proponen los organigramas estructural y funcional, en
el primer caso, solamente indica los departamentos con los que contara la
nueva distribuidora, en cambio el segundo, desglosa las funciones

principales de cada departamento.

“Del libro: Negocios Exitosos, de Fleitman Jack, Mc Graw Hill, 2000, Pag. 246
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3.5.2.1 Organigrama Estructural

Gréafico N° 18: Organigrama Estructural

GERENCIA GENERAL

Contador
DEPARTAMENTO
ADMINISTRATIVO
Asistente de Cajero
ventas

Elaborado por: Santiago Lozada
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3.5.2.2 Organigrama Funcional

Gréafico N° 19: Organigrama Funcional

GERENCIA GENERAL
Actuar como representante legal
de la empresa, fijar las politicas
operativas, administrativas y de

calidad de la Distribuidora

CONTADOR
Proveer de las herramientas
necesarias para la toma de

decisiones de la Distribuidora

DEPARTAMENTO
ADMINISTRATIVO
Administrar los recursos tangibles e
intangibles de la Distribuidora
Proveerse de los productos para
comercializarlos

ASISTENTE DE VENTAS CAJERO
Vender todos los productos que la Cobrar la venta de los productos
distribuidora comercializa

Elaborado por: Santiago Lozada
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3.5.3 Descripcién de las Funciones de cada Puesto

GERENTE GENERAL

Designar todas las demas posiciones.

e Realizar evaluaciones periodicas acerca del cumplimiento de las

funciones de los diferentes departamentos.

e Planear y desarrollar metas a corto y largo plazo junto con objetivos

anuales y entregar las proyecciones de dichas metas.

e Crear y mantener buenas relaciones con los clientes, gerentes
corporativos y proveedores para mantener el buen funcionamiento de

la empresa.

CONTADOR

Las aperturas de los libros de contabilidad.

e Establecimiento de sistema de contabilidad.

e Estudios de estados financieros y sus analisis.

e Certificacion de planillas para pago de impuestos.

e Aplicacion de beneficios y reportes de dividendos.

e La elaboracién de reportes financieros para la toma de decisiones.
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ASISTENTE DE VENTAS

Vender todos los productos que la distribuidora comercializa.

Cerrar las operaciones de venta a los precios y condiciones

determinados por la distribuidora.

Cumplir los formularios y procedimientos para registrar las

operaciones de venta.

Mantener a los clientes informados sobre novedades, posibles

demoras de entrega y cualquier otro tipo de cambio significativo.

Colaborar en la distribucion y/o colocacion de material promocional en

la distribuidora.

Informar sobre eventuales novedades de productos y sus aplicaciones.

Asesorar al cliente respecto a las alternativas de compras y utilizacién

de los productos.

Comunicar al cliente las novedades sobre precios y condiciones.

CAJERO

Cobrar la venta de los productos.

Responsabilidad sobre el dinero de caja.

Coordinar acciones de cobro a los clientes.
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Emision de facturas de clientes en general.

Emitir las boletas de venta y las facturas.

Emitir el reporte diario de caja

Verificar el dinero recibido.

3.5.4 Logotipo de la Empresa

El Logo es la representacion visual mas importante de la marca. Debe ser
lo suficientemente fuerte para ser reconocido y para perdurar a través de

los afios sin volverse obsoleto.

“Un logo bien disefiado debe cumplir con tres condiciones esenciales:
debe ser apropiado, estéticamente agradable y reflejar la credibilidad de

la compaiiia.

Apropiado: que el emblema refleje la caracteristica principal de la

empresa o producto de un modo sencillo.

Agradable: que sea aceptable sin complicaciones visuales, pues el factor
mas importante que se debe tener en cuenta al momento de disefar es la

percepcion visual.

Credibilidad: que las personas se identifiquen con el logo y que el sello de

garantia de esa empresa produzca la confianza de la gente en el

producto.”™

15http://sp.soslogodesign.com/Importancia-DeI-Logo.aspx
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Un logotipo debe poseer dos caracteristicas:

1. Ser sinbnimo de la empresa o producto que representa.

2. Penetrar la mente de las personas como agente vendedor.

Ademas es necesario tener presente que un buen logo:

Es simple: Féacil de reconocer.

e Es practico: Se adapta a todo tipo de medios en los que sera
reproducido.

e Es memorable: Logra impactar en la mente a través de caracteristicas

propias, como el uso del color o formas especificas.

e Es flexible: No sé6lo encaja con los lineamientos de la marca sino

también con nuevos productos o extensiones de linea.

e Perdura a travées del tiempo.

A continuacion el logotipo de la Distribuidora:

Grafico N° 20: Logotipo

L en

“Productos de calidad para que sigas creando” /
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CAPITULO IV

ESTUDIO ECONOMICO FINANCIERO

El analisis economico financiero pretende determinar el costo total de la
operacion y el monto de los recursos econOmicos necesarios para poner
en marcha el proyecto. Ademas en este capitulo se presentara una serie
de indicadores que serviran como base para realizar la evaluaciéon

financiera.

El estudio financiero del proyecto permitird determinar si conviene realizar
el proyecto, es decir, sirve para determinar si el proyecto en estudio es

rentable o no.

4.1 Objetivos del Estudio Econdmico Financiero

Los objetivos del Estudio Econdmico Financiero de la empresa son:

1) Determinar el monto aproximado a incurrir en la Inversion Inicial.

2) Precisar los presupuestos de ingresos y gastos para la operacion
de la empresa, el nivel de inventarios requerido, el capital de
trabajo, las depreciaciones, las amortizaciones, entre otros. Y,
sobre todo, la determinacion de las utlidades, para evaluar el
rendimiento que proporcionan las operaciones del proyecto de

inversion.

3) Realizar el analisis financiero para determinar si el proyecto es

rentable.
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4.2 Inversiones en Activos Fijos

Los activos fijos son aquellos bienes de naturaleza tangible que sirven

para la ejecucion del proceso operacional de la empresa.

Tabla N° 29: Equipo de Computacién

. COSTO COSTO
CANTIDAD DESCRIPCION UNITARIO TOTAL
3 COMPUTADORA LG P4 650,00 1.950,00
1 IMPRESORA 130,00 130,00
TOTAL 2.080,00
Elaborado por: Santiago Lozada
Fuente: Cotizaciones
Tabla N° 30: Equipo De Oficina
E COSTO COSTO
CANTIDAD DESCRIPCION UNITARIO TOTAL
1 FAX 120,00 120,00
3 TELEFONO PANASONIC 35,00 105,00
1 SCANNER 110,00 110,00
TOTAL 335,00
Elaborado por: Santiago Lozada
Fuente: Cotizaciones
Tabla N° 31: Muebles De Oficina
p COSTO COSTO
CANTIDAD DESCRIPCION UNITARIO TOTAL
ESCRITORIO
1 EJECUTIVO 360,00 360,00
1 SILLON EJECUTIVO 150,00 150,00
1 ESCRITORIO PEQUENO 180,00 180,00
3 SILLA PEQUENA 85,00 255,00
MESA DE REUNIONES
1 CON 6 SILLAS 500,00 500,00
2 ARCHIVADOR METALICO 50,00 100,00
TOTAL 1.545,00

Elaborado por: Santiago Lozada

Fuente: Cotizaciones
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4.3 Inversiones en Activos Diferidos

Los activos diferidos son activos intangibles, indispensables para la

constitucion y el funcionamiento de la empresa.

Tabla N° 32: Activos Diferidos

CONCEPTO VALOR
GASTOS DE CONSTITUCION 600,00
PUBLICACION EXTRACTO 30,00
AFILIACION CAMARA DE COMERCIO 60,00
PERMISO DE FUNCIONAMIENTO 25,00
REGISTRO SANITARIO 20,00
SOFTWARE CONTABLE (CONTROL DE INVENTARIOS) | 1.500,00
ADECUACIONES 1.200,00
TOTAL 3.435,00

Elaborado por: Santiago Lozada

4.4 Costos y Gastos Operativos

COSTO. Es el desembolso que se realiza para producir un determinado
bien. Es decir, es el costo es la suma de erogaciones en que se incurre
para la adquisicion de un bien o de un servicio, con la intencion de que

genere un ingreso o beneficio en el futuro.

Tabla N° 33: Uniformes de Personal

CANTDAD| | UNITARIO | TOTAL
3 CAMISETAS 8,00 24,00
3 PANTALON JEAN 12,00 36,00
3 PAR DE ZAPATOS VENUS 7,00 21,00
TOTAL 81,00

Elaborado por: Santiago Lozada

Fuente: Cotizaciones
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Tabla N° 34: Materiales e Insumos

CANTIDAD DESCRIPCION U(lillc')l'iTRcl)O (T:gﬂf
1.339 | FUNDA PLASTICA GRANDE 0,04| 5354
3123 | FUNDA PLASTICA PEQUERA 0,06| 187,40

TOTAL 240,95

de productos que

Elaborado por: Santiago Lozada

Fuente: Cotizaciones

se comercializaran.

Las fundas dan un total de 4.462 unidades que corresponden al nimero

Tabla N° 35: Suministros y Accesorios

- COSTO COSTO
UNID. DESCRIPCION UNITARIO TOTAL
2 PAPELERA 13,00 26,00
2 BASURERO 7,00 14,00
COSTO
ANUAL 40,00

Elaborado por: Santiago Lozada

Fuente: Cotizaciones

empresa para el desarrollo de sus actividades.

Tabla N° 36: Servicios Basicos

. COSTO
SERVICIOS BASICOS MENSUAL
LUZ ELECTRICA 20,00
AGUA POTABLE 5,00
TELEFONO 12,00
INTERNET CNT 30,00
TOTAL 67,00
COSTO ANUAL 804,00

Elaborado por: Santiago Lozada

Fuente: Facturas de servicios basicos
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Tabla N° 37: Personal de Ventas RMU

CANT. DESCRIPCION SUELDO [BENEFICIOS SAUNELIJ_ADI?

1 VENDEDOR 300,00 3.600,00

1 DECIMO TERCER SUELDO 25,00 300,00

1 DECIMO CUARTO SUELDO 22,00 264,00

1 IAPORTE PATRONAL IESS 36,45 437,40

TOTAL 83,45  4.601,40

Elaborado por: Santiago Lozada
Fuente: Cotizaciones
Tabla N° 38: Materiales de Oficina

cwmoa  pescrpoon | S051S, [ SOST0 | GOSTO
4 ESFEROGRAFICOS 0,35 1,40 16,80
2 IARCHIVADOR GRANDE 10,00 20,00 240,00
2 IARCHIVADOR PEQUENO 7,00 14,00 168,00
1 BLOCK DE FACTURAS 30,00 30,00 360,00

BLOCK DE COMPROBANTES
1 DE INGRESO 20,00 20,00 240,00
BLOCK DE COMPROBANTES

1 DE EGRESO 20,00 20,00 240,00
1 RESMA DE PAPEL BOND 3,00 3,00 36,00
1 GRAPADORA 6,00 6,00 72,00
1 PERFORADORA 4,00 4,00 48,00
1 CAJA DE GRAPAS 1,50 1,50 18,00
1 SACAGRAPAS 0,60 0,60 7,20
1 CAJA DE CLIPS 0,80 0,80 9,60
1 SELLO AUTOMATICO 16,00 16,00 192,00
TOTAL 137,30,  1.647,60

Elaborado por: Santiago Lozada

Fuente: Cotizaciones
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Tabla N° 39: Suministros de Limpieza

- COSTO COSTO COSTO
CANTIDAD DESCRIPCION UNITARIO | MENSUAL | AUAL
1 CLORO (LT.) 2,15 2,15 25,80
1 DESINFECTANTE (LT.) 2,50 2,50 30,00
1 DETERGENTE (200 GR.) 1,35 1,35 16,20
1 FRANELA 1,00 1,00 12,00
1 ESCOBA 1,50 1,50 18,00
ITOTAL 8,50 102,00
Elaborado por: Santiago Lozada
Fuente: Cotizaciones
Tabla N° 40: Personal Administrativo
. SUELDO
CANT. DESCRIPCION SUELDO |BENEFICIOS ANUAL
1 ADMINISTRADOR 600,00 0,00 7.200,00
1 CONTADOR (Honorarios) 80,00 0,00 960,00
1 CAJERA 264,00 0,00 3.168,00
DECIMO TERCER
1 SQELDO 72,00 864,00
DECIMO CUARTO
1 SUELDO 44,00 528,00
1 APORTE PATRONAL IESS 104,98 1.259,71
TOTAL 220,98 | 13.979,71
Elaborado por: Santiago Lozada
Fuente: Cotizaciones
Tabla N° 41: Publicidad
< COSTO COSTO
CANT. DESCRIPCION UNITARIO TOTAL
372 |CATALOGOS 0,25 92,96
TOTAL 92,96
COSTO ANUAL 1.115,50

La demanda insatisfecha estd compuesta por 4.462 potenciales clientes
gue adquiriran los diferentes productos, en vista de que a cada cliente se

le entregara un catalogo mensualmente, se concluye que se entregara el

Elaborado por: Santiago Lozada

Fuente: Cotizaciones

mismo numero de catalogos.
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Tabla N° 42: Arriendo

- VALOR VALOR

CANT. DESCRIPCION UNITARIO TOTAL
1 ARRIENDO DE LOCAL 400,00 400,00
1 GARANTIA 800,00 0,00
TOTAL 400,00
VALOR ANUAL 4.800,00

Elaborado por: Santiago Lozada

Fuente: Cotizaciones

4.5 Capital de Trabajo

El capital de trabajo esta constituido por los recursos econdmicos
necesarios para la operacion de la empresa en el primer afio. El capital de
trabajo cubrird los costos y gastos generados hasta que se reciban los
primeros ingresos por concepto de la comercializacion de los diferentes

productos.

“‘Permite calcular la cuantia de la Inversion en Capital de Trabajo que
debe financiarse desde el instante en que se adquiere los insumos hasta
el momento en que se recupera el Capital invertido mediante la venta del
producto, el monto recuperado se destinara a financiar el siguiente Ciclo

Productivo.

Para la aplicacién de este método se debe conocer el costo efectivo de
produccién anual proyectado, tomando como base de informacion el
precio de mercado de los insumos requeridos por el Proyecto para la
elaboracién del producto final. El costo total efectivo se divide por el
numero de dias que tiene el afo, obteniendo de esta operacién un costo
de produccion promedio dia que se multiplica por los dias del periodo de
desfase, arrojando como resultado final el monto de la Inversién precisa

para financiar la primera produccién.”*®.

16http://www. umss.edu.bo/epubs/etexts/downloads/18/alumno/cap4.html
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El costo total de los gastos de operacion en el primer afio es de
$114.270,34.

Tabla N° 43: Datos para el calculo del Capital de Trabajo

GASTOS PARA EL PRIMER VALOR
ANO ANUAL

MERCADERIA 86.858
UNIFORMES DE PERSONAL 81,00
SUMINISTROS Y
ACCESORIOS 40,00
SERVICIOS BASICOS 804,00
MATERIALES E INSUMOS 240,95
PERSONAL DE VENTAS 4.601,40
MATERIALES DE OFICINA 1.647,60
SUMINISTROS DE LIMPIEZA 102,00
PERSONAL
ADMINISTRATIVO 13.979,71
PUBLICIDAD 1.115,50
ARRIENDO 4.800,00
TOTAL GASTOS 114.270,34

Elaborado por: Santiago Lozada

Fuente: Cotizaciones

CostoAnual

Capital de Trabajo= 280 x Niumerode dias de desfase
Capital de Trabajo= %x 45

Capital de Trabajo= $14.283,79
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Tabla N° 44: Resumen del detalle de las Inversiones

DETALLE ANO 0
IACTIVOS FIJOS 3.960,00
EQUIPO DE COMPUTACION 2.080,00
EQUIPO DE OFICINA 335,00
MUEBLES DE OFICINA 1.545,00
IACTIVOS DIFERIDOS 3.435,00
GASTOS DE CONSTITUCION 600,00
PUBLICACION EXTRACTO 30,00
IAFILIACION CAMARA DE COMERCIO 60,00
PERMISO DE FUNCIONAMIENTO 25,00
REGISTRO SANITARIO 20,00
SOFTWARE CONTABLE (CONTROL DE INVENTARIOS)| 1.500,00
IADECUACIONES 1.200,00
TOTAL INVERSIONES FIJAS 7.395,00
CAPITAL DE TRABAJO 15.367,73
CAPITAL DE TRABAJO 14.283,79
IMPREVISTOS 5% 1.083,94
TOTAL ACTIVOS FIJOS Y CAPITAL DE TRABAJO 22.762,73

Elaborado por: Santiago Lozada

Para iniciar el proyecto se requiere de una inversion inicial de $22.762,73
de los cuales el 84% equivalente a $19.204,89 provendra de recursos de

terceros y el 16% equivalente a $ 3.557,84 corresponde a capital propio.

Grafico N° 21: Estructura de Financiamiento

Estructura de financiamiento

B RECURSOS PROPIOS B RECURSOS DE TERCEROS

Elaborado por: Santiago Lozada
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La financiacion se la realizara con el Banco Pichincha con una tasa de

interés del 17% anual.

A continuacion se presenta en la siguiente tabla el monto y el interés

correspondientes a cada afio:

Tabla N° 45: Tabla de Amortizaciéon

ANOS 1 2 3 4 5
DEUDA 19.205 15.364 11.523 7.682 3.841
INTERES VENCIDO 3.265 2.612 1.959 1.306 653
CAPITAL PAGADO 3.841 3.841 3.841 3.841 3.841
CUOTA DE PAGO 7.106 7.106 7.106 7.106 7.106
SALDO 15.364 11.523 7.682 3.841 0

Elaborado por: Santiago Lozada

Fuente: Banco Pichincha

Respecto a los resultados, se puede ver que los intereses son altos, la

ventaja es que se va a trabajar con el dinero de terceros.

Es decir si tengo que invertir $22.762,73 para crear la distribuidora y
finalmente del patrimonio se desembolsa $3.557,84 y los $19.204,89
restantes los desembolsa el banco, con deuda sin recurso, es decir que el
riesgo de la deuda no afectard al resto del patrimonio si la empresa
quiebra, se esta reduciendo considerablemente el riesgo que comporta

dicha operacion para el patrimonio ya que sélo se compromete el 16%.

4.6 Cronograma de Inversiones (para la vida uatil del

proyecto 5 afios)

El cronograma de inversiones consiste en un calendario de inversiones

previas a la operacion, donde se identifica los montos a invertir en el afio
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inicial y en los afios en que sufran depreciacion los activos fijos.

Tabla N° 46: Cronograma de Inversiones

DETALLE ANO 0 1 2 3 4
ACTIVOS FIJOS 3.960,00 2.080,00
EQUIPO DE COMPUTACION 2.080,00 2.080,00
EQUIPO DE OFICINA 335,00
MUEBLES DE OFICINA 1.545,00
ACTIVOS DIFERIDOS 3.435,00| 0,00| 0,00 0,00| 0,00 0,00
GASTOS DE CONSTITUCION 600,00
PUBLICACION EXTRACTO 30,00
AFILIACION CAMARA DE COMERCIO 60,00
PERMISO DE FUNCIONAMIENTO 25,00
REGISTRO SANITARIO 20,00
SOFTWARE CONTABLE (CONTROL 1.500.00
DE INVENTARIOS) oY
ADECUACIONES 1.200,00
TOTAL INVERSIONES FIJAS 7.395,00| 0,00| 0,00| 2.080,00| 0,00 0,00
CAPITAL DE TRABAJO 15.367,73| 0,00| 0,00 0,00| 0,00 0,00
CAPITAL DE TRABAJO 14.283,79
IMPREVISTOS 5% 1.083,94
TOTAL ACTIVOS FIJOS Y CAPITAL
DE TRABAJO 22.762,73| 0,00| 0,00| 2.080,00| 0,00 0,00

Elaborado por: Santiago Lozada

El objetivo de hacer un cronograma de inversiones es conocer las

Inversiones y los periodos donde cada Inversion serd llevada a cabo,

identificando los periodos en los que deben reemplazarse los mismos,

con el objetivo de planificar convenientemente las inversiones futuras que

realice la empresa.

A continuacioén se presenta el detalle de las depreciaciones de los activos

fijos:
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Tabla N° 47: Depreciaciones y Amortizaciones

% VALOR
CONCEPTO VALOR |l 1 2 3 4 5 EN

LIBROS

EQUIPO DE
COMPUTACION 2.080,00 | 33% | 693,33| 693,33| 693,33| 0,00| 0,00| 2.080,00
EQUIPO DE OFICINA 335,00/10% | 33,50| 3350| 33,50 33,50| 33,50 167,50
MUEBLES DE OFICINA | 1.545,00|10% | 154,50| 154,50| 154,50| 154,50 154,50 772,50
ACTIVOS DIFERIDOS | 3.435,00| 20% | 687,00| 687,00| 687,00 | 687,00 | 687,00 | 3.435,00
TOTAL 7.395,00 1.568,33 | 1.568,33| 1.568,33| 875,00 | 875,00 6.455,00

Elaborado por: Santiago Lozada

4.7 Presupuestos de Gastos e Ingresos

El presupuesto de ingresos refleja todas las entradas de efectivo por la

venta de los productos para la elaboracion de artesanias.

A continuacion

proveedores:

los precios de

los productos que entregan

Tabla N° 48: Precios sin Margen de Utilidad

ELABORACION DE CAMISAS Y BLUSAS | Costo
SEDA PESADA 4,44
GEORGETTE 3,70
TULL BORDADO 6,67
MATERIALES PARA BORDAR

HILO PARA BORDAR 16,30
HILO POLIESTER DE COSER 14,81
VARIOS 10,67

Elaborado por: Santiago Lozada

Fuente: Cotizaciones
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Tabla N° 49: Precios con Margen de Utilidad

CETALLE VS,'\I@R UNID. MES

ELABORACION DE CAMISAS Y BLUSAS
SEDA PESADA 6,00 149 892
GEORGETTE 5,00 112 557
TUL BORDADO 9,00 112 1.004
MATERIALES PARA BORDAR
HILO PARA BORDAR 22,00 149 3.273
HILO POLIESTER DE COSER 20,00 149 2.974
VARIOS 14,40 74 1.071

TOTAL 744 9.772

Elaborado por: Santiago Lozada

Fuente: Cotizaciones

El margen de utilidad para este tipo de productos esta entre 20% y 35%.

Para este proyecto a estos precios se les va a afiadir el 35% como

margen de utilidad, obteniendo asi los siguientes ingresos:

Tabla N° 50: Presupuestos de Ingresos

DETALLE ANOS
1 2 3 4 5
SEDA PESADA 10.708 11.779 12.956 14.252 15.677
GEORGETTE 6.686 7.355 8.090 8.899 9.789
TUL BORDADO 12.053 13.259 14.585 16.043 17.647
HILO PARA BORDAR 39.272 43.199 47.519 52.271 57.498
HILO POLIESTER DE COSER 35.689 39.258 43.184 47.502 52.253
VARIOS 12.850 14.135 15.548 17.103 18.813
TOTAL INGRESOS 117.259| 128.984| 141.883| 156.071| 171.678

Elaborado por: Santiago Lozada

Fuente: Cotizaciones

Se presupuesta un incremento anual de las ventas del 10% entre afio y

ano.
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El presupuesto de gastos refleja todas las salidas de efectivo para la

compra de mercaderias y gastos operacionales de la distribuidora.

Tabla N° 51: Presupuestos de Gastos

RUBROS ANOS
1 2 3 4 5

COSTOS DE SERVICIO 91.459,58 | 96.947,16 | 102.763,99 | 108.929,83 | 115.465,62
MERCADERIA

INVENTARIO DE MERCADERIA 86.858,18 | 92.069,68 | 97.593,86 | 103.449,49 | 109.656,46
VENDEDOR 3.600,00 3.816,00 4.044,96 4.287,66 4.544,92
DECIMO TERCER SUELDO 300,00 318,00 337,08 357,30 378,74
DECIMO CUARTO SUELDO 264,00 279,84 296,63 314,43 333,29
APORTE PATRONAL IESS 437,40 463,64 491,46 520,95 552,21
MATERIALES E INSUMOS 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
GASTOS DE ADMINISTRACION

Y VENTAS 22.810,76| 22.996,98 | 24.376,79| 25.839,40| 27.389,77
ADMINISTRADOR 7.200,00 7.632,00 8.089,92 8.575,32 9.089,83
CONTADOR (Honorarios) 960,00 1.017,60 1.078,66 1.143,38 1.211,98
CAJERA 3.168,00 3.358,08 3.559,56 3.773,14 3.999,53
DECIMO TERCER SUELDO 864,00 915,84 970,79 1.029,04 1.090,78
DECIMO CUARTO SUELDO 528,00 559,68 593,26 628,86 666,59
APORTE PATRONAL IESS 1.259,71 1.335,29 1.415,41 1.500,34 1.590,36
UNIFORMES DE PERSONAL 81,00 85,86 91,01 96,47 102,26
SUMINISTROS Y ACCESORIOS 40,00 42,40 44,94 47,64 50,50
SERVICIOS BASICOS 804,00 852,24 903,37 957,58 1.015,03
MATERIALES E INSUMOS 240,95 255,40 270,73 286,97 304,19
MATERIALES DE OFICINA 1.647,60 1.746,46 1.851,24 1.962,32 2.080,06
SUMINISTROS DE LIMPIEZA 102,00 108,12 114,61 121,48 128,77
PUBLICIDAD 1.115,50 0,00 0,00 0,00 0,00
ARRIENDO 4.800,00 5.088,00 5.393,28 5.716,88 6.059,89
GASTOS TOTALES 114.270,34 | 119.944,14 | 127.140,78 | 134.769,23 | 142.855,38

Elaborado por: Santiago Lozada

Fuente: Cotizaciones

Se presupuesta un incremento anual de los gastos del 6% entre afio y

afio, se considero este porcentaje, por la inflacién existente que a octubre

del presente afo es del 5,50%.
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4.8 Estado de Resultados

“Es un documento contable complementario donde se informa detallada y
ordenadamente el resultado de las operaciones (utilidad, pérdida

remanente y excedente) de una entidad durante un periodo determinado.

Presenta la situacion financiera de una empresa a una fecha determinada,
tomando como parametro los ingresos y gastos efectuados; proporciona

la utilidad neta de la empresa.”"’.

Tabla N° 52: Estado de Resultados del Proyecto

CONCEPTO ANOS
1 2 3 4 5
INGRESOS 117.259 | 128.984 | 141.883| 156.071| 171.678
- COSTO DE VENTA 91.460| 96.947| 102.764 | 108.930| 115.466
= UTILIDAD BRUTA EN VENTAS 25.799| 32.037| 39.119| 47.141| 56.213
VCE;G‘?,I\gS DE ADMINISTRACION ¥ 22.811| 22.997| 24.377| 25.839| 27.390
- GASTOS FINANCIEROS ) 0 0 0 0 0
Elkjﬂ-gblgéAT%gNTES DE PARTICIPACION 2.988 9.040| 14.742| 21.302| 28.823
- PARTICIPACION TRABAJADORES 15% 448 1.356 2.211 3.195 4.323
= UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 2.540 7.684 12.531 18.107 24.499
- IMPUESTO A LA RENTA 25% 635 1.921 3.133 4.527 6.125
= UTILIDAD NETA 1.905 5.763 9.398| 13.580| 18.375

Elaborado por: Santiago Lozada

http://Aww.mitecnologico.com/Main/ConceptoEstadoDeResultados
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Tabla N° 53: Estado de Resultados del Inversionista

CONCEPTO ANOS
1 2 3 4 5
INGRESOS 117.259| 128.984 | 141.883| 156.071| 171.678
- COSTO DE VENTA 91.460| 96.947| 102.764| 108.930| 115.466
= UTILIDAD BRUTA EN VENTAS 25.799| 32.037| 39.119| 47.141| 56.213
V(E;Q'?,I\gs DE ADMINISTRACION ¥ 22.811| 22.997| 24.377| 25.839| 27.390
- GASTOS FINANCIEROS 3.138 2.636 2.042 1.339 506
ElngblggT%gNTEs DE PARTICIPACION -150 6.404| 12.700| 19.963| 28.317
- PARTICIPACION TRABAJADORES 15% 0 961 1.905 2.994 4.247
= UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS -150 5.443| 10.795| 16.969| 24.069
- IMPUESTO A LA RENTA 25% 0 1.361 2.699 4.242 6.017
= UTILIDAD NETA -150 4.083 8.096| 12.726| 18.052

Elaborado por: Santiago Lozada

4.9 Punto de Equilibrio

El punto de equilibrio es una herramienta financiera que indica el punto en

el cual las ventas cubriran exactamente los costos. Es el punto donde los

la empresa no reporta utilidad ni tampoco pérdida.

De los productos principales que se van a comercializar los productos
estrella son: la seda pesada y el hilo de bordar, estos productos son los

gue mayor demanda tienen para elaborar las famosas y cotizadas blusas

y camisas procedentes de Otavalo.

A continuacion el punto de equilibrio en unidades y en délares:
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Tabla N° 54: Punto de Equilibrio de los Productos en Conjunto

Unidades Costos Costos
de Fijos Variables (%%?;? Ingresos

producciéon | Totales Totales
0 27.412 0 27.412 $0
2.000 27.412 18.864 46.276 $ 25.466
3.000 27.412 28.296 55.708 $ 38.199
4.000 27.412 37.727 65.139 $50.932
5.000 27.412 47.159 74571 $ 63.665
6.000 27.412 56.591 84.003 $ 76.398
7.000 27.412 66.023 93.435 $89.131
8.000 27.412 75.455 102.867 | $101.864
8.304 27.412 78.320 105.733| $105.733
10.000 27.412 94,318 121.730| $127.330
11.000 27.412 103.750 131.162| $ 140.063

Elaborado por: Santiago Lozada

Gréafico N° 22: Punto de Equilibrio de los Productos en Conjunto
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Elaborado por: Santiago Lozada

los datos obtenidos se necesita comercializar 8.304

productos en general, para obtener un ingreso de $105.733 para alcanzar

el punto de equilibrio en el primer afo.
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4.10 Flujo de Caja Proyectado con y sin Financiamiento

El flujo de caja a diferencia del estado de resultados es un informe que

ademas de las entradas y salidas de efectivo, contiene el valor de las

depreciaciones, las amortizaciones y el capital de trabajo.

El flujo de caja es fundamental para realizar la evaluacion financiera del

proyecto de inversion.

A continuacion se presenta el flujo de caja del proyecto, es decir, sin

financiamiento.

Tabla N° 55: Flujo de Caja del Proyecto

DETALLE ANOS
0 1 2 3 4 5

INGRESOS 117,259| 128,984 141,883| 156,071 171,678
- COSTO DE VENTA 91,460 96,947| 102,764| 108,930| 115,466
= UTILIDAD BRUTA EN VENTAS 25,799 32,037 39,119 47,141 56,213
- GASTOS DE ADMINISTRACION Y VENTAS 22,811 22,997 24,377 25,839 27,390
- GASTOS FINANCIEROS 0 0 0 0 0
= UTILIDAD ANTES DE PARTICIP. E IMP. 2,988 9,040 14,742 21,302 28,823
- PARTICIPACION TRABAJADORES 15% 448 1,356 2,211 3,195 4,323
= UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 2,540 7,684 12,531 18,107 24,499
- IMPUESTO A LA RENTA 25% 635 1,921 3,133 4,527 6,125
= UTILIDAD NETA 1,905 5,763 9,398 13,580 18,375
+ DEPRECIACIONES 881 881 881 188 188
+ AMORT. INTANGIBLES 687 687 687 687 687
INVERSION INICIAL -22,763

- INVERSION DE REEMPLAZO 2,080 0

+ RECUP. CAPITAL DE TRABAJO 14,284
=FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO -22,763 3,473 7,332 8,886 14,455 33,533

Elaborado por: Santiago Lozada

A continuacion se presenta el flujo de caja del inversionista es decir, con

financiamiento.
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Tabla N° 56: Flujo de Caja con Financiamiento

DETALLE ANOS
0 1 2 3 4 5

INGRESOS 117,259| 128,984| 141,883 156,071 171,678
- COSTO DE VENTA 91,460 96,947| 102,764| 108,930| 115,466
= UTILIDAD BRUTA EN VENTAS 25,799 32,037 39,119 47,141 56,213
- GASTOS DE ADMINISTRACION Y VENTAS] 22,811 22,997 24,377 25,839 27,390
- GASTOS FINANCIEROS 3,138 2,636 2,042 1,339 506
= UTILIDAD ANTES DE PARTICIPACION E IMPUESTOS -150 6,404 12,700 19,963 28,317
- PARTICIPACION TRABAJADORES 15% 0 961 1,905 2,994 4,247
= UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS -150 5,443 10,795 16,969 24,069
- IMPUESTO A LA RENTA 15% 0 1,361 2,699 4,242 6,017
= UTILIDAD NETA -150 4,083 8,096 12,726 18,052
+ DEPRECIACIONES 881 881 881 188 188
+ AMORT. INTANGIBLES 687 687 687 687 687
- INVERSION INICIAL -22,763

- INVERSION DE REEMPLAZO 0 0 2,080 0
+FINANCIAMIENTO 19,205

+ AMORTIZACION DEUDA 2,729 3,230 3,824 4,528 5,360
+ RECUP. CAPITAL DE TRABAJO 14,284
= FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO -3,558 4,147 8,881 11,409 18,129 38,571

Elaborado por: Santiago Lozada

Con estos resultados se puede observar que al estar apalancado, es decir
endeudado, se obtiene flujos de efectivo mayores que sin estar
endeudado.

4.11 Tasa de Descuento

Una vez estructurado el flujo de caja, se requiere determinar la tasa de
descuento que se debe utilizar para actualizar los flujos de caja que

liberar& el proyecto.

La tasa de descuento que se utiliza para establecer el valor actual de los
flujos de caja, se refiere a la tasa minima que se deberia ganar en el
proyecto. Es un costo promedio de los recursos propios incluido el costo

de la deuda. La formula es la siguiente:
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TMAR DEL PROYECTO

TMAR del Proyecto = Tasa pasiva + inflacion + tasa de riesgo
TMAR del Proyecto = 4,55% + 5,24% + 10%

TMAR del Proyecto = 19,79%

TMAR DEL INVERSIONISTA

Tabla N° 57: TMAR del Inversionista

CONCEPTO INVERSION | PARTIC. % | Riesgo CP %
RECURSOS PROPIOS 3.557,84 16% 19,79% 2,66%
RECURSOS DE TERCEROS 19.204,89 84% 17,00% 16,70%
INVERSION TOTAL 22.762,73 100% 19,35%

Elaborado por: Santiago Lozada

Fuente: BACA Urbina Radul, Evaluacion de Proyectos

El porcentaje de endeudamiento es del 84%, a cinco afios, el mismo
tiempo requerido para la evaluacién del proyecto.

Este porcentaje es bueno, ya que es mejor trabajar con dinero de

terceros, por el apalancamiento.

4.12 Evaluacion del Proyecto

La evaluacion financiera determinara la factibilidad econdémica del
proyecto, en base a los fondos de flujos de caja proyectados a 5 afios,

con su respectiva tasa de descuento.

Para determinar si el proyecto es rentable se obtendra el VAN, la TIR, el

periodo de recuperacion y la relacion Costo/Beneficio.
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4.12.1 Valor Actual Neto

Es el Valor Presente de una inversion de los flujos de efectivo

descontados a una tasa de descuento, igualados con la Inversion Inicial.

Tabla N° 58: Valor Presente Neto sin Financiamiento

ARO 0 1 2 3 4 5
FLUJO DE CAJA 3,473 | 7,332 | 8886 | 14455 33,533
TASA DESCUENTO 19.79% | 19.79% | 19.79% | 19.79% | 19.79%
Z%:%?iz ADOS 2900 | 5109| 5170 | 7,020| 13,595
INVERSION INICIAL 22,763
VAN DEL PROYECTO 11,030

Elaborado por: Santiago Lozada
Fuente: BACA Urbina Rall, Evaluacién de Proyectos

Para el proyecto sin financiamiento, se obtiene un VAN positivo, por lo

gue es recomendable realizar el proyecto.

Tabla N° 59: Valor Presente Neto con Financiamiento

ANO 0 1 2 3 4 5
FLUJO DE CAJA 4,147 | 8,881 | 11,409 | 18,129 | 38,571
TASA DESCUENTO 19.35% | 19.35% | 19.35% | 19.35% | 19.35%
FLUJOS ACTUALIZADOS 3,475 | 6,235 | 6,710 8,934 | 15,925
INVERSION INICIAL -19,205
VAN DEL INVERSIONISTA 22,073

Elaborado por: Santiago Lozada
Fuente: BACA Urbina Radul, Evaluacién de Proyectos

Para el proyecto con financiamiento, se obtiene un VAN positivo, por lo

gue es recomendable realizar el proyecto.
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4.12.2 Tasa Interna de Retorno

La Tasa Interna de Retorno consiste en la tasa que permite descontar los

flujos netos de operacion de un proyecto e igualarlos a la inversion inicial.

Tabla N° 60: Tasa Interna de Retorno sin Financiamiento

VAN

ANO 0 1 2 3 4 5
FLUJO DE CAJA 3,473 | 7,332 | 8,886 | 14,455 | 33,533
TASA DESCUENTO 33.75% | 33.75% | 33.75% | 33.75% | 33.75%
FLUJOS
ACTUALIZADOS 2,597 | 4,099 | 3,714 4,517 7,836
INVERSION INICIAL -22,763
0.00

Elaborado por: Santiago Lozada

Fuente: BACA Urbina Rall, Evaluacién de Proyectos

La Tasa Interna de Retorno para el proyecto sin financiamiento es del
33,75% que es mayor a la tasa de descuento, por lo tanto el proyecto es

viable.

Tabla N° 61: Tasa Interna de Retorno con Financiamiento

VAN

ANO 0 1 2 3 4 5
FLUJO DE CAJA 4,147 | 8,881 | 11,409 | 18,129 | 38,571
TASA DESCUENTO 48.90% | 48.90% | 48.90% | 48.90% | 48.90%
FLUJOS
ACTUALIZADOS 2,785 | 4,006 | 3,456 3,688 5,270
INVERSION INICIAL -19,205
0.00

La Tasa Interna de Retorno para el proyecto sin financiamiento es del

48,90% que es mayor a la tasa de descuento, por lo tanto el proyecto es

viable.

Elaborado por: Santiago Lozada
Fuente: BACA Urbina Rall, Evaluacién de Proyectos
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4.12.3 Periodo de Recuperaciéon

El periodo de recuperacion de la inversion, es un criterio para determinar
el nimero de periodos necesarios para recuperar la inversion inicial,
resultado que se compara con el numero de periodos aceptable por la

empresa.

Tabla N° 62: Periodo de Recuperacion sin Financiamiento

AROS F'-géos INGRESOS
IR ACUMULATIVOS

0 -22.763

1 2.900 2.900
2 5.109 8.009
3 5.170 13.178
4 7.020 20.198
5 13.595 33.793

F

c

ente: BACA Urbina Radul, Evaluacion de Proyectos

PR = (22.763 — 20.198) / 13.595

PR =2.564 /13.595

PR=0,19+4

PR =4,19

La inversidon para el proyecto sin financiamiento se recupera en 4,20

periodos.
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Tabla N° 63: Periodo de Recuperacion con Financiamiento

FLUJOS

AROS DE INGRESOS
EFECTIVO ACUMULATIVOS

0 -19.205

1 3.475 3.475
2 6.235 9.709
3 6.710 16.419
4 8.934 25.353
5 15.925 41.278

Elaborado por: Santiago Lozada

Fuente: BACA Urbina Rall, Evaluacién de Proyectos

PR = (19.205 - 16.419) / 8.934

PR =2.786/8.934

PR=0,31+3

PR =331

La inversion para el proyecto con financiamiento se recupera en 3,31

periodos.

4.12.4 Relacion Costo/Beneficio

En donde los Ingresos y los Egresos deben ser calculados utilizando el
VPN, de acuerdo al flujo de caja; pero, en su defecto, una tasa un poco

mas baja, que se denomina "TMAR".

El analisis de la relacion B/C, toma valores mayores, menores o iguales a

1, lo que implica que:
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B/C > 1 implica que los ingresos son mayores que los egresos, entonces

el proyecto es aconsejable.

B/C < 1 implica que los ingresos son menores que los egresos, entonces

el proyecto no es aconsejable.
Es decir, la relacion Costo/Beneficio expresa el rendimiento, en términos
de valor actual neto, que genera el proyecto por unidad monetaria

invertida.

Tabla N° 64: Relaciéon Costo/Beneficio sin Financiamiento

ANO 0 1 2 3 4 5
INGRESOS 117.259 | 128.984 | 141.883 | 156.071| 185.962
COSTOS 113.785| 121.653 | 132.996 | 141.616| 153.974
TASA DSCTO: 19,79% | 19,79% | 19,79% | 19,79% | 19,79%
VAN INGRESOS 97.887 | 89.887| 82.541| 75.795| 75.391
VAN COSTOS 94.987 | 84.778| 77.371| 68.775| 62.423
INVERSION INICIAL -22.763
RELACION COSTO - BENEFICIO 1,15
Elaborado por: Santiago Lozada
Fuente: BACA Urbina Radul, Evaluacién de Proyectos
Para el proyecto sin financiamiento se obtiene 15 centavos por cada dolar
invertido, por lo tanto el proyecto es rentable.
Tabla N° 65: Relacién Costo/Beneficio con Financiamiento
ANO 0 1 2 3 4 5
INGRESOS 117.259 | 128.984 | 141.883 | 156.071| 185.962
COSTOS -19.205 | 116.923|124.289 | 135.039 | 142.955| 154.480
TASA DSCTO: 19,35% | 19,35% | 19,35% | 19,35% | 19,35%
VAN INGRESOS 98.244| 90.545| 83.449| 76.909| 76.779
VAN COSTOS 97.963| 87.249| 79.423| 70.445| 63.781
INVERSION INICIAL -19.205
RELACION COSTO - BENEFICIO 1,12

Elaborado por: Santiago Lozada

Fuente: BACA Urbina Radul, Evaluacién de Proyectos

Para el proyecto sin financiamiento se obtiene 12 centavos por cada dolar

invertido, por lo tanto el proyecto es rentable.
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El

CAPITULO V

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

presente proyecto tiene la finalidad de establecer en la ciudad de

Otavalo una distribuidora de materiales para la elaboracion de artesanias,

debido a que la urbe no cuenta con un negocio que tenga todos los

materiales que necesitan los artesanos para la elaborar sus artesanias,

por lo cual se ven obligados a buscar su materia en prima en ciudades

aledafnas o incluso deben viajar a la capital a adquirir sus productos. Es

por ello que con la realizacion de este proyecto lo que se busca es

satisfacer las necesidades de este sector de la poblacion.

Conclusiones

1)

2)

3)

4)

Con el Estudio de Mercado se determind que existe una significativa
demanda insatisfecha de personas que requieren de este servicio, asi
como también los productos que se van a comercializar, cumpliendo

con las caracteristicas y especificaciones requeridas por los clientes.

En el Estudio Técnico se determiné el lugar mas idéneo para instalar
la distribuidora, el tamafo, equipos, productos, mano de obra y la
adecuada distribucién de las instalaciones para poner en marcha el

proyecto.

En lo referente a la empresa se definié su mision y su visién, asi como
también su organigrama estructural y funcional, creando una base

soélida para aplicar y orientar a la nueva empresa

La realizacion del presupuesto de inversion, forma de financiamiento y

aplicando los criterios de evaluacion financiera se obtuvo un VAN
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POSITVO y una TIR MAYOR a la tasa de descuento, lo que

demuestra que el proyecto es rentable.

Recomendaciones

1)

2)

3)

4)

Se recomienda considerar los resultados del estudio de mercado
porque en él se reflejan las necesidades de los clientes, para lo cual
se debera aplicar las estrategias de comercializacion de manera que

estas permitan captar un mayor numero de clientes.

Se debe instalar la distribuidora en el lugar indicado ya que es un
punto estratégico de la ciudad, debido a la cercania a los mercados y
a la fluidez de personas que transitan por el lugar. Ademas se debe
emplear al cien por ciento la capacidad de las instalaciones para

realizar la comercializacion del producto.

Se recomienda comprometer al recurso humano con la base filosofica
de la empresa para que puedan desarrollar correctamente sus

actividades y entregar un buen servicio a los clientes.

Con una evaluacion financiera favorable se recomienda ejecutar el
proyecto lo més pronto posible, tratando de minimizar los costos y
gastos que realice la empresa, de manera que se mantenga la
rentabilidad de la misma y nos permita ser competitivos en el

mercado.
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