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RESUMEN EJECUTIVO

Encontrar en la Economia Popular y Solidaria elyaptecesario para que pequefios
productores y en especial grupos vulnerables camb easo de las mujeres victimas
de violencia intrafamiliar puedan mejorar sus coimties de vida y contribuir a

disminuir los indices de violencia, ha sido la m&tion constante en este proyecto.

Para el desarrollo de esta propuesta asociats@ligaria que se presenta en esta
Tesis, se realiz6 en primera instancia un abomaj@s condiciones en las que viven
las familias dedicadas a la produccién de escobas, caracteristicas socio
econdémicas, y su modo de produccion y comerciabpacEste analisis previo
determind la pertinencia del proyecto y sus obgstivsiempre a la luz del marco

tedrico, conceptual, juridico y metodolégico quelstenta.

Del estudio de mercado realizado se confirmé Iatemrcia de una demanda que
puede ser satisfecha de mejor manera, a travésajetamiento de los procesos de
comercializacion para llegar de un modo mas efecivun mercado consumidor

cada vez mas exigente.

Mediante el estudio técnico se definié el tamafolotalizacion y el proceso de
comercializacion a implementarse; asi como losioseg recursos necesarios. Los
resultados obtenidos demuestran la factibilidathdeeacion del centro de acopio, y
la inversion estimada del proyecto es de US/.4B%03.

La conformacion de la asociacion de ProductoreEsmbas de Pastocalle, siendo
una organizacion de derecho privado, estara regypad la Superintendencia de

Economia Popular y Solidaria.

Con el estudio econémico y financiero se demuestearentabilidad razonable para
el centro de acopio en el caso de ponerse en masch&AN positivo es de
US/.85.694,72, una TIR del 64,56%. La relacion beiwecosto es de 1,05y tiene

un periodo de recuperacion menor a cinco anos.
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Finalmente el proyecto es viable y ejecutable ya qenera rentabilidad,

oportunidades de trabajo y contribuye con el deBareconémico de la comunidad

y en especial de las familias vulnerables a leeviak intrafamiliar.



ABSTRACT

To find in Popular and Solidarity Economy necessanyport to small farmers and in
particular vulnerable groups such as women victifindomestic violence to improve
their living conditions and help to reduce ratesvimlence it has been the constant

motivation in this project.

For the development of this association and satyaroposal presented in this
thesis it was performed in the first instance aprapch to the conditions in which
families engaged in the production of brooms livheir socio-economic
characteristics, and mode of production and comialezation of the brooms. This
preliminary analysis determined the relevance @& pnoject and its objectives,
always in between of the theoretical, conceptuagal and methodological

framework that supports it.

Through a market research the existence of a derttaatdcan be satisfied was
confirmed, by improving marketing processes to heacore effectively to an

increasingly demanding market.

The technical study defined the size, location, ketng process, the means and
resources to be implemented. The results demoesttia¢ feasibility of the creation

of a gathering center and the estimated investisdniS. /. 156.455,03.

The foundation of the Association of Producers téeale Brooms” is an
organization of private law it shall be governedtbg Superintendence of Popular
and Solidarity Economy of Ecuador.

The economic and financial study demonstrated aoresble return for the
Association of Producers “Pastocalle Brooms” Gatige€Center; its NPV is positive
US/.85.694, 72, an IRR of 64.56 %. The cost bemafib is 1.05 and it has a period

of less than five years recovery.

Finally the project is viable and enforceable bseaut generates profit, job
opportunities and contributes to economic develogne the community and
especially to families exposed to domestic violence



CAPITULO 1
GENERALIDADES

1.1 Planteamiento del Problema

Alrededor de 200 familias de los barrios San Bart@l y Pasto Alto de la
parroquia rural de Pastocalle del canton Latacuegda provincia de Cotopaxi, se
dedican a la confeccion artesanal de articulos idwidza que se utilizan
cotidianamente en los hogares. Esta actividad ecmadla realizan como una
alternativa a la falta de empleo, y a la carenaa atternativas productivas,
especialmente las agricolas que son propias dezestg y que por efectos de la

migracion se ha producido el abandonado de lassieultivables.

Cada semana grupos de cuatro o cinco personasvsézarodesde Pastocalle
a diferentes partes del pais en su afan de vemdepreductos. Las ciudades de
Latacunga, Quito, Ambato, Santo Domingo y Guayaepiite otras son los puntos de
destino escogidos para la comercializacion de $asbas de fibra natural y otros
articulos de limpieza que producen en sus hogheelabor de comercializacion la
cumplen los hombres quienes abandonan su hogaalygoledor de una semana o
incluso mas tiempo, mientras las mujeres y su hjeemanecen en sus casas

produciendo nuevas escobas, y esperando el rederlos comerciantes.

La migracion temporal se produce, cuando los varanee son cabezas de
familia, deben salir a otras ciudades a venderpsoductos en espera de obtener
mejores ingresos; lo que ha generado conflictoslitaes que desencadenan en
violencia doméstica, de las cuales las mas afextsmalas mujeres.

Las mujeres en su gran mayoria son marginadas dieiga en iguales
condiciones en las labores productivas, y a comseta de ello, sus ingresos
familiares son limitados lo que las hace dependfeatonémicamente y vulnerables

a la violencia intrafamiliar.
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Segun el INEC, de los resultados de la Encuestdohacde Relaciones

familiares y Violencia de Género contra las Mujerealizada en el afio 2011, se
sefala que 6 de cada 10 mujeres ha vivido algaundeviolencia de género. La
provincia de Cotopaxi figura como una de las prows con mas del 60% de

incidencia de violencia intrafamiliar. (INEC, 2012)

Gréfico 1 - Mujeres que han recibido algun tipo de violencigor provincia
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Fuente: INEC

En Pastocalle, las familias dedicadas a la activida elaborar escobas se
concentran en los barrios San Bartolomé y Pasto giincipalmente, haciendo de
este negocio su modo de vida. A pesar de llevarhosi@fios en este oficio, se
observa un inexistente nivel asociativo de los pctates, y baja rentabilidad en la
produccion y comercializacién de articulos de liezpi que elaboran, generando
limitados ingresos econdmicos para sus hogaresgjué por otro lado las hace

familias proclives a manifestaciones de violenoteafamiliar.

La inexistente organizacién, determina que el malo produccién sea
individual, disperso e informal, lo que denota &encia de practicas de manejo

empresarial de caracter asociativo.

La baja rentabilidad se debe también a que susugtogl no tienen los
atributos suficientes que los hagan mas atractivosmpetitivos en un exigente

mercado actual.
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Por otra parte, hay una inadecuada estructura cahecon la que los

productores intentan llegar a los diferentes magadasicamente debido a un
desconocimiento de las caracteristicas del mergadi la demanda potencial; esto
hace que no haya la certeza de que sus produ@onsveadidos a pesar de que se
dedica mucho tiempo individual a la tarea de ventasvilizandose por diferentes

regiones del pais, incurriendo en gastos de tratespoovilizacion y estadia.

De éste sistema de produccion y comercializaciomase aprovechado los
intermediarios quienes terminan imponiendo pregidemandando los productos en
condiciones desfavorables, lo que debilita la cialaalcde negociacién que tienen los
productores, tanto en la compra de materia primmocen la venta del producto

terminado.

1.2 Importancia y Justificacion

Este proyecto pretende fomentar la asociatividadadefamilias al crear un
centro de acopio y comercializacion, que bajo ébague de economia popular y
solidaria y con capacitaciobn y asistencia técnipaymita generar mejores
condiciones de produccion y comercializacion de guxluctos; y que puedan
competir con mayor éxito en el mercado, obtener amesy ingresos, mejorar su

calidad de vida y contribuir a disminuir los indiae violencia en sus familias.

La propuesta planteada tiene trascendencia sassplecialmente para las
mujeres de la zona donde se realiza éste estudienas son econdémicamente
dependientes y marginadas de tener una participacés activa y productiva, lo que
ayudaria a mejorar los bajos ingresos econémiaogidaes, mejorar su calidad de

vida, y por tanto ser menos vulnerables a la vimeedoméstica.

En el ambito de la comunidad este tipo de orgartimaecondmica y social,

fortalecera el desarrollo social y comunitario.

Para el Ecuador es de suma importancia, asi laspret Plan Nacional del
Buen Vivir 2013-2017 como lo sefiala el Objetivo Nb.Consolidar el sistema

economico social y solidario, de forma sostenif@enplades, 2013).
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La politica publica de profundizar las relacionesEstado con el sector social

solidario a través del fomento de la asociatividada validez en los diferentes
encadenamientos productivos donde ejercen su cetivi

Es en este contexto, donde se justifica la propupsiesto que estas iniciativas
de emprendimiento pretenden contribuir al imputsmsolidacién y desarrollo de la
Economia Popular y Solidaria en el Pais; y por parée, generar oportunidades para
que las mujeres que por no tener un sustento egoadropio son proclives de ser
victimas de violencia, pueden romper ese circulo videncia al participar

activamente como entes econdmica y socialmentsdidientes.

1.3 Objetivos del Proyecto
Objetivo General

Elaborar un estudio de factibilidad para la creadi® un centro acopio y
comercializaciébn con caracter asociativo, popularsofidario, dirigido a los
productores artesanales de articulos de limpiezasdearrios San Bartolomé y Pasto
Alto de la parroquia Pastocalle, cantén Latacurigayvincia de Cotopaxi, para
mejorar las condiciones econdmicas de las familiaontribuir a disminuir los

indices de violencia intrafamiliar.

Objetivos Especificos

» Elaborar un diagnostico situacional, para deterngndles son las caracteristicas
actuales de la produccion y comercializacion deessobas de fibra natural
producidas por familias de la parroquia de Padmozdnton Latacunga.

* Realizar un estudio de mercado que permita caraatda oferta, la demanda, la
demanda insatisfecha y los procesos de comeraaiizae los productos.

e Realizar un estudio técnico para determinar el f@mnda ubicacion y la
ingenieria del proyecto.

» [Establecer la organizacion de la empresa, su migisidon, principios, valores y
su estructura organica funcional.

» Demostrar la factibilidad econdmica y financierhteyecto.



1.4 Hipotesis
Hipotesis General
* Ho La elaboracién de un estudio de factibilidad parereacion de un centro
de acopio y comercializacion de articulos de limpieproducidos
artesanalmente por las familias de la parroquiaoPake, contribuyd a
mejorar su actual condicidbn econdmica y a incidia disminucién de los

indices de violencia intrafamiliar.

Hipotesis especificas.

* H; La realizacion de un estudio de mercado determue @] proyecto es
viable.

* H; El estudio técnico determiné que el tamafio del grtry alcanza para
producir unas 30.000 escobas mensuales.

* Hjz EIl estudio financiero del proyecto determiné éamtabilidad del 30%
sobre la inversion.

* H4 Un 70% de las familias participaron en la asocidég requerida en el

proyecto.

1.5 Metodologia

Para alcanzar los objetivos propuestos en estegimyse hizo un diagndstico
situacional de las familias dedicadas a la actvideotivo de este estudio, para
conocer las condiciones sociales en las que ddsarel proceso productivo. Para

este efecto se utilizaron fuentes de informaciqmigsarias y secundarias.

Mediante un estudio de mercado se pretende detarnhén capacidad de
produccion de los artesanos, la demanda poten@hl pdbducto, canales de
comercializacion, los niveles de asociatividad yieel aceptacion para formar la

asociacion que manejara el centro de acopio y aoatieacion.

Para determinar la oferta se realizaron encuestau® hogares-talleres a los
propios productores. Se realizaron igualmente etasea consumidores de

diferentes estratos, para conocer sus prefererespecto al producto. Los precios
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que estarian dispuestos a pagar, asi como lasl@ades que pueden ser demandadas

y la calidad exigida por los clientes.

La factibilidad del proyecto se confirmara mediaeie estudio técnico y
financiero, y se propondra el tipo de asociaciaenfes de financiamiento y apoyo

estatal.

1.6 Diagnostico técnico situacional

El objetivo principal al realizar el diagnosticotusicional es conocer las
caracteristicas de las familias que intervienelagmoduccidén y comercializacion de
las escobas, y mas especificamente:

» Identificar al talento humano que participa de emtdvidad, género, edad,
tiempo en el negocio, capacidades y experticia; @sho el grado de
participacion de los miembros de la familia y esgletente de la mujer en esta
actividad.

» Establecer los roles que tiene hombre y mujer enasdividad.

» Conocer cual es la necesidad de actualizacion mieconientos que requieren en
funcion de la actividad que desarrollan.

» Determinar si existe aceptacion para la confornmaegé una asociacion de
escoberos, para que a través de un centro de as®pioedan comercializar sus

productos de una manera mas competitiva.

1.7 Variables del Diagnéstico Situacional

Tabla 1.- Variables del diagndéstico situacional

VARIABLE INDICADOR

Nivel de Educacion

TALENTO

HUMANO Experienci;
Capacitacion
Bono de Desarrollo
Nivel de Compromis
Canales de

DISTRIBUCION Distribucion
Elaborado por: Investigador
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CAPITULO 2
MARCO DE REFERENCIA

2.1 MARCO TEORICO

2.1.1 Proyecto
“Descrito en forma general, un proyecto es la bédgude una solucion
inteligente al planteamiento de un problema terelantesolver, entre muchas, una

necesidad humana” (Baca, 2006, pag. 2).

* Proyecto de Inversion
Para Cérdoba (2006, pag. 4), “Un proyecto de indBres una propuesta de
accion que requiere la utilizacion de un conjurdare€cursos humanos, materiales y

tecnoldgicos; ya que busca obtener rentabilidatiligad”.

» Estudios de factibilidad
El estudio de factibilidad es una herramienta goee gara recopilar datos
sobre el desarrollo de un proyecto, que permiteratalecisiones sobre la direccion,

en cuanto a si seguir adelante con el proyecta o no

Un estudio de factibilidad nos ayuda a redwi grado de incertidumbre
gue existe antes de realizar un proyecto. 1Begliragem (1985) el desarrollo
del estudio de factibilidad pretende demostae el proyecto en cuestion es:
técnicamente razonable, posible de ser ejesutad administrado, financiera y

econdmicamente viable, social y ambientalmentptabée.

» Tipos de factibilidad
Como lo menciona Sapag (2000): “En términos geasyalkeis son los estudios
particulares que deben realizarse para evaluar rogego: los de viabilidad

comercial, técnica, legal, de gestion, de impantbiantal y financiera...” (p.15)
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En lo que se refiere a la viabilidad comercial $a(2000) sefiala: “El estudio

de viabilidad comercial indicara si el mercado esoosensible al bien o servicio

producido...” (p. 19)

Para Codrdoba (2006): “La factibilidad técnica deii@a si es posible fisica o
materialmente hacer un proyecto, Puede inclusaidlagvaluar la capacidad técnica
y motivacion del personal involucrado.” (p. 21).

Igualmente dentro de los estudios deben considetassde caracter legal y
ambiental, para evaluar si existen restriccionesatécter legal y de proteccion al
medio ambiente que pudieran impedir la ejecucidmpasecto.

No menos importante que los anteriores es el estieligestion que puede
llegar a determinar si hay la estructura organaredi y funcional para que el

proyecto sea viable.

Finalmente el estudio financiero es determinanta jpara la viabilidad del
proyecto, al respecto, Sapag (2000) sefiala: “lEHdestde la viabilidad financiera de
un proyecto determina, en ultimo término, su apa@bao rechazo. Este mide la

rentabilidad que retorna la inversion, todo mediddases monetarias.” (p.16).

2.1.2 Estudio de Mercado
= Mercado: Segun Cordoba (2006) “El mercado es el punto mzuentro de
oferentes con demandantes de un bien o servicia, l|fgar a acuerdos en

relacion con la calidad, la cantidad y el precim147)

» Producto: Segun Lamb C; Hair J. y McDaniel C. (p. 337) exlicque un
producto se puede definir como todo aquello, piop adverso, que una
persona recibe en un intercambio. El empaquepestlor, opciones y tamafo
son algunas de las propiedades usuales de un pooduc

= Cliente: Para Cordoba (2006) “El cliente es el componenteldmental del

mercado, se le denomina “Mercado meta”, ya que seraonsumidor del
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producto o servicio que se ofrecera con el proyexinstituyéndose en su razén

de ser.” (p. 159).

Demanda: La demanda es la cantidad de bienes y servicios pg

consumidores estan dispuestos a obtener, bajoctones de precio y calidad.

Analisis de la Demanda:El andlisis de la demanda se refiere a “determosar
factores que afectan el comportamiento del mergdde posibilidades reales de
que el producto o servicios resultante del proypotxda participar efectivamente

en el mercado.” (Sapag, 2009 p. 73).

Demanda Insatisfecha:La demanda insatisfecha hace relacion al hechoode
satisfacer los requerimientos de los demandantesleeir la produccion y la
oferta no son suficientes para satisfacer las daoés demandadas en el

mercado.

Oferta: Sobre este tema Sapag (2000) afirma lo siguiente

El término oferta se puede definir como el nimemw uhidades de un
determinado bien o servicio que los vendedoremedigpuestos a vender en
determinados precios. Obviamente, el comportamietgolos oferentes es
distinto al de los compradores. Un precio alto dggifica un incentivo para
producir y vender mas de ese bien. A mayor incrémen el precio, mayor sera
la cantidad ofrecida.

2.1.3 Comercializacion

La comercializacion se entiende como el conjuntacterzidades relacionadas

con la circulacion de los productos que abarcaal&sicentros de produccion hasta

los centros de consumo. Por lo tanto, incluye axopa transformacion, la

clasificacion, el empaque, el almacenamiento yrahsporte de los productos.
(Collazos, 2004 p.20).
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= Marketing

Para Lamb et.al. (2011, p.3), el marketing es “lcavalad, el conjunto de
instituciones y los procesos para crear, comunerdregar e intercambiar ofertas

que tienen valor para los clientes, socios y l@eslacl en general.”

= Mezcla de Marketing
Este mismo autor se refiere “a una combinaciénalde estrategias de producto,
plaza (distribucidn), promocion y fijacién de p@si(conocida a menudo como
las cuatro P). (p.47).

= Canales de Distribucion
La intervencion de intermediarios en la distribacide los productos es un
aspecto muy importante que se debe considerar elaldaracion de proyectos,
puesto que en esta actividad intervienen otra®passque pueden tener diversos
intereses que en algin momento pueden determinéxitel o fracaso de los

proyectos, por esta razén es recomendable realizanalisis muy particular.

2.1.4 Estudio Técnico

Al referirse al Estudio Técnico, Sapag (2000) s&fial

En el estudio de la viabilidad financiera de unypato, el estudio técnico tiene
por objeto proveer informacion para cuantificamgnto de las inversiones y costo

de las operaciones pertinentes en esta area.

El estudio técnico por otra parte comprende el feméa localizacion y la

ingenieria del proyecto.

= Tamafio del Proyecto
El tamafio del proyecto tiene incidencia directaeémivel de inversiones y
costos, y se refiere a la capacidad de producaiértigne el proyecto durante el

tiempo que esté funcionando.

= Localizacion del Proyecto Para Cordoba (2004, p. 222) es “el analisis de la
variables (factores) que determinan el lugar dagldaroyecto logra la maxima

utilidad o el minimo costo.”
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= Ingenieria del Proyecto Cérdoba (2004, p. 240) afirma que “El estudio de

ingenieria es el conjunto de conocimientos de tar&dentifico y técnico que

permite determinar el proceso productivo para ézation racional de los

recursos disponibles destinados a la fabricaciandeunidad de producto.”
2.1.5 Estudio Financiero

Al respecto Sapag (2000, p. 26) afirma:

“Los objetivos de esta etapa son ordenar y sistearala informacion de
caracter monetario que proporcionaron las etaptsiames, elaborar los cuadros
analiticos y antecedentes adicionales para la asi@iu del proyecto y evaluar los
antecedentes anteriores para determinar su redgabil

La sistematizacion de la informacion financiera sisi@ en identificar y
ordenar todos los items de inversiones, costogresns que puedan deducirse de los
estudios previos. Sin embargo, y debido a que édas proporcionado) toda la
informacion necesaria para la evaluacion, en etipaedeben definirse todos
aquellos elementos que siendo necesarios paralaaeion, los debe suministrar el

propio estudio financiero.

Comienza con la determinacidon de los costos totakds la inversion inicial,
cuya base son los estudios de ingenieria, ya que tas costos totales como la
inversion inicial dependen de la tecnologia setewila. Continda con la

determinacion de la depreciacién y amortizacidtoda la inversion inicial.

» Presupuesto de Inversiones del Proyecto
Las inversiones del proyecto comprenden los actifims, tangibles e
intangibles y el capital de trabajo. Esto quiereirdgue se debe considerar los
terrenos, edificaciones, maquinaria, vehiculos, emo los activos tangibles, asi
como los intangibles que se refiere a los gastasstielio, permisos, gastos antes de

la operacion, etc.

Finalmente el Capital de trabajo que contablemesgedefine como la
diferencia entre el activo circulante y el pasiwcuwante, y que es necesario para la

operatividad y funcionamiento de la empresa.
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» Presupuesto de Ingresos y Egresos

Contempla un analisis descriptivo de los ingresagstos, que permitan el
establecimiento del Flujo de Caja, que no es aisa gue un estado financiero que
mide los movimientos de efectivo, excluyendo lardejacion y amortizacion que no

constituyen salida de dinero.

2.1.6 Estados Financieros
» Estado de Pérdidas y Ganancias
Presenta la situacion financiera de una empresaaafecha determinada,
registrando los ingresos, rentas, utilidades, geaaan costos, gastos y pérdidas
correspondientes a un periodo determinado, contmbgcomputar la utilidad neta o

la pérdida liquida obtenida durante dicho periodo.

= Estado de Origen y Aplicacién de Fondos
Su finalidad es poner de manifiesto de donde peténs recursos generados
denominado (ORIGEN) y como se han empleado dickesrsos a los que se
denomina (APLICACION).

» Evaluacion Financiera
Para Cdérdoba (2004, p. 356) “Tiene la finalidadldeerminar las bondades del
proyecto, como base para la toma de decisionesveesion, se deben presentar en
primer lugar las proyecciones de los estados fieams: ganancias y pérdidas, flujo
de caja para la planificacion financiera, balaneeegal y flujo neto de efectivo para

medir la rentabilidad de la inversion”

La evaluacioén financiera tiene que cumplir treslfotades:

1. Determinar hasta donde todos los costos puederube&rtos oportunamente, de
tal manera que contribuya a disefar el plan dediaaiento.
2. Mide la rentabilidad de la Inversion.
3. Genera la informacién necesaria para hacer unpa@oion del proyecto

La evaluacion financiera trabaja los flujos de @sgis y egresos con precios
vigentes de mercado. Tipicamente, toma como @itiseleccion el valor presente

neto (VPN) o la tasa interna de retorno (TIR).
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La evaluacion financiera, analiza el proyecto desdeetorno financiero, se

enfoca en el analisis del grado en que el proyaataple sus objetivos de generar un
retorno a los diferentes actores que participasuegjecucion o financiamiento.

2.2 MARCO CONCEPTUAL

2.2.1 Economia solidaria
Es una forma de producir, distribuir y consumimere las relaciones solidarias
y la cooperacion mutua constituyen la base dedarmizacion de las empresas y de

los circuitos de distribucién econémica.

= Emprendimiento
Si bien éste término suele ser utilizado como smérde “empresa” (ya que
refiere también a una unidad productiva), envuebmbién la idea de algo en
proceso de creacion. Por lo general se habla der&rdimiento” cuando una
empresa esta naciendo o cuando estd llevando taalannuevo proyecto de

negocios. (Licandro & Echeverriarza, 2006, p. 9)

= Empresa asociativa
La "empresa asociativa" es aquella en que el empoe$o constituye un
conjunto de personas asociadas, llamadas normanisotcios”, que efectian

aportes financieros, tecnoldgicos, materiales,asti@n, de trabajo y de Factor C.

= Factor C
“Llamamos "Factor C" a la solidaridad convertida faerza economica. Se
manifiesta en la cooperacion, el compaferismo,néstad, la ayuda mutua, la
colaboracién y la comunicacion fluida, el compatts sacrificios y los beneficios”
(Luis Razeto, 2013)

= Microempresa
Segun el Banco Interamericano de Desarrollo, lacaiopresa suele tener las

siguientes caracteristicas:
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» Es gestionada por un empresario - propietario,equean alto porcentaje son

mujeres.

» Posee diez 0 menos trabajadores y depende en gdidande la mano de
obra familiar.

» Tiende a mezclar las finanzas familiares con lasesoiales.

= Tiene activos fijos de hasta US$ 20.000,00

= No tiene acceso al sector financiero regulado hbsaservicios de apoyo
empresarial.

» Los propietarios suelen carecer de capacitacionirastnativa y técnica.
(Banco Interamericano de Desarrollo: “Apoyo delpgrdBID al Sector de la
Microempresa).

= Microempresa familiar
Segun Razeto:

La microempresa familiar es una unidad econémidaat&jo y gestion, que se
forma por decision familiar. En ella dos o mas gnamtes de la familia aportan
diferentes recursos: sus propias fuerzas de trapajoapacidades personales,
conocimientos e informaciones sobre como hacerdasas, medios materiales, local,
equipamiento, relaciones sociales, etc.

Se trata de negocios 0 empresas de tamafo pequefiicnen como base la
organizacion familiar, y que uno de sus integrarfies necesariamente el jefe de
hogar) dirige y administra, normalmente con la lsotacion de otros miembros de la
familia. Habitualmente tienen su local de funciorento en la misma vivienda o en

el local adyacente a la casa del propietario. (Raizeto, 2013)

= Violencia intrafamiliar
“La OMS define la Violencia como: “El uso intencairde la fuerza fisica o el
poder contra uno mismo, hacia otra persona, grapasnunidades y que tiene como
consecuencias probables lesiones fisicas, dafa®ldagcos, alteraciones del
desarrollo, abandono e incluso la muerte. La OM3uye la intencionalidad de
producir el dafio dentro de la definicion”. Univelesil Javeriana. (2007). Tamizacion

para Violencia Intrafamiliar.
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2.3 MARCO JURIDICO

El nuevo Sistema Econdmico Social y Solidario vigean nuestro pais, ha
implicado la creacion de una serie de instrumemégsles que van desde la
formulacién de una Nueva Constitucion, hasta lastauen vigencia de la ley de
Economia Social y Solidaria.

La Constitucidon de la Republica sefiala en el A6.2EI régimen de desarrollo
tendra los siguientes objetivos:

1. Mejorar la calidad y esperanza de vida, y aumefdar capacidades y
potencialidades de la poblacién en el marco detioipios y derechos que
establece la Constitucion.

2. Construir un sistema economico, justo, democragpcoductivo, solidario y
sostenible basado en la distribucion igualitaridodebeneficios del desarrollo,
de los medios de produccion y en la generaciomat®jp digno y estable.”

(...)

Art 283.- El sistema economico es social y solmfareconoce al ser humano
como sujeto y fin; propende a una relacion dinanyiequilibrada entre sociedad,
Estado y mercado, en armonia con la naturalezeng por objetivo garantizar la
produccion y reproduccion de las condiciones maisi e inmateriales que

posibiliten el buen vivir.

El sistema econdmico se integrara por las formasrganizacion econémica
publica, privada, mixta, popular y solidaria, y ldemas que la Constitucion
determine. La economia popular y solidaria se segutle acuerdo con la ley e

incluira a los sectores cooperativistas, asociatiwvoomunitarios.

El Estado impulsara y velara por el comercio jusi;mo medio de acceso a
bienes y servicios de calidad, que minimice lasodisones de la intermediacion y
promueva la sustentabilidad. El Estado aseguraranaparencia y eficiencia en los
mercados y fomentara la competencia en igualdadui@iciones y oportunidades, lo

que se definira mediante ley asi lo recoge el 86.&el mismo cuerpo legal.
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En lo que se refiere al importante sector financide la economia precisa

segun el Art. 311 que “El sector financiero popujasolidario se compondra de
cooperativas de ahorro y crédito, entidades aseasab solidarias, cajas y bancos
comunales, cajas de ahorro. Las iniciativas de@esvdel sector financiero popular
y solidario, y de las micro, pequefias y medianadaadles productivas, recibiran un
tratamiento diferenciado y preferencial del Estaola medida en que impulsen el
desarrollo de la economia popular y solidaria”.

Es decir que actualmente hay garantias estableeidlda Constitucion que
impulsan y protegen las iniciativas de los sect@®sciativos y comunitarios, y

fomentan el acceso al financiamiento con un tragatniespecial y diferenciado.

El Plan Nacional de Desarrollo, también conocidon@oEl Plan del Buen
Vivir 2009-2013, es el instrumento de planificacidal Gobierno Nacional que
establece 12 estrategias y 12 objetivos nacionatesde los cuales el Objetivo No.
11 hace referencia a “Establecer un sistema ec@oorsocial, solidario y

sostenible.”

Las politicas constantes en el Objetivo No. 11esdre otras:

 Impulsar una economia endogena para el Buen Vigostenible vy
territorialmente equilibrada, que propenda a laagtha de derechos y a la
transformacion, diversificacion y especializacigoductiva a partir del fomento
a las diversas formas de produccion.

* Impulsar la actividad de pequefias y medianas uagladondémicas asociativas y
fomentar la demanda de los bienes y servicios quergn.
Este sistema se consolida con los objetivos pldotean el nuevo Plan del Buen
Vivir 2013-2017, para el caso de esta investiga@anlo que se refiere al
fomento de la asociatividad dentro del marco dectasnomia popular y solidaria,

mejorando los mecanismos de negociacion y de caonesto.

2.3.1 Ley de Economia popular y solidaria
Publicada en el Registro Oficial No. 444 del 11mdeyo del 2011
Art. 3.- Objeto.- La presente Ley tiene por objeto:
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a) Reconocer, fomentar y fortalecer la Economia RopylSolidaria y el Sector

Financiero Popular y Solidario en su ejercicio kacn con los demés sectores
de la economia y con el Estado.

b) Potenciar las practicas de la economia populatigasia que se desarrollan en
las comunas, comunidades, pueblos y nacionalidagegn sus unidades

econdmicas productivas para alcanzar el Sumak Kawsa

2.3.2 Instituto nacional de Economia Popular y Salaria
Mediante Decreto 1668 del 9 de abril del 2009,rea el Instituto nacional de
Economia Popular, que tiene como misién el fomgmimmocion de las personas y

organizaciones en el contexto del sistema econosaicial y solidario.

Dentro de sus objetivos estratégicos se encuentran:

» Crear las condiciones para el desarrollo de laxrestde la Economia Popular
y Solidaria facilitando su acceso a los factoresdpctivos, mediante la
articulacion de politicas, normas y acciones queuisan y ejecutan las
Instituciones del Estado, los Gobiernos Auténomasdentralizados, las
Organizaciones Sociales, las Universidades y laudaad.

* Generar oportunidades y espacios para el fortalentmy dinamizacién de
los procesos de produccion, distribucion, circdlaci financiamiento,
comercializacion y consumo de bienes y servicioslade actores de la

Economia Popular y Solidaria.

2.4 ESTUDIOS RELACIONADOS

Estudios que guardan relacién con el proyecto @siou

» ‘“Estudio de factibilidad para la creacién de untaerde acopio para la
comercializacion de productos agricolas en la codad el juncal, parroquia
Ambuqui, canton Ibarra, de la provincia de ImbabBaafos Gudifio Maria
José (2012). Universidad Técnica del Norte.
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Metodologia

Para el desarrollo del presente trabajo se haadih técnicas de investigacion,
considerandose a la informacion como primaria yuséaria dependiendo de la
fuente.

La informacion primaria es aquella que se obtideduentes directas, como
son los beneficiarios directos como indirectos @barca el proyecto. Para la
obtencién de la informacién primaria se utilizartas siguientes técnicas de
investigacion:

- Encuestas

- Entrevistas

-Observacion directa

Para la obtencion de informacion secundaria sediihlstrumentos como:

- Documentos

- Revistas

- Periédicos

- Bibliografia especializada
- Internet, entre otros.

Andlisis

Del diagnaostico técnico situacional realizado adasiunidades pertenecientes
a la parroquia Ambuqui se llega a concluir quetexas necesidad de la creacién de
un Centro de Acopio destinado a la comercializacié productos agricolas que se
cultivan en el sector ya que en la actualidad stexdescoordinacion entre los
agricultores de la parroquia en cuanto a planeagiorcontrol de ventas;
adicionalmente existe gran presencia de intermediaraspectos que han influido
para su lento desarrollo.

= “Creacion de empresa comunitaria para la producgi@mercializacion de
azucar no refinado y organico en la Parte Altayifma de EI Oro"Sotomayor

Gonzalez Luis Vinicio (2011). Escuela Superior #alnica Del Litoral.

Metodologia:

El proyecto estima obtener todos los objetivos telhos mediante una

investigacion de mercado del producto que se dasear al mercado enfocado en el
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consumo local hacer un breve andlisis del mercadd yoder de consumo que

tendria este producto en el mercado a investigarse.

También estimar una demanda potencial mediantesel de fuentes de
informacion tanto primarias como secundarias tambig fuente de financiamiento
gue tendria como alcanzar su logistica y el petsoeeesario para emplear en el

proyecto y su maquinaria para poder producir.

También se tendra la hipodtesis sobre la planeadéh proyecto y la
produccion, logistica y el mercadeo que la quarggdementard campafias de aviso
sobre el producto.

Una vez realizados los estudios; técnico, de mergdthanciero del proyecto
se procedera a determinar el grado de factibildkdnismo en base a movimientos

estadisticos y software matematico usados comOradtall Ball”

Para la validacion de los objetivos se realizar&uestas dentro de las zonas
de produccién y en los sectores residenciales gelacion trabajadora. Asi mismo
se visitaran las zonas urbanas para conocer |lastedsticas de aceptacion del
producto en cuanto a precios, calidad gustos ydpgucion estimada de la demanda
potencial.

Por otra parte se hara las entrevistas respeciiVias dirigentes gremiales,
politicos y personas notables del sector publi@ra pealizar estas entrevistas, se

utilizaran los instrumentos asignados en el praydetinvestigacion.

Ademas de los datos de campo, se recogera infasmaelevante de las
instituciones, camaras, asociaciones, que permitaracercamiento mayor a la
problematica.

Analisis

La inversion inicial por parte de la comunidad cafiora se cubre

holgadamente en menos de dos afios por su altditielsid asociada, pero bajo el

principio de la asociatividad como estrategia paomper el esquema del
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intermediario que influye sobre el precio, es deeir proyecto es factible

econdmicamente como socialmente.

» “Estudio de factibilidad para la creacion de untaede acopio de artesanias
de tagua en la comuna Las Nufiez, Provincia de Saetaa afio 2013.”
Estibel Gaibor Michelle Carolina (2013). Univergid&statal Peninsula de
Santa Elena.

Metodologia:

Las fuentes primarias que sirvieron de basésta investigacion fueron
las  siguientes: bibliografia, observaciones aoft® en el campo vy

sistematizacién del levantamiento de informagdmaria.

Las fuentes secundarias estaran dadas por lakidistes ligadas al sector
agricola como es el caso del Ministerio de iAdtura, Ganaderia, Acuacultura
y Pesca (MAGAP).

Organizacion de las Naciones unidas para Agricultura y la
alimentacion (FAO), Empresa Municipal de ProdiesdEMMPA) e Internet.

Las técnicas utilizadas para la obtenciore imformacion del estudio de
factibilidad para la comercializacion asociativde productos tradicionales

organicos en la provincia de Chimborazo fudasrsiguientes:

Encuesta:las mismas que se aplicaron para obtenex umiormacion
clara de la oferta, demanda, canales y margdémesmercializacion de productos
tradicionales organicos; ésta encuesta se aphbcovendedores de insumos,
productores, intermediarios, consumidores fingles encargados de asistencia
técnica.

También fue necesario hacer uso de la encueststructurada, la cual fue
aplicada a los intermediarios del mercado matgpsr no tener predisposicion y

disponibilidad de tiempo para proporcionar la foimacion requerida.



24
Complementariamente se aplicO esta técnica a imioies claves a través de

reuniones de equipo, visitas de campo, observaziooe la finalidad de validar la
informacion recopilada y sistematizada.
Andlisis

Existe un mercado potencial para los derivadosadeafua, ya que a través de
las encuestas realizadas en la investigacion deach@r se descubrio que éste
proyecto tendria una gran aceptacion en casi todosomuneros de los encuestados
estarian dispuestos a realizar los productos.

2.5 MARCO METODOLOGICO

2.5.1 Tipo de Investigacion

La investigacion corresponde a un estudio con efayantitativo, ya que se
formulan hipoétesis, se recolectan datos, que salizados posteriormente mediante

herramientas estadisticas y prueban las hipotksissadas.

Este enfoque utiliza el procedimiento deductivo,qyee se busca someter a
prueba las hipétesis planteadas; y es de caraeserigtivo, porque busca especificar
el fendmeno que se investiga, se aplica en la cetlacel proyecto, especialmente
en lo referente a la interpretacion racional y edliais objetivo que permita

identificar los fendmenos sociales de las famaidas que va dirigida este proyecto.

También se utilizé el método inductivo, pues sdiza@n observaciones

particulares de los productores, para llegar alosiones generales.

Como lo indica Castro (2001, p. 65) al referirsemaitodo deductivo dice:
“Procedimiento en que mediante el uso de procégpeds adecuados se parte de lo
general, para llegar a conclusiones particularss.ui proceso inverso al de la

induccioén”

Por otra parte, el método Inductivo es procedinigmir el cual se extraen

conclusiones generales (teorias y leyes) como coaseia de la observacion
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controlada de hechos individuales. Este métodonesde los mas empleados en la

investigacion de marketing.

En lo que se refiere al disefio, corresponde abdaulacion de un proyecto
factible, en funcidn del diagndstico realizado geemitio determinar la factibilidad

del mismo en funcion de los recursos, el costotiesipo.

2.5.2 Tipos y fuentes de informacion

» Informacion primaria : La informacion primaria es aquella que se obtiéae
fuentes directas, como son los beneficiarios digeactomo indirectos que
abarca el proyecto. Como fuente de informacion grian se realizaran
entrevistas y encuestas, siendo estas Ultimas ietigal instrumento de
investigacion, para lo que se generaran pregurdaascaracter abiertas o

cerradas basadas en los objetivos de la inveshigae mercados.

Las encuestas se aplicaran sobre productores yumahsres finales del
producto en estudio. Para determinar la probabildaceptacion y la de rechazo se
realizara una prueba piloto a 20 personas que @amgun las caracteristicas de la

segmentacion, ademas con la prueba piloto se peeséucturar la encuesta.

La prueba piloto es importante ya que ayuda armétar el tamafio de la
muestra. El muestreo aleatorio simple es una taéaeanuestreo probabilistico en el
gue cada elemento en la poblacion tiene la pradadilde seleccion conocida vy

equitativa.

= |nformacion secundaria: Para la obtencion de informacion secundaria se
utilizan instrumentos como: documentos, revistas;iogicos, bibliografia

especializada, internet, entre otros.

Para la recoleccion de la informacion se tomaramadelo investigativo
primario de campo para obtener el diagndstico defdanilias, para lo cual se

realizara una encuesta a cada productor famileolucrado en la produccion y
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comercializacion. También se realizard un modelestigativo secundario ya que

recopilard informacion de estudio realizados.

La informacion se recopilara, sistematizara y sdizara el analisis estadistico
para demostrar como se expresan las diferentesablesi y sus relaciones.
Finalmente se representara en cuadros, graficablgst que faciliten el andlisis e

interpretacion y comprension de los mismos.

2.5.3 Poblacion
Para Castro (2009), la poblacion es la totalidaéldmentos o individuos que

tienen ciertas caracteristicas similares y solzgl® se desea hacer una inferencia.

Para efectuar este diagndstico situacional sezéeaha encuesta a una poblacion de
alrededor de 200 familias productoras de escolmssuPconstante movilidad hubo
dificultad para encuestar a todas las familias, lpajue se decidié establecer una

muestra que refleje las caracteristicas que sadiedeonjunto de la poblacion.

2.5.4 Prueba Piloto

Previa a la realizacion de la encuesta final set@éfeuna encuesta piloto a 20
personas.

En el caso de estudio, se busca definir los casasdbles de aceptacion para
la creacion de un centro de acopio y comerciakirggpor parte de los productores
de la zona de influencia del estudio. De este mtadencuesta piloto se estructura
por medio de una pregunta filtro y se aplica aumend de 20 personas. La pregunta

es la siguiente:

¢ Estaria usted de acuerdo en formar parte de wwae$n de productores de

escobas de Pastocalle?
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RESULTADOS:
Tabla 2 - Determinacion "p"y "q"
RESPUESTA FRECUENCIA p q
SI 18 0,90
NO 2 0,10

Elaborado por: Investigador

2.5.5 Tamafio de la Muestra
Hernandez & Fernandez (2004a muestra es en esencia, un subgrupo de la
poblacion. Es decir que para se facilite la ingestion tomamos una muestra que

guardando las mismas caracteristicas de la pobldeidepresente.

Para determinar el tamafio de la muestra sobre béag@on de productores de
escobas, por tratarse de una poblacion finitarladé aplicada es la siguiente:

‘ ZZ*N*p*q
VRN 1)1 Prprg

2.1)

im0
05 200~ 1)+ 19674090+ 010




2.5.6 Definicidon de las Variables

Tabla 3 - Definicion de variables

MATRIZ DE PLANTEAMIENTO DEL CUESTIONARIO A

OBJETIVO VARIABLE ESCALA PREGUNTA
Conocer si el Uso genérico del Nominal ¢, Utiliza escoba para
producto es usado Producto realizar la limpieza
por el encuestado de su vivienda?
Conocer los gustos y Preferencia del Nominal ¢, Como prefiere su
preferencias producto escoba?
Conocer los tipos de Tipos de producto Nominal ¢, Usted utiliza
productos que usa diferentes tipos de
escobas?
Conocer cual es el  Uso preferencial Nominal ¢ Qué tipo de
uso que el del Producto escoba utiliza para
consumidor da al limpiar las areas de
producto su vivienda?
Conocer la Preferencia de Nominal ¢ Qué tipo de
preferencia que compra escoba compra mas
tiene el producto a menudo?
Identificar las Caracteristicas del Nominal ¢, Cudles de estos
caracteristicas que  producto tipos de
busca el consumidor caracteristicas
prefiere en una
escoba’
Conocer la Frecuencia de Ordinal ¢Con qué
frecuencia con la reemplazo del frecuencia cambia
gue el consumidor producto su escoba?
reemplaza el
Determinar el factor Caracteristicas del Nominal ¢, Qué factor es el
de decision de producto mas importante al
compra comprar una
escoba
Determinar la Cantidad Ordinal ¢, Cuantas escobas
demanda del demandada posee en su hogar?
producto
Determinar el Posicién de Nominal ¢ Recuerda Usted la
posicionamiento de  Marcas marca habitual de
alguna marca su escoba?
Conaocer la Capacidad de Ordinal ¢, Cual es el precio
capacidad de pago gasto gue usted paga por
de los consumidores su producto
Conocer los sitios Canal de Nominal ¢, Doénde adquiere su
donde los clientes  distribucién escoba?
compran producto
Conocer como se Medios de Nominal ¢En cual de los
promociona el Promocion siguientes medios

producto

ha escuchado o
visto con mayor

Elaborado por: Investigador
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2.5.7 Técnicas e instrumentos de recoleccion de dat

La principal fuente primaria que se utilizé fue dacuesta a través de un
cuestionario preestablecido, que contenia preguaiiastas o cerradas, para medir

las variables planteadas mediante las respuestas decuestados.

Como fuentes secundarias se utiliz6 material kgfifico, folletos, leyes,
decretos y todo cuanto material estuvo al alcamca pustentar la investigacién en

todas las fases de ejecucion.

2.5.8 Datos de ubicacion de las fuentes de informéo

En la primera fase de la investigacion, se realizé encuesta dedicada a los
productores de escobas, realizando visitas enwaalde los hogares. Una dificultad
presentada fue que la poblacion de productoredl@ente, en razén de que se
encontraban movilizandose permanentemente fuersudgector, pues viajaban a
otras provincias a comercializar sus productosesibargo la muestra tomada puede

orientar las caracteristicas de los oferentesrelyzto.

En la segunda fase se investigd al mercado consundiel producto y se
escogid a la ciudad de Latacunga como el lugarmetado para levantar dicha
encuesta, para conocer algunas caracteristicazernjeptos que demandan los

consumidores del producto motivo de esta investigac

2.5.9 Software de procesamiento de datos
El software utilizado para el procesamiento de slael IBM SPSS Statistics
22, el mismo que ha permitido tabular y obteneultados presentados en cuadros

de salidas, histogramas, graficos y otras herraasezstadisticas.

2.5.10 Plan de andlisis e interpretacion de datos
El analisis depende del nivel de medicién de lambbes, de la formulacion de

las hipotesis, y por supuesto del interés que ddenninvestigacion.

En primera instancia es necesario describir lossdabtenidos, mediante la

distribucion de puntuaciones o frecuencias.
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La informacién que se obtuvo de la aplicacién dedeestionarios, se procesé

mediante estadistica descriptiva, para obtener réguéncia y la proporcion
porcentual.

Se realizaron otras pruebas paramétricas parandetar las correlaciones
existentes en las variables.

2.6 PRESENTACION Y ANALISIS DE LOS RESULTADOS

2.6.1 Resultados de las encuestas realizadas agozductores

Género

Sobre la participacion de las mujeres en estaidatly los hallazgos realizados
indican que un 35% de los encuestados correspan@ste género, mientras que a
los hombres les corresponde el 65% de participaaioesta actividad, esto confirma
la importante participacion de las mujeres en et@so productivo de escobas de
fibora natural, lo que se constituye en una ventg@esto que se reconocen
habilidades que pueden convertirse en fortalezasgd@bjetivo propuesto.

Gréfico N° 2.- Género

MASCULINO
FEMENING

Elaborado por: Investigador
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Edad

La edad promedio de los productores es de 40 afws,una pequeiia
participacion de jovenes adultos de apenas el b6§aé indica que las generaciones
actuales se involucran muy poco en esta activiGad. respecto a adultos mayores

apenas un 3% de los entrevistados todavia contimadimando esta actividad.
Gréfico N° 3.- Edad

Elaborado por: Investigador

Estado civil

Al preguntar sobre el estado civil, el 75% de Insuestados estan casados, y
un 15% estan en union libre, lo que confirma que astividad la desarrollan el 90%
de personas que tienen una relacion de parejar, taptm estan dentro del grupo de
familias que dentro de sus relaciones de parejan, vallnerables a desarrollar
violencia intrafamiliar; tomando en cuenta que, oose observa mas adelante, los
esposos son los que se encargan de la comerdidtizée los productos, y por tanto
abandonan por determinado tiempo sus hogares defeumplir con esta fase del

negocio, que es el de ponerlo a la venta en lesaifes mercados.
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Grafico N° 4.- Estado Civil

ESTADO CIVIL

Elaborado por: Investigador

Direccion del negocio

Se pregunté cual miembro de la familia cumple etieojefe del hogar-taller, y
el 87% de los encuestados responde que el espmswiviente es el que cumple las
labores de jefe del taller familiar, quien apareoeno responsable del giro de la
actividad productiva, lo que indica la supremacéh genero masculino. En este
contexto se observa que las mujeres tienen pocacicag de decision en las
actividades productivas, aunque como se vera mékrdd la tarea central del

proceso productivo, precisamente la cumplen lagsaspo convivientes.
Grafico N° 5.- Direccion del negocio

JEFE DE TALLER

Elaborado por: Investigador
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Instruccién

Al preguntar sobre el nivel de instruccién de losdpictores encuestados, el
69% de los apenas tienen instruccion primaria; 3% #enen instruccion secundaria,
y el 8% incluso no tienen ningun grado de instiiccDe manera correlacionada,
debido al grado de instruccion de los encuestadosugo mucha dificultad al
momento de realizar las encuestas, toda vez gles shficultaba contestar algunas

preguntas, o eran de dificil comprension.

Grafico N° 6.- Instruccion

INSTRUCCION

Elaborado por: Investigador

Bono de desarrollo humano

Se consulto si algun miembro de la familia, inouel encuestado recibia el
Bono de Desarrollo Humano, y del total de entradss, un 60% afirmé que no
reciben el bono de desarrollo humano; mientras gne40% indica recibir

actualmente.

Esto quiere decir que al menos 4 de cada 10 esitaelois a pesar de tener ésta
actividad productiva, son beneficiarios del bonoddsarrollo humano; y la cifra
incluso podria ser un poco mas alta, ya que algentvevistados mostraron temor al
responder la pregunta, ya que percibian como uremara el hecho de revelar esa

informacion.
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Grafico N° 7.- Bono de desarrollo humano

BONO DE DESARROLLO

Elaborado por: Investigador

Actividad econémica

Al preguntar sobre si tenian alguna otra actividadnémica, el 67% de los
encuestados respondié que, adicionalmente a laidexdi de la elaboracion de
escobas, si realizan otras actividades productesgscialmente el cultivo de cebolla
blanca, principalmente porque necesitan complemersias bajos ingresos
econdémicos.

Grafico N° 8.- Actividad econdmica

OTRA ACTIVIDAD ECONOMICA

Elaborado por: Investigador
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La actividad que mas desarrollan como se puedearsen el grafico, es la

agricultura en un 82%, seguido de empleo en flagcen un 5%, y la crianza de
ganado o animales menores en un 5%. Estas actadasl realizan al mismo tiempo
gue producen escobas, en una suerte de asignacictididades compartidas entre
los diversos miembros de las familias. Tambiéne$ieren a temporalidad de estas

actividades, y manifiestan que la actividad priatips la de la produccion de las
escobas.

Gréfico N° 9.- Tipos de actividad econdmica

TIPO DE ACTIVIDAD

Elaborado por: Investigador

Tiempo en la actividad

De acuerdo a los resultados estadisticos, se estalhb afios como media de
tiempo en esta actividad, y la respuesta mas fréewde los encuestados ha sido 20
afios en la actividad. Es decir es una actividadlguealizan estas familias desde
hace mucho tiempo, sin embargo durante ese tiemp@m visto crecer su negocio,

y sus ingresos econdmicos han sido limitados, siemdobstaculo para mejorar su
calidad de vida.
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Grafico N° 10.- Tiempo en la actividad

Elaborado por: Investigador

Participacion de la familia

Al consultar cuantos miembros de la familia paptéci en el negocio, al menos
tres miembros de una familia tienen participacione¢ negocio, por lo general
alguno de sus hijos o todos toman parte de algenmsprocesos de produccion,
incluso menores de edad conforme se puede obs@riracer las visitas a cada casa-
taller. En general el 41% de los encuestados irdogume al menos dos personas

participan en esta actividad (esposo y esposa).
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Grafico N° 11.- Participacion de la familia

Elaborado por: Investigador
Capacitacion

Se pregunto si estarian de acuerdo en recibir itapign, El 99 % manifiesta
su predisposicion a recibir actualizacion de camasitos. Los productores nunca
han recibido ningun tipo de capacitacién, por |le gi@sconocen sobre un manejo
basico de ventas, registros contables, entre agpsctos importantes en la gestion
del negocio.

Grafico N° 12.- Capacitacion

SEstaria usted de acuerdo en recibir capacitaciéon
para mejorar sus condiciones de producciéon y
comercializacién?

Elaborado por: Investigador
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Asociacion

Al preguntar si estarian de acuerdo en formar woaiacion de escoberos de
Pastocalle, el 98% de los encuestados manifiestdesao de asociarse, aunque
muestran desconfianza, ya que han tenido intentbsriares, pero sin éxito,
provocados por temores que ellos mismo se infundademas por la falta de guia y
apoyo de alguna persona o entidad. Con este résufia confirmé la premisa
necesaria para implementar la creacién de un celetracopio y comercializacion
como una propuesta para mejorar las condicionesdetico-sociales de las familias

dedicadas a esta actividad.

Grafico N° 13.- Asociacion

.Estaria usted de acuerdo en formar parte de una asociaciéon de

productores de escobas para mejorar sus ingresos?

Elaborado por: Investigador

Actividades

El 87% de los encuestados refiere a que son lassesp jefes de hogar los
gue realizan las labores de comercializacion, es d#os son los que salen a otras

ciudades a vender sus productos.
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Grafico N° 14.- Quién vende

. Quién principalmente se encarga de vender las escobas?

ESPOSO
ESPOSA
B OTROS

Elaborado por: Investigador

Las esposas en un 44% son las encargadas de lacpiid de las escobas,
acompaifadas en un 45% con otros miembros de l&gatique confirma que las
esposas 0 convivientes juegan un rol fundamentedntiel el tiempo en que sus
esposos se encuentran fuera de casa comercialikengdmductos. Por esta razén se
considera dentro de este proyecto dar oportuniéaghtpbrendimiento a las mujeres
gue segun encuestas realizadas en los mismos sduganele se levanto la encuesta
existen reportes de violencia intrafamiliar.

Grafico N° 15.- Quién fabrica

4 Quién principalmente se encarga de fabricar las escobas?

B ESPOSA
FAMILIA
OTROS

Elaborado por: Investigador
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Mano de obra

El 55% de los encuestados afirma que en ocasioeessitan contratar mano
de obra adicional de manera temporal para comgdktaroduccién, es decir que se
puede generar plazas de trabajo, en la medidagueléa demanda del producto asi

lo requiera.

Grafico N° 16.- Mano de obra

En ocasiones necesita contratar mano de obra distinta a la de 1a que proporciona
su familia?

SI
NO

Elaborado por: Investigador

Tabla 4. Costo mano de obra

Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido Porcentaje acumulado
2 4,0 4,0 4,0
.050
41 87,0 87,0 91,0
.100
» 3 6,0 6,0 97,0
Valido .150
1 2,0 2,0 100,0
.200
47 100,0 100,0
Total

Elaborado por: Investigador



Tabla 5. Estadisticas

Elaborado por: Investigador

Grafico N° 17.- Costo mano de obra

Elaborado por: Investigador

41
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Interpretacion.-

De los 87 encuestados, 47 de ellos afirman quebaasiones necesitan
contratar mano de obra; El 87% paga el valor proondd US/.0, 10 centavos por
cada caja a la que colocan las cerdas de fibraahattEste resultado nos orienta
sobre cudl seria el costo de mano de obra quewgm @n la fabricacién de cada

unidad.

Tabla 6.- Proveedores de materia prima

Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
LOCALES 73 85,0 85,0 85,0
valido OTRAS PLAZAS 3 150 150 1000
Total 86 98,0 100,0
Total 87 100,0

Elaborado por: Investigador

Grafico N° 18.- Proveedores de materia prima

Elaborado por: Investigador
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Interpretacion.-

El 85% de los productores artesanales compra larmgirima e insumos para
la elaboracién de las escobas, de proveedoreefya@nominadas bodegas, quienes
se encargan de abastecer la demanda de los pegpesthstores, y son éstas
bodegas las que determinan los precios de venkasdmateriales que se requieren
para su elaboracion. Apenas un 15% compran a plove® externos, que obtiene
ventaja al hacer compras directas. El centro deiacentonces se debe orientarlo
también a ser un centro de acopio de materia pyil@ esta manera disminuir los

costos de producciéon, con adquisiciones que parnveh generen economias de

escala.
Tabla 7. - Tipos de escobas que se fabrican
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje acumulado

SOLO 25 CM. 15 17,0 17,0 17,0
SOLO 30 CM. 10 11,0 11,0 28,0
25 CM. Y 30 CM. 27 31,0 32,0 60,0

Valido SOLO 40 CM. 2 2,0 2,0 62,0
30 CM. Y 40 CM. 1 1,0 1,0 63,0
TODAS LAS 32 36,0 37,0 100,0
Total 87 100,0 100,0

Elaborado por: Investigador

Grafico N° 19.- Tipos de escobas que se fabrican

Elaborado por: Investigador
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Interpretacion.-

Las escobas que mas se fabrican son las de c@fa dm, y las de caja de 30
cm., segun los resultados un 32% de los productereledica a fabricar este tipo de
escobas. Sin embargo un 37% de los encuestadofiasi@nproducir las anteriores y
adicionalmente las escobas que se hacen con ca@ dm. que generalmente se
elaboran bajo pedido y se comercializan en instigs y empresas. La estrategia
sobre el producto es producir las escobas en daj& cm., ya que al no existir una
diferencia substancial entre las escobas de 25cnasyde 30cm., el centro
comercializara un producto estandarizado que s®mle demandan los hogares,
considerando ademas que los productores estancapdaidad de elaborar este tipo

de escoba.
Tabla 8.-Produccion de escobas
Desviacién  Percentil
Media Mediana Moda estandar 25
CUANTAS ESCOBAS 1003 1000 1000 782 400
CUANTAS ESCOBAS 699 500 1000 648 200
CUANTAS ESCOBAS 265 100 50 391 50

Elaborado por: Investigador

Grafico N° 20.- Produccién de escobas

Elaborado por: Investigador
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Interpretacion.-
Segun los resultados que se obtienen al realizagnauestas, cada productor
elabora una media de 1003 escobas de 25 cm., 68Bassde 30 cm., y 265 escobas
de 40 cm., valores que nos servira para calculeapacidad de produccion y hacer

una proyeccion de la oferta.

Tabla 9.- Costo de materia prima

Recuento % del N de columna

MENOS DE 0.80 13 17,0%
DE 0.80 A MENOS DE 1.00 45 60,0%
ESCOBASDE25CM e 1 A MENOS DE 1.20 14 18,0%
MAS DE 1.20 3 40%
Total 75 100,0%
MENOS DE 0.90 4 5,0%
DE 0.90 AMENOS DE 1.10 2 451%
ESCOBASDE30CM  be 4 109 A MENOS DE 1.30 2% 36,0%
MAS DE 1.30 9 12,0%
Total 71 100,0%
MENOS DE 1.40 1 31,0%
DE 1.40 AMENOS DE 1.60 12 34,0%
ESCOBASDE40CM  he 4 60 A MENOS DE 1.80 6 17,0%
MAS DE 1.80 6 17,0%
Total 35 100,0%

Elaborado por: Investigador

Graéfico N°21.- Costo de materia prima escobas de 2%n

Elaborado por: Investigador



46
Anéalisis.-

El 60% de los encuestados invierte en producir estba de 25cm. en un

rango que oscila entre los US/. 0,80 centavos b gignenos de US/. 1,00.

Gréfico N° 22.- Costo materia prima escobas de 30nc

Elaborado por: Investigador
Andlisis.-

El 45% de los encuestados invierte para produc escoba de 30 cm. un
valor que oscila en un rango entre los US/. 0,90ac®s de délar y menos de US/.
1,10 ddlares. Otro 37% de los productores congigoducir a un costo que fluctia
entre US/. 1,10 y menos de US/ 1,30 ddlares.

Se puede inferir que alrededor del 82% de los mtodes logra producir
escobas en rangos que varian desde US/. 0,90 cenyaMS/.1, 30 délares. Esta
variacion que se produce, si bien puede correspoada obtencion de materias
primas que las consiguen a menor costo, pero goolaervaciones realizadas, no
tienen ningun registro del costo de materialesptao ninguno de los encuestados
por el nivel de instruccion bajo, como se vio es tesultados anteriores puede
determinar con mayor precision el costo de los n#és que invierten en la

produccion del bien final.
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Al no producirse de modo estandarizado el produetochos productores

utilizan menos fibra para abaratar los costosesibargo esto afecta a la calidad que
se desea el producto.

Gréfico N° 23.- Costo materia prima escobas de 40nc

Elaborado por: Investigador

Andlisis.-

El 31% de los encuestados logra producir una esdeb40 cm. en un costo
menor a US/. 1,40, y un 34% lo producen a un cqstofluctia entre US/. 1,40 y
menos de 1,60 doblares. Otro 17% lo producen a sto que fluctia entre US/. 1,60
y menos de 1,80 délares.

Finalmente otro 17% lo produce en un valor supeaiddS/.1, 80 Aqui se
acentuan las diferencias, basicamente porqueipstdd escobas es la que menos se
produce, o solo se produce bajo pedidos que realiws consumidores
institucionales.
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Gréafico N° 24.- Plaza

Elaborado por: Investigador
Analisis.-

Por tratarse de una pregunta abierta, las resgustdién son multiples. Lo
que si se puede afirmar es que los productoresoséizan por todo el pais en el
afan de lograr comercializar sus productos. Ciusladeno Cuenca en la Provincia
del Azuay es uno de los destinos preferidos, sifbaego hay un porcentaje
significativo de productores que abastecen a logcades de Cotopaxi y
Tungurahua, basicamente por ser los mas cercandengle gastan menos en
movilizarse, por esta razon el proyecto se enfocacelmente a abastecer estos dos

mercados.

Tabla 10.-Precio de venta

Recuento % del N de columna

MENOS DE 1,25 11 14,0%

1,25 A MENOS 1,50 29 38,0%

1,50 A MENOS 1,75 24 32,0%
ESCOBAS DE 25 CM

1,75 A MENOCS 2,0 5 6,0%

2,0 AMENOS 2,25 6 8,0%

Total 75 100,0%

ESCOBAS DE 30 CM MENOS DE 1,50 4 6,0%
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1,50 A MENOS 1,75 11 15,0%
1,75 A MENOS 2,0 14 20,0%
2,0 AMENOS 2,25 21 30,0%
2,25 A MENOS 2,50 4 6,0%
2,50 A MENOS 2,75 10 14,0%
2,75 A MENOS 3,0 7 10,0%
Total 71 100,0%
MENOS DE 3.0 4 11,0%
3,0 AMENOS 3,25 13 37,0%
3,25 A MENOS 3,50 2 5,0%
3,50 A MENOS 3,75 4 11,0%
ESCOBAS DE 40 CM 3,75 A MENOS 4,0 1 2,0%
4,0 A MENOS 4,25 6 17,0%
4,25 A MENOS 4,50 4 11,0%
MAS DE 4,50 1 2,0%
Total 35 100,0%

Elaborado por: Investigador

Grafico N° 25.- Precio escobas de 25 cm

Elaborado por: Investigador
Andlisis.-

El 70% de los productores logra vender a un prgg®fluctia entre US/.1, 25
y US/.1, 75 délares las escobas de caja de 25nmhusb un 14% las vende a menos
de US/.1, 25. Un 14% de los productores las comléerai en valores superiores a
US/.1, 75 ddlares.
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Gréfico N° 26.- Precio escobas de 30 cm

14,08%%

Elaborado por: Investigador
Andlisis.-

El 29% de los productores logra vender las escdeasaja de 30 cm a un
precio que fluctia entre US/.2, 00 y US/. , mernodJ&/ 2,25 dolares. Sin embargo
un 23% logra vender a precios superiores a US/®,dblares, pero deben
movilizarse a otras ciudades y eso implica gastesnwbvilizacion, estadia y
transporte. Pero asi mismo hay productores queeverd valores que van desde
US/.1, 50 a menos de US/.2, 00.

Con estos datos se puede establecer cual sedgtadtegia de precios, de modo
gue resulte muy competitivo y atractivo para losmntkes.

Grafico N° 27.- Precio escobas de 40 cm

_

Elaborado por: Investigador
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Andlisis.-
El 37% de los productores logra vender las escdbasaja de 40 cm, a un
precio que fluctua entre US/.3, 00 y US/ menos & 8)25 ddlares. Sin embargo
mas del 30% logra vender a precios superiores 8|88 dolares.

La variacién de precios que se observan en laagabpraficos anteriores es
una constante en el giro de este negocio, basidardenvada por una competencia
desleal de los productores, quienes en ocasiorses) ghas fuera de sus hogares sin
poder realizar sus productos y terminan vendiendarezios infimos e incluso
inferiores a su propio costo, determinando perdydaisguna rentabilidad.

Tabla 11.- Margen de utilidad

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje acumulado

EXCELENTE 1 1,0 1,0 1,0
MUY BUENA 1 1,0 1,0 2,0

Vélido BUENO 43 49,0 49,0 51,0
REGULAR 42 48,0 48,0 100,0
Total 87 100,0 100,0

Elaborado por: Investigador

Gréfico N° 28.- Margen de utilidad

Elaborado por: Investigador
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Analisis.-

El 50% de los encuestados considera que sus gasasan buenas, y un 48%
las considera regulares; apenas un 2% las considgyabuenas o excelentes. Es
decir mas del 90 % considera que sus utilidadesbsemas o regulares, lo que
desmotiva a los productores que no ven reflejadsueeconomia los esfuerzos que

realizan en esta actividad.

Tabla 12.- Gastos movilizacion

Porcentaje

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado

MENOS DE 100 22 25,0 25,0 25,0
DE 100 DOLARES A 29 33,0 34,0 60,0
DE 150 DOLARES A 17 19,0 20,0 80,0

Vvélido  DE 200 DOLARES A 13 14,0 15,0 95,0
DE 250 A MENOS DE 300 2 2,0 2,0 97,0
MAS DE 300 DOLARES 2 2,0 2,0 100,0
Total 85 97,0 100,0

Perdidos NO CONTESTA 2 2,0

Total 87 100,0

Elaborado por: Investigador

Grafico N° 29.- Gastos movilizaciéon

¢(Cuanto estima que gasta mensualmente en transporte y hospedaje, cuando viaja a
otras ciudades para vender sus productos?

¥ :l: [ 12% [

Elaborado por: Investigador
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Andlisis.-
El 70 % de los encuestados incurren en gastos ddizaocién de entre US/

100 ddlares y US/.250 dolares, dependiendo delr ldgade van a vender sus
escobas, del tiempo de su permanencia o realizag&@us productos, y también si
disponen de transporte propio. Este resultado andjoe para movilizarse y
comercializar sus productos en otras provinciagaahcurrir en gastos que no son
considerados, lo que en términos reales, hace gugua el precio de venta sea
mayor, la utilidad puede llegar a ser igual o ercinag ocasiones inferior.

Tabla 13.- Problemas en la comercializaciéon

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje vélido acumulado

EL TRANSPORTE DE LAS ESCOBAS 8 9,0 9,0 9,0
PASAR MUCHO TIEMPO FUERA DE CASA 4 4,0 4,0 13,0
j(_t_g COMPETENCIA ENTRE ESCOBEROS 65 74,0 74,0 88,0
;5 VENDER A PRECIOS BAJOS 5 50 50 94,0
INCREMENTO DEL COSTO DE MATERIALES 5 50 50 100,0
Total 87 100,0 100,0

Elaborado por: Investigador

Grafico N° 30.- Problemas en la comercializacion

.Cual es el mayor problema que enfrenta en su negocio?

[ [5%] P [5%] |

Elaborado por: Investigador
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Andlisis.-

Fundamentalmente el mayor problema que enfrentah eegocio de producir
y comercializar escobas, es la competencia quéeeatidre los mismos productores;
de los resultados el 76% de los encuestados afjuaas la competencia entre ellos
su mayor problema que deben enfrentar. Muchas deo&asiones compiten
deslealmente en los precios de venta de sus pomjugd que llegan a vender a
precio de costo o incluso generandose pérdidagddsuJna de las razones que se
afirma, es que se debe al tipo de endeudamientongabos de ellos mantienen con
entidades financieras con una fuerte carga fineanciebido a los intereses altos con
los que acceden a este tipo de créditos.

Tabla 14.- Facilidades de transporte

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
SI 31 350 36,0 36,0
Valido NO 55 63,0 63,0 100,0
Total 86 98,0 100,0
Perdidos No contesta 1 1,0
Total 87 100,0

Elaborado por: Investigador

Grafico N° 1.- Facilidades de transporte

ZDispone de (ransporte propio para vender sus productos?

' EL,

Elaborado por: Investigador
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Andlisis.-

El 64% de los productores no dispone de transpodgio, lo que dificulta su
movilizacion con los bultos de escobas a las ditese ciudades, para lo cual
recurren a transportes interprovinciales. Un 36%patie de vehiculos, los mismos
gue incluso son utilizados para pernoctar durasgedias que permanecen fuera de
sus hogares intentando vender sus productos.

Tabla 15.- Distribucién

Frecuencia Porcentaje Porcentaje  Porcentaje

INTERMEDIARIOS 5 5,0 5,0 5,0
HOGARES 39 44,0 45,0 51,0
& INSTITUCIONES- 1 1,0 1,0 52,0
§ TIENDAS 33 37,0 38,0 90,0
MERCADOS 7 8,0 8,0 98,0
COMISARIATOS- 1 1,0 1,0 100,0
Total 86 98,0 100,0
Perdidos NO CONTESTA 1 1,0
Total 87 100,0

Elaborado por: Investigador

Grafico N° 32.- Distribucién

Elaborado por: Investigador
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Andlisis.-

Los principales clientes que tienen los productoleegscobas son en un 46%
los hogares o consumidores finales, y en un 39%idasas de abastos, a quienes
incluso los productores dejan en consignacion. Eman proporcién venden las
escobas en los mercados, y apenas un 1% maniestier en supermercados. Este
resultado indica que se pueden abrir canales dercatizacion en supermercados,
pero debe antes mejora la calidad y presentacibprdducto. Ademas cuando la
Asociacion se registre en el Instituto de EconoRdgpular y Solidaria, podran
acceder a los beneficios de promociéon que impulte erganismo bajo los

mecanismos de ferias inclusivas, y otras iniciatiyabernamentales.
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CAPITULO 3
ESTUDIO DE MERCADO

3. Qué es estudio de mercado

“Es la funcion que vincula a consumidores, clientespublico con el
mercaddlogo a través de la informacion, la cualtdiza para identificar y definir las
oportunidades y problemas de mercado; para gemefarar y evaluar las medidas

de mercadeo y para mejorar la comprension del poodel mismo”(Nassir, 2000)

3.1 Objetivos

3.1.1 Objetivo General

Establecer cuéles son las caracteristicas del deereh que se dirige el
producto objeto de este estudio, para realizaranmb@ en la estructura de acopio y
comercializacién que actualmente tienen los pranastde escobas de fibra natural

de Pastocalle.

3.1.2 Objetivos especificos

« Definir la demanda, oferta, e identificar las opartlades de mercado con base a
la demanda insatisfecha.

e Estudiar el comportamiento de los principales cetidpres, a fin de establecer
estrategias de marketing y contrarrestar a la ctanpe.

» Diferenciar los canales de distribucion del produgtie existen actualmente.

* Identificar las caracteristicas, gustos y prefeisende los consumidores del
producto objeto del estudio.

» [Establecer el precio del producto que seria ofceaidnercado
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3.2 Definicion de mercado

« Mercado

“Mercado es el area en la que confluyen las fuedeala oferta y la demanda
para realizar las transacciones de bienes y sesviiprecios determinados. Por un
lado se encuentran los compradores con su poders#dap para satisfacer sus
necesidades y por otro la oferta de sus producos que estos sean negociados”
(Urbina, 2000)

3.2.1 Estructura del Mercado
Dentro del mercado, existen algunas sub clasificess que dependen del tipo

de demandantes y oferentes del mismo, asi:

« Mercado de monopolio

Se define el monopolio como un solo vendedor, ater® productor de un
bien o servicio determinado, para el cual no esbf&ncontrar un bien sustituto
inmediato. Igualmente se puede considerar a un pwimo como la forma de
mercado en la cual existe una sola empresa que\endmercializa una mercancia
gue a su vez ocupa un mercado Previamente segroggtadya demanda no puede

ser satisfecha, sino solo por el mismo productsien

* Mercado de competencia monopdlica

Este tipo de mercado se caracteriza porque derdraldexisten varios
monopolios ofreciendo productos con ligeras difei@ntanto en precio como en la
calidad. Esta clase de mercado ofrece grandescossties tanto de entrada como de

salida.

* Mercado oligopdlico

Mercado en el que la mayor parte de las ventasekizan pocas empresas,
cada una de las cuales es capaz de influir eneelgpde mercado con sus propias

actividades.
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. Mercado de competencia perfecta

Se define como el mercado en el que existe unryiarero de compradores y
vendedores de un determinado bien o servicio, @guk no se puede influir en el
precio debido a su gran tamafio. En este tipo deader el bien o servicio es

homogéneo y existe perfecta movilidad de recursos.

Para el caso de la oferta y demandada de escabésita de un mercado de
libre competencia, ya que al haber muchos fabmsadel producto, la demanda se
determina por factores como el precio, la calidaihs beneficios intrinsecos del
producto, y por tanto no hay dominio en el mercaao,lo que el estudio planteado

se encuentra dentro de un Mercado de Competendecte

3.3 Identificacion del producto
3.3.1 Definicion

En su concepto basico, la escoba es un cepillo lque sirve para facilitar las
labores de limpieza; catalogado como un productbna@eza, de uso cotidiano en
todos los hogares, en las industrias y el comefste producto es muy utilizado
para limpiar superficies lisas y asperas, de zontamas y externas, dependiendo del

grado de dureza de sus cerdas.

En el mercado podemos encontrar escobas fabricamadibras de plastico,
otras que se fabrican con fibra natural, y pomdtiy en menor cantidad aquellas
fabricadas por tiras de lienzo.

La presentacion del producto es por unidad o prefigidual.

Imagenl.https://www.google.com.ec/search?g=escobas
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El presente proyecto se enfoca en la elaboraci@saaral de las escobas de

fibra natural, aprovechando la experiencia acunaulgde tienen los productores
locales.

3.3.2 Caracteristicas del producto

Para la fabricacion de las escobas de fibra nageratilizan algunos elementos
y materiales de diferentes tamafos y caractersstipge se detallan a continuacion:

« Caja: Dispositivo elaborado en madera, de un gros@ate. Que presenta varias
perforaciones, que son los lugares en donde sedraefibra natural, y en el otro
extremo tiene un orificio que es donde se insartaxiremo del palo o mango que
sirve de soporte a la escoba. Se encuentran cajaSain.; 30cm, y 40cm., y en
ocasiones segun requerimientos especificos de nidatatos clientes pueden

elaborarse escobas con cajas superiores a los.40tmmen un uso industrial.

Las cajas son elaboradas con maderas duras quacsengan en las zonas
subtropicales, y aunque en la zona existe madepnde hay preferencia por las

maderas consideradas mas duras.

» Palo: Extension de madera de forma cilindrica de ebh®@ cm a 150 cm. que se

constituye en el mango escoba.

 Fibra Natural : Se extrae de una variedad de palma que se calipecialmente en
la zona del cantén El Puyo, Provincia de Pastaea, sl canton Macas, que son los
lugares de donde se produce este tipo de palmasgeddonde principalmente

abastecen esta materia prima.

La fibra es tomada manualmente en pequeiias poscpara ser insertadas en los
orificios de las cajas, para que una vez esténasjse proceda al corte o igualado

de las cerdas.
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« Grapas. Material utilizado para ajustar y sostener ladilgue es colocada en las

perforaciones de la denominada caja, con la ayedand grapadora, que no es
mas que une especie de clavo, cuyo extremo emaugaapa al interior de los

orificios hasta sujetar la fibra con firmeza comyada de un matrtillo.

Estos son los elementos mas importantes con loseuedaboran las escobas; y
gue, una vez colocadas en la caja las fibras yakl, pasan por un proceso de

pintado y etiquetado como acabado final.

3.3.3 Usos del Producto

El producto es de uso comun y cotidiano ya quditiatas labores de limpieza
especialmente de los hogares, pero también es ri@ggupara la limpieza de

instituciones publicas y privadas, asi como desfgmacios publicos.

Su uso puede ser tanto para los espacios intexoras para los exteriores, en
superficies lisas 0 asperas, la eficacia de sudaomdepende de la resistencia de las
cerdas. La demanda es constante durante todo eldelfido a la utilidad que
representa este producto.

3.3.4 Productos complementarios/sustitutos

Como productos complementarios tenemos los trapesdoepillos, y pafios

para limpiar o abrillantar, y las palas o recogedor

Los bienes sustitutos para el producto de nuestdi® son las escobas de
fabricacion en fibra plastica, asi como las aspirasl y barredoras aunque en una

escala muy pequeiia.

3.4 Normatividad sanitaria, técnica y comercial

Norma INEN

Para el caso de la fabricacion de escobas, se dumtesdo la norma NTE
INEN 1650 (1988): Mangos para escobast en Anexo 1
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3.5 Andlisis de la demanda

3.5.1 Segmentacion del Mercado

La segmentacion del mercado se realizara parandegr a los clientes
potenciales que tengan caracteristicas comunesoddatlas diferentes variables,

como son: variables demograficas, geograficaspsoonomicas y conductuales.

3.5.2 Matriz de segmentacion de mercados

Tabla 16.-Matriz segmentacion de mercados

VARIABLE Indicador Detalle No
Hogares
GEOGRAFICA Pais: Ecuador
Provincia: Cotopaxi 103.137
Tungurahua 140.536
DEMOGRAFICA Género: Indistinto
Tamafio del Todos los hogares
hogar:
SOCIO Nivel Todos los hogares
ECONOMICA econdmico:
CONDUCTUAL Uso del Limpieza de exteriores
producto:

Elaborado por: Investigador

3.5.3 Metodologia de la Investigacion
Objetivo

La Investigacion de Mercados es un proceso sistemnée recopilacion,
analisis e interpretacién de datos acerca de i@stes, competidores y mercados que
sirve para orientar las acciones y estrategiasgaistacer la demanda y necesidades
de los consumidores de bienes o servicios El objete la presente investigacion de
mercado es obtener datos importantes sobre el ctangento del mercado de

escobas de fibra natural producidas artesanalmente.
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3.5.4 Tamafio del Universo
El universo comprendido para este estudio es elemuirde hogares de las
provincias de Cotopaxi y Tungurahua. De acuerdoeako del 2010 del INEC, en
las provincias de Cotopaxi y Tungurahua existen @43 hogares, constituyéndose

en el universo para aplicar el muestreo.

Tabla 17.- Tamaro del universo

PROVINCIA HOGARES
COTOPAXI 103.137
TUNGURAGUA 140.536

Fuente: INEC

3.5.5 Tamaio de la muestra

El tipo de muestreo que se utilizé en este estfiioel no probabilistico de
conveniencia, es decir que los elementos que coafon la muestra fueron

seleccionados a criterio del investigador.

Foérmula para calculo de la muestra de poblaciarfestas:

N. Zp.q

&N - 1) + Z.p.q (3.1)
Donde:
n: es la muestra de la poblacién.
. nivel de confianza.
: probabilidad que ocurra.

. probabilidad que no ocurra.

® O T N

: error de estimacion.

Se trabajo con un nivel de confianza del 95% yruor €le estimacion del 5%.
Se realizaron 380 encuestas a hogares de la cdedadtacunga, distribuidas

de la siguiente manera: 223 encuestas a hogaresti@o socioeconomico medio
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bajo, 105 encuestas a hogares de estrato medio b2 encuestas a hogares de

estrato medio alto.

243.676 x 1.96x 0.5 x 0.5

n=
0.0% (243.676 — 1) + 1.96¢ 0.5 x 0.5 (3.2)
234.024
n=
610 (3.3)
n = 380,05

El nUmero de encuestas a realizarse a los consteside de 380.

3.5.6 Disefio de Instrumentos de Investigacion

Para el desarrollo de esta investigacion se reahzéstudio descriptivo ya que

se evaluo las caracteristicas y habitos de conslente poblacién que se investigo.

En este tipo de investigacion se selecciona una dercuestiones y se mide
cada una de ellas independientemente para dekasiliis necesario hacer notar que
los estudios descriptivos miden de manera indepatwlilos conceptos o variables

gue estan relacionados.

3.5.7 Resultados de las encuestas realizadas adossumidores de escobas

Pregunta No. 1; Utiliza escoba para realizar la limpieza de sienida?

Tabla 18.- Utilidad

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje acumulado
valido sI 380 100,0 100,0 100,0

Elaborado por: Investigador
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Grafico N° 33.- Utilidad

EUtiliza escoba para realizar la limpieza de su vivienda?

100,00 %%

Elaborado por: Investigador
Andlisis.-
El 100% de los encuestados afirmé que si usa esqaa realizar la limpieza
de sus viviendasEsta respuesta es obvia y concluyente, ya quedes tos hogares

se utiliza este implemento de limpieza, pero seeptBa descartar el uso de
aspiradoras, que son mas bien bienes complementaries que sustitutos.

Pregunta No.2 ¢Las escobas que utilizan frecuentemente, prefiere mango
plastico o mango de madera?

Tabla 19.- Preferencia de las escobas

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Con mango pléastico 141 37,0 37,0 37,0
. Con mango de 239 63,0 63,0 100,0
Valido
madera
Total 380 100,0 100,0

Elaborado por: Investigador

Grafico N° 34.- Preferencia

Elaborado por: Investigador
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Andlisis.-

Al consultar sobre la preferencia sobre los margolas escobas, un 63% de
los encuestados dice tener preferencia por el mdegoadera por ser mas durable; y
un 37% prefiere el mango de plastico. Los encuestadocian el mango de madera
con las escobas que se elaboran con fibra nayarajue en el mercado las escobas
de fibras plasticas usualmente vienen también camguos plasticos. También
manifiestan los encuestados que los mangos de aaéden ser muy lisos para

evitar lastimaduras.

Parte del mejoramiento de la calidad del produet@ sustamente que los

mangos cumplan con este requerimiento

Pregunta No.3¢ Usted utiliza tanto escobas de fibra plasticaactas escobas de

fibra natural?
Tabla 20.-Tipo

Porcentaje

Frecuencia Porcentaje  Porcentaje valido acumulado

Si 270 71 71 71
Vaélido no 110 29 29 100,0
Total 380 100,0 100,0

Elaborado por: Investigador

Grafico N° 35.- Tipo

e Usted utiliza diferentes tipos de escobas?

Elaborado por: Investigador
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Andlisis.-
De los resultados de la encuesta se concluye qud%nde los consumidores,
utiliza los dos tipos de escobas, y un 29%, utilinasolo tipo de escoba. Esto nos
indica que si existe demanda por las escobas de ridgtural, y por tanto estas son

parte de la preferencia del consumidor.

Pregunta No.4¢Qué tipo de escoba utiliza para limpiar las argasnas de su

vivienda?
Tabla 21.- Uso interno de las escobas
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido  Porcentaje
Cerdas plasticas 266 70,0 70,0 70,0
Cerdas de fibra natural 66 17,0 17,0 87,0
Vélido
Ambos tipos 48 13,0 13,0 100,0
Total 380 100,0 100,0

Elaborado por: Investigador

Grafico N° 36.- Uso interno de las escobas

Elaborado por: Investigador

Pregunta No.5¢ Qué tipo de escoba utiliza para limpiar las aegteynas de su

vivienda?
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Tabla 22.- Uso externo de las escobas

Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Cerdas plasticas 91 24,0 24,0 24,0
Cerdas de fibra natural 264 69,0 69,0 93,0
Vélido
Ambos tipos 25 7,0 7,0 100,0

Total 380 100,0 100,0

Elaborado por: Investigador

Grafico N° 37.- Uso externo de escobas

2 Que tipo de escoba utiliza para limpiar las areas externas
de su vivienda?

Elaborado por: Investigador

Andlisis.- Las Preguntas 4 y 5 guardan relacién keopregunta No. 3, ya que
al realizar la limpieza en las areas interioresweviviendas, el 70% utiliza escobas
de fibra plastica, mientras un 17% lo hace coreta®bas de fibra natural, y un 12%

utiliza de los dos tipos.

En cambio al referirse a la limpieza de las aredsrieres de su vivienda un
23% utiliza escobas de cerda plastica, mientrasuqué9% utiliza las escobas de
fibra natural, y un 6% utiliza de los dos tipos.

La preferencia y demanda de las escobas esta deaeampor el uso que el
consumidor darad al producto, y como se observaosnrésultados, existe una

demanda potencial de las escobas de fibra natural.
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Pregunta No.6¢,Qué tipo de escoba compra mas a menudo?

Tabla 23.- Preferencia de compra

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje acumulado

Cerdas plasticas 134 35,0 35,0 35,0

Cerdas de fibra 138 36,0 36,0 71,0
Vaélido

Ambos tipos 108 28,0 28,0 100,0

Total 380 100,0 100,0

Elaborado por: Investigador

Grafico N° 38.- Preferencia de compra

& Que tipo de escoba compra mas a menudo?

Elaborado por: Investigador

Andlisis.- Las variaciones en la preferencia de compra potepde los
consumidores no son significativas, puesto qués# Prefiere las escobas de cerda
de plastico, mientras que el 36 %, compra de esadddibra natural, y un 28% tiene
una preferencia similar por ambos tipos. Es dagi entre los que prefieren escobas
de cerda natural y aquellos que igualmente lasepesf de los dos tipos, se alcanza
un 64%, que seria la demanda efectiva del producto.
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Pregunta No.7.-¢,Cual de estos tipos de caracteristicas prefieom& escoba?

Tabla 24.- Caracteristicas del producto

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Que sea durable 166 43,0 43,0 43,0
S Que el mango sea comodo 46 12,0 12,0 55,0
P 168 440 44,0 100,0

Que no acumule desechos
Total 380 100,0 100,0
Elaborado por: Investigador

Grafico N° 39.- Caracteristicas del producto

Elaborado por: Investigador

Andlisis.- Un 43% de los encuestados, prefiere como carstitarprincipal de
una escoba es que sea durable, mientras que 12&emie el mango sea comodo
y un 44% prefiere escobas que no acumulen desheehofas cerdas. Los
encuestados manifestaron como desventaja el hexlgoa en las escobas de fibra

plastica se acumulan entre sus cerdas los deshelthazual les resulta muy

molestoso tener que retirarlos después de su gatare

Por otra parte el requerimiento que exige el comdoines que el producto sea
de calidad, por lo que se debe poner mucho érdasigie el producto satisfaga ésta
exigencia del consumidor. Para el caso las escdba$ibra natural se pueden
satisfacer las dos exigencias del consumidor, pugpst no acumulan deshechos y la

durabilidad se puede garantizar mejorando la aahlitd producto.
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Pregunta No.8¢ Con qué frecuencia cambia su escoba?

Tabla 25.- Frecuencia de compra

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje acumulado
3 meses 223 58,0 58,0 58,0
6 meses 112 29,0 29,0 88,0
9 meses 10 2,0 2,0 90,0

Valido

Cada afo 28 7,0 7,0 98,0
Mas de 1 7 1,0 1,0 100,0
Total 380 100,0 100,0

Elaborado por: Investigador

Grafico N° 40.- Frecuencia de compra

& Con gqué frecuencia cambia su escoba?

Elaborado por: Investigador

Analisis.- Del total de encuestados, un 58% cambia su esamzaImeses, el
29% lo hace cada seis meses, mientras que un 13tieca mas de seis meses, lo
gue indica una rotacion de 4 veces al afo.

Pregunta No. 9¢Cual factor es el mas importante al momento chepcar una
escoba?



Tabla 26.-
Frecuencia

Detalles 7

Precio 101
Marca 21

Valido

Calidad 232
Color 19
Total 380

Factor de decision de compra

Porcentaje Porcentaje valido

1,0 10
26,0 26,0
50 50
61,1 61
5,0 50
100,0 100,0

Elaborado por: Investigador

Grafico N° 41.- Factor de decisién de compra
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Porcentaje acumulado
10

28,0
33,0
95,0

100,0

e Que factor es el mas importante al comprar una escoba?

Elaborado por: Investigador

Andlisis.- El factor mas importante al momento de comprarestwba segun

los resultados de la encuesta es la calidad coél@t mientras que el precio se
ubica con un 26%. La marca apenas alcanza un 58tielandica que no existe en el
imaginario del consumidor un posicionamiento de umarca determinada. En
consecuencia se debe aprovechar esta debilidadateripetencia para posicionar el
producto en el mercado meta, para lo cual debeblestase una estrategia de

producto ofreciendo calidad, y promocion para cguseque se identifique a la

escoba de Pastocalle como marca.

Los otros factores sumados representan un 10%sdadtores importantes al

momento de adquirir una escoba.



Pregunta No. 10¢,Cuantas escobas estima que compra en un afo?

Valido

Tabla 27.- Demanda del producto

Erecuencia Porcentaj Porcentaje
1 13 3,0 3,0
2 121 31,0 31,0
3 122 32,0 32,0
4 66 17,0 17,0
Mas de 4 58 15,0 15,0
Total 380 100,0 100,0
Elaborado por: Investigador
Tabla 28.- Resultados estadisticos
CANTIDAD
N Vélido 380
Perdidos 0
Media 3.09
Err .057
Mediana 3.00
Moda 3
Desviacién estanda 1.000
Minimo 1
Maximo 5
25 2.00
Percentiles 50 3.00
75 4.00

Elaborado por: Investigador

Grafico N° 42.- Histograma

B e

Porcentaje

3,0
35,0
67,0
84,0

100,0

Elaborado pdnvestigador

73
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Analisis.- Un 80% de los encuestados adquiere entre 2 yabascun 15%

posee mas de 4 escobas y un 3% posee 1 escolrantéldio de compra es de tres
escobas al afio, lo que guarda correlacion condgupta No.8 que se refiere a la

frecuencia de compra.

Pregunta No. 11¢;Recuerda usted la marca habitual de su escoba?

Tabla 29.- Marca

Porcentaje
Frecuencia Porcentaje  Porcentaje valido L
S| 51 13,0 13,0 13,0
Vélido  NO 329 86,0 87,0 100,0
Total 380 100,0 100,0

Elaborado por: Investigador

Grafico N° 43.- Marca

éRecuerda Usted Ia marca habitual de
su escoba

Elaborado por: Investigador

Analisis.- Al preguntar si recordaban una marca de escob87%l de los
encuestados respondié que no recordaba ningunaanugrcescoba, y un 13%
respondid que si recordaba. Este resultado confiureala competencia existente no
ha logrado posicionar sus marcas, y por otro ladwitén se evidencia que aunque
los principales abastecedores del mercado metlbbs@rtesanos de Pastocalle, ellos
tampoco han desarrollado una marca que los idgumeifi
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Pregunta No.12 £uél marca recuerda?

Tabla 30.- Competencia

Frecuencia  Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje

TIGRE 13 3,0 25,0 250
ESTRELLA 4 11 8,0 33,0
Valido LA BRUJITA 32 8,0 63 96
REGINA 2 ,0 4,0 100,0
Total 51 13,0 100,0
Perdidos Sistema 329 86,0
Total 380 100,0

Elaborado por: Investigador

Grafico N° 44.- Competencia

Elaborado por: Investigador

Andlisis.-Del 14% de aquellos que recordaban la marca dedaba, un 64%
asocio se recuerdo con la marca La Brujita; un 26%6la marca Tigre; y el restante
12% con otras marcas. La marca la Brujita se ptaseomo la principal
competencia, sin embargo, su producto principala®escobas de fibra plasticas, se
la encuentra en supermercados, y su precio supepzeaactualmente entregan los
productores artesanales.

La marca Tigre se presenta como el principal cdichpe ya que se dedica a la
produccion de escobas de fibra natural, y tambiénles encuentra en los
supermercados locales, con una presentacion détmavplastica y etiqueta, lo que
hace mas atractiva para el consumidor, aunqueesiopiambién es mucho mas alto
gue los ofertados por los productores artesan&les.tanto se debe disefiar una
buena estrategia de precio para que el productéurecion de este factor sea

competitivo en el mercado local.
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Pregunta No.13.-;, Cudl es el precio que paga por una escoba?

Tabla 31.-Precio

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje acumulado

1,50 15 3,0 3,0 3,0
2,00 127 330 33,0 37,0
2,50 91 23,0 24,0 61,0
Vélido 3,00 87 22,0 22,0 84,0
3,50 39 10,0 10,0 94,0
Més DE 3,50 20 5,0 5,0 100,0
Total 379 99,0 100,0
Perdidos  Sistema 1 ,0
Total 380 100,0

Elaborado por: Investigador

Grafico N° 45.- Precio

¢,Cual es el precio que paga usted por una es

Elaborado por: Investigador

Andlisis.- Con relacién al precio, El 33% paga $2,00; el 2g&ga $2,50; el
22% paga $ 3,00; el 10% paga $3,50. Apenas un & B50 y el 5% paga mas de
$3,50. Es decir hay mucha variedad de los pregigs guarda relacion con el tipo de
escoba y el lugar de compra.

La informacion obtenida en esta pregunta es reteyaara establecer el precio
de venta, por lo que se estima que se puede ltegaun P.V.P de US/2.50 como

promedio, que resulta mas bajo que el que la campiet ofrece en el mercado
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Pregunta No. 14¢;Donde adquiere su escoba?

Tabla 32.Plaza

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje acumulado

Supermercados 125 33,0 33,0 33,0

Comisariatos 6 2,0 2,0 35,0

Tiendas 53 14,0 14,0 49,0
Vaélido

Mercados 124 33,0 33,0 82,0

A domicilio 72 18,0 18,0 100,0

Total 380 100,0 100,0

Elaborado por: Investigador

Grafico N° 46.- Plaza

cDonde adquiere su escoba?

Elaborado por: Investigador

Andlisis.- El 33% de los encuestados adquiere las escob8&spaermercados,
igualmente otro 33% compra en los mercados pomjlane 18% compra a
domicilio, un 14 % compra en las tiendas, y elaest otros lugares. El 65% compra
en mercados populares, tiendas y en sus propi@dgmgesultado que orienta el tipo
de distribucion que se debe adoptar para llegarncayor efectividad al mercado
objetivo.
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Pregunta No. 15¢ En cual de los siguientes medios ha escuchanoopublicidad

acerca de las escobas?

Tabla 33.- Promocién

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje acumulado

Radio 6 1,0 1,0 1,0

Vélido TV 32 8,0 8,0 10,0
Prensa 2 ,0 ,0 10,0
Internet 3 ,0 ,0 11,0
Sitios de compra 94 24,0 24,0 36,1
Ninguno 243 63,0 63,0 100,0
Total 380 100,0 100,0

Elaborado por: Investigador

Grafico N° 47.- Promocién

&En cual de los siguientes medios ha escuchado o visto publicidad acerca de
las escobas?

Elaborado por: Investigador

Andlisis.- El 64% de los encuestados no ha visto ningunaqididdl acerca de
las escobas en ningun medio; un 25% ha visto dlgarde publicidad en los lugares
de compra, y un 8% en tv, un 3% cree haber vistalgim medio algo relacionado
con las escobas. Con este resultado se puede pooraoel producto a través de los
sitios de expendio por medio de publicidad promuaai@ informativa.
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3.5.8 La demanda actual

La demanda “consiste en estudiar la evolucion hdstdy proyectada del
requerimiento del producto mediante la ayuda dadésticas (ventas, produccion,
compras, inventarios, etcétera), entrevistas, imnesios y otros” (Marcial, 2006)

La demanda se cuantificé considerando la infornmad&vantada por las
encuestas realizadas. Para determinar el nimeresclebas que actualmente se
consumen en el mercado en forma anual. Fue necédsarar en cuenta la demanda

potencial, la demanda real, para llegar a la demafettiva:

3.5.9 Demanda Potencial

Misma que esta dada por el nUmero de personaslacagmbqgue es posible que
consuman el producto, (Baca Urbina Gabriel, 20BRciendo referencia al centro
de acopio, de la poblacion total que se incluyé @onercado consumidor, el 100%
(pregunta N° 1 de las encuestas a consumidoreg)raoescobas, en este caso es el
100% que se considera como demanda potencial pameyeecto, y que son las

escobas de todo tipo.

3.5.10 Demanda Real

Esta demanda viene a ser el posible consumo delmqXdn que compra
especificamente el producto que va a ofertar gfqmto; en el caso del centro de
acopio, del 100% anterior, Unicamente el 69% (preyUN® 5 de las encuestas a

consumidores) compra escobas para el uso de limfdeeexteriores de sus hogares.

3.5.11 Demanda Efectiva

Esta demanda es la cantidad de productos que serooifan en el mercado
pero especificamente del que ofrece el proyect®l @aso de éste existir en dicho
mercado. Es decir dados los resultados de la pt@dith6 de la encuesta realizada a
los consumidores, el 64% de la poblacion encuestad®ra las escobas de fibra

natural.

Para efectos de obtener la demanda potencial,yreféctiva del centro de

acopio, se considera los siguientes desarrollogljsis de resultados:
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Tabla 34.- Consumo Per Capita

OPCION FRECUENCIA CONSUMO

Compra 1 escoba 13 13
Compra 2 escoba 121 242
Compra 3 escoba 122 366
Compra 4 escoba 66 264
Compra 5 escobas 58 290
TOTAL 380 1.175
CONSUMO PER CAPITA ANUAL 1.175/380 = 3,09
CONSUMO PER CAPITA ANUAL 3 escobas

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Investigador

El consumo per cépita se obtiene de considerarelgupta N° 10 en cuanto al
namero de escobas que compra cada persona, quplicada por la frecuencia o
personas encuestadas, se obtienen el consumadéodcobas de 1.175 y que al
dividirlo para las 380 personas encuestadas, eesliitonsumo per capita de 3

escobas.

Una vez obtenido el consumo per capita de los coitkwres, se procede a
determinar la cantidad de escobas que demandageteséo de la poblacion

identificada en el mercado de Tungurahua y Cotopaxi

Tabla 35.- Demanda actual efectiva de escobas

CONSUMO CONSUMO DEMANDA
PER REAL DE EFECTIVA
CAPITA ESCOBAS 64%

243.673 100% 69% 3,09 519.889 332.729

POBLACCION % USO % USO
(HOGARES) ESCOBAS EXTERIORES

Fuente: Investigacion de campo a consumidores.
Elaborado por: Investigador

La demanda efectiva se obtuvo de multiplicar el eonde hogares en las dos
provincias por el porcentaje de hogares que conyommarescoba, por el porcentaje de
los hogares que utilizan la escoba para la limpiezaxteriores, por el consumo per
capita y se obtiene el consumo real de escoba¢heyen todos los tipos de
escobas); al consumo real de escobas 519.889 liplcaimos por el porcentaje

64% que representa el consumo de escobas perdfiesmeente de fibra natural,
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obteniendo asi, que el mercado elegido para la misizacion de las escobas

compra una cantidad de 332.729 escobas al afio.

3.5.12 Proyeccion de la demanda

Para proyectar la poblacién se utilizé la tasardeimiento de las familias, que
de acuerdo al INEC es del 1,5% en la provincia deglirahua y de 1,75% en la
provincia de Cotopaxi. El método de proyeccion algdblacion utilizado es el de

proyeccion exponencial, dado por la siguiente fdamu

PF =PAx(1+ )" (3.4)
Donde:
PF = Poblacién Futura
PA = Poblacion Actual
i = Tasa de crecimiento poblacional
n = Afo al cual se proyecta
Aplicando la férmula en la poblacién actual (faas) se tiene lo siguiente:

Ejemplo del primer afio de la poblacion de Tunguaahu

PF="2
PA = 140.536 hogares
i=1,5%
n=1
PF = 140.536 = (1 + 1,5%)"
PF = 142.644 hogares
Tabla 36.- Proyeccion de hogares a 5 afios
. TUNGURAHUA COTOPAXI
ANO (1.5%) (1,75%) TOTAL

ANO 0 140.536 103.137 243.673
ANO 1 142.644 104.942 247.586
ANO 2 144.784 106.778 251.562
ANO 3 146.955 108.647 255.603
ANO 4 149.160 110.548 259.708
ANO 5 151.397 112.483 263.880

Fuente: Demanda actual de escobas
Elaborado por: Investigador
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Una vez proyectada la poblacion, le multiplicamos g consumo identificado

por la encuestas.

Tabla 37.- Demanda proyectada

. DEMANDA
ESCOBAS CAPITA ESCOBAS 64%
ANO 0 243.673 100% 69% 3,09 519.889 332.729
ANO 1 247.586 100% 69% 3,09 528.238 338.072
ANO 2 251.562 100% 69% 3,09 536.721 343.501
ANO 3 255.603 100% 69% 3,09 545.341 349.018
ANO 4 259.708 100% 69% 3,09 554.101 354.625
ANO 5 263.880 100% 69% 3,09 563.002 360.321

Fuente: Demanda actual de escobas y proyeccion depoblacion
Elaborado por: Investigador

3.6 Analisis de la oferta

La oferta esta dada por el nUmero de productogwcgss que se ponen a la
disposicion del mercado consumidor. El productodpuser vendido a un precio

establecido en un momento determinado. (Oriol, 2002

La oferta que representa el mercado del proyedtodzgia por el nUmero de
escobas de fibra natural que los productores estarapacidad de producir y hacer
llegar al mercado. Para el analisis de la ofegdyastomado en cuenta la realizacion

de una encuesta a las familias productoras destadbas.

Las preguntas relevantes que ayudan a estimar nddad de escobas

producidas en el mercado estan las siguientes:

Pregunta N° 17, en la cual se indaga el numero nigades producidas,
considerando las escobas de una medida de 25 dm39 cm, que es el producto
gue se pretende investigar del mercado; otra ptadarmrual ayuda con la oferta es la
N° 19 en la cual se indaga sobre los productores ajertan su produccion al
segmento de mercado investigado, en este casos &7 productores, 32 son los que
ofertan sus mercaderias al mercado de Tungurahda YZotopaxi, los demas
productores venden su produccién a otros mercadoso cAzuay, Pichincha,
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Guayas, etc. Con estos datos se puede cuantdicdeta de escobas en el mercado,

como sigue a continuacion:

Tabla 38.- Oferta de escobas

. PRODUCCION
PRODUCCION CADA OFERTA ANUAL
PRODUCTORES PRODUCTOR MENSUAL TOTAL
TOTAL
32 851 27.232 326.784

Fuente: Investigacion de campo a productores
Elaborado por: Investigador

Dados los resultados de la encuesta, los prodscteadizan 1.003 escobas de
25 cm, y 699 escobas de 30 cm, representando asdfarta de 1.702 escobas de
fibra natural producidas y vendidas en dos mes#s,sggnifica que los productores
de acuerdo a las encuestas realizadas, supierdicagxgue producen las escobas
durante un promedio de 10 dias para vender unaac@mtidad y luego de
producirlas, salen a venderlas durante otros 1€) d&o, si se prolonga el tiempo de

produccion a dos meses se tiene una cantidad \sewdidl.702 escobas por cada

productor.
Tabla 39. Tiempo estimado de produccion de escobas
MES 1 MES 2
10 dias 10 dias 10 dias 10 dias 10 dias 10 dias

PRODUCCION VENTAS PRODUCCION VENTAS PRODUCCION  VENTAS
Fuente: Investigacion directa

Elaborado por: Investigador

Como se puede ver, el tiempo que las familias dedécla produccion en los
dos meses es de 30 dias, y a las ventas dedica30 ldgas restantes; dada esta

situacion se prevé una produccioén promedio merg8b1 escobas.

3.6.1 Proyeccion de la oferta

La oferta se proyecta considerando el porcentdgsa de crecimiento de la

produccion; realizando una investigacion directaalmpo se pudo determinar que la
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produccion de escobas crecia en un 1,5% anualjligantlo el método antes

utilizado en la proyeccion de la demanda, se ptaylecoferta actual determinada a
través de las encuestas a los productores. Poplgiesa tiene la proyeccion para el
primer afo:

OF = 0A * (1 4+ )" (3.5)

Dénde:

OF =?

OA = 326.784 escobas
i=15%

n=1

OF =326.784 % (1 + 1,5%)*
OF = 331.686 hogares

Tabla 40.- Oferta proyectada

OFERTA PRODUCTORES PRODUCCION CADA PRODUCCION PRODUCCION

PRODUCTOR MENSUAL ANUAL
ANO 0 32 851 27.232 326.784
ANO 1 32 864 27.640 331.686
ANO 2 32 877 28.055 336.661
ANO 3 32 890 28.476 341.711
ANO 4 32 903 28.903 346.837
ANO 5 32 917 29.337 352.039

Fuente: Investigacion de campo a productores
Elaborado por: Investigador

3.7 Demanda insatisfecha
(Rosales, 2005, p 95) Define esta demanda insetisfeomo:

La cantidad de bienes o servicios que es probaldesfjmercado consuma en
afos futuros, y que no podra ser cubierta si n@andas condiciones en las cuales se
hizo la proyeccion y el andlisis. La demanda is$éatha contribuye a precisar los
limites maximos respecto de las dimensiones dtdgo el tamafio del proyecto.

La demanda insatisfecha es la cantidad de prodycsesvicios que faltan en

el mercado para cubrir la demanda de los consussd&n el caso del proyecto, lo
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que se busca no es identificar una demanda irsetiesf sino cambiar el sistema de

comercializacién actual de los productores, agrdpis como una asociacion para
poder llegar de manera eficiente al consumidor xiatente. Aun asi, se puede
identificar una cantidad de demanda insatisfecha, @ cubierta con la oferta de

otro tipo de proveedores.

La demanda insatisfecha se la obtiene restanddeldaode la demanda o

aplicando la ecuacién de demanda insatisfecha esmo

DEMANDA INSATISFECHA = DEMANDA — OFERTA

Tabla 41.-Demanda insatisfecha

- DEMANDA DEMANDA
ANO epgctiva  OFERTA  NsaTISFECHA

0 332729  326.784 5.945

1 338072  331.686 6.386

2 343501  336.661 6.840

3 349018 341711 7.307

4 354625  346.837 7.788

5 360321  352.039 8.282

Fuente: Demanda y Oferta Proyectadas.
Elaborado por: Investigador

3.8 Plan de marketing

El marketing es un proceso de planificacion y ejgouy inmerso en un marco
social determinado, orientado a la satisfaccionlade necesidades y deseos del
individuo y de las organizaciones, para la creagiésl intercambio voluntario y
competitivo de bienes y servicios generadores ildades. (Roberto Dvoskin, 2004,
p. 24)

De acuerdo a la definicibn del marketing, se concamo el conjunto de
elementos mercadotécnicos que son utilizados doriaa idonea para llegar en
forma efectiva al consumidor desde el punto dedzade la comercializacion. Entre
el conjunto de elementos mercadotécnicos se tiepeeaio, producto, plaza y la

promocion.
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3.8.1 Precio

Baca Urbina Gabriel (2006, p 53) expone:
“Es la cantidad monetaria a la que los productestdn dispuestos a vender, y
los consumidores a comprar un bien o servicio, doda oferta y demanda estan en

equilibrio”.

Dada la definicion, es el valor monetario que repnéa los productos y la

necesidad que cubren, en un momento determinado.

El precio de las escobas viene dado de la siguneatesra:
Precio de venta =Costo de ventas + % Margen de ganancia
Precio de venta = 9,45 + 28%

Precio de venta centro de acopio = $,85

Se prevé cubrir los gastos de administracion yagede la gestion realizada en
el centro de acopio, y ademas marginar un poreewiajutilidad para la empresa.
Cabe indicar que el precio no debe ser mayor ahedicado consumidor, sino un

poco menor para dejar un margen de ganancia atersnediarios.

El precio que se ha considerado es bastante magjbajel de la competencia,

lo que hace muy competitivo al producto.

3.8.2 Producto

Segun Vega Figueroa, Oswaldo (2010, p 23) defimelymto como: “Todo
bien o servicio cuya adquisicién y uso producesfatcion y esta sujeto a un valor
monetario”.

El producto también es conocido como el conjunto cdeacteristicas y
atributos que tienen la finalidad de satisfacernewesidad en el mercado. En el caso

del presente proyecto son las escobas de fibraahatu
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» Caracteristicas de la Escoba

Fisicas

Mango: Madera

Fibra: Natural

Caja: Madera de 30 cm.

Econdmicas:
Durabilidad: Mas de 4 meses.

Imagen 2.https://www.google.com.ec/search?g=escobas

 Marca

La marca bajo la cual se comercializara y dardnaaer el producto del centro
de acopio, y que serd utilizada para realizar toghoite legal y comercial respecto a
la empresa es la siguiente:

« Logo

El logotipo se caracteriza por representar grafes#m a la mision de la
empresa y el producto que oferta, con sus carsiitas tanto organizacionales como

sociales.

e Slogan

El slogan es la frase corta con la cual se buscerlpaublicidad y posicionar a
la empresa en la mente de los posibles compradores.
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CON LA DURA MAS
LIMPIEZA EN SU HOGAR

3.8.3 Promocién

Segun Diaz de Santos (2009) manifiesta lo siguiente

La promocion son los incentivos que tiene como toljeaumentar la oferta
normal del micro empresa buscando modificar el artamiento del publico
objetivo al que se dirige.

Se entiende como promocién a los esfuerzos quelaammpresa para captar
mas clientes y por ende obtener mayores ventgsadlicto.

Entre las estrategias de promocion que se tiengspgealizar en el centro de
acopio de las escobas de fibra natural, se dispahelun presupuesto para realizar

promociones y obsequiar articulos de limpieza,igarejunto con la escoba.

En el caso de realizarse ventas al por mayor, $eaegn politicas de
descuentos.

En las tiendas y mercados se dispondra de exhdsdalel producto,
acompafados de afiches promocionales, donde saeqdestjue son fabricadas por

mujeres y en contra de la violencia de género yacam mercado solidario.

Los vehiculos encargados de la distribucion de gdaxluctos pueden ser

utilizados también como tiendas moviles que seauf@o en lugares estratégicos.

3.8.4 Plaza

Segun Franklin, B. (2008) dice:

“Todo vendedor debe buscar cdmo hacer accesibtebisnes en el mercado
objetivo. Es decir no es mas que las actividages la empresa debe realizar para

ponen el producto a disposicion de los consumiddeemercado meta”.
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La plaza es el canal por el cual la empresa pretbegar hasta el consumidor

final, puede ser el canal directo o los canalesentbs o ambos a la vez.

En el caso de la comercializadora de las escobdibrdenatural, el canal de
distribucion serda el indirecto ya que los produsscabasteceran al centro de acopio,
y éste se encargara de venderla a los clientes t@ayoristas como minoristas en el
segmento de mercado identificado.

Grafico N° 48.- Canal de distribucion

MAYORISTAS

CENTRO DE ACOPIO Y
COMERCIALIZACION CONSUMIDOR FINAL

MINORISTAS

Elaborado por: Investigador
3.8.5 Servicio

El servicio viene dado por la cultura organizaciomae tendra el centro de
acopio en cumplir a cabalidad con todas las exigende sus clientes, cantidad
deseada, lugar especifico de ubicar el productephre todo la de cumplir los
estandares de calidad de las escobas, para satigfdo gusto y toda necesidad en

los clientes y consumidores finales.
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CAPITULO 4
ESTUDIO TECNICO

4.1 Generalidades

“Uno de los resultados de este estudio sera ddéniuncion de produccion
que optimice la utilizacion de los recursos disptes en la produccion del bien o
servicio del proyecto. Aqui se podra obtener larimfacion de las necesidades de
capital mano de obra y recursos materiales, taat® |p puesta en marcha como para

la posterior operacion del proyecto” Sapag (20081 )p

El estudio técnico tiene la finalidad de buscarldgistica funcional del
proyecto, a través del andlisis de varios aspegtoariables que determinan el
tamano, la localizacién y proceso de producciémg@meializacion) éptimos como
empresa; esto implica la identificacion de los regcs necesarios para poder

funcionar de manera adecuada.

4.2 Objetivos
4.2.1 Objetivo General

* Determinar la viabilidad técnica del centro de asopomando mucho en
cuenta todos los factores que intervienen tantsudocalizacién, como en su
tamafio y proceso de comercializacién, para lograrplir con sus aspectos

idéneos de funcionamiento y rentabilidad.

4.2.2 Objetivos Especificos

» Ubicar el centro de acopio en un lugar idoneo wéadel analisis de los
factores, utilizando el método cuantitativo de psrgonderados.

* Determinar el tamafo Optimo del centro de acopiotravés de la
identificacion de los factores mas relevantes quirlitan.

» Establecer el proceso mas idéneo de comercializad® las escobas,
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buscando rutas y alianzas estratégicas con logesiey proveedores.

* Identificar los recursos necesarios para ponemanidnamiento idoneo del

centro de acopio.
4.3 Localizacion

Segun Baca Urbina Gabriel (2006, pag. 107):
“La localizacion optima del proyecto es la que dbotye en mayor medida a
gue se logre la mayor tasa de rentabilidad sobcaptal (criterio privado) u obtener

el costo unitario minimo (criterio social)”.

La localizacion también tiene que ver con la reititddl de la empresa al
contar con un lugar adecuado donde se encuentbaemmercado consumidor y a

su vez la reduccion de los costos al contar coprageedores en lugares cercanos.

4.3.1 Macro localizaciéon

En la macro localizacion se analizan aspectos danpoblacion consumidora
y su densidad, aspectos también que tienen queoveel poder adquisitivo y el
mercado proveedor de los insumos y materias priRas efectos del proyecto se
considera como macro localizacién la provincia deofaxi — Ecuador.
» Pais:Ecuador
* Provincia: Cotopaxi

« Canton: Latacunga

Gréfico N° 49.- Macro localizacion del proyecto
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4.3.2 Micro localizaciéon

Grafico N° 50.- Micro localizacion del proyecto

Fuente: Mapa de Ecuador/imagen de google.com

Segun Canelos Ramiro (2002, pag. 186)(2010), dice:

“La micro localizacion consiste en la seleccion tpah del sitio para la
instalacién del proyecto, una vez concluido el iaisalde la macro

localizacion”.

La micro localizacion es la forma mas especificailbiear al centro de acopio,
en un lugar idéneo. Este lugar idoneo se lo coesggtravés de la ponderacion de
factores identificados en el método cuantitativgpdetos ponderados. Tales factores

son los siguientes:

Factores a Considerar:

= Cercania al Mercado.- Este factor, dado que el centro de acopio prevé
distribuir el producto hasta los clientes, no reprgéa de gran relevancia para la
localizacion del proyecto ya que se comercializéasrdos provincias cercanas

como son Tungurahua y Cotopaxi.
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= Cercania a Proveedores.Este factor se puede decir que tiene un grado

mayor de importancia ya que los productores sengsientra casi juntos en la
provincia de Cotopaxi, cantdon Latacunga, y ademasoacontar con la
movilizacion por parte de los productores, el aerde acopio debe estar

situado lo mas cercano de sus proveedores.

= Costo de Terreno.-Este factor tiene que ver con la ubicacion detroede
acopio y se basa en sus demas variables; si eb castterreno es muy
representativo comparado con otras opciones deacibit del centro en
términos rentables o beneficios, se considerarasago cambiar el lugar a
uno mas econémico, caso contrario, se adquirideahayor costo debido a

los beneficios mas altos que trae la adquisiciédicleo terreno.

* Vias de Comunicacién y Transporte.Para la movilizaciéon del transporte se
debe contar con vias alternas, es decir que nocgeeatas hacia el centro de
acopio y que ante alguna situacion adversa, elrcequede totalmente
incomunicado 0 sin acceso para movilizar su mer¢adén cuanto al
transporte, se prevé la compra de dos camionestpmiadar las escobas

hasta el cliente.

= Servicios Basicos.El cual es un factor que no involucra una graavahcia
para el centro de acopio ya que se cuenta coreleci®s de agua, energia
eléctrica, etc., en todos los lugares donde seeprbicar el proyecto.

Ponderaciéon de Factores:

Una vez identificados los factores que influyerleelocalizacion del centro de
acopio, se ponderardn de acuerdo a un porcent@jeade y a una escala de
calificacion de 1 (no tan idoneo) a 5 (mas idonggje proceso se realizara entre dos
lugares previstos para ubicar el centro en el cat¢oLatacunga.

» Canton Latacunga: Parroquia Pastocalle

» Canton Latacunga: Parroquia Eloy Alfaro
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Tabla 42.-Matriz de localizacion del centro de acopio

FACTORES IMPORTANTES PARA VALOR Pastocalle Parroquia Eloy Alfaro
LA LOCALIZACION. PESO
Calificacion Valor Calificacion Valor
Ponderado Ponderado

Cercania al Mercado 0,25 4 1,00 5 1,25
Cercania a Proveedores 0,35 5 1,75 3 1,05
Costo de Terreno 0,15 5 0,75 3 0,45
Vias de Comunicacién y Transporte 0,15 4 0,60 4 0,60
Servicios Basicos 0,10 3 0,30 3 0,30
TOTAL 1,00 4,40 3,65
Técnicamente el Centro de Acopio st La parroquia Pastocalle del cantén Latacunga
ubicara en:

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: Investigacion

De acuerdo a la matriz analizada, el lugar maseidd@ara ubicar el centro de

acopio de las escobas es en el cantdn Latacungagpia Pastocalle.

4.4 Tamafio
Segun Baca Urbina G., (2006, pag. 92), dice:

“El tamafio 6ptimo de un proyecto es su capacidathleda, y se expresa en
unidades de produccion por afio. Se considera 6ptirando opera con los menores

costos totales o la maxima rentabilidad econémica”.

El tamafo debe determinarse en base a algunosdacommo son: el mercado,
proveedores, tecnologia, financiamiento, etc. qoe $s condicionantes de

identificar un tamafio o capacidad instalada dejquto.

4.4.1 Factores Determinantes del Tamafio

= |La Demanda

Este factor es el mas importante para determinangfio del centro de acopio
puesto que son las futuras ventas que se pretegde ton la puesta en marcha del
mismo; se mide en funcion del nimero de productessg estan comprando en el
mercado y el numero producido, es decir se deber teonocimiento de hasta
cuantas unidades debo producir para cubrir diclmaadda, y no exceder con una

sobre produccién.
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El centro de acopio al tener la finalidad de agrapias productores de escobas

de fibra natural y cambiar la imagen de comeraaldicho producto, la demanda
viene a ser todos aquellos hogares que hastala feenen comprando las escobas,
cubierto por los productores actuales, en esteideetds productores no deben
excederse de producir 326.784 escobas anuales galagulemanda representa
332.729 escobas compradas (periodo actual); poudb se puede acotar que la
demanda limita al tamafio del proyecto en un alalgyrponiendo en referencia que

dicha demanda es Uunicamente en el segmento esiudiad

= Proveedores

En cuanto a los proveedores, este factor no lialifaroyecto puesto que los
productores pueden elaborar la suficiente cantittadscobas y proveer al centro de
acopio. Por otro lado, esta la materia prima qum der entregada a los productores
como son fibra natural, mango, caja, etc., que @il encontrada en el mercado

proveedor con facilidad y en grandes cantidadexrgado economias de escala.

= Tecnologia y Mano de Obra

Este factor tampoco limita el tamafio del proye@ayye no es una tecnologia
avanzada la que se utliza en la funcionalidadota¢ produccion como de
comercializacion de las escobas; la mano de obrpdeo es tan especializada para

cumplir con la logistica del centro.

= Financiamiento

Este factor también se considera importante patarrdmar el tamafio del
proyecto ya que se trata del capital que se delstinen su puesta en marcha y el
financiamiento del mismo; si el financiamiento naobiere ni en los socios ni
entidades bancarias, el proyecto deberia ser nigepe hasta encontrar un punto
donde se puede obtener los recursos financieros;gueel caso de encontrar estos
recursos en grandes montos, se puede con facfiitaciar el proyecto. El centro
de acopio cuenta con 32 socios productores loesyalieden aportar un monto
razonable y en el caso de no cubrir dicho capsalencuentran las instituciones
financieras como el Banco Nacional de Fomento, goecede préstamos de
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desarrollo productivo hasta un monto de 300.00Cardsl a tasa de intereses

comodas.

4.4.2 Capacidad Instalada

Segun Marcial Cérdova Padilla, (2006, pag. 212plsacidad instalada es:
“Corresponde al nivel maximo de produccion o p@étade servicios que los
trabajadores con la maquinaria, equipos e infraetstra disponible pueden generar

permanentemente”.

La capacidad instalada en el centro de acopiocetegrdina a través del nimero
maximo de escobas que se podran almacenar emypotideterminado. El centro de
acopio tiene que ser adecuado en el tamafio de cglesyds para proveerse del
producto durante el tiempo en el que no se loidista, en este caso se tiene
previsto que todos los dias los productores aberstecdel nimero de escobas al
centro y se distribuird hasta tres veces a la sem@omando en cuenta las
proyecciones de la demanda y oferta, la capacitadiada en bodegas del centro de
acopio debe ser de hasta 3.500 escobas para yotasrires dias almacenadas antes

de salir a distribuirse.

Tabla 43.- Capacidad instalada

DETALLE VALOR
N° Productores 32
Cantidad cada productor mensual 850
Produccion anual 326.400
Produccion semanal 6.277
Cantidad a almacenar en tres dias 3.138
Incremento de proyecciones 5to af 259
Capacidad Utilizada al 5to afio 3.397
Capacidad Instalada (259+3.138) 3.500
Margen Utilizado al 5to afio 97%

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: Investigador
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El margen utilizado de la capacidad instalada,uattq afio sera del 97%, lo

qgue significa que en el primer afio se tiene un armarde utilizacion de esta
capacidad instalada del 90% (3.138 / 3.500).

4.5 Programa de Comercializacion

De acuerdo a lo que se ha venido produciendo pte da los productores en
promedio mensual es de 850 escobas, lo que indea@ puede seguir produciendo
dicha cantidad pero en forma estandarizada, es chta productor siempre aportara
con una cantidad razonable para cubrir la totalil@djramada a comercializarse.

Para fines de la comercializacion a cinco afosasprevisto un incremento del 2%

anual.
Tabla 44.- Programa de comercializacién
ANO  ASOCIADOS PRODUCCION UNIDAD COMERC. COMERC.
CADA MEDIDA MENSUAL ANUAL
PRODUCTOR
ANO 1 32 850 Escobas de 3l 27.200 326.400
cm.
ANO 2 32 867 Escobas de 3l 27.744 332.928
cm.
ANO 3 32 884 Escobas de 3( 28.299 339.587
cm.
ANO 4 32 902 Escobas de 3l 28.865 346.378
cm.
ANO 5 32 920 Escobas de 3l 29.442 353.306
cm.

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: El Autor

4.6 Ingenieria del Proyecto

4.6.1 Proceso de Comercializacion

Este proceso comprende la I6gica de abastecerathligio al centro de acopio
y la distribucion del mismo a los diferentes lugaselicitados por el cliente. La
determinacion idonea de los canales de distribuegdfundamental en las entregas
del producto, y para cumplir con este aspecto itapteg de comercializacion, se
prevé identificar rutas estratégicas y planificara&és de cronogramas, la entrega de
un numero establecido (de acuerdo a ventas) deba&sade con la finalidad de
disminuir los gastos de transporte y sobre toddiémspos de salida y llegada de un

cliente a otro.
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El proceso de comercializacion del centro de acepipieza por la recepcion de las

escobas de los productores y termina cuando se dejgdo el producto en las

bodegas de los clientes.

* Recepcion de la mercaderia
* Almacén de la mercaderia

* Venta del Producto

* Embarque del producto

* Transporte

* Desembarque y Almacenado

a) Recepcién de la Mercaderia

Esta fase se refiere a recibir la mercaderia quarl los productores hasta el
centro de acopio, la recepcion se realizara obsdovéa calidad del producto, que
cumpla con todo lo establecido en los convenios. productores cumpliran con la
entrega del producto todos los dias y la actividadecepcion se cumplira en un

tiempo méaximo de 15 minutos.

b) Almacén de la Mercaderia

En esta fase el centro de acopio con la ayudasi@roductores y obreros,
almacenaran el producto y con la ayuda de la se@etealizaran el control de
inventarios, registrando la cantidad exacta pravepdr cada productor. Esta
actividad se la realizara conjuntamente con laedepcion y cumplira con un tiempo

maximo de 20 minutos.

c) Venta del producto

Después de contar con el producto almacenadoabkearéa venta del producto
y se planifica para la futura entrega en cada @mae los clientes. Las ventas se
realizaran una semana antes de la entrega alechedistribucion del producto. Esta
actividad esta a cargo del administrador y la gastle clientes con la ayuda del

chofer vendedor en cuanto a pedidos.
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d) Embarque del Producto

Llegado el momento de distribuir el producto a thkerentes clientes, se
embarca las escobas al camién transportador. Efstalad toma un tiempo maximo
de 30 minutos y esta a cargo de los obreros y strataespectivo por el chofer
vendedor.

e) Transporte del producto

En esta fase el chofer vendedor se encargara éetriega del producto a los
clientes bajo el recorrido de una ruta estratégicaganizada con la finalidad de
reducir costos y gastos. Para el cumplimiento de astividad se contara con dos
camiones para hacer efectivas las ventas que segticaron.

f) Desembarque y Almacenado

En el desembarque el chofer con la ayuda del obestoegaran el producto a
los clientes, ubicandolo en el lugar deseado yaenahtidad exigida o comprada
previamente. Esta actividad se la realizara tomasma@uenta la factura de cada
cliente y su solicitud de compra. El tiempo de egdry almacenado del producto

sera de 20 minutos por cliente.

4.7 Diagrama de flujo

El diagrama de flujo es la representacion simbold=l proceso de
comercializacién de la empresa, que representapesaciones efectuadas. ( (Baca

Urbina Gabriel, 2006). La simbologia internacionate aceptada es la siguiente:
Tabla 45.- Simbologia del diagrama de flujo

SIMBOLOGIA CONCEPTO

OPERACION: Se utiliza cada vez que ocurra un cambio en el item.
TRANSPORTE: Se utiliza para indicar el movimiento de salidas entre
localizaciones.

- INSPECCION: Se utiliza para indicar que el flujo del proceso se ha

detenido, de que pueda evaluarse la calidad de las salidas.

ESPERA: Se especifica cuando un item o una persona debe esperar.

ALMACENADO: Tanto de materia prima como de producto terminado

CONECTOR: Indica que las salidas de esa parte del diagrama de flujo
— servira como las entradas para otro diagrama de flujo.
- OPERACION COMBINADA: Indica que ademas de realizar

operaciones, también se esta inspeccionando.

Fuente: Baca Urbina Gabriel
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4.7.1 Diagrama de Flujo del Proceso de Comercializin

llustracién 1.- Diagrama de flujo de comercializacion de¢

Recepcion de la
Mercaderia

Almacenado de
Mearcadaria

Ventas Planificadas

Embarque de la
Merecaderia

Transporte de la
Merecaderia

Desembarque y
Almarenadn

TIEMP: 20 min

155 min

0 min

30 min

30 min

20 min

Elaborado por: Investigador
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4.8 Requerimiento de recursos

Los requerimientos de recursos que se tomara eriacaa el centro de acopio

de escobas de fibra natural son los siguientes:

4.8.1 Terreno
Que seré utilizado para construir las oficinassydadegas para almacenar las
escobas a vender. El terreno cuenta con 350 m2yé gestionado por la Junta
Parroquial de Pastocalle.
Tabla 46.- Terreno

DESCRIPCION CANTIDAD
TERRENO 350 m2

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: Investigador

4.8.2 Edificacion
Para la planificacion y direccion de la construncide la edificacion se

contratara los servicios de un profesional califaeca

Tabla 47.- Edificacion

DESCRIPCION CANTIDAD
EDIFICACION 200 m2

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: Investigador

4.8.3 Equipos de oficina
Que son los instrumentos de gestion del centrccdpi@ entre estos recursos

se tiene el teléfono, fax, calculadora, caja regyitra, etc.

Tabla 48.- Equipos de oficina

DESCRIPCION CANTIDAD
TELEFONO 2
FAX 1
CALCULADORA 3
UTILES DE OFICINA 3

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: Investigador
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4.8.4 Equipos de computacién
Recursos gue son utilizados en la generacion denaicion digital del centro

de acopio, entre estos recursos se tiene las cadygras, impresoras, etc.

Tabla 49.- Equipos de computacion

DESCRIPCION CANTIDAD
COMPUTADORA 2
IMPRESORA LASER B/N 1

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: Investigador

4.8.5 Muebles y enseres
Mismos que daran comodidad a los empleados delocdatacopio, como son

escritorio, sillas ergonémicas, archivadores, etc.

Tabla 50.- Muebles y enseres

DESCRIPCION CANTIDAD
ESCRITORIO EN L 2
SILLA ERGONOMICAS 3
SILLAS FIJAS NORMALES 6
ARCHIVADOR 4 GAVETAS 3

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: Investigador

4.8.6 Vehiculo
El cual sera utilizado en el transporte de la nida desde el centro de

acopio hasta el cliente, y que reune las caratitaisspropias de camiones de reparto

urbano.
Tabla 51.- Vehiculo

DESCRIPCION CANTIDAD
CAMION 2

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: Investigador
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4.8.7 Requerimiento de personal

Para el normal funcionamiento del centro de acop®, contratard un
administrador, una secretaria y un contador basésvicios de consultoria y para la
distribucion del producto se contarda con un chefemdedor y el apoyo de dos

obreros.

Tabla 52.- Requerimiento personal
DESCRIPCION CANTIDAD
ADMINISTRACION

Administrador

Secretaria

Contador (servicios de consultoria)

VENTAS

Chofer Vendedor 1
Obreros

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: Investigador
4.9 Distribucion de la planta
Baca Urbina Gabriel (2006, pag. 117) expone:
“La buena distribucion de la planta es la que prcipaa condiciones de
trabajo aceptables y permite la operacién mas ecmad a la vez que mantiene las

condiciones 6ptimas de seguridad y bienestar paradbajadores”

El centro de acopio no requiere de un espacio marydg para sus oficinas o
area administrativa y un espacio poco mayor padsdegas; el lugar donado por el
municipio de Latacunga tiene un area de 350 mZual sera distribuido de la

siguiente manera:

Tabla 53.- Distribucion de la planta

AREA M2
Operativa
Bodega 170 m2
Area Administrativa 30 m2
Administrador 18 m2
Secretaria 12 m2
TOTAL 200 m2

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: Investigador



4 .9.1 Distribucion de la Planta

R

llustracion 2.- Distribucién de la Planta
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Elaborado por: Investigador
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CAPITULO 5
LA EMPRESA Y SU ORGANIZACION

5.1 La Empresa

La empresa se constituye bajo los principios LeyEgenomia Popular y

Solidaria que en su articulo 4 sefala:

a) La busqueda del buen vivir y del bien comun.

b) La prelacion del trabajo sobre el capital y @ ihtereses colectivos sobre los
individuales.

c) El comercio justo y consumo ético y responsable.

d) La equidad de género.

e) El respeto a la identidad cultural.

f) La autogestion.

g) La responsabilidad social y ambiental, la soiddad y rendicion de cuentas; vy,
h) La distribucion equitativa y solidaria de excetes.

5.1.1 Nombre o razén Social
Se denominara “Asociacion Solidaria de Escoberd®adtocalle ASEPAS”

5.1.2 Constitucion de la Empresa

Conforme lo sefiala el art. 6 de la Ley de EconoRdpular y Solidaria al
referirse a la constitucion de la compafia dicegi®m.- Las personas y
organizaciones amparadas por esta Ley, deberanbinse en el Registro Publico
que estara a cargo del ministerio de Estado qugatensu cargo los registros
sociales. El registro habilitara el acceso a lowefheios de la presente Ley.
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5.1.3 Personalidad Juridica
Las organizaciones de la Economia Popular y Sadidsg constituiran como
personas juridicas, previo el cumplimiento de kEuisitos que contemplard la Ley
de Economia Popular y Solidaria y el Reglamentlageesente Ley.

Para obtener la personeria juridica, la Asociadébera cumplir con los
siguientes requisitos:

1. Solicitud de Constitucion
2. Reserva de denominacion;
3. Acta constitutiva, suscrita por un minimo de disaciados fundadores;
4. Lista de fundadores, incluyendo, nombres, apdlidmupacion, nimero de
cédula, aporte inicial y firma;
5. Estatuto social, en dos ejemplares; vy,
6. Certificado de depdsito del aporte del capitaladanicial, por el monto fijado
por el Ministerio de Coordinacion de Desarrollo i@hc efectuado,
preferentemente, en una cooperativa de ahorrodytaré

La personalidad juridica se otorgara mediante aadministrativo del
Superintendente que se inscribird en el Registbdid@lrespectivo.

5.1.4 Estatuto Social

ESTATUTO DE LA ASOCIACION DE PRODUCTORES DE ESCOBAS DE
PASTOCALLE
CAPITULO |

DE SU CONSTITUCION Y DOMICILIO
Art. 1.- Se constituye la Asociacion de Productores de Escdb Pastocalle,
con domicilio en la parroquia Pastocalle, cantétatianga, provincia de Cotopaxi,
la que esta regida por las disposiciones legaleteopladas en el presente estatuto.
Art. 2.- La asociacion de Productores de Escobas de Pdstocala
organizaciéon de derecho privado, regulada por lpefuotendencia de Economia
Popular y Solidaria.
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CAPITULO I

Art. 4 OBJETIVOS DE LA ASOCIACION

a)

b)

f)
9)

h)

)
K)

Agrupar en su seno a los productores del Sectotaqngan voluntad e interés
de pertenecer a la organizacion.

Realizar actividades de produccién, explotacibndugtrializacion y
comercializacién (nacional e internacional) en farasociativa y de manera
directa.

Fomentar y mejorar la produccion de Escobas enolza,zmediante la
utilizacion de técnicas y divulgacion cientifica kds métodos modernos de
explotacion y transformacion.

Elevar la produccién y productividad de Escobas iamgd la capacitacion
continua de sus asociados.

Obtener crédito en instituciones bancarias esttpkaticulares, nacionales e
internacionales, para el financiamiento de proyecttendientes a
mejoramiento de la produccion.

Promover que sus actividades productivas, no afedtsedio ambiente.
Realizar convenios y alianzas estratégicas coitun&tnes publicas, privadas,
y organismos no gubernamentales, con el fin dealeaér las actividades
productivas.

Apoyar la realizacion de Ferias y exposiciones, quependan a crear
iniciativas para un desarrollo de las actividadepmduccion de Escobas.
Propender el mejoramiento social, econémico y callide sus asociados.
Adquirir o arrendar tierras, bienes muebles o inolese

Establecer el centro de acopio y comercializac®subs productos.

Art. 5.- Son socios de la Asociacion todas las personasates y dedicadas a

la produccion de Escobas en Pastocalle, que hayaadb el Acta Constitutiva, los

mismos que se denominaran fundados y las deméasnpsrbombres y mujeres que

posteriormente cumpliendo con los requisitos estats sean aceptados como

S0Cios.

Art. 6.- Los socios deben ser registrados en la Superimieradde Economia

Popular y Solidaria.
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Art. 7.- Existiran dos clases de socios, activos y honaario

a) Seran socios activos, aquellos que consten en @otsstitutiva y los que
posteriormente soliciten por escrito su voluntagheikenecer.

b) Seran socios honorarios, aquellas personas quen hagstado servicios
importantes a la Asociacion, a peticion exprespatdo menos el 75% de los

socios, a través del Directorio.

Art. 8.- REQUISITOS PARA SER SOCIOS
a) Ser ecuatoriano/ extranjero/ o mayor de diecio¢iusa
b) Estar en goce de sus derechos de ciudadania.
c) Presentar una solicitud de ingreso por escrito,ifestando su voluntad de
pertenecer a la asociacion.
d) No haber sido expulsado de ninguna otra organinat®éesta naturaleza.

e) Pagar por concepto de cuota de ingreso la canjdadlije el directorio.

Art. 9.- MOTIVOS POR QUE PERDERAN SU CALIDAD DE SOCIOS.
a) Por renuncia voluntaria formalmente aceptada pBirelctorio.

b) Por exclusién

Art. 10.- DEBERES DE LOS SOCIOS

a) Asistir a las sesiones de Asamblea General OrdiryaEixtraordinaria y todos
los actos programados por la asociacion.

b) Cumplir estrictamente las disposiciones estatiganaglamentarias y las
resoluciones emanadas por la Asamblea General y Aoganismos
Directivos.

c) Cumplir fielmente con los cargos Directivos y derodsnisiones para las que
fueren designados.

d) Contribuir econémicamente para el mejoramiento de Asociacion,
especialmente con el pago de las cuotas ordingreagraordinarias, fijadas

por la Asamblea General y el Directorio.
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Art. 11.- DERECHOS DE LOS SOCIOS

a) Elegir y ser elegidos para desempefiar cualquigyocdirectivo, asi como
tener voz y voto en las deliberaciones de AsamBkzeral.

b) Recibir en caso de calamidad doméstica la protedcimediata, asi como
gozar de todos los beneficios que creare la Asidriac

c) Solicitar la intervencion del Directorio para ldwmon de sus problemas, o a
su vez acudir a un Tribunal de mediacion y Arbéraj

d) Ser acreditado como sujetos de crédito en la Asidriasiempre que estén al

dia en sus obligaciones con la Asociacion.

CAPITULO IlI

DE LAS INFRACCIONES Y SANCIONES
Art. 12.- En caso de cometer infracciones, se aplicaran igsieates
sanciones:

a) AMONESTACION VERBAL.- Cuando los socios se negaren a aceptar
cargos directivos sin justificaciéon, demuestren amattitud en el trabajo
comunitario, y poca importancia de asistir y cumiglé comisiones que se les
encomendaren.

b) AMOESTACION ESCRITA.- En caso de que los socios o directivos falten
injustificadamente a una sesion o por incumplindeatlas resoluciones de

los organismos directivos.

c) SUSPENSION DE DERECHOS, HASTA POR TRES MESES.En caso
de reiterada reincidencia en las faltas anterioygsor intervenir de modo
directo o indirecto en actividades que compromédarresponsabilidades de

la Asociacion.

d) EXCLUSION.- En caso de traicion a la Organizacion, de malvénsade
fondos y de otras graves que afecten al honortigiey existencia de la
Asociacion.

Art. 13.- Las sanciones a los miembros del Directorio, lapoimdra la

Asamblea General.
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CAPITULO IV

DE LOS FONDOS Y BIENES DE LA ASOCIACION
Art. 14.- Seran fondos y bienes de la Asociacion.
a) Las cuotas ordinarias y extraordinarias fijadaslpoksamblea General y el
Directorio, asi mismo las cuotas de ingreso.
b) Las multas, que de conformidad con el estatutogyameento interno se
acordaran para los socios.
c) Las donaciones que hicieran a la Asociacion, pefsaraturales o
instituciones de derecho publico y privado.
d) Todos los bienes que en lo posterior adquieradei@asion.

e) Los que se obtuvieren como producto del giro dgbom.

Art. 15.- Para la adquisicion y enajenaciéon de bienes desdaiacion se

requerird de la autorizacion de la Asamblea gemerabcios.

CAPITULO V

MEDIOS
Art. 16.- Para el cumplimiento de sus objetivos, la asoameidipleara todos

los medios disponibles permitidos por las leyestmianas.

CAPITULO VI

ORGANISMOS DE LA ASOCIACION
Art. 17.- Seran organismos de la Asociacion
a) La Asamblea General
b) El Directorio

c) Las Comisiones

Art. 18.- LA ASAMBLEA GENERAL
a) Sera la maxima autoridad de la Asociacién, se fotncan todos los socios

activos en goce de sus derechos, sus decisior@s g@r mayoria de votos,
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entendiéndose por mayoria la mitad mas uno, egiezéedido por el

presidente quien tendra voto dirimente.

La Asamblea General ordinaria, se reunira la p@nsemana de diciembre y
la primera semana de junio de cada afo y extraamdmente cuando el caso
lo requiere por resolucion del Directorio o a péticde la mayor parte de los

socios.

Las convocatorias para las sesiones de Asamblear@ese realizaran con

tres dias de anticipacion, salvo el caso de urgestesidad que demande la
convocatoria de Asamblea Extraordinaria, lo regdidza secretaria de actas

ha pedido del presidente.

Art. 19.- ATRIBUCIONES DE LA ASAMBLEA GENERAL

a)

b)

c)

d)

f)

9)

h)

Reformar los estatutos y presentarlos a la Supedeincia de Economia
Popular y Solidaria

Dictar el reglamento interno y demas reglamentog ge consideren
necesarios para la buena marcha de la asociacion.

Conocer y juzgar los planes de trabajo expuestas lg® respectivas
comisiones.

Conocer y aprobar el informe administrativo y ecoim® que
semestralmente debera presentar el presidentyozero

Determinar el monto de las cuotas por conceptogi®esos

Expulsar y sancionar a los socios conforme a lip@atdo en el reglamento
interno y estatuto.

Facultar al presidente y tesorero las celebracideesontratos relativos a la
adquisicion de bienes de la asociacion.

Aprobar u objetar el presupuesto de gastos elabsnaar el comité directivo,
en base a los siguientes porcentajes:

El 50% para capitalizacion

El 10% por gastos imprevistos

El 20% para ayuda social.

El 20% para gastos de administracion.

Elegir al Directorio en Asamblea general en el neesliciembre.
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Art. 20.- DIRECTORIO

El directorio de la Asociacion de Productos de Baso de Pastocalle es el
Organismo ejecutor y administrativo de las prog@ores planificadas,
estara integrado por las siguientes dignidades:

PRESIDENTE

SECRETARIO

TESORERO

SINDICO

PRIMER VOCAL

SEGUNDO VOCAL

TERCER VOCAL

Duraran dos afios en sus funciones, pudiendo skgide después de un

periodo similar.

Art. 21.- PARA SER MIEMBRO DEL DIRECTORIO SE REQUER IRA

a)
b)

Ser socio de la asociacidon por lo menos un afio

Estar al dia en sus compromisos econémicos parka@sociacion.

Art-22.- Los miembros del directorio podran ser removidossuaeargo por

resolucion de la Asamblea General en los siguierasss:

a)
b)

c)

d)

a)

Por no cumplir con sus obligaciones

Por desarrollar actividades de caracter politicoastidista a nombre de la
asociacion

Se declara vacante al cargo, cuando los dirigetesausa alguna faltaren a
tres sesiones seguidas del Directorio, sin justifios.

Por haber sido sancionado con suspensién o exputsigpor faltas de

probidad en el desempefio de sus funciones.

Art. 23.- ATRIBUCIONES DEL DIRECTORIO

Formular planes y proyectos de trabajo tendientesomseguir mayor

progreso de la asociacion
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Cumplir con las disposiciones estatutarias, reghan@as y resoluciones de

la Asamblea General.

Sesionar ordinariamente cada mes y extraordinantane&iando el caso lo
requiera.

Designar el banco para el depdsito de los fondasnGuicos de la
Asociacion.

Autorizar todo egreso que pasa de cinco salarioémmoég vitales, presentar
anualmente a la Asamblea General y cuando estdidites un informe sobre
la marcha administrativa y econdmica de la Asolraci

Recibir con inventario los bienes muebles de lacksmon y ejecutar las
demds atribuciones que sefiales los estatutosammegtos.

Decidir sobre la administracion, renuncia y susjgende los socios.

Art. 24.- MIEMBROS DEL DIRECTORIO

EL PRESIDENTE.- Es el representante legal y judicial de la asoéragison

sus atribuciones:

a)

b)

f)
9)

Cumplir y hacer cumplir los estatutos, reglamentogesoluciones de los
organismos directivos, y vigilar las labores dertaembros de la directiva.
Presidir las sesiones de Asamblea General y deréatiga, suscribir la
correspondencia oficial conjuntamente con el sadeety disponer la
convocatoria a sesiones.

Poner el visto bueno en los documentos que giteselero para cancelar las
cuotas de la Asociacion.

Abrir cuentas corrientes bancarias, de ahorrogunotamente con el tesorero,
firmar cheque, letras de cambio, pagares y otrazidentos relacionados
con la actividad econdmica de la Asociacion.

Autorizar gastos de hasta un salario minimo vitajgrcer las autoridades
que sefalen en el estatuto y demas reglamentos.

Vigilar la correcta conservacion de los bienesadaslociacion.

Presentar a la Asamblea General un informe de idaties realizadas e
informe econdmico, los mismos que después de savbagos seran

remitidos a la Superintendencia de Economia popguBiidaria
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h) Actuar con voto dirimente, en caso de subsistirampn segunda instancia

en Asamblea General o de las sesiones del directori

Art. 25.- EL SECRETARIO.- Tiene las siguientes atribuciones:
a) Llevar los libros de Actas de las Asambleas Geasralomo del Directorio,
organizar el archivo de la Asociacion.
b) Convocar a Sesiones de Asamblea General por orderPmsidente y
desempeniar de acuerdo a las disposiciones estutaeglamentarias.
c) Redactar la correspondencia oficial y llevar alelieegistro de socios.

d) Desempefiar otros deberes que le asigne el Directori

Art. 26.- AL TESORERO.- Serd caucionado y tendra las siguientes
funciones:

a) Recaudar y manejar debidamente los fondos de lai@s06n, realizar previo
el visto bueno del presidente los pagos en connoraaon lo estipulado en
los Estatutos y Reglamentos.

b) Llevar correctamente la contabilidad de los dineyomas valores de la
Asociacion, presentar semestralmente y cuando fuecesario un informe
del estado de cuentas.

c) Abrir cuentas corrientes, de ahorros a nombre de Akociacion
conjuntamente con el Presidente y depositar loddemecaudados, maximo
en cuarenta y ocho horas de recibidas.

d) Recibir y entregar el inventario de las pertenendila Asociacion, previo el
levantamiento de una acta de entrega-recepciédatelente firmada

e) Registrar con su firma y del presidente todos kysoditos, retiros y demas
tramites bancarios.

f) Las deméas que le impongan los estatutos, Reglamehtternos y
Resoluciones de Asamblea General.

Art. 27.- EL SINDICO.- Tendra las siguientes atribuciones:
a) Asesorar juridicamente a la Asociacion.
b) Velar por el fiel cumplimiento de los Estatutos gRenentos y Resoluciones

de la Asamblea General y del Directorio.
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c) Cuidar y vigilar en estrecha relaciéon con el presid, que no se cometan

arbitrariedades en el seno de la organizacion.

d) Asesorar e intervenir en los asuntos judicialegstyagidiciales relacionados
con el interés de la Asociacion.

e) Las demas que le impongan los Estatutos, Reglasemtternos y

Resoluciones de Asamblea General.

Art. 28.- LOS VOCALES:

a) Representar y dirigir las comisiones establecidasek estatuto, cuyos
derechos y obligaciones se estableceran en el iRegta Interno.

b) Intervencién con voz y voto en las decisiones dislaciacion.

c) El primer vocal reemplazard al Presidente con todas deberes y
atribuciones en caso de ausencia de esté.

d) Presentara programas de trabajo con las comisgueegresidan e informen
oportunamente al directorio sobre su cumplimiento.

e) Coordinar con las instituciones de acuerdo a lasiomdesignada.

f) Las demas que les fueron asignadas por el Est&Refglamento Interno y

Organismos directivos de la Asociacion.

CAPITULO ViII

BIENES PATRIMONIALES

Art. 29.- Del patrimonio.- El patrimonio de la entidad estastituido por los
siguientes recursos.
a) Por el fondo inicial aportado por los miembros.
b) Las contribuciones de los beneficiarios, subveespasignaciones y aportes
gue obtenga de personas naturales vy juridicasgagbdi privadas, nacionales
0 extranjeras.
c) Las herencias legados, donaciones y en generakigsaciones voluntarias
gue se tengan en la Asociacion.
d) Los recursos que obtengan como consecuencia dedapcion, suscripcion

y ejecucion de convenios contratos, inversionegqmtos y programas.
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e) Los fondos que surjan como producto de sus traimsaxy otros rubros que

por cualquier concepto u operacion ingrese a laiasn.
f) Los bienes, derechos y acciones que fueren adgsipdr la Asociacion.

Art. 30.- En caso de recibir subvenciones presupuestariaEstaldo, se
someteradn a la supervision de la Contraloria GemielaEstado y a la normativa

legal aplicable.

CAPITULO VIII

REGIMEN DE CONTROVERSIAS

Art. 31.- Los conflictos internos de la Asociacion deben remueltos por
organismos propios de la organizacion y con sujeaitas disposiciones del presente
Estatuto. En caso de no darse una solucion, losnbmaes serdn sometidos a la
resolucioén de los Centros y Tribunales de Mediagidmbitraje cuya acta debera ser

puesta en conocimiento de la Superintendencia dedacia Popular y Solidaria.

De igual manera se procedera en caso de surgirogersias con otras
organizaciones.
CAPITULO IX

DURACION, DISOLUCION Y LIQUIDACION
Art. 31. Se determinan las siguientes disposiciones:

a) Las resoluciones y disposiciones de las Asambles®i@les, del Directorio
deberan notificarse a los socios por escrito.

b) El presente Estatuto podra ser reformado despuéwesi@nos de vigencia,
para lo cual se requerird de informe favorableisetctorio, dicha reforma
podréa discutirse y aprobarse en dos sesiones drliAsa General.

c) Los cargos directivos de la Asociacion son ad- hem@or lo tanto sus

titulares no percibiran remuneracion alguna poeadgefio de sus funciones.

El Directorio provisional designado desempefarafansiones hasta que el

presente estatuto sea legalmente aprobado por iSepelencia de Economia
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Popular y Solidaria por lo que se convocara a &aes de nuevos dignatarios,

sometiéndose a las disposiciones de los estatutos.

d) Es absolutamente prohibido sacar de la asociati@nbienes muebles de
cualquier especie que le pertenezcan, excepto fipes de capacitacion o
reparacion.

e) El Presidente a través del secretario convocaa@aamblea General para la
nominacion de la Directiva definitiva, misma queradd dos afios en sus
funciones y sera electa cada mes de diciembre.

DISPOSICIONES TRANSITORIAS
PRIMERA: Los presentes estatutos entraran en vigencia unaprebados en

la Superintendencia de Economia Popular y Solidaria

SEGUNDA: EIl Directorio de la Asociacion de Productores dedbas de
Pastocalle, una vez aprobado los estatutos, om@eisarpublicacién en folletos y su

distribucion entre los socios.

TERCERA: Para gozar de los beneficios establecidos por tiAsion se
requerird que no se encuentre en mora por mas ddad0en el pago de cuotas
ordinarias y extraordinarias.

CUARTA: La asociacion de Productores de Escobas de Pdstoeal un
plazo maximo de 90 dias a partir de la fecha debgmion de los estatutos, expedira

el Reglamento Interno correspondiente.

CERTIFICACION

Certifico que los presentes estatutos fueron dimsity aprobados en dos sesiones
de Asamblea General, realizadas los dias ...... y ..e...d.... de 2014, e incorporadas
las modificaciones sugeridas por Superintendenei&cbnomia Popular y Solidaria cpn
fecha ...... de 2014. Certifico

SECRETARIO/A
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Para el cumplimiento de los objetivos de la Asadaes pertinente mencionar

el:

Art. 11 de la Ley Economia Popular y Solidaria.+petencia deslealLos
miembros, asociados y socios, bajo pena de exaolus® podran competir con la
organizacion a que pertenezcan, realizando la mastiedad econdmica que ésta,

ni por si mismos, ni por intermedio de terceros.

Uno de los objetivos mayores de los productoressdebas es constituirse en
Asociacion, pues es la competencia entre los misseola constituido como el

mayor obstaculo para mejorar sus condiciones ecmasm

5.2 Base Filosdfica de la Empresa

La empresa se basa en fuertes relaciones de sddidate sus integrantes y de

fomento de la equidad de género en su organizgoédnel proceso productivo.

5.2.1 Mision

Promover la participacion de activa de sus socinsles procesos de
produccion, comercializacion, financiamiento y adfzeion para el mejoramiento
continuo; produciendo y comercializando productasaga limpieza de los hogares

ecuatorianos con caracteristicas de calidad y diaadh.

5.2.2 Vision

Ser la primera empresa asociativa con enfoque @®eda popular y solidaria
gue cubra la demanda del centro del pais, poniendsposicién de los hogares
ecuatorianos productos de probada calidad, pardiaangu cobertura a nivel

nacional.

5.3 Estrategia Empresarial

* Aprovechar las medidas de fomento que estableceylale Economia Popular y
Solidaria, y proveer productos de calidad y predosipetitivos a través del
sistema de contratacion publica.

« Participar activamente en las ferias inclusivas.
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» Acogerse a las lineas de crédito destinadas sestear.

e Capacitar a sus asociados y darles asesoria desspsceconémicos y

organizativos, y productivos.

5.3.1 Objetivos Estratégicos
Los objetivos estratégicos que persigue la empresan:

* Proveer productos que tengan altos estandaredidadca

» Facilitar los canales de comercializacion para lggeproductos tengan un facil
acceso al consumidor final

* Lograr que sus productos sean ampliamente conogidosconocidos en el
mercado nacional, con novedosos disefios publ#tgrpromocionales.

* Fomentar la capacitacion de sus asociados para&jefamiento continuo de los

procesos productivos.

5.3.2 Principios y Valores de la Organizacion
Solidaridad: Como la base fundamental en que se sustentamaesionar.
Cooperacién: Permanente entre sus asociados
Honestidad: En toda nuestra gestion empresarial
Toma de decisiones de manera participativaPara el éxito y consolidacion de
la empresa.

Responsabilidad:Con nuestros clientes, proveedores y asociados.

5.3.3 La Organizacion
La estructura de la empresa guarda relacion cesthblecido en sus estatutos
y con el modelo disefiado para el Centro de AcopiGoynercializacion de los

productos.
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5.3.4 Organigrama Estructural

Gréfico N° 2.- Organigrama estructural

JUNTA GENERAL

DIRECTORIO

ADMINISTRADOR DEL
CENTRO DE ACOPIO

H SECRETARIA H

| |
CHOFER PERSONAL DE
VENDEDOR APOYO

Elaborado por: Investigador

5.3.5 Descripcion de Funciones
Las funciones de la estructura organizacional ed¢éerminadas de acuerdo a

la constitucion y fines de la empresa.

ASAMBLEA GENERAL.- Es la méaxima Autoridad de la Asociacion
conformada por todos los socios activos, cuyabuatibnes estan determinadas en
los Estatutos de Constitucion de la Asociacion.

DIRECTORIO. - Se constituye como el organismo ejecutor y adstrativo
de la Asociacion, y sus atribuciones igualmenteleterminan en los Estatutos de
Constitucion de la Asociacion.

ADMINISTRADOR DEL CENTRO DE ACOPIO. - Sus funciones se
sujetaran de conformidad a la razén del objetoasode la empresa, y a las
resoluciones del nivel directivo de la empresagndta la representacion judicial y

extrajudicial respecto al funcionamiento del CewecAcopio.

Supervisara el correcto y oportuno cumplimientdagefunciones del personal
a su cargo procurando la eficiencia en el trabajo.
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Las principales funciones del Administrador son:

v

<
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Dirigir, organizar las funciones productivas, adistiativas y de ventas de la
empresa.

Controlar el inventario, las ventas y la distriltucdptima de los productos.
Responder por el funcionamiento eficiente del cedie acopio, y del trabajo
eficiente del talento humano.

Disefiar estrategias para el mejoramiento continuo.

Capacitar y motivar al personal encargado de latagey cobranzas.

Buscar e identificar posibles clientes.

Promover buenas relaciones con los clientes inseyrexternos de la asociacion.

SECRETARIA.- Es la responsable de mantener el archivo de c@axiones;

de establecer contactos con clientes y proveedoyessumplira funciones

administrativas como asistente del Administrador.

<\
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CHOFER-VENDEDOR.-

Promover las ventas, y distribuir oportunamentepaxiuctos de acuerdo a la
programacion de entregas.

Informar sobre las necesidades y requerimientdssielientes.

Llevar un registro de los pedidos de los clientes.

Programar los mantenimientos del vehiculo y losieeigqnientos de combustible.
Llevar una hoja de ruta de los puntos de entrega.

DESPACHADORES.- El personal de Apoyo cumplira las siguientes

funciones:

Recibir los productos que entregan los Asociadaatro de Acopio, y ubicar
en los sitios predeterminados para el efecto.

Movilizar los productos dentro de la bodega y aésar para entrega al vehiculo
de reparto.

Embalar los productos de acurdo a los requerimsento

Llevar un registro de los movimientos de inventseanformar de las novedades
en la recepcién de los productos.

Mantener limpias las areas de recepcion y despadeipooductos.
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CAPITULO 6
ESTUDIO FINANCIERO

6.1 Generalidades

De acuerdo a Meneses Edilberto:

“El estudio financiero constituye la sistematizact@ntable y financiera de los
estudios de mercado y técnico que permitiran wariflos resultados que genera el
proyecto, al igual que la liquidez que represeraia gumplir con las obligaciones
operacionales y no operacionales vy, finalmentesteuctura financiera expresada en

un futuro por el balance general proyectado”.

El estudio financiero tiene como finalidad, la dedmn el proyecto en términos
monetarios y conocer la viabilidad del mismo a dsade la aplicacion del VAN,
TIR, Relacion B/ C, y PRI.

6.2 Objetivos

6.2.1 Objetivo General
Conocer si el centro de acopio es viable en térsn@mmndmicos y financieros
a través de la aplicacion de varios indicadoresi@ges mostraran la factibilidad de

hacer razonable la inversion.

6.2.2 Objetivos Especificos

» Cuantificar las inversiones totales a realizarselgoroyecto, para su puesta
en marcha.

» [Establecer los montos y presupuestos de costostgsyque se incurren en el
funcionamiento y gestion del centro de acopio.

» Determinar las fuentes de financiamiento idoneaa pabrir el monto total a
invertirse.

» [Establecer el presupuesto de ingresos a travéa fi@dion de un precio
unitario y la cantidad a venderse.

» Elaborar los estados financieros y determinarréatelidad del centro de
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acopio.
* Determinar la viabilidad financiera del centro deo@io a través de la

aplicacion de varios indicadores como VAN, TIR, PRB/C, PE.

6.3 Inversion Total

De acuerdo a Canelos Ramiro, (2002, p4g. 228) roeaci

Las inversiones estan constituidas por la sumad@stlos bienes y servicios
necesarios para la implantacion del proyecto. Somroaejunto de erogaciones
destinadas a dotar al proyecto de capacidad operdior ello, generalmente, se
aplican durante la fase de instalacién del proyéetsta la puesta en marcha, es

decir, cuando el plan en condiciones de inicidusgionamiento.

La inversion total la conforman todos los activigsst los activos diferidos vy el
capital de trabajo. A continuacion se presentaresypuesto de inversiones que

conlleva la puesta en marcha del centro de acopio:

Tabla 54.- Inversion total

ACTIVO INVERSION %
Activos Fijos $ 109.840,00 70%
Activos Diferidos $ 2.495,00 2%
Capital de Trabajo $ 44.120,03 28%
TOTAL INVERSION $ 156.455,03 100%

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: Investigador

6.3.1 Activos Fijos

Segun Vasconez José Vicente (1997, pag. 364) expaméos Activos Fijos
son:

“Se denomina activos fijos o “propiedad, plantajipq constituyen los activos
de naturaleza tangible que son de larga duracéstinddos a ser utilizados en la
produccion o en la venta de otros activos o sarsici

Los activos fijos al ser propiedad de la empresal@s cuales se cumple con el
funcionamiento del proyecto, no son objeto de &l comercial. En el caso del
centro de acopio de escobas, al ser una comeadlalia, no utiliza maquinaria de

produccion, pero si los equipos de oficina, mueplesseres, computadoras, etc.



124
Tabla 55.- Activos fijos

ACTIVO VALOR

TERRENO $ 2.100,00
CONSTRUCCIONES $ 36.000,00
EQUIPOS DE COMPUTACION $ 1.650,00
EQUIPOS DE OFICINA $ 285,00
MUEBLES Y ENSERES $ 825,00
VEHICULO $ 68.980,00

TOTAL ACTIVOS $ 109.840,00

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: Investigador

a) Terreno
Este rubro comprende la adquisicion de un terreea0380 m2 para la
construccion de las oficinas y bodega, que, aueguipnado por el municipio, debe

ser considerado como un monto a invertirse poostiocde oportunidad del terreno.

Este costo es de 6 dblares por metro cuadrado.

Tabla 56.- Terreno

DESCRIPCION CANTIDAD VALOR TOTAL
CENTRO DE ACOPIO 350 6 USDC/ $ 2.100,00
m2
TOTAL $ 2.100,00

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: Investigador

b) Edificacion

Para la construccion del centro de acopio, se a@@m& un profesional
calificado, con un costo estimado de 180 USD pdrammiadrado, considerando que

se tendr4 el aporte de la mano de obra a travésiidgas que realizaran los

asociados.
Tabla 57.- Edificacion
DESCRIPCION CANTIDAD VALOR TOTAL
Edificaciones 200 180C/m2 $ 36.000,00
TOTAL $ 36.000,00

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: Investigador
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c) Equipo de computacion

Entre el equipo de computacion se considera la g computadoras y las

impresoras para la generacion de informacion digitisica.

Tabla 58.- Equipo de computacion

DESCRIPCION CANTIDAD VALOR TOTAL
COMPUTADORA 2 $ 750,00 $ 1.500,00
IMPRESORA LASER B/N 1 $ 150,00 $ 150,00

TOTAL $ 1.650,00

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: Investigador

d) Equipo de oficina

Entre estos equipos estan la compra de teléfombs)ladora, Fax, utiles de

oficina, entre otros equipos de oficina necesapag facilitar la gestion de la

empresa.
Tabla 59.- Equipo de oficina
DESCRIPCION CANTIDAD VALOR TOTAL
TELEFONO 2 $ 30,00 $ 60,00
FAX 1 $ 120,00 $ 120,00
CALCULADORA 3 $ 15,00 $ 45,00
UTILES DE OFICINA 3 $ 20,00 $ 60,00
TOTAL $ 285,00

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: Investigador

e) Muebles y enseres

Necesarios para dar comodidad al personal quejdramala empresa como

son: sillas, escritorios, archivador, etc.

Tabla 60.- Muebles y enseres

DESCRIPCION CANTIDAD VALOR TOTAL
ESCRITORIO EN L 2 $ 180,00 $ 360,00
SILLA ERGONOMICAS 3 $ 35,00 $ 105,00
SILLAS FIJAS NORMALES 6 $ 15,00 $ 90,00
ARCHIVADOR 4 GABETAS 3 $ 90,00 $ 270,00

TOTAL $ 825,00

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: Investigador
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f) Vehiculo

Los vehiculos que se adquiriran son de 3 tonelpdes abastecer a cargar la
mercaderia que se va a distribuir.
Tabla 61.- Vehiculo

DESCRIPCION CANTIDAD VALOR TOTAL
Camion 2 $ 34.490,00 $ 68.980,00
TOTAL $ 68.980,00

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: Investigador

6.3.2 Activos diferidos
Baca Urbina Gabriel (2006, pag. 173) expone:

“Se entiende por activo intangible el conjunto denbs propiedad de la empresa
necesarios para su funcionamiento y que incluy¢enpes de invencion, marcas,
disefios comerciales o industriales, nombres conles;i asistencia técnica o
transferencia de tecnologia, gastos pre operatilosistalacion y puesta en marcha,
contratos de servicios (como luz, teléfono, tésmya, corriente trifasica y servicios
notariales), estudios que tiendan a mejorar enresemte o en el futuro el

funcionamiento de la empresa, como estudios adméti®s o de ingenieria,

estudios de evaluacion, capacitacion de personairade fuera de la empresa,

etcétera”.

Los activos diferidos son intangibles pero represenna inversion inicial que
se debe cubrir para la puesta en marcha del pmyEntre los activos diferidos se
tiene los siguientes rubros.

Tabla 62.- Activos diferidos

CONCEPTO VALOR
Estudios técnicos y ambientales $ 580,00
Gastos de investigacion y desarrollo $ 1.200,00
Propiedad intelectual $ 65,00
Licencia para Software y pagina web $ 450,00
Gastos Pre operativos $ 200,00
TOTAL $ 2.495,00

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: Investigador
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6.3.3 Capital de trabajo

Brigham Eugene (2005, pag. 565) menciona:
Capital de trabajo es la Inversion de una compafiiactivos a corto plazo:

efectivo, valores realizables, inventarios y cusup@ar cobrar.

El capital de trabajo es el activo corriente dedlaebe disponer la empresa
para cubrir con sus obligaciones en el corto pl&ste activo circulante dado la
naturaleza del producto y el rol que cumple la &sgrcomo actividad economica,
debe ser contabilizado para un mes, que serambdien el cual se realicen pagos de

sueldo, servicios basicos, etc.

Para los efectos de calculo del capital de tralsgajesarrollé todos los costos
y gastos totales anuales y mensuales incurridad &mcionamiento del proyecto,

como se detallan en el numeral 7.3 Costos y Gasimsino.
Tabla 63.- Capital de trabajo

COSTOS Y GASTOS TOTALES COSTO ANUAL COSTO MENSUAL
Compra de mercaderia $ 473.280,00 $ 39.440,00
Gastos administrativos $ 21.544,66 $ 1.795,39
Gastos de Ventas $ 34.61569 $ 2.884,64
TOTAL $ 529.440,35 $ 44.120,03

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: Investigador

Dada la naturaleza del proyecto, se obtendransogrpor las ventas desde la
primera semana, pero como los egresos se realizaresavencido, el capital de
trabajo es calculado para cubrir gastos del primes. Este monto a invertirse en
capital de trabajo es de 44.120,03 USD.

6.4 Financiamiento
Una vez determinada la inversion total a realizaseel proyecto, viene el
requerimiento de sacar fuentes de financiamientia deisma. Estas fuentes pueden

ser a través de recursos propios o internas ywédi@e recursos ajenos o externas.
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Para el caso del presente financiamiento, se optaraubrir dicho monto con

un 36% de recursos propios dado por los socioscqotorman la asociacion, y el

64% con recursos de una entidad prestamista comel &anco Nacional de

Fomento, que puede conceder préstamos a cincopddmsy a una tasa de interés
del 11,23%% anual.

Tabla 64.- Financiamiento

FUENTE INVERSION % PARTICIPACION
32 Socios $ 56.299,03 36%
Préstamo $ 100.000,00 64%

TOTAL $ 156.299,03 100%

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: Investigador
6.4.1 Tabla de amortizacion de la deuda
Dado el financiamiento externo que se optd pordearcal Banco Nacional de
Fomento de los 100.000 USD, el centro de acopi@gsonsable de realizar pagos
constantes mensuales de dicha deuda, en los csml@xluye tanto interés del
(11,23%/12) mensual y capital amortizable; hastartmar completamente la deuda
en el plazo de los sesenta meses (5 afios). La l@npawa calcular la cuota fija a
pagar en forma mensual es la siguiente:
Cxix(1+0D)"
CF=—a17 i()" - i
&  100.000 - 11,23%/12 * (1 + 11,23%/12)5°
(14 11,23%)%0 — 1
CF = 2.185,73 USD. (6.1)

La cuota fija mensual a pagar al Banco NacionaFamento es de 2.185,73
USD., mensualmente, a continuacion se presensdla mensual de amortizacion de

la deuda.

6.5 Costos y gastos afio uno

Entre los costos y gastos de gestion del centexdpio se tiene a los costos de
ventas, dados por la compra de mercaderias; ldssgadministrativos, dados por
aquellos rubros de gastos incurridos en el reangstmativa; y los gastos de ventas

gue son los rubros que implican los esfuerzos deresl producto.
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6.5.1 Costos de ventas

Este costo se obtiene por la compra de las esabddtora natural a los
productores asociados, a un costo unitario el @ejal un margen de utilidad para los
asociados y también dejard un margen de ganarmiaspcentro de acopio una vez

que lo venda.

Para tener referencia de un costo de produccidosdeogares que elaboran las
escobas de microfibra, se presenta a continuaaiopresupuesto de los costos y
gastos unitarios de hacer una escoba.

Tabla 65.- Costos de produccién

COSTOS Y GASTOS DE HACER UNA ESCOBA COSTO UNITARIO
MATERIA PRIMA
Caja o cabeza de madera 0,13
Mango de madera 0,21
Fibra Natural 0,38
SUB TOTAL 0,72
MANO DE OBRA 0,2
SUMINISTROS DE PRODUCCIIN
Grapas 0,01
Clavos 0,005
Pintura 0,01
Etiqueta 0,005
TOTAL COSTO UNITARIO 0,95

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: Investigador

El costo de cada escoba para el productor es derfidvos, esto significa que
para que éste obtenga una ganancia razonable dalierlo al centro de acopio en
1,45 USD, esto, por el mismo hecho de buscar amrestratégicas con los
proveedores de la materia prima de las escobasisegairla a menores costos. El
margen de ganancia dejado al productor es de 538tegun margen representativo
y de mercado a nivel de proveedores. Dada estaeidln, se establece el costo de la
mercaderia para el primer afo:

Tabla 66.- Costos de ventas

COSTO DE VENTAS Cantidad Unidad de Costo Costo total
medida Unitario
Escobas de Fibra Natural 326.400 Unidades $ 1,45 $ 473.280,00
TOTAL $ 473.280,00

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: Investigador
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6.5.2 Gastos administrativos

Entre los gastos administrativos se tiene la cordprauministros de oficina,
gastos de servicios basicos, gastos de Utiles ete yatimpieza, gastos de seguros,
pagos de sueldos al personal administrativo, gadeosnantenimiento, etc. A
continuacion se presenta cada uno de los rubrosrrides como gastos
administrativos.

a) Suministros de oficina

Comprende la compra de papel bond, carpetas, ssfett necesarios para
poder gestionar las actividades en el centro dgi@aco

Tabla 67.- Suministros de oficina

Detalle Cantidad Unidad Costo Costo Total
Anual Medida Unitario

Esferos 3 Cajas $ 4,85 $ 14,55
Carpetas 150 Unidades $ 0,23 $ 34,50
Grapas cajas 5 Cajas $ 2,15 $ 10,75
Papel bond resmas 20 Resmas $ 3,30 $ 66,00
Cartuchos de 4 Unidades $ 25,00 $ 100,00
impresora

Total $ 225,80

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: Investigador

b) Sueldos administrativos

Representados por el rol de pagos al personal &traiivo, como es un
administrador, una secretaria y un contador bagoservicios de consultoria. El
personal administrativo de planta recibira la reemaoion mensual mas todos los
beneficios de ley. A continuacion el rol de pagos.

Tabla 68.- Sueldos administrativos

Detalle 1 Administrador 1 Secretaria 1 Contador TOTAL
Remuneracién Mensual $ 600,00 $ 350,00 $ 100,00 $ 1.050,00
Aporte Patronal $72,90 $42,53 - $ 115,43
Décimo Tercer Sueldo $ 50,00 $ 29,17 - $79,17
Décimo Cuarto Sueldo $ 28,33 $ 28,33 - $ 56,67
Vacaciones $ 25,00 $ 14,58 - $ 39,58
Fondos de Reserva - - - -
RMU $776,2¢ $464,6. $100,0( $1.340,8:
N° Vacantes 1 1 1

TOTAL RMU $ 776,23 $ 464,61 $ 100,00 $1.340,84
TOTAL ANUAL $9.314,8( $5.575,3( $1.200,0( $16.090,1!

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: Investigador
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Servicios basicos

Que es el gasto en pago de servicios como son; ageegia eléctrica y el

servicio de telefonia e internet.

Tabla 69.- Servicios basicos

CONCEPTO VALOR TOTAL TOTAL
MENSUAL MENSUAL ANUAL

AGUA $ 25,00 $ 25,00 $ 300,00

ENERGIA ELECTRICA $ 90,00 $ 90,00 $ 1.080,00

TELEFONO/INTERNET $ 36,67 $ 36,67 $ 440,04

TOTAL $ 151,67 $ 151,67 $ 1.820,04

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: Investigador

c) Utiles de aseo y limpieza

Con la finalidad de realizar el aseo y limpiezalae oficinas y centro de

acopio, se efectuara la compra de trapeadores)gabdetergentes, etc.

Tabla 70.- Utiles de aseo y oficina

Detalle Cantidad Unidad Costo Costo Total
Anual Medida Unitario
Detergentes (2 Kg) 8 Unidades $ 2,50 $ 20,00
Toallas de Secado 6 Unidades $ 3,00 $ 18,00
Jabones 12 Unidades  $0,55 $ 6,60
Pafios de Lavado 6 Unidades $ 0,45 $ 2,70
Trapeadores 2 Unidades $ 3,65 $ 7,30
TOTAL ANUAL $ 54,60

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: Investigador

d) Gastos de legalizacion
En este gasto se considera la legalizacion de paesa, con tramites llevados
con el municipio y cuerpo de bomberos, adicionat@esidera los honorarios a un

abogado para la constitucion del centro de acopio.
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Tabla 71.- Gastos de legalizacion

Detalle Cantidad Anual
Gastos Honorarios Abogado $ 500,00
Notaria $ 65,00
Registro Mercantil $ 45,00
Permiso Funcionamiento $ 300,00

TOTAL $ 910,00

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: Investigador

e) Seguros

Este rubro corresponde a la poéliza de segurossdadiivos asegurados; en el

centro de acopio se prevé un seguro para el vehdcuha tasa de 2,5% anual.

Tabla 72.- Seguros

Activo Valor Activo % Seguro Gasto Anual
Vehiculos $ 68.980,00 2,50% $1.724,50
TOTAL ANUAL $ 68.980,00 $1.724,50

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: Investigador

f) Mantenimiento

El mantenimiento es el gasto que se realiza pdimpieza y mantener en

optimo funcionamiento a los equipos y vehiculoabitro de acopio.

Tabla 73.- Mantenimiento

CONCEPTO TOTAL % VALOR VALOR

INVERSION ANUAL  MENSUAL ANUAL
EDIFICACION $36.000,00 1,5% $ 45,00 $ 540,00
EQUIPOS DE COMPUTACION  $ 2.703,00 5% $ 11,26 $ 135,15
EQUIPOS DE OFICINA $ 479,40 5% $ 2,00 $ 23,97
MUEBLES Y ENSERES $ 1.025,10 2% $ 171 $ 20,50
SUBTOTAL $ 40.207,50 $ 59,97 $ 719,62
TOTAL $719,62

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: Investigador
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6.5.3 Gastos de ventas

Estos gastos se incurren por las ventas de ladascen este rubro se
considera el gasto de combustible para los vehlictaturas, papel bond, esferos,
carpetas, etc. necesarios para gestionar las yedi@sas se considera el pago de un
chofer vendedor y obreros para el embarque deluptoda los camiones y otros

gastos adicionales especificos del area de ventas.

a) Suministros de ventas

Tabla 74.- Suministros de ventas

Detalle Cantidad Anual Unidad Costo Costo Total
Medida Unitario
Combustible a Vehiculo 4.160 Galones $ 1,20 $ 4.992,00
Papel bond 5 Resmas $ 3,50 $ 17,50
Esferos 15 Unidades $ 0,35 $ 5,25
Carpetas 100 Unidades $ 0,23 $ 23,00
Facturas 12 Cientos $ 10,00 $ 120,00
Total $5.157,75

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: Investigador

b) Sueldos en ventas
Se contratara un chofer vendedor y dos obreros elAmmbarque de las
escobas en los camiones; quienes recibiran uncusdsual mas los beneficios de

ley.

Tabla 75.- Sueldo en ventas

Detalle 1 Chofer Vendedor 2 Obreros TOTAL
Remuneracion $ 450,00 $ 340,00 $ 790,00
Mensual
Aporte Patronal $ 54,68 $ 4131 $ 9599
Décimo Tercer Sueldo $ 37,50 $ 28,33 $ 65,83
Décimo Cuarto Sueldo $ 28,33 $ 28,33 $ 56,67
Vacaciones $ 18,75 $ 14,17 $ 32,92
Fondos de Reserva - - -

RMU $ 589,26 $ 452,14 $ 1.041,40

N° Vacantes 2 2

TOTAL RMU $ 1.178,52 $ 904,29 $ 2.082,80
TOTAL ANUAL $14.142,20 $10.851,44  $24.993,64

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: Investigador
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c) Mantenimiento de vehiculo
Para efectos de mantenimiento del vehiculo, se tiem porcentaje del 4%
sobre el valor del activo. EI mantenimiento incligeado, aceitado, reparacion de
dafios pequefios, etc.

Tabla 76.- Mantenimiento de vehiculo

CONCEPTO TOTAL % ANUAL VALOR VALOR
INVERSION MENSUAL ANUAL
Vehiculo $ 68.980,00 4% $ 201,19 $2.414,30
SUBTOTAL $ 68.980,00 $ 201,19 $2.414,30

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: Investigador

d) Publicidad

Es el gasto que se realiza para publicar y promaciel producto que ofrece el
proyecto en el mercado, en estos se consideraargdenmimiento de la pagina web y
un presupuesto para la compra de articulos pa@mdasociones.

Tabla 77.- Publicidad

Detalle Cantidad Unidad Costo Costo Total
Anual Medida Unitario
Mantenimiento Pagina 1 Pagos $ 5000 $ 50,00
Web
Articulos de Promociones 1 Presupuesto $2.000,00 $ 2.000,00
TOTAL ANUAL $ 2.050,00

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: Investigador

6.5.4 Depreciaciones y amortizaciones

Baca Urbina Gabriel (2006, pag. 174) expone:
El término depreciacion tiene exactamente la migmanotacion que la
amortizacion pero el primero solo se aplica ehadfijo, ya que con el uso de
estos bienes valen menos; es decir, se depreciatgnebio, la amortizacion
solo se aplican a los activos diferidos o intareghl
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Las depreciaciones no son salidas de efectivo lpagapresa, pero si deben

ser tomadas en cuenta para los efectos de pagampiestos en el estado de

resultados.
Tabla 78.- Depreciaciones y amortizaciones
CONCEPTO VALOR VIDA % DEPRECIACION VALOR
INICIAL  UTIL TANGIBLES RESIDUAL
DEPRECIACIONES
EDIFICACION 36.000,00 20 5% 1.800,00 27.000,00
EQUIPOS DE 1.650,00 3 33,333% 550,00 635,06
COMPUTACION
EQUIPOS DE OFICINA 285,00 10 10% 28,50 142,50
MUEBLES Y ENSERES 825,00 10 10% 82,50 412,50
VEHICULO 68.980,00 5 20% 13.796,00 0,00
TOTAL 16.257,00 28.190,06
DEPRECIACIONES
AMORTIZACIONES
CONCEPTO VALOR VIDA % DEPRECIACION VALOR
INICIAL  UTIL INTANGIBLES RESIDUAL
Estudios técnicos y 580,00 5 20% 116,00 116,00
ambientales
Gastos de investigaciony 1.200,00 5 20% 240,00 240,00
desarrollo
Propiedad intelectual 65,00 5 20% 13,00 13,00
Licencia para Software 450,00 5 20% 90,00 90,00
Gastos Pre operativos 200,00 5 20% 40,00 40,00
TOTAL 499,00 499,00

AMORTIZACIONES

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: Investigador

6.5.5 Costos y gastos totales
En este presupuesto de costos y gastos se detadlas los costos y gastos
incurridos en todas las areas administrativas,abpes y de ventas, y se incluyen los

gastos financieros por los pagos de interesesrésigmo solicitado.

Tabla 79.- Costos y gastos totales

CONCEPTO COSTO ANUAL
COSTO DE VENTAS
Compra de mercaderia $ 473.280,00
GASTOS ADMINISTRATIVOS
Suministros de Oficina $ 225,80
Sueldos personal administrativo $ 16.090,10
Servicios basicos $ 1.820,04
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Utiles de aseo y limpieza $ 54,60
Depreciacion $  2.461,00
Amortizacion $ 499,00
Seguros $ 1.724,50
Tramites de legalizacion de la empresa $ 910,00
Reparacién y mantenimiento $ 719,62
GASTOS DE VENTAS

Suministros ventas $ 5.157,75
Sueldos ventas $ 24.993,64
Depreciacion $ 13.796,00
Mantenimiento $ 2.414,30
Publicidad $ 2.050,00
GASTOS FINANCIEROS

Gastos intereses $ 10.433,40
TOTAL COSTOS Y GASTOS $ 556.629,76

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: Investigador
6.6 Proyeccion de costos y gastos
La proyeccién de costos y gastos se realiza camside la tasa de inflacion
promedio anual de los ultimos 10 afos, ubicada ®n4/91%; el método de
proyeccion de los gastos es la misma utilizada [@ag@oyeccion de la poblacion

(método de proyeccién exponencial) dado por la fdarsiguiente:

Gf = Ga * (1 + )" (6.2)

Donde: Gf) es el gasto futuroj)(es la tasa de inflacion(p) es el afio al cual

se quiere proyectar.

Esta formula se la realiza para el caso de losesitgs rubros: Suministros,
servicios basicos, utiles de aseo y limpieza, nmamiento y publicidad. En el caso
de los costos de ventas, consideramos la cantidambngprar anualmente y
multiplicamos por el costo unitario incrementadonifacion a través de la formula
expuesta; en el caso de las depreciaciones y amudnes, se mantienen constantes
durante los 5 aflos proyectados; para los sueldosossidera un crecimiento
promedio anual de 24 USD a la remuneracion de tratbajador de acuerdo a los

mandatos del gobierno; en el caso de los segueosiudtiplica la tasa de seguros
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2,5% por el valor del bien, considerando que aé® &fio no tienen el mismo valor

por la depreciacion que sufren; y para la proyeccé los gastos financieros, se
considera la acumulacion anual del interés a péigato por la entidad bancaria.

Tabla 80.- Proyeccion de costos y gastos

COSTOS Y GASTOS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
COSTO DE VENTAS $ 473.280,00 $ 506.448,41 $ 541.941,33 $ 579.921,66 $ 620.563,73
Compra de mercaderia $ 473.280,00 $ 506.448,41 $ 541.941,33 $ 579.921,66 $ 620.563,73
GASTOS ADMINISTRATIVOS $ 24.504,66 $ 25.440,17 $ 26.34252 $ 27.337,056 $ 28.254,01
Suministros de Oficina $ 225,80 $ 236,89 $ 248,52 $ 260,72 $ 273,52
Sueldos personal administrativo $ 16.090,10 $ 18.142,04 $ 19.244,03 $ 20.346,01 $ 21.447,99
Servicios basicos $ 1.820,04 $ 1.909,40 $ 2.003,16 $ 2.10151 $ 2.204,69
Utiles de aseo y limpieza $ 54,60 $ 57,28 $ 60,09 $ 63,04 $ 66,14
Depreciacion $ 2.461,00 $ 2.461,00 $ 2.461,00 $ 2.546,06 $ 2.546,06
Amortizacion $ 499,00 $ 499,00 $ 499,00 $ 499,00 $ 499,00
Seguros $ 1.724,50 $ 1.379,60 $ 1.034,70 $ 689,80 $ 344,90
Gastos de legalizacion $ 910,00 $ - $ - $ - $ =
Reparacion y mantenimiento $ 719,62 $ 754,96 $ 792,02 $ 830,91 $ 871,71
GASTOS DE VENTAS $ 4841169 $ 52.092,03 $ 54.21564 $ 56.363,58 $ 58.537,05
Suministros ventas $ 5.157,75 $ 5.411,00 $ 5.676,68 $ 5.955,40 $ 6.247,81
Sueldos ventas $ 2499364 $ 28.201,54 $ 29.82951 $ 31.457,47 $ 33.085,43
Depreciacion $ 13.796,00 $ 13.796,00 $ 13.796,00 $ 13.796,00 $ 13.796,00
Mantenimiento $ 241430 $ 253284 $ 2.657,20 $ 2.787,67 $ 2.924,55
Publicidad $ 2.050,00 $ 2.150,66 $ 2.256,25 $ 2.367,03 $ 2.483,26
GASTOS FINANCIEROS $ 1043340 $ 8.565,38 $ 6.476,43 $ 4.140,43 $ 1.528,17
Gastos Interés $ 1043340 $ 8.565,38 $ 6.476,43 $ 4.140,43 $ 1.528,17
TOTAL COSTOS Y GASTOS $ 556.629,76 $ 59254599 $ 628.97591 $ 667.762,72 $ 708.882,96

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: Investigador
6.7 Presupuesto de ingresos
Antes de identificar los ingresos que se va a @btele las ventas de las
escobas, es necesario establecer el precio y ladadna vender, dado por el

programa de ventas.

6.7.1 Fijacion del Precio

Para fijar el precio, se toma en cuenta el costeetiéa unitario 1,45 USD y un
margen de ganancia del 28% para cubrir gastos &traiivos y de ventas y obtener
un margen de utilidad neta para los socios; de estaera, el precio quedaria

establecido de la siguiente manera:
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Tabla 81.- Fijacién del precio

COSTO MARGEN PRECIO
UNITARIO UTILIDAD UNITARIO
1,45 28% 1,85

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: Investigador

6.7.2 Presupuesto de Ventas
Que es la cantidad de escobas que se prevé vem@eteal los cinco afios de

vida util del proyecto, tal cantidad es la sigugent

Tabla 82.- Presupuesto de ventas

ANO CANTIDAD VENDIDA
1 326.400
2 332.928
3 339.587
4 346.378
5 353.306

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: Investigador
6.7.3 Ingresos
El ingreso se obtiene multiplicando la cantidadahrauvender por el precio
anual fijado, incrementado la inflacion. | = Q uRitario.

Tabla 83.- Ingresos

PRODUCTO COSTO MARGEN PRECIO CANTIDAD INGRESOS
UNITARIO UTILIDAD UNITARIO VENDIDA

Escobas de Fibra 1,45 28% 1,85 326.400 603.840,00
Natural

Escobas de Fibra 1,52 28% 1,94 332.928 646.158,31
Natural

Escobas de Fibra 1,60 28% 2,04 339.587 691.442,38
Natural

Escobas de Fibra 1,67 28% 2,14 346.378 739.900,05
Natural

Escobas de Fibra 1,76 28% 2,24 353.306 791.753,72
Natural

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: Investigador
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6.8 Punto de equilibrio

El punto de equilibrio es aquel en el cual los @3gs igualan a los costos y
gastos totales, después de vender un cierto voluteeproductos. (Baca Urbina
Gabriel, 2006).

Para calcular el punto de equilibrio es necesdasifecar los costos fijos y

variables para aplicarlos a la formula expuestgpdeto de equilibrio.

Punto Equilibrio USD = Cosfz;ss{,is (6.3)

“Costos Variables

6.8.1 Clasificacion de Costos y Gastos

Costos Fijos.- Aquellos que sin importar el volundlenventas que se tenga, se

tienen que pagar la misma cantidad. (Oriol, 2002)

Costos Variables.- Aquellos que dependen del volume ventas que se
tengan, es decir si se produce y vende menos,oe®van a reducirse y si se

produce mas, estos se incrementan. (Oriol, 2002)

A continuacion se detalla la clasificacion de lasstos y gastos fijos y

variables del centro de acopio de escobas.

Tabla 84.- Clasificacion de costos y gastos

COSTOS COSTOS COSTOS Y
FIJOS VARIABLES GASTOS
TOTALES

COSTO DE VENTAS
Compra de mercaderia $ 473.280,00 $ 473.280,00
GASTOS ADMINISTRATIVOS
Suministros de Oficina $ 225,80 $ 225,80
Sueldos personal administrativo $ 16.090,10 $ 16.090,10
Servicios basicos $ 1.820,04 $ 1.820,04
Utiles de aseo y limpieza $ 54,60 $ 54,60
Depreciacion $ 2.461,00 $ 2.461,00
Amortizacion $ 499,00 $ 499,00
Seguros $ 1.724,50 $ 1.724,50
Gastos de legalizacion $ 910,00 $ 910,00
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Reparacién y mantenimiento $ 719,62 $ 719,62
GASTOS DE VENTAS

Suministros ventas $ 5.157,75 $ 5.157,75
Sueldos ventas $ 24.993,64 $ 24.993,64
Depreciacion $ 13.796,00 $ 13.796,00
Mantenimiento $ 241430 $ 2.414,30
Publicidad $ 2.050,00 $ 2.050,00
GASTOS FINANCIEROS

Gastos intereses $ 10.433,40 $ 10.433,40
TOTAL COSTOS Y GASTOS $ 7090764 $ 485.722,11 $ 556.629,76

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: Investigador

Una vez que se haya clasificado los costos y gaseosplica la férmula de

calculo del punto de equilibrio.

Datos:

Costos Fijos = 70.907,64 USD
Costos Variables = 485.722,11 USD
Ingresos = 603.840,00 USD

Punto de equilibrio en ddlares

Tabla 85.- Punto de equilibrio en dolares

PUNTO DE EQUILIBRIO EN DOLARES

PE en ddlares = 70.907,64
1 - 485.722,11
603.840,00
PE en ddlares = 70.907,64
0,19561
PE en ddlares = 362.492,70 dolares

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: Investigador
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Punto de equilibrio en unidades

Este punto de equilibrio se saca de aplicar laesmge formula:

Costos Fijos

Punto Equilibri idades =
UNLo BQUILOTLO UMAACeS = b ecio Unitario — Cost Variable Unit.

(6.4)
Datos:
Costo Variable Unitario= 485.722,11 USD / 326.46@ades = 1,49 USD.
Precio Unitario = 1,85 USD

Tabla 86.- Punto de equilibrio en unidades

PUNTO DE EQUILIBRIO EN UNIDADES

PE en Unidades = 70.907,64
1,85 - 1,49
PE en Unidades = 70.907,64
0,3619
PE en Unidades = 195.942 unidades

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: Investigador

El punto de equilibrio indica que cuando el cermeoacopio venda la escoba
namero 195.942 escobas, va a tener un ingreso 21d®570 USD, y sus costos
totales también van a ser iguales a tales ingremosgste punto no se tiene ni
perdidas ni ganancias (beneficio = 0), esto quilr@r que si el centro de acopio

vende la escoba nimero 195.943 va a empezar aagemebeneficio.
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Gréfico N° 52.- Punto de equilibrio
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Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: Investigador

6.9 Estados financieros

De acuerdo a Paulo Nafez (2014) expone:

Segundo las NIC - Normas Internacionales de Cdidalj los Estados Financieros
constituyen una representacion estructurada deitlecgn financiera y del

rendimiento financiero de la entidad. El objetive lbs estados financieros con
propésitos de informacion general es suministriorinacion acerca de la situacion

financiera, del rendimiento financiero y de logdiide efectivo de la entidad.

Los estados financieros estan representados ponias donde se detallan las
actividades de la empresa, entre los estados farascse tiene el balance general,

estado de pérdidas y ganancias y el flujo de efcti

6.9.1 Balance general
José Vicente Vasconez (1997) dice:
“Llamado también Estado de Situacién, es aquel rgpeesenta la situacion

financiera de la empresa en un momento determihado.
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En el estado de situacion inicial se detallan tivas, pasivos y el patrimonio

de la empresa en el momento inicial de operacidada empresa.

Tabla 87.- Balance general

ACTIVOS PASIVOS

Corrientes
4 Corto Plazo $

Corrientes $ 4412003
Caja $ 4412003

No Corrientes

No Corrientes

Fijos § 109.840,00 E A Largo Plazo $ 100.000,00

TERRENO $ 210000 |

CONSTRUCCIONES $ 3600000 :

EQUIPOS DE COMPUTACION $ 165000 ! TOTAL PASIVOS S 100.000,00
EQUIPOS DE OFICINA $ 28500 E

MUEBLES Y ENSERES $ 82500 i

VEHICULO $ 6898000 i PATRIMONIO § 5645503
() DEPRECIACION ACUMULADA ~ § c i Capital Social $ 5645503

Diferidos § 249500 § 249500 TOTAL PATRIMONIO

TOTAL ACTIVOS $ 15645503 | TOTAL PASIVOS + PATRIMONIO S 156.455,03

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: Investigador

6.9.2 Estado de resultados
Pedro Zapata (2005) menciona:

“También llamado Estado de Pérdidas y Gananciastnauls efectos de las
operaciones de una empresa y su resultado finadegade ganancia o de pérdida.
Muestra también un resumen de los hechos sigmiftsatjue originaron un aumento

o disminucién en el patrimonio de la entidad dwram periodo determinado”

El estado de resultados muestra la ganancia odaéddi la empresa en el afio
fiscal, este estado de resultados se estructuev@stde los ingresos por ventas, los
costos de ventas, gastos operacionales, gastosiinas e impuestos, y se obtiene el

resultado final neto.
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Tabla 88.- Estado de resultados

DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
(=) Ventas $ $ $ $ $
603.840,00 646.158,31 691.442,38 739.900,05 791.753,72
(+) Escobas de fibra natural $ $ $ $ $
603.840,00 646.158,31 691.442,38 739.900,05 791.753,72
() Costo de Venta $ $ $ $ $
473.280,00 506.448,41 541.941,33 579.921,66 620.563,73
Compra mercaderia $ $ $ $ $
473.280,00 506.448,41 541.941,33 579.921,66 620.563,73
(=) Utilidad Bruta En Ventas $ $ $ $ $
130.560,00 139.709,91 149.501,06 159.978,39 171.189,99
()  GASTOS $ $ $ $ $
OPERACIONALES 72.916,35 77.532,20 80.558,15 83.700,63 86.791,06
Gastos $ $ $ $ $
Administrativos 24.504,66 25.440,17 26.342,52 27.337,05 28.254,01
Gastos de Ventas $ $ $ $ $
48.411,69 52.092,03 54.215,64 56.363,58 58.537,05
(=) Utilidad Operacional $ $ $ $ $
57.643,65 62.177,70 68.942,90 76.277,76 84.398,93
() Gastos Financieros $ $ $ $ $
10.433,40 8.565,38 6.476,43 4.140,43 1.528,17
(=) Utilidad Antes de Part. $ $ $ $ $
Trab. 47.210,24 53.612,32 62.466,47 72.137,33 82.870,76
(-) Part. Trabajadores 15% $ $ $ $ $
7.081,54 8.041,85 9.369,97 10.820,60 12.430,61
(=) Utilidad Antes de Imp. $ $ $ $ $
Renta 40.128,71 45.570,48 53.096,50 61.316,73 70.440,15
(-) Imp. Renta 22% $ $ $ $ $
8.828,32 10.025,50 11.681,23 13.489,68 15.496,83
(=) UTILIDAD NETA $ $ $ $ $

31.300,39 35.544,97 41.415,27 47.827,05 54.943,32

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: Investigador

6.9.3 Flujo de caja

Segun Amat Oriol (2002) “los flujos de caja son\asiaciones de entradas y
salidas de caja o efectivo, en un periodo dadoyrsaempresa. El flujo de caja es la
acumulacion neta de activos liquidos en un peridekerminado y, por lo tanto,

constituye un indicador importante de la liquidezutha empresa”.

Este flujo determina el efectivo real que la emprebtiene después de las
actividades en el afio fiscal, en este estado nendetnsiderarse las depreciaciones
y amortizaciones de activos como gastos ya quespesentan un egreso real de
efectivo para la empresa, sino que fueron sumado® gjastos para efectos de
impuestos; es por esta razon por la que deben sarmaspués de la utilidad para
ajustar a cero tal rubro.
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Tabla 89.- Flujo de caja

DETALLE ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
$ $ $ $ $ $
(=) Ventas
603.840,00 646.158,31 691.442,38 739.900,05 791.753,72
(+) Escobas de fibra
natural 603.840,00 646.158,31 691.442,38 739.900,05 791.753,72

() Costo de Venta
473.280,00 506.448,41 541.941,33 579.921,66 620.563,73

Compra mercaderia

(=) Utilidad Bruta En

Ventas 130.560,00 139.709,91 149.501,06 159.978,39 171.189,99
) GASTOS

OPERACIONALES 72.916,35 77.532,20 80.558,15 83.700,63 86.791,06
0 Gastos

Administrativos 24.504,66 25.440,17 26.342,52 27.337,05 28.254,01
0 Gastos de Ventas

48.411,69 52.092,03 54.215,64 56.363,58 58.537,05

(=) Utilidad

Operacional 57.643,65 62.177,70 68.942,90 76.277,76 84.398,93

(-) Gastos Financieros
10.433,40 8.565,38 6.476,43 4.140,43 1.528,17

(=) Utilidad Antes de

Part. Trab. 47.210,24 53.612,32 62.466,47 72.137,33 82.870,76
(-) Part. Trabajadores

15% 7.081,54 8.041,85  9.369,97 10.820,60 12.430,61
(=) Utilidad Antes de

Imp. Renta 40.128,71 45.570,48 53.096,50 61.316,73 70.440,15

(-) Imp. Renta 22%
8.828,32 10.025,50 11.681,23 13.489,68 15.496,83

(=) UTILIDAD NETA
31.300,39 35.544,97 41.41527 47.827,05 54.943,32

(+) Depreciaciones
16.257,00 16.257,00 16.257,00 16.342,06 16.342,06

(+) Amortizaciones
499,00 499,00 499,00 499,00 499,00

() INVERSIONES
156.455,03

Inversion Fija
109.840,00

Inversion
Diferidos 2.495,00

Capital de
Trabajo 44.120,03

Reposicion
Activos 1.905,17

(+) PRESTAMO 100.000,00

(-)  Amortizacion
préstamo 15.795,36  17.663,39 19.752,33 22.088,33 24.700,59

(+) Valor Residual
Activos 28.190,06

(+) Recuperacion de
Capital de Trabajo 44.120,03

() FLUJO NETO DE
EFECTIVO (56.455,03) 32.261,03 34.637,59 38.418,94 40.674,60 119.393,87

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: Investigador

Los resultados son positivos, lo que significa uempresa tendra liquides

para cubrir sus costos y gastos en el corto plazo.
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6.10 Evaluacion financiera

Para cumplir con la evaluacién financiera del cendig acopio de las escobas
de fibra natural, se aplicaran varios indicadoresx@ son el Valor Actual Neto
(VAN), Tasa Interna de Retorno (TIR); Periodo decuperacion de la Inversion
(PRI); y Relacion Beneficio costo (R B/C).

6.10.1 Costo Promedio Ponderado de Capital

El CPPC se calcula multiplicando la participaciom porcentaje de las
participaciones de las fuentes de financiamientoepoosto de capital respectivo de
cada una de estas fuentes, es decir el capitalsdgokios, el costo de capital es la
tasa pasiva y en el caso del préstamo el costapltakes la tasa de interés a la cual

cobra el banco; la sumatoria de estos dos resslesiel CPPC.

Tabla 90.- Costo promedio ponderado de capital

FUENTE INVERSION % ) COSTO PONDERACION
PARTICIPACION  CAPITAL

32 Socios  $ 56.455,03 36% 4,53% 0,016

Préstamo $  100.000,00 64% 11,23% 0,072

TOTAL $  156.455,03 100% 8,81%

Fuente: Banco Central

6.10.2 Tasa Minima Aceptable de Rentabilidad (TMAR)

La TMAR se calcula tomando en cuenta la tasa deCCPRBs una tasa de
Riesgo pais mas una tasa de inflacion promedi@sHssas pueden obtenerse del

Banco Central.

=) 8,81% —=Costo Promedio Ponderado de Capital
(+) 4,91% ——inflacion Promedio

+) 592% —————Tasa Riesgo Pais

(=) 19,64% —— —JTMAR

La TMAR a la cual se actualizaran los flujos dectié® y a su vez que sera la

tasa referencial en la evaluacion del proyectoeesi64%
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6.10.3 Valor Actual Neto (VAN)

LARA DAVILA, Byron (2010) expone:
“Es la suma algebraica de la inversion total cgmainegativo, mas los flujos
de caja de cada afo, pero actualizados a unagiasancial llamada la TMAR o tasa

de actualizacién.”

El VAN se evalla bajo tres condiciones: si es menoero, el proyecto no es
rentable, si es igual a cero el proyecto debe jsstaalo en cuanto a sus ingresos o
gastos, y si el VAN es mayor a cero, el proyectessiviable. A continuacion se

presenta el calculo del VAN del centro de acopilizanhdo su férmula:

vaN = ( el ) + ( FNE ) +( NE S ) $oot| En ) INVERSION INICIAL
FAN = |= - - — p - =) — INVERSION I A
1+ \a+D)2 \(1+i)3 (1 +i)™/
(6.5)

fFIujo Neto Afio 1 Flujo Neto Afio 2 Flujo Neto Afio 3 Flujo Neto Afio 4 Flujo Neto Afio 5

VAN = = + : + = + - + - - lo
L (1+i )™M (1+i)m2 (1+i )3 (1+i )4 (1+i )75

VAN = ( 32.261,03 . 34.637,59 + 38.418,94 + 40.674,60 . 119.393,87 _ o
[ (1+19,54%)M1 (1+19,54%)2 (1+19,54%)3 (1+19,54%) M (1+19,54%)A5

VAN = ( 32.261,03 + 34.637,59 n 38.418 94 . 40.674,60 N 119.393,87 . 5645503
L 1,1964 1,4314 1,7126 2,0490 2,4515

VAN = [ 26.964,55 + 24.197,89 + 22.433,15 + 19.851,03 + 48.703,12 ] - 56.455,03

VAN = 85.694,72

El resultado del VAN del proyecto resulté un vatloayor a cero, lo que

significa que la propuesta del centro de acopiestebas de fibra natural es viable.

6.10.4 Tasa Interna de Retorno

Ramiro Canelos (2002) dice:

“Se define operacionalmente como la tasa que madeehtabilidad del
proyecto. El criterio de la TIR evalla el proyeeto funcion de una Unica tasa de
rendimiento por periodo, con la cual la totalidadlds beneficios actualizados son
exactamente iguales a los costos expresados erdmantial”.
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Dada la definicion de la TIR, se acotaria que etasa que vuelve cero al

VAN, esta tasa es el porcentaje real de retornia deversion y resulta de aplicar la

siguiente formula:

TIR =Ti+ (Ts —Ti) * { VAN positivo - }
VAN positivo — VAN negativo
(6.6)
Donde:
Ti = tasa inferior, con la cual se tiene un VAN ifige

Ts = tasa superior, con la cual se tiene un VANatieg

Dada la férmula de calculo de la TIR, allaya se la tiene, es decir se puede
elegir el 19,54% como la tasa inferior que vuelve AN positivo que es de
85.694,72 USD. A la tasa superior debe buscarsple, después de varias
iteraciones, se obtuvo que la tasa la cual volai® AN negativo fue de 65% con un
VAN igual a -377,47 USD.

Aplicando estas tasas y VAN positivos y negativda &rmula, se tiene la
siguiente TIR:

TIR = Ti+ (Ts —Ti) * { VAN positivo }

VAN positivo—VAN negativo

85.694,72 }
85.694,72 — (—377,47)

(6.7)

TIR = 19.54% + (65% — 19,54%) * {

TIR = 64,56%

Lo que significa que el proyecto es viable finaranieente ya que se cuenta

con una tasa de retorno mucho mayor a la espemadaspinversionistas.

6.10.5 Relacion Beneficio Costo

La relacion beneficio costo permite al inversiocaistber si los ingresos son
mayores 0 menores a los gastos y costos totalesrioms en generar dichos
ingresos. Esta relacién se obtiene de dividir laaoria de los ingresos actualizados
para los egresos también actualizados.
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Tabla 91.- Relacién beneficio costo

ANO BENEFICIOS BENEFICIOS COSTOS COSTOS

ACTUALIZADOS ACTUALIZADOS

0 56.455,03 56.455,03

1 603.840,00 504.704,10 572.425,11 478.446,78

2 646.158,31 451.407,58 610.209,38 426.293,57

3 691.442,38 403.739,14 648.728,24 378.797,99

4 739.900,05 361.104,47 689.851,05 336.678,31

5 864.063,81 352.468,72 733.583,55 299.243,24
SUMATORIA = 2.073.424,02 1.975.914,93

RELACIONB/C = 1,05

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: Investigador

El resultado dice que los ingresos son mayores @ntavos a los costos, por

cada unidad vendida.

6.10.6 Periodo de Recuperacion de la Inversion
El periodo de recuperacion de la inversion esatpio real de recuperacion de
lo que se ha invertido. (Sapag Chain Reinaldo, p@&e PRI se obtiene median te
la aplicaciéon de la siguiente férmula:
PRI =a+ (b—c)/d (6.8)

En la cual: a es el afio en el cual el flujo acushuliao ha sobrepasado el flujo
inicial invertido; b es el monto inicial invertidog es el flujo acumulado que no
sobrepasa el flujo inicial; y d es el flujo no aadado que hace el flujo acumulado

sobrepase al flujo inicial invertido.

Tabla 92.- Periodo de recuperacion de la inversién

ANO FLUJOS DE EFECTIVO FLUJOS
ACTUALIZADOS ACUMULADOS

0 56.455,03

1 26.964,55 26.964,55
2 24.197,89 51.162,44
3 22.433,15 73.595,59
4 19.851,03 93.446,63
5 48.703,12 142.149,75

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: Investigador
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Con la tabla antes expuesta se calcula el PR digliente manera:

PRI = 2 + (56.455,03 — 51.162,44)/22.433,15 (6.9)

PRI = 2,24

Lo que significa que la inversidn se recuperara afios, 2 meses y 25 dias.

6.11 Analisis de Sensibilidad

Baca Urbina Gabriel (2006) expresa lo siguiente:

Se denomina Analisis de Sensibilidad (SA) al provexhto por medio del

cual se puede determinar cuanto se afecta (qusetasible es) la TIR y VAN ante

cambios en determinadas variables del proyecto.

El andlisis de sensibilidad se plantea incrememtamdporcentaje en los costos

de ventas y ver hasta que aumento pueden sopbN&Ney TIR siendo factibles

cuando también se ha disminuido el mismo porcergnjéos ingresos. Para este

andlisis se ha construido dos escenario donde & YATIR son factibles y no

factibles.

Escenario I: Cuando se ha incrementado un 3,5% en los costesrdas y se

ha reducido el mismo porcentaje en los ingresos.

Tabla 93.- Escenario |

DETALLE ANOS ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Flujos $ $ $ $ $ $
Normales = (56.455,03) 32.261,03 34.637,59 38.418,94 40.674,60 119.393,87
Tasa de 19,64%

Descuento =

Flujos - 7.266,46 7.891,35 9.798,27 10.048,14 86.621,04
Escenario = 56.455,03

EVALUACION

VAN = 1.091,04 Proyecto Viable

TIR = 20,22%  Proyecto Viable

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: Investigador
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Una vez que se ha incrementado los costos de vemtas 3,5% y a la vez se

ha disminuido los ingresos en el mismo porceni&je/AN y TIR siguen siendo
positivos y muestran una evaluacion viable del pcty.
Escenario Il: Cuando se ha incrementado un 4% en los costosrdasvy se

ha reducido el mismo porcentaje en los ingresos.

Tabla 94.- Escenario Il

DETALLE ANOS ARNO 0 ANO 1 ANO 2 A0 3 Allo 4 ANO 5
Flujos $ $ $ $ $ $
Normales = (56.455,03) 32.261,03 34.637,59 38.418,94 40.674,60 119.393,87
Tasa de 19,64%

Descuento =

Flujos - 3.695,81 4.070,46 5.709,60 5.672,93 81.939,21
Escenario = 56.455,03

EVALUACION

VAN = -10.995,20 Proyecto Viable

TIR = 13,86%  Proyecto Viable

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: Investigador

En este caso, cuando se ha incrementado un 49 epstos de ventas y se ha
disminuido un 4% en los ingresos, el VAN y TIR selven negativos en términos
financieros, siendo el proyecto no viable. Estonifica que el proyecto puede
soportar hasta un incremento del 3,5% en los calgagentas y una disminucion del

3,5% en sus ingresos.
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Conclusiones y Recomendaciones

Conclusiones

El desarrollo de la propuesta es factible en téositle mercado ya que se
cuenta con la demanda suficiente y oferta paraircebrconsumo de la
poblacion segmentada tanto de la provincia de Twatga como de
Cotopaxi; los productores a través del sistemaodeeccializacion planteado
tienen la capacidad de ofertar la cantidad de @sceb forma estandarizada y
bajo una imagen corporativa. Se cuenta con ung#amarketing el cual hara
efectivas las ventas de las escobas y se cumplirdas cantidades anuales

planificadas para el primero y demas afos de uitiprévistos del proyecto.

El disefio técnico del centro de acopio cumple colog los requerimientos
necesarios para tener una funcionalidad y gedtidmeia de comercializacién,
ademas el lugar donde se ubica el centro captan&geres beneficios en
términos rentables tanto para los proveedores quam su mercado. En el
disefio técnico se incluye el requerimiento de wmasurpara cumplir a

cabalidad todas las actividades de gestion.

La asociacion cumple con un direccionamiento égiad que contribuira a
la satisfaccion de todas sus necesidades admiivagg la cual responde a
un efectivo logro de su mision, vision, objetivopaliticas empresariales. Se
cuenta con un organigrama que estructura al celetracopio en sus niveles

jerarquicos.

El estudio econdémico y financiero muestran unaatghtiad razonable para
el centro de acopio en el caso de ponerse en maweh&AN es de 85.694,72
USD y su TIR es de 64,56%, lo que determina laiMikeol econdmica del

centro de acopio. La utilidad obtenida en la engpesd acumulada para
invertirse en estrategias de comercializacién paraobertura al mercado

nacional.
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« Dentro del aspecto social las mujeres participagctefamente en este

proyecto, y al ser factible, éste genera fuentesndeesos estables a las
mujeres asociadas, mejorando sus condiciones edcagma calidad de
vida, impulsando el desarrollo comunitario local, fyndamentalmente

contribuyendo a disminuir los indices de violenntsafamiliar.

Recomendaciones

 Es importante considerar y agrupar a los 32 pradest que hasta la
actualidad estan viéndose afectados en el procesoothercializacion vy
perdiendo en sus producciones ya que no tomaneariactodos los costos y

gastos que se incurren en la elaboracion de labasc

* Es recomendable seguir con la investigacion de ades: para abrir mas
segmentos donde se pueda acceder con el producdte gsta manera
incrementar la produccion de los socios y tamhiétuir a mas productores a

la asociacion.

* Es aconsejable identificar rutas de entrega dep&mtidos a los clientes,
mediante una planificacion de ventas y la elabérade cronogramas, donde
el transporte llegue en forma mas rapida y efectil@gre distribuir toda la
cantidad diaria propuesta.

« Es importante contar con el apoyo de los produst@sociados para la
construccion del centro de acopio, con la finalidied reducir costos de
inversiones; este apoyo puede ser a través de snidgade se realice
actividades como albaiiileria, pintura, limpiezas, gue se lleve a cabo hasta
la puesta en marcha del centro.

* Los propietarios asociados deben contar con logisuntfes recursos a
invertirse y lo pueden hacer a través del accesboab solidario y los
préstamos que reciben para cubrir con el montd tpta se incurre en el

proyecto, esto de acuerdo al estudio realizado.
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» Es necesario recurrir a la negociacion del préstpara cubrir el capital a

invertirse ya que es un tanto elevado, pero quiaaile pagarse con las

ventas de las escobas.
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