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RESUMEN EJECUTIVO

Histéricamente la humanidad ha desarrollado y se ha beneficiado de las bondades del
comercio. El crecimiento econémico mundial ha ido de la mano con el incremento de
las actividades comerciales que hoy en dia con la apertura del intercambio a nivel
mundial adquiere vital importancia. En América Latina, paises subdesarrollados, como
el Ecuador, deberian impulsar sus industrias y dejar de depender de las exportaciones
de productos primarios, a efecto de alcanzar cada vez una mayor participacion en el
mercado mundial. Por su parte en la ciudad de Tulcan el comercio dinamiza la
economia local por ser zona de frontera con Colombia, convirtiéndose en el motor de
integracion entre los 2 paises. Ademas, el desarrollo comercial es de gran beneficio ya
que se incrementa el transporte internacional, interprovincial y de carga, se fomenta el
turismo, la industria, micro negocios. En este mundo globalizado, las fronteras son el
lazo con el mundo exterior. El diferencial cambiario del délar frente al peso colombiano
reactiva la actividad comercial en la ciudad de Tulcan, logrando que exista un gran
movimiento en la frontera norte. Actualmente la cotizacion de 1 dolar en 1.860 pesos
colombianos ha cambiado la dinamica del comercio en la frontera colombo-ecuatoriana,
favoreciendo a Tulcan con una masiva presencia de compradores colombianos que
encuentran al mercado ecuatoriano mas atractivo para adquirir mercancias y productos
en dicha ciudad. Cabe sefialar que la mayoria de locales comerciales de ropa de cama
que existen en dicha ciudad, no satisfacen las necesidades del cliente en su totalidad,

sobre todo en el tema de calidad del producto.

Frente a esta realidad del mercado, se ha considerado como idea de negocio una
empresa comercializadora de articulos de ropa de cama exclusiva para el hogar,
ofreciendo una gama completa, variada y actual en articulos de ropa de cama,
adaptandose a las Gltimas tendencias que van surgiendo en el mercado, y poniendo a
disposicion del cliente las mejores calidades y a los mejores precios, ademas se brindara
asesoramiento de forma particular teniendo en cuenta las necesidades concretas del
cliente

Una vez realizado el estudio de mercado se determind que la demanda actual es de

80.233 juegos de cama anuales, los que incluye, acolchados, juegos de sabanas y cobijas



La nueva empresa operard en un mercado oligopolico, ya que existe un numero
reducido de competidores, por lo cual la dependencia entre empresas rivales es muy
fuerte. Y segln la informacion arrojada en la investigacion de campo, existen 6
establecimientos especializados en la comercializacion de juegos de cama, por lo tanto
entrara a competir con pocos vendedores, y el ingreso o salida del mercado es posible
aunque con dificultades. Por lo tanto, la demanda insatisfecha es de 46.921 juegos de
cama anuales.

En el estudio técnico se analiz6 3 tamafios, mediante el método de flujo de diferencias,
el cual permitio establecer el tamafio 2 como el 6ptimo del proyecto. El cudl requiere de
una inversion inicial de $52.656, los cuales van a ser financiados el 40% con recursos
propios y el 60% con crédito en la Corporacion Financiera Nacional a 5 afios con una
tasa del 10,50% anual. De igual manera, el estudio técnico permitié determinar la mejor
localizacion de la empresa comercial, utilizando el método cualitativo por puntos, que
consiste en asignar una ponderacion de peso relativo a una serie de factores
locacionales, en donde la mejor alternativa seleccionada para el nuevo almacén es en la
calle Sucre y Atahualpa, sector centro de la ciudad de Tulcan.

La empresa se constituira como una empresa Unipersonal, bajo la razén social de
“Coleccion Hogar”, el nombre se selecciono con el propdsito de llamar la atencion del
cliente y que tenga relacion con el mercado al que esta dirigido.

Mediante la evaluacion financiera, en donde se obtuvo el VAN, la TIR y la RB/C
positivos, determinandose que el proyecto es viable y rentable en las condiciones

realizadas, por lo que se podra ponerlo en marcha.



EXECUTIVE SUMMARY

Historically, humanity has developed and benefited from the commercial goodness. The
economic growing of the world has been going altogether with the growing of the
commercial activities, which nowadays have gotten a vital importance due to the
opening of commercial interchanges all around the world. In Latin America, third world
countries, like Ecuador, should put its industries and stop depending of the exportation
of first hand products, with the purpose of getting every time a better participation in the
world market. By its way, the commerce in the city of Tulcan moves the local economy.
Since this city is the frontier line with Colombia, it has turned the motor that joins the
two countries.

Besides, the commercial development is a good benefit, since the international,
interprovincial, and heavy transportation are growing. In this way the tourism, the
industry, micro-businesses are being promoted. In this globalized world, frontiers are
the chains that join us with the rest of the world. The comparison in between the Dollar
and the Peso reactivates the commercial activity in Tulcan, having as a result, a great
movement in the northern frontier. Nowadays, the cost of one Dollar is 1.860
Colombian Pesos. This has changed the commerce dynamic in the Ecuadorian-
Colombian frontier. This is a positive thing for Tulcéan since the quantity of Colombian
shoppers has increased since they find Ecuadorian market attractive to get the products
they need. It is imperative to mention that most bed-clothes-shops in Tulcan, are not
enough to satisfy the need of the guests completely, specially talking about the quality
of the products.

Taking this reality into account, an Enterprise business which will sell articles like bed-
clothes exclusively for home, has been considered. This Enterprise will offer a complete
variety of bed-clothes, and will adapt itself to the last and new tendencies which are
getting in the market, and also offering the clients the best prices and qualities. As an
extra service, we will offer the guests the best advice in the particular needs they may
have.

Once finished the market study, it was determined that the actual need is 80.233 bed
blankets a year, which include, quilted blankets, bed sheets, and blankets.

The Enterprise will work in an oligopolistic market, due to the small number of
competitors, reason for which the dependence between rival markets is too strong.

According to the dropped information by the field research, there are 6 places



specialized in this selling of bed-clothes, reason for which it will compete with the small
quantity of providing places, and the getting in and off of the market is possible even
with difficulties. For instance, the unmet demand quantity will be 46.921 bed-clothes
yearly.

In the technique study, 3 sizes were analyzed, through the mudflow differences method,
which allowed establishing the size 2 as the best for the project. It needs an initial
capital of $52.656, which will be financed in a 40% with own sources and a 60% with a
loan in the Corporacién Financiera Nacional with a limit of 5 years and with a rate of
10.50% yearly.

In the same way, the technique study allowed to determine the best location of the
commercial Enterprise, using the qualitative method per points. This consists in
assigning a consideration of the Peso relative to a series of factors of location, in which
the best alternative chosen for the new store is Sucre and Atahualpa streets, in the
downtown of Tulcéan.

The Enterprise will be constituted as a sole proprietorship Enterprise, under the social
reason of “Home Collection”, name selected with the purpose of calling the attention of
the guests and that is related with the market to which it is directed.

Trough the financial evaluation, where it were gotten the VAN, the TIR and the RB/C
positive, determining that the Project is viable and convenient economically under all

the conditions, which means that can be put on work.
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ESTUDIO DE MERCADO

El desarrollo del presente capitulo esta orientado a determinar el comportamiento que
tiene la actividad comercial en la ciudad de Tulcan, provincia del Carchi,
particularmente en la comercializacion de ropa de cama, con la finalidad de establecer la
demanda insatisfecha, que serd cubierta en una proporcion razonable por la nueva

empresa.

1.1 Objetivos del Estudio de Mercado

Segun MANTILLA V, Farid A. (2006, p. 12), el estudio de mercado permite obtener
informacidn acerca de las caracteristicas del mercado, siendo las mas importantes: sus

necesidades, su capacidad de consumo y los posibles competidores.

Medir la existencia de un numero suficiente de individuos, empresas, unidades
econdémicas que dadas ciertas condiciones, presentan una demanda que justifique la

puesta en marcha de un programa de produccién en un cierto periodo.

1.2 ldentificacion del producto

Los productos a comercializar comprenden 3 lineas de ropa de cama: acolchados
(edredones y cobertores), juegos de sabana y cobijas, los mismos que seran de calidad
gue permitan satisfacer eficientemente las necesidades del cliente. Los productos se
comercializardn a través de un servicio de calidad, complaciendo los gustos y
preferencias desde los méas simples y sencillos hasta los mas exigentes. En el afan de
agradar a los clientes y brindar el mejor servicio, se incorporara un sistema de ventas
por catalogo, cuyo objetivo serd afianzar las ventas y ademas darle la oportunidad a los
clientes de elegir o incluso disefiar sus propios modelos de ropa de cama.

A continuacion se detallan las caracteristicas de cada producto:

+ Linea de acolchados
La linea de acolchados comprende 2 tipos de disefios:

e Edredones con vuelo



e Cobertores

Cada uno de ellos tiene una cubierta de tela suave que se rellena de plumén, material
sumamente confortable y placentero al contacto con el cuerpo dado lo liviano de su
peso, siendo el mejor material natural que se puede emplear para la fabricacion de
productos textiles de descanso. La industria de la confeccion de plumones también ha
visto en ellos un accesorio altamente decorativo para las habitaciones, razon por la cual
existen infinidad de modelos, en todos los colores y combinaciones posibles. Los
plumones combinados con telas 100% algodon crean una capacidad de respiracion en la
ropa de cama; absorben aire y despiden humedad facilmente, creando un efecto térmico
sobre el cuerpo.

Los edredones y cobertores que se comercializaran seran fabricados con las siguientes
telas: pintex, chenille, jackard, damasco, velo suizo, ojalillo, waffle de algodon, y
microcuero. El reverso de cada edreddn serad en tela importada, cada edredén posee

cojines con forro rellenos de plumon en fibra sintética.



+ LINEA DE ACOLCHADOS
Tabla 1.1 Caracteristicas cobertores

DISENO: COBERTOR TAMANO Tipo Tela
NUmero
de cojines
2 % plazas 2 plazas | 1%plazas
16mx19m |1.4mx19 |1.2mx1.9
ROMANCE FULL X 2 Pintex Prisma Hogar
ROMANCE TWIN X 1 Pintex Prisma Hogar
COMBO ROMANCE FULL X 4 Pintex Prisma Hogar
COMBO ROMANCE
TWIN X 4 Pintex Prisma Hogar
INFANTIL DE NINOS X 2 Pintex Prisma Hogar
MIXTO TRADICION X 2 Yackard Prisma Hogar
FANTASY X 2 Damasco Prisma Hogar
FLORAL X 2 Damasco Prisma Hogar
JUVENIL FULL X 2 Damasco Prisma Hogar
JUVENIL TWIN X 1 Damasco Prisma Hogar
MARIPOSA FULL X 3 Pintex Prisma Hogar
MARIPOSA TWIN X 2 Pintex Prisma Hogar
COBERTOR DADO X X 2 Pintex Prisma Hogar
COBERTOR
MICROCUERO X 2 Microcuero Sandel
COBERTOR ODALIS X 3 Yackard Prisma Hogar
COBERTOR GALLETA X 2 Wafle alg. Prisma Hogar

Tabla 1.2 Caracteristicas edredones con vuelo

DISENO: EDREDON ) Numero
CON VUELO TAMANO de cojines Tipo Tela

2 % plazas 2 plazas 1Y% plazas

1.6 mx1.9m 14mx19 |1.2mx1.9m
DAYRA X 3 Yackard Sandel
IRENITA X 3 Velo Suizo Sandel
CORAZON X 3 Hojalillo Sandel
TULIPAN X 2 Damasco Prisma Hogar
CHENILLE NICOLAS X 2 Chenille Sandel
ORQUIDEA X 3 Pintex Sandel
ODALIS X 3 Yakard Prisma Hogar

Fuente: www.prismahogar.com/www.sandel.com

Elaborado: Andrea Ayala



4+ LINEA DE SABANAS

Se comercializaran un tipo de juego de sabanas y seran en cuatro dimensiones. La tela de
cada sdbana sera pintex 100% algoddn (tela estampada y tela llana), se utilizardn varios
disefios para las telas estampadas y varios bordados para telas llanas. La gran innovacion
de los fabricantes de ropa de cama fue incluir estampados en disefios infantiles, juveniles y
clasicos.
Un juego de sabanas incluye:

0 Una sébana ajustable

0 Una sobre sébana

o 2 Fundas de almohada

Tabla 1.3 Caracteristicas juego de sdbanas

JUEGO DE SABANAS TAI\/IANOS SABANA Tipo Tela Marca
Y Yo
plazas plazas plazas plazas

PRISMA ESTAMPADA TWIN X Pintex Flortex
PRISMA ESTAMPADA FULL X Pintex Flortex
PRISMA ESTAMPADA QUEEN X Pintex Flortex
PRISMA ESTAMPADA KING X Pintex Flortex
BORDITEX BORDADA FULL X Pintex Borditex

Fuente: www.flortex.com/www.borditex.com

Elaborado: Andrea Ayala

+« LINEA DE COBIJAS

Las cobijas seran elaboradas en pelo alto, existen varios disefios y colores brindando
calidez y durabilidad al consumidor, ademas abrigan en todo tipo de ambiente son lavables
y antialérgicas, brindando una experiencia de suavidad y comodidad. La marca de las

cobijas que se proyecta comercializar es Delltex


http://es.wikipedia.org/wiki/Almohada
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Tabla 1.4 Caracteristicas Cobijas

Tamano Plazas

Individual Twin Plaza y media 11/2

Matrimonial Full 2 Plazas
Fuente: www.grupodelltex.com

Elaborado: Andrea Ayala

1.2.1 Clasificacion por su Uso.

Segun Executive MBA en Direccion de Empresas, los bienes por su uso se clasifican en:

e De consumo final: Son los que satisfacen la demanda de las personas y familias,
(poblacién en general), tal es el caso de productos alimenticios, vestido, transporte,

comunicacion, esparcimiento, educacion.

e De consumo Intermedio: Son aquellos demandados en los procesos productivos de
las empresas, para ser transformados, es decir, incorporados a otros insumos. De
esta manera representan solamente una parte de productos o servicios, tal es el caso

del hilo, la tela 'y los botones.

e De capital: Se refiere principalmente a la maquinaria que servird para producir
equipos de proceso. También son denominados equipos 0 maquinas para hacer

maquinas.

La ropa de cama esta destinada al consumo final de las familias y hogares, existiendo una
diferenciacion de material, calidad y precio. Son productos utilizados para el descanso
diario de las personas, con el proposito de recuperar las energias que requiere todo ser

humano.
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1.2.2 Clasificacién por su Efecto

Los productos de acuerdo a su efecto se clasifican en 3 tipos:

e Innovadores: Segun SAPAG CHAIN, Nassir Reinaldo (2000, p. 54), los productos
innovadores se refiere a un nuevo producto que no es el tradicional, pero es similar
por composicion fisico-quimica, por el grado de satisfaccion que reporta a los
consumidores, observara un producto tradicional y establecera las diferencias entre
ambos.

e Sustitutos: Segun el mismo autor, bienes sustitutos son aquellos que satisfacen la
misma necesidad del consumidor; por tanto, estan compitiendo en los mercados.
Los bienes sustitutivos son competencia uno del otro; en consecuencia, si el precio
de uno de los bienes aumenta considerablemente y, debido a eso, la demanda de ese
bien disminuye, la demanda del bien sustitutivo aumentara, pues los compradores
intentaran reemplazar al que aumento de precio.

e Similares: Se refiere a los bienes que ya existen en el mercado y que son similares a

los que se pretende crear con el actual proyecto.

De acuerdo a la definicion anterior, los juegos de cama son productos similares, ya que
existen en el mercado empresas que se dedican a la comercializacion de estos productos
con similares caracteristicas. En razon de que la nueva empresa, comercializara unicamente
ropa de cama de marca nacional, su actividad estara contribuyendo, en alguna medida, al
incremento de la produccion interna y a motivar a los compradores para que consuman lo

nuestro.

1.3 Analisis de la Demanda

La demanda en economia se define como la cantidad de bienes o servicios que los
consumidores estan dispuestos a comprar a un precio y cantidad dado en un momento
determinado. La demanda esta determinada por factores como el precio del bien o servicio,

la renta personal y las preferencias individuales del consumidor.
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Fuente: (www.wikipedia.org)

El andlisis de la demanda del presente proyecto pretende cuantificar el volumen de juegos

de cama que el consumidor esté dispuesto a adquirir.

1.3.1 Segmentacién de Mercado

La segmentacion de mercado es el proceso de dividir un mercado en grupos uniformes mas
pequefios que tengan caracteristicas y necesidades semejantes. Esto no esta arbitrariamente
impuesto sino que se deriva del reconocimiento de que el total de mercado estd hecho de
subgrupos llamados segmentos. Estos segmentos son grupos homogéneos. Debido a esta
similitud dentro de cada grupo, es probable que respondan de modo similar a determinadas
estrategias de marketing

Fuente: (www.wikipedia.org)
Las variables utilizadas generalmente para la segmentacion son:

Tabla 1.5 Variables de Segmentacion

Geogréficas -Region o pais
-Region del pais
-Tamafio de la ciudad
-Densidad(Urbana, suburbana, rural)

-Clima

Demograficas -Edad
-Sexo
-Tamafio familia
-Ciclo de vida familiar

-Ingresos

Psicograficas -Actitudes



http://www.wikipedia.org/
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- Valores
-Estilo de vida

-Personalidad

Conductuales -Ocasionales

-Beneficios

Fuente: Variables de Segmentacion
Elaborado: Andrea Ayala

Sin embargo para determinar el segmento del mercado de este proyecto se consideraron las
siguientes variables:

Tabla 1.6 Segmentacion de Mercado del Proyecto

VARIABLES INDICADOR

Geogréficas El proyecto se enfocara a la

region sierra ecuatoriana:
Provincia del Carchi.
Sector urbano

Demograéficas Hogares con ingresos
familiares a partir del segundo
quintil $ 476.

Fuente: Variables de Segmentacion
Elaborado: Andrea Ayala

Por tanto, el segmento de mercado constituyen “los hogares del sector urbano del Canton

Tulcan que poseen ingresos superiores al primer quintil $ 476”

1.3.2 Factores que afectan la Demanda

1.3.2.1 Tamafio y Crecimiento de la Poblacion Objetivo

La poblacion de la Provincia del Carchi segln las proyecciones realizadas por el INEC para

el 2010 es de 86.765 personas que representan 20658 hogares, con un crecimiento del
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3,3%. Por su parte, la poblaciéon urbana del Cantdén Tulcan para el 2010 fue de 65.287

personas que representan 15.544 hogares

1.3.2.2 Gustos y Preferencias

+ Segun la informacion obtenida en la investigacion de campo, el 71,3% de los hogares
prefieren realizar sus compras en almacenes, el 22,8% adquieren sus articulos por
catalogo, y el 5,9% lo hacen en ferias. Cabe sefialar que las personas que compran en
almacenes, prefieren una relacion comercial mas estrecha, donde la venta personalizada
fomenta la efectividad de la venta y favorece la fidelidad del cliente, ademas este
mecanismo de comercio personalizado, permite hacer un seguimiento del cliente,
conociendo sus gustos, intereses y preferencias, de forma que pueda recibir una oferta

especialmente enfocada a sus necesidades.

Tabla 1.7 Preferencia lugar de compra

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia|Porcentaje valido acumulado

Validos |/ALMACENES 51,8 71,3 71,3
POR CATALOGO 23 16,5 22,8 94,1
FERIAS 6 4,3 59 100,0
Total 101 72,7 100,0
Perdidos 0 38 27,3
Total 139 100

Fuente: Investigacion de campo, Octubre— Febrero 2.010
Elaborado: Andrea Ayala
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Grafico 1.1 Preferencia lugar de compra

LUGAR COMPRA

B ALMACENES

[H POR CATALOGO
OFERAS

B Perdidos

Fuente: Investigacion de campo, Octubre — Febrero 2010
Elaborado: Andrea Ayala

4 Existen varios aspectos que el consumidor toma en cuenta al momento de realizar sus
compras, la calidad de la ropa de cama es el aspecto mas importante y segun la
investigacion de campo el 60,4% de los hogares prefieren juegos de cama que sean de
calidad, por lo que se tom6 como referencia esta informacion para llevar a cabo la
consecucion del presente proyecto.

v’ La nueva empresa pretende comercializar edredones y cobertores en telas de
la mejor calidad como son: Pintex, Chenille, Jackard, Damasco, Velo suizo,
Ojalillo, Waffle de algodon y Microcuero.

v Con respecto a la linea de sabanas la mejor calidad para este tipo de articulos
es tela pintex 100% algoddn en tela estampada y tela Ilana, se utilizaran

varios disefios para las telas estampadas y varios bordados para telas llanas.



16

v' En lo referente a la linea de cobijas se proyecta comercializar cobijas
estampadas de pelo alto, las mismas que son lavables y antialérgicas,
brindando una experiencia de suavidad y comodidad.

Otro de los aspectos importantes es la moda actual; en efecto el 22,8% prefiere juegos de
cama modernos, ya que todo va por épocas y segun la moda que se estile variara el tipo de
ropa de cama que utilicen.

El 9,9 % de los hogares manifiesta que los precios es un aspecto importante al momento de
realizar la compra de articulos de ropa de cama. El 6,9% considera a los disefios exclusivos,
amplia gama de productos y promociones, como alternativas que apoyan su decision de
compra

Tabla 1.8 Aspectos importantes al realizar una compra

Aspectos importantes Porcentaje
al momento de realizar una compra

Calidad 60,4
Moda actual 22,8
Precios 9,9
Amplia gama de productos 5
Disefios exclusivos 1
Promociones 1

100

Fuente: Investigacion de campo, Octubre- Febrero 2.010
Elaborado: Andrea Ayala

Grafico 1.2 Aspectos importantes al realizar una compra

Aspectos importantes al momento de
realizar una compra

1%1% m Calidad

m Moda actual
™ Precios
m Ampliagama de

productos

m Diserios exclusivos

Fuente: Investigacion de campo, Octubre- Febrero 2.010
Elaborado: Andrea Ayala
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1.3.2.3 Niveles de Ingreso

Cada vez que las personas disponen de mejores ingresos, podran adquirir productos que
sean de una calidad superior, lo que favorecera a la demanda de articulos de ropa de cama
que comercializara la nueva empresa. Para lograr determinar el nivel de ingreso familiar del
segmento objetivo, se ha fijado una estructura de ingresos por quintiles, y se ha obtenido
que el 61,4% de los hogares poseen ingresos superiores a $870, es decir ingresos superiores
al cuarto quintil. EI 20,8% de los hogares posee ingresos entre $ 648 y $ 870 (tercer quintil)
y el 17,8% de los hogares posee ingresos familiares entre $ 476 y $ 648 (segundo quintil)

Tabla 1.9 Ingreso Familiar

Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado

Validos $476 - $648 12,9 17,8 17,8
$ 648 - $870 21 15,1 20,8 38,6
MAS D$ 870 62 44,6 61,4 100,0
Total 101 72,7 100,0

Perdidos 0 38 27,3

Total 139 100

Fuente: Investigacion de campo, Octubre— Febrero 2.010
Elaborado: Andrea Ayala

Grafico 1.3 Ingreso Familiar

INGRESO FAMILIAR

Ws$476-$648
[E$648-$ 870
CIMAS D$ 870
M Perdidos

Fuente: Investigacion de campo, Octubre— Febrero 2.010
Elaborado: Andrea Ayala



18

A través de la encuesta realizada a los hogares urbanos del Cantdn Tulcan, se determinaron

los siguientes precios que estan dispuestos a pagar por cada articulo de ropa de cama:

4+ Con respecto a los edredones, el 61,4% de los hogares urbanos del Canton Tulcan estan
dispuestos a pagar por cada juego de edreddn, un valor comprendido entre $36 - $56.
El 38,6% de las familias estan dispuestos a pagar entre $ 57 - $ 77. El precio promedio

que estan dispuestos a pagar por cada edredén es $54.

Tabla 1.10 Precio Edredones

Porcentaje Porcentaje
Flecuenma Porcentaje valido acumulado

Validos $36-%$56 44,6 61,4 61,4
$57-%77 39 28,1 38,6 100,0
Total 101 72,7 100,0

Perdidos 0 38 27,3

Total 139 100

Fuente: Investigacion de campo, Octubre- Febrero 2.010
Elaborado: Andrea Ayala

Gréfico 1.4 Precio Edredones

PRECIO EDREDONES

W$36-356
H$57-377
O Perdidos

Fuente: Investigacion de campo, Octubre— Febrero 2.010
Elaborado: Andrea Avala
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4+ El 60,4 % del segmento objetivo, esta dispuesto a pagar por cada juego de cobertor, un
valor comprendido entre $ 36 y $ 56. El 39,6% de las familias prefieren pagar entre
$57a $77. Por tanto, el precio promedio que estan dispuestos a pagar por cada cobertor
es $54.

Tabla 1.11 Precio Cobertores

Porcentaje Porcentaje
Flecuenua Poncentaje valido acumulado

Validos $36-$56 43,9 60,4 60,4
$57-%77 40 28,8 39,6 100,0
Total 101 72,7 100,0

Perdidos 0 38 27,3

Total 139 100

Fuente: Investigacion de campo, Octubre- Febrero 2.010
Elaborado: Andrea Ayala

Grafico 1.5 Precio Cobertores

PRECIO COBERTORES

W$36-$56
BE$57-$77
[ Perdidos

Fuente: Investigacién de campo, Octubre— Febrero 2.010
Elaborado: Andrea Ayala
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4+ Por su parte, el 84,2 % de los hogares urbanos del Canton Tulcan esta dispuesto a
pagar por cada juego de sabana, un valor comprendido entre $ 15y $ 35, el 15,8% de

las familias podrian pagar entre $ 36 a $56, lo que arroja un precio promedio de $28.

Tabla 1.12 Precio Juego de Sabanas

Porcentaje Porcentaje
Flecuenua Porcentaje valido acumulado

Vélidos $15-%$35 61,2 84,2 84,2
$36-%56 16 11,5 15,8 100,0
Total 101 72,7 100,0

Perdidos 0 38 27,3

Total 139 100

Fuente: Investigacion de campo, Octubre— Febrero 2.010
Elaborado: Andrea Ayala

Gréfico 1.6 Precio Juego de Sabanas

PRECIO JUEGOS SAB

Ws$15-$35
H$36-9$56
O Perdidos

Fuente: Investigacion de campo, Octubre— Febrero 2.010
Elaborado: Andrea Ayala
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4+ Por ultimo el 52,5% de los hogares, estan dispuestos a pagar por cada cobija, un valor
comprendido entre $36 - $56, el 29,7% estarian dispuestos a pagar $ 15 - $35, y el
17.8% entre $57 - $77, dando un precio promedio de $44.

Tabla 1.13 Precio Cobijas

Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia POICentaje valido acumulado

Validos $15-%$35 21,6 29,7 29,7
$36-%$56 53 38,1 52,5 82,2
$57-%77 18 12,9 17,8 100
Total 101 72,7 100

Perdidos 0 38

Total 139 100

Fuente: Investigacion de campo, Octubre- Febrero 2.010
Elaborado: Andrea Avala

Gréfico 1.7 Precio Cobijas

PRECIO COBIJAS

Ws$15-$35
Hs$36-$56
Os$57-$77
W Perdidos

Fuente: Investigacion de campo, Octubre- Febrero 2.010
Elaborado: Andrea Ayala
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1.3.3 Comportamiento Histérico de la Demanda

Para este tipo de productos, no se dispone de informacién que ayude a conocer su tendencia
pasada, sin embargo con la investigacion de campo, se pudo obtener informacion sobre el

consumo y en base en ello se proyect6 la demanda.

1.3.4 Demanda Actual

Para determinar la demanda actual procedimos a tomar los datos obtenidos en la

investigacion de campo realizada a los hogares del sector urbano del Cantén Tulcan.

1.3.4.1 Metodologia de la Investigacion

a. Determinacion del universo

El universo, entendido como la totalidad de la poblacién que se intenta investigar, para el
presente proyecto lo integran 65.287 habitantes, que representan 15.544 familias,

asumiendo que cada hogar se compone de 4.2 miembros
b. Tamafio muestra

v" Determinaciéon de p qg: Previo a la determinacion del tamafio de la muestra, se
realizd una prueba piloto, la misma que fue aplicada a 20 personas donde nuestra
principal variable fue conocer el nivel de ingresos familiares que posee cada hogar.
A continuacion se detalla la prueba piloto aplicada:



PRUEBA PILOTO

1. Cuéntas camas tiene Usted en su hogar?
1 (] 2 []
3 (] 4 []
5 (] Mmasdes L

2. ¢Con qué frecuencia compra ropa de cama?

Producto JUEEGE de
L Edredones |Cobertores |Sabana Cobijas

Unavez al afio

Dios veces al afio
Mas de 2 veces al afio

3. ¢Hasta cuanto estaria dispuesto a pagar por un articulo de ropa de cama?

N
Producto 5 15- 535 S 36 - 556 55?- 5??

Edredones

Cobertores

Juegos de sdbana

Cobijas

4. Cuél es su ingreso familiar

Menos de $476 (] b)$476-$648 []c)$648-870 [ ] d)Masdessro [ ]

23
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En la encuesta piloto la principal variable a determinar constituye el nivel de ingresos que
posee cada hogar, para asi mostrar si las personas tienen la capacidad de compra de los
articulos de ropa de cama que la nueva empresa va a ofertar. El principal objetivo de la
prueba piloto fue determinar las probabilidades “p” y “q”; en la que “p” representa a las
personas que si les gustaria adquirir los articulos de ropa de cama, y “g” a quienes no
desearian comprar. Del total de las 20 personas, 14 es decir el 70%, tienen la capacidad de
adquirir los productos ya que poseen ingresos a partil del sequndo quintil, es decir ingresos

que van desde $476 en adelante.

v" Determinacion del nivel de confianza

El nivel de confianza es el porcentaje de seguridad que existe para generalizar los
resultados obtenidos. Comunmente en las investigaciones es aconsejable trabajar con un
nivel entre 90 y 99%, y para el presente estudio se aplicara un nivel de confianza del 93%,
que corresponde a un z critico de 1.81

v" Determinacion del error estandar

El error estandar, al igual que en el caso del nivel de confianza, si se quiere eliminar el
riesgo del error y considerarlo como 0%, entonces la muestra es del mismo tamafio que la
poblacion, por lo que conviene correr un cierto riesgo de equivocarse. Para el presente

proyecto el margen de error es 7%.
v Aplicacion de la férmula
A continuacion se procedio a determinar el tamafio de la muestra mediante la aplicacion de

la siguiente formula, la misma que se emplea para poblaciones finitas, es decir a

poblaciones inferiores a 100.000

. ZZ*N*p*q
e?(N-1)+Z°*p*q
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En donde,

Z= Nivel de confianza 1.81
N= Universo 15.544
p=Probabilidad a favor 0.7

g= Probabilidad en contra 0.3
e=Error de estimacion 0.07

Reemplazando los datos se obtiene un tamafio de la muestra equivalente a 139 encuestas.

c. Elaboracion de la encuesta definitiva
Se disefi6 cuidadosamente una encuesta de nueve preguntas de facil comprension para el
encuestado, relacionadas con el producto, plaza, precio y promocion, con la finalidad de
que los resultados sean lo mas confiables posible. EI modelo de la encuesta se adjunta
enel Anexo#1

d. Aplicacion de la encuesta
Se procedio a encuestar a los hogares urbanos del Canton Tulcan de la provincia del Carchi.

e. Validacion de los datos obtenidos

Las encuestas requirieron una revision previa al procesamiento con el fin de detectar a

tiempo posibles errores y evitar inconvenientes al momento de generar los datos.

f. Procesamiento de la informacion

Los datos obtenidos de la poblacién encuestada fueron tabulados con el programa
estadistico SPSS version 17, con el fin de obtener informacion confiable, clara y precisa, y
de esta manera poder realizar el analisis de las diferentes variables necesarias para el

estudio del proyecto.
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g. Andlisis de resultados

Una vez tabuladas las encuestas con el programa estadistico SPSS se procedio al anélisis de
los resultados obtenidos en las encuestas, los mismos que seran utilizados para el desarrollo

del proyecto. En el Anexo # 2, se presenta los resultados.

1.3.4.2 Demanda Actual del Producto

En el siguiente cuadro se muestra el cdlculo de la demanda actual

Tabla 1.14 Demanda Actual del Producto

CONCEPTO ANO
2010

Numero de hogares urbanos del Cantén Tulcan 15.544
% de hogares urbanos con ingresos familiares comprendidos entre segundo y 72,70%
quinto quintil

Numero de hogares urbanos con ingresos familiares superiores al segundo 11.300
quintil

Frecuencia de compra de las tres lineas 7,1
Numero de juegos cama requeridos 80.233

Fuente: Investigacion de campo, Octubre— Febrero 2.010
Elaborado: Andrea Ayala

En conclusion la demanda actual de los articulos de ropa de cama es de 80.233, que se
distribuyen entre edredones, cobertores, juego de sbanas y cobijas.

1.3.5. Proyeccion de la Demanda

Para la proyeccion de la demanda se tomaron en cuenta los siguientes aspectos:
-La tasa de crecimiento de los hogares urbanos del Cantén Tulcan, que de acuerdo a los

datos proyectados del INEC es del 3,3%.
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-Para determinar el nimero de hogares para los periodos proyectados se tomd en cuenta el

namero de hogares del anterior afio, multiplicado por 1 mas la tasa de crecimiento.

Tabla 1.15 Proyeccién de la Demanda

‘Concepto AN |
I

Numero de hogares urbanos del Cantdn 16.057 16.587 17.134 17.700  18.284
Tulcén

% de hogares urbanos con ingresos 727% 727%  72,7% T72,7%  72,7%
familiares comprendidos entre segundo y
quinto quintil

Numero de hogares urbanos con ingresos 11.673 12.059 12457 12.868  13.292
familiares superiores al segundo quintil
Frecuencia de compra de las 3 lineas 7,1 7,1 7,1 7,1 7,1

NUmero de juegos de cama 82.881 85.616  88.442 91.360 94.375

Fuente: Investigacion de campo, Octubre- Febrero 2.010
Elaborado: Andrea Ayala

Por ultimo conviene indicar que del total de juegos de cama, el 32% corresponden a

acolchados, 37% a juegos de sabana y el 30% a cobijas.

1.4 Analisis de la Oferta

En economia, la oferta se define como la cantidad de bienes o servicios que los productores
estan dispuestos a ofrecer a diferentes precios y condiciones dadas, en un determinado

momento

1.4.1 Clasificacion de la Oferta

Los tipos de oferta, segun MARTINEZ L. Emigdio A. (1999 p. 87), los més conocidos son:

1. Competencia perfecta.- Es un mercado en el cual hay muchas empresas y cada una
vende un producto idéntico; hay muchos compradores; no hay restricciones de la

entrada a la industria; las empresas en la industria no tiene ninguna ventaja sobre
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nuevos participantes potenciales; y las empresas y los compradores estan bien
informados acerca del precio del producto de cada empresa.

2. Monopolio.- Una industria que produce un bien o servicio para el que no existe un
sustituto cercano y en la que hay un oferente protegido de la competencia por una
barrera que impide la entrada de empresas nuevas.

3. Competencia monopdlica.- Se define como la organizacion de mercado en la cual
hay muchas empresas que venden mercancias muy similares pero no idénticas.
Debido a esta diferenciacion de productos, los vendedores tienen cierto grado de
control sobre los precios que cobran.

4. Mercado oligopdlico.- Un mercado en el que compite un pequefio nimero de
empresas, a esto se le llama interaccion o interdependencia estratégica. El precio y
la cantidad vendida por cualquier empresa dependen de los precios y cantidades
vendidas por otras empresas.

El nuevo establecimiento estara alineado dentro de un mercado oligopdlico, ya que existe
un numero reducido de competidores, por lo cual la dependencia entre empresas rivales es
muy fuerte. Y segln la informacion arrojada en la investigacion de campo, existen 6
establecimientos especializados en la comercializacion de juegos de cama, por lo tanto
entrara a competir con pocos vendedores, y el ingreso o salida del mercado es posible

aunque con dificultades.

1.4.2 Factores que afectan la Oferta

1.4.2.1 El precio de los insumos

Si el precio de los insumos con que se fabrican los juegos de cama aumenta, (tela, hilo,
plumon, lana, etc), las empresas comercializadoras ya no pretenderan vender los productos
al mismo precio, es por esto que se originard un incremento en los precios de los bienes que

ofertara la nueva empresa.
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1.4.2.2 Numero y capacidad de produccién de los competidores

En el Cantén Tulcéan, existen 6 distribuidores exclusivos, que comercializan juegos de
cama. Y el orden de participacion en el mercado es: Sabanas Rosy tiene una participacion
de 23.8%, Almacén Irene con un 19%, Comercial Narvaez tiene 11.9%, Comercial Cachita
y Boutique Paola con un 4,8%, y Alexis Boutique con un 3.6%, siendo este

establecimiento de menor participacion en el mercado.

Tabla 1.16 Numero de Competidores

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado

Validos SABANAS ROSY 14,4 23,8 23,8
ALMACEN IRENE 16 11,5 19,0 42,9
COMERCIAL 10 7,2 11,9 54,8
NARVAEZ
COMERCIAL CACHITA 4 2,9 4,8 59,5
BOUTIQUE PAOLA 4 2,9 4,8 64,3
BORDITEX 27 19,4 32,1 96,4
ALEXIS BOUTIQUE 3 2,2 3,6 100,0
Total 84 60,4 100,0

Perdidos 0 55 39,6

Total 139 100

Fuente: Investigacion de campo, Octubre-febrero 2.010
Elaborado: Andrea Avala

Gréfico 1.8 Numero de Competidores
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Las tres empresas comercializadoras mas importantes en el mercado tienen las siguientes

caracteristicas.

SABANAS ROSY

Razén social: Paredes Enriquez Genny de Socorro

Clase de contribuyente: Especial, obligado a llevar contabilidad

Creada el 1 de Febrero 1996, posee 14 afios de experiencia en el mercado.

Su actividad exclusiva es la comercializacion de sabanas y edredones. Efectla actividades
comerciales, al por mayor y al detalle. Actualmente 8 personas laboran en las instalaciones

de la empresa.

ALMACEN IRENE

Razon Social: Almeida Hurtado Edilma Irene

Tipo de contribuyente: Persona Natural, obligado a llevar contabilidad

Creada el 9 Julio 1994, lleva 16 afios en el mercado comercializando articulos para el
hogar, (edredones, cobertores, juegos de sabana, juegos de bafio, juegos de toalla).
Comercializa sus productos al por mayor y al detalle. La atencién al publico lo realizan 5

personas.

COMERCIAL NARVAEZ

Razén Social: Flabio Narvaez

Clase de contribuyente: especial, obligado a llevar contabilidad

Creada el 22 de enero de 1998, lleva 12 afios en el mercado satisfaciendo las necesidades
de los consumidores internos como externos es una empresa comercializadora de textiles de
la linea de hogar, comercializan ropa blanca (cobertores, sabanas, juegos de toalla,
manteles y mas para el hogar). Cuenta con 5 trabajadores que elaboran en sus

instalaciones.
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1.4.2.3 Incursién de Nuevos Competidores

Si en el mercado aparecen otras empresas dedicadas a la venta de articulos de ropa de
cama, la oferta se veria incrementada y los consumidores tendrian la posibilidad de
adquirir en los nuevos almacenes, lo que obligaria a disminuir la oferta de este proyecto

ante una falta de respuesta adecuada de la demanda.

1.4.2.4 Capacidad de Inversion Fija

La inversion es un punto muy importante que interviene en la oferta, la disponibilidad de
recursos, la infraestructura fisica, el equipamiento, la cantidad necesaria de capital

dependeré que se pueda abastecer lo requerido y brindar un buen servicio.

En el caso de la empresa comercializadora de articulos de ropa de cama, el poder ofrecer
productos de acuerdo a los gustos y preferencias de los hogares permitira que se sientan
satisfechos con los productos que se brindan. Para la implementacion y ejecucion del
proyecto en el corto plazo, no se necesita de una inversion muy elevada, ya que el mercado
esta formado principalmente por almacenes comerciales, que comercializan ropa de cama
en diferentes marcas, y la Unica inversion que se necesitaria hacer es el adquirir los

productos que venden los fabricantes.

1.4.3 Comportamiento Historico de la Oferta

Para lograr determinar el comportamiento historico de la oferta, se acudio a los 6 almacenes
especializados en la comercializacion de articulos de ropa de cama ubicados en la ciudad de
Tulcan, cuyos representantes informaron cual ha sido el comportamiento de los 2 ultimos
afios, con respecto al nimero de unidades , que vendieron durante el 2009 y 2010. A
continuacion se detalla el total de unidades que han vendido cada uno de los competidores,

tanto de edredones, cobertores, juegos de sabanas y cobijas.
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Tabla 1.17 Ventas de la Competencia Ao 2009

UNID.VENDIDAS
JUEGO DE

COMERCIALIZADOR

EDREDONES

COBERTORES |SABANAS COBIJAS
Sabanas Rosy 1.080 7.200
Almacén Irene 720 6.480 480
Comercial Narvaez 360 5.760
Comercial Cachita 288 600
Boutique Paola 288 720
Alexis Boutique 336 228

Fuente: Investigacion de campo, Octubre-febrero 2.010
Elaborado: Andrea Ayala

1.4.4 Oferta Actual

Para determinar la oferta actual, se detalla el promedio total de unidades que vendio cada

uno de los competidores, en las tres lineas de ropa de cama, durante el afio 2010.

Tabla 1.18 Ventas de la Competencia Afio 2010

COMERCIALIZADOR UNID. VENDIDAS

EDREDONES JUEGO DE

COBRTORES SABANAS COBIJAS
Sébanas Rosy 1.200 10.800
Almacén Irene 960 8.640 480
Comercial Narvaez 600 7.200
Comercial Cachita 540 960
Boutique Paola 600 480
Alexis Boutique 348 504

Fuente: Investigacion de campo, Octubre-febrero 2.010
Elaborado: Andrea Ayala

Posteriormente, se procedié ha realizar la suma del total de productos que han
comercializado cada uno de los establecimientos antes mencionados, durante los afios antes

sefalados.
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Tabla 1.19 Resumen Ventas Competencia 2009- 2010
COMERCIALIZADOR

OFERTA OFERTA

HISTORICA ACTUAL

2009 2010
Sébanas Rosy 8.280 12.000
Almacén Irene 7.680 10.080
Comercial Narvaez 6.120 7.800
Comercial Cachita 888 1.500
Boutique Paola 1.008 1.080
Alexis Boutique 564 852
SUMA 24.540 33.312

Fuente: Investigacién de campo, Octubre-febrero 2.010
Elaborado: Andrea Ayala

La informacion proporcionada por las empresas antes sefialadas permitié determinar que la

oferta actual corresponde a 33.312 unidades de juegos de cama.

1.4.5 Proyecciones de la Oferta

Debido a que no existen datos histéricos amplios, se asumird que la oferta de 33.312

juegos, se mantendra constante para los 5 afios subsiguientes.

1.5 Determinacion de la Demanda Insatisfecha

Para determinar la demanda insatisfecha del 2010, de la demanda se rest6 la oferta.

Demandalnsatisfecha = Demanda — Oferta

DI =80.233-33.312

DI =46.921JuegosDeCama
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Tabla 1.20 Demanda insatisfecha Proyectada

DEMANDA INSATISFECHA
PROYECTADA ANOS

L 2011

DEMANDA PROYECTADA 82.881 85.616 88.442 91.360 94.375
OFERTA PROYECTADA 33.312 33.312 33.312 33.312 33.312
DEMANDA INSATISFECHA 49.569 52.304 55.130 58.048 61.063

Fuente: Investigacién de campo, Octubre-febrero 2.010
Elaborado: Andrea Ayala

1.6 Comercializacion

Segun SAPAG CHAIN, Nassir Reinaldo (2006, p. 63), la estrategia comercial que se defina
para el proyecto deberd basarse en cuatro decisiones fundamentales que influyen individual
y globalmente en la composicion del flujo de caja del proyecto. Tales decisiones se refieren
al producto, el precio, la promocion y la distribucion. Cada uno de estos elementos estara
condicionado, en parte por los tres restantes. Asi por ejemplo, el precio que se defina, la
promocion elegida y los canales de distribucion seleccionados dependeran directamente de

las caracteristicas del producto.

1.6.1 Estrategia de Precios

La estrategia de precios es un conjunto de principios, rutas, directrices y limites
fundamentales para la fijacion de precios inicial y a lo largo del ciclo de vida del producto.

Los productos se los comercializara a un precio accesible en relacion al de la competencia
y sustitutos existentes en el mercado; los mismos que permitan a mas de cubrir los costos

de produccion obtener un margen de rentabilidad aceptable para el negocio.

1.6.2 Estrategia de Promocion

La estrategia de promocion es muy importante y necesaria para dar a conocer e informar
sobre el negocio y los productos que se ofrecera. A través de la investigacion de campo se
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pudo conocer que a los hogares del Cantén Tulcan les gustaria informarse en un 56.4 % a
través de la televisién; 37.6 % por medio de prensa escrita; 5.9% via internet. Los

resultados se muestran a continuacién:

Tabla 1.21 Medios Publicitarios

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia |Porcentaje |valido acumulado

Validos TELEVISION 41,0 56,4 56,4
INTERNET 6 4,3 59 62,4
PRENSA 38 27,3 37,6 100,0
ESCRITA
Total 101 72,7 100,0

Perdidos 0 38 27,3

Total 139 100,0

Fuente: Investigacion de campo, Octubre-febrero 2.010
Elaborado: Andrea Ayala

Grafico 1.9 Medios Publicitarios

MEDIOS PUBLICITARIOS

W TELEVISION

[ INTERNET
[CJPRENSA ESCRITA
M Perdidos

Fuente: Investigacién de campo, Octubre-Febrero 2010
Elaborado: Andrea Ayala
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Estos resultados permiten definir la siguiente estrategia de promocion:

La publicidad se la realizara a través de la prensa escrita, ya que incurrir en anuncios
televisivos incide en gastos muy elevados. Este medio, permitira dar a conocer la
existencia de la nueva empresa y del producto que se ofrecerd en el mercado. Ademas
mensualmente se realizara una publicidad de los nuevos modelos de juegos de cama, asi

como ofertas por temporada y fuera de temporada.

1.6.3 Estrategia de Servicio

En la investigacion de campo se determiné que el actual servicio que brindan las empresas
comercializadoras, no es el apropiado, ya que un 61,4% de los hogares manifiestan que en
algin momento recibieron una mala atencidn del personal de ventas. Con la puesta en
marcha del presente proyecto se intenta cubrir esa demanda insatisfecha, en materia de
atencion al cliente. Los aspectos que se tomaran en cuenta al momento de atender al
publico son: cortesia, atencion rapida, confiabilidad, atencion personal, personal bien

informado, simpatia
El 38,6% de los hogares encuestados manifiesta que la diversidad de productos es otra
dificultad al momento de realizar sus adquisiciones. Con la actual empresa, se pretende

satisfacer esta necesidad a través de la amplia gama de productos que se ofrecera.

Tabla 1.22 Dificultades al momento de realizar una compra

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia |Porcentaje [vélido acumulado

Vélidos ATENCION 44,6 61,4 61,4
INADECUADA
DIVERSIDAD DE 39 28,1 38,6 100,0
PRODUCTOS
Total 101 12,7 100,0

Perdidos 0 38 27,3

Total 139 100

Fuente: Investigacién de campo, Octubre-Febrero 2010
Elaborado: Andrea Ayala
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Gréfico 1.10 Dificultades al realizar una compra

DIFICULTADES
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Fuente: Investigacién de campo, Octubre-Febrero 2010
Elaborado: Andrea Ayala

1.6.4 Estrategia de Plaza

Los canales de distribucion son el conjunto de empresas o individuos que adquieren la
propiedad, o participan en la transferencia de un bien o servicio a medida que este se
desplaza del productor al consumidor final. EI canal de distribucion que aplicara la nueva
empresa es directo entre el almacén y los consumidores, es decir que no hay la presencia de
intermediarios que incrementan el precio al consumidor final, particularidad que permitira

mejorar las ventas.
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2.1 Tamafnio del Proyecto.

Segun Gajardo, Linares (2009) el tamafio de un proyecto es su capacidad de produccién

durante un periodo de tiempo de funcionamiento que se considera normal.

2.1.1 Factores Determinantes del Tamarfo

Los factores condicionantes del tamafio del proyecto del presente estudio, son:

2.1.1.1 Mercado

El mercado es uno de los factores de mayor incidencia para la determinacion del tamafio
del proyecto: Por medio del conocimiento de la cantidad de demanda insatisfecha se podra
establecer la comercializacion optima de los productos. Del anélisis realizado al mercado,
la demanda insatisfecha actual es de 46.921 juegos de cama, y se debe a que las empresas
gue comercializan este tipo de articulos no brindan un servicio de calidad; tampoco
brindan productos que logren satisfacer los gustos y preferencias del consumidor, lo mismo
que favorece el ingreso del proyecto al mercado. La demanda insatisfecha, tendran una

tendencia creciente en los préximos 5 afos.

2.1.1.2 Disponibilidad de Recursos Financieros

En el caso del presente proyecto, la disponibilidad financiera constituye un factor limitante
para lograr montar esta propuesta con un tamafio optimo. Una vez analizada la capacidad
de inversion de los accionistas y de endeudamiento de la empresa, se determind que ésta
podra realizar una inversion inicial de $ 52.657 para poner en funcionamiento sus
operaciones. Una vez que se haya determinado la inversién para llevar a cabo el proyecto,
es necesario determinar las fuentes de financiamiento que se van a utilizar para conseguir

los recursos que permitan financiar el proyecto.

Las fuentes de financiamiento que se van a utilizar para financiar el proyecto son:
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+ Recursos propios, a través del capital social suscrito y pagado por los accionistas de
la empresa 30%.

+ Recursos ajenos, mediante créditos otorgados por las instituciones financieras del
pais 60%

2.1.1.3 Economias de Escala

Las economias de escala se refiere al poder que tiene una empresa cuando alcanza un nivel
Optimo de produccién para ir produciendo mas a menor coste, es decir, a medida que la
produccion en una empresa crece sus costos por unidad producida se reducen. Las
economias de escala van a permitir establecer el adecuado tamafio del almacén, con el fin
de vender méas disminuyendo costos, y de esta manera alcanzar el nivel mas 6ptimo de
comercializacion. Ademas, existe la posibilidad de obtener mejores precios con nuestros

proveedores, por la compra al por mayor de los productos.
2.1.2 Optimizacion del Tamario del Proyecto

La determinacion del tamafio debe basarse en dos consideraciones que confieren un
caracter cambiante a la optimidad del proyecto: la relacién precio — volumen, por el efecto
de la elasticidad de la demanda, y la relacion costo — volumen, por las economias y
deseconomias de escala que pueden lograrse en el proceso productivo

Para optimizar el tamafio del proyecto, se plante6 3 tamafios, como se indica a

continuacion:

Tabla 2.1 Opciones de tamafios del proyecto

Demanda Capacidad de| | % de Participacion
Insatisfecha Produccion

Tamaio 1 46.921 7.038 15%
Tamafio 2 46.921 8.446 18%
Tamarfio 3 46.921 9.384 20%

Fuente: Estudio Técnico
Elaborado: Andrea Ayala
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Para cada tamario se elaboro su respectivo flujo de fondos, y el método que va a permitir
establecer el mejor tamafio del proyecto es el Flujo de Diferencias, donde vamos a escoger
el flujo de fondos neto del mayor tamafio y vamos a restar el F.F.N. del menor tamafio
obteniendo el flujo de diferencias, al cual calcularemos el VAN mg y conseguiremos el

mejor tamarfio para el proyecto.

Si el VAN mg es > 0 aumentar el tamafio
Si el VAN mg es < 0 reducir el tamafio

Si el VAN mg es = 0 el tamafio es 6ptimo

Los flujos de fondos de cada tamafio se encuentran en el Anexo 3.

Cabe recalcar que el tamafio inicial que se establecio fue del 5%, el mismo que arrojé un
VAN negativo, por lo que esta opcion qued6 descartada, siendo necesario aumentar el
tamario, en 15%, 18% y 20%, como se indicO anteriormente. A continuacion se muestra el
VAN mg de la relacion T2y T1.

Tabla 2.2 Flujo de Diferencias T2y T1

- ANos |
DETALLE | o 1 2 3 4 5

F.F.N TAMARO 2 (52.656) 25.483 27013 25311 30225 59834
F.F.N TAMARO 1 (49.710) 18.327 19982 18723 24093 50798
FLUJO DE DIFERENCIAS (2.946) 7.156 7030 6588 6132 9037

Fuente: Estudio Técnico
Elaborado: Andrea Ayala

VAN mg= 24.840

Tabla 2.3 Flujo de Diferencias T3y T2

. AN6S
DETALLE | o 12 3 4 5

F.F.N TAMARNO 3 (54.621) 30.253 32.461 31.875 37.942 66.738
F.F.N TAMANO 2 (52.656) 25.483 27.013 25.311 30.225 59.834
FLUJO DE DIFERENCIAS (1.964) 4.770 5.448 6.564 7.716 6.904

Fuente: Estudio Técnico
Elaborado: Andrea Ayala
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VAN mg= 22.019

Después de haber realizado este anélisis se puede decir que el mejor tamafio para el
proyecto es el tamafio 3, pero debido a que su inversion es muy elevada, se determind que

el tamafio méas conveniente para el proyecto es el tamafio 2.

2.1.3 Capacidad de produccién

En el presente estudio, la capacidad de produccion se definira por la cantidad de juegos de
cama vendidos anualmente. Para el presente proyecto se defini6 la siguiente funcién de

comercializacion:

Tabla 2.4 Capacidad de Produccién

CAPACIDAD DE

PRODUCCION

Acolchados

(edredones y cobertores) 2.855 3.013 3.175 3.344 3.517
Juego de sadbanas 3.301 3.483 3.672 3.866 4.067
Cobijas 2.766 2.919 3.076 3.239 3.407
TOTAL CAPACIDAD DE

PRODUCCION 8.922 9.415 9.923 10.449 10.991

Fuente: Estudio Técnico
Elaborado: Andrea Ayala

2.2 Localizacién del Proyecto

La Localizacion adecuada de la empresa puede determinar su éxito o fracaso.
El objetivo principal es determinar el sitio adecuado donde se va a instalar el nuevo

establecimiento y que contribuya a la obtencion de una mayor rentabilidad.

2.2.1 Macro Localizacién
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La empresa estara ubicada en la Provincia del Carchi, en la ciudad de Tulcan, ya que se
presenta como una atractiva oportunidad por la ubicacién en un sector fronterizo entre
Ecuador y Colombia; esto es préximo al puente Internacional de Rumichaca.

Gréfico 2.1 Macro Localizacion

PROVIMNCIA DEL CARCHI

Colombia

El Angel

San Gabriel

Prov. de

Imbabura Prov. de

Sucumbios

Fuente:http://wwwConsultas/SocioEcono/mp_carchi.asp&usg=__BUeFi9De56Cfuyql486tp3708zqg
Elaborado: Andrea Ayala

2.2.2 Micro Localizacion

Para determinar la micro localizacion de la empresa, se tomaron en consideracion 3
sectores dentro de la ciudad de Tulcan, como se indicara mas adelante.

2.2.2.1 Factores Locacionales

4+ Costo del arrendamiento: El costo de arriendo del local comercial es un factor
importante, pues influye en los gastos fijos, sin embargo, debe estar ubicado en un

lugar adecuado y con mucha afluencia.


http://wwwconsultas/SocioEcono/mp_carchi.asp&usg=__BUeFi9De56CfuyqI486tp3708zg
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+ Seguridad: El almacén debe estar ubicado en un sector seguro y de menor riesgo
posible de robos y asaltos, tanto para la empresa como para el cliente, por lo que se
realizara un estudio minucioso al momento de decidir.

+ Posibilidad de parqueo: Es sumamente importante que toda empresa cuente con
una zona de estacionamiento para comodidad y seguridad del cliente.

+ Cercania al mercado consumidor: Cercania al cliente, acceso al mercado, rapidez
de entrega, accesibilidad a mercados internacionales, proximidad a empresas

importantes.

2.2.2.2 Matriz Locacional

Para determinar la mejor localizacion del almacén se utilizo el Método Cualitativo por
Puntos que consiste en definir los principales factores determinantes de una localizacion,
para asignarles valores ponderados de peso relativo, de acuerdo con la importancia que se
les atribuye, de acuerdo al criterio y experiencia del evaluador.
Las alternativas de localizacion son las siguientes:

e ZONA A (Calle Sucre y Atahualpa)

e ZONA B (Calle Bolivar y 10 de Agosto)

e ZONA C (Puente de Rumichaca-Frontera con Colombia)
Se procedera asignar un peso a cada factor para indicar su importancia relativa (los pesos
deben sumar 1. Luego asignaremos una escala comin a cada factor (0 a 100) y
procederemos a multiplicar la calificacion por el peso. Finalmente sumaremos la
puntuacion de cada sitio y seleccionaremos el de maxima puntuacion.

Tabla 2.5 Matriz Locacional.

Alternativas de localizacion

Zona C
90 45 70 35 60

Costo de arrendamiento 50 30
Seguridad 5 70 4 70 3,5 60 3
Posibilidad de Parqueo 15 70 11 60 9 55 8

Cercania al mercado Consumidor 30 80 24 80

Factores
Locacionales

Fuente: Estudio Técnico
Elaborado: Andrea Ayala
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La mejor alternativa, para el establecimiento de la nueva empresa, con base a los resultados
obtenidos del analisis de los factores locacionales, es la zona A, es decir en la Calle Sucre y

Atahualpa, sector centro de la ciudad de Tulcén, con una puntuacion de 83.

2.2.2.3. Plano de localizacion

A continuacion se muestra el lugar exacto donde estara ubicada la nueva empresa.

Gréfico 2.2 Plano de Localizacién

CALLA BOYACA

E CALLE CHIMBORAZO L

u
A
o L
Pp

i Coleccion Hogar

R CALLE PANAMA

Elaborado: Andrea Ayala

2.3 Ingenieria del Proyecto

En su obra Sapag, Nassir. (2000, p.133), el estudio de ingenieria del proyecto debe llegar a
determinar la funcion de produccion dptima para la utilizacion eficiente y eficaz de los
recursos disponibles para la produccion del producto.

La nueva empresa tiene como unico producto la comercializacion de juegos de cama, cuyo
canal de distribucidn es directo entre el almacén y los consumidores, es decir no existe la

presencia de intermediarios.

2.3.1 El Proceso de Produccion



2.3.1.1 Diagrama de Flujo
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El siguiente diagrama muestra el proceso de comercializacidn para el presente proyecto.

Graéfico 2.3 Diagrama de Flujo del Proyecto

INICIO

Pedido de mercaderias a
proveedores

.

Espera de 2 dias, hasta que
los articulos sean
despachados.

v

Recepcion y verificacion
de la mercaderia en
bodega

Almacenaje: la
mercaderia es
ubicada en el local

v

Ubicacion de la mercaderia
en espacios adecuados.

s

Mercaderia lista para ser
comercializada

v

Atencion del vendedor al

cliente.
v

Escuchar las necesidades
del cliente.

v

Sugerir disefos e informar

precios y calidad.

v

Mostrar los articulos de
forma mas amplia.

v

Esperar respuesta del cliente
de las propuestas hechas por
la empresa.

Realizar factura, y cobro de

dinero.

Si

Cliente esta de
acuerdo con
los articulos
antes indicados

v

No

Invitarlo por nuevos modelos de
ropa de cama, a comercializar en
los préximos dias.

Salida del
cliente

Elaborado: Andrea Ayala
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2.3.1.2 Requerimiento Personal.

En la organizacion de la empresa se contara con el personal necesario para el giro normal
de la misma, donde no se requiere de mayor especializacién y se encuentra disponible en el
sector. A continuacion se presenta el personal necesario para la comercializacion de los

juegos de cama, el mismo que sera para 5 afios.

Tabla 2.6 Mano de obra Fija

Unidad
de Costo fijo | Costo fijo
Concepto medida | Cantidad unitario anual
AREA VENTAS Y RECLAMOS
Vendedores Tec/mes 24 330 7.928
TOTAL COSTOS FIJOS 7.928

Fuente: Estudio Técnico
Elaborado: Andrea Ayala

2.3.1.3 Requerimiento de Insumos y Servicios

A continuacion se detallan los insumos que se requieren para la comercializacion de los

juegos de cama, en el area de ventas.

Tabla 2.7 Requerimiento de Servicios y Suministros en el Area de Produccion

COSTO COSTO
AREA:VENTAS CANTIDAD UNIT TOTAL

Suministros de limpieza Monto global

Combustible Monto global 20 240
Arrendamiento Monto global 90 1.080
Servicios Basicos Monto global 23 270
SUBTOTAL SUMINISTROS Y

SERVICIOS 1.710

Fuente: Estudio Técnico
Elaborado: Andrea Ayala
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2.3.1.4 Estimacion de la Inversion

A continuacion se detalla la estimacion de la inversién que se requiere para la

comercializacion de los articulos de ropa de cama, en el area de ventas.

Precio Precio
Cantidad Unitario total

Tabla 2.8 Estimacion de la Inversion

Unidad
de
CONCEPTO medida

MAQUINARIA 'Y EQUIPOS

Equipo de computacion Equipo 1 800 800
Teléfono/fax Unidad 1 70 70
Camara de seguridad Unidad 1 150 150
MUEBLES Y ENSERES

Escritorio Unidad 1 200 200
Silla ejecutiva Unidad 1 140 140
Palets Unidad 6 12 72
Estantes Unidad 3 150 450
Escalera Metalica Unidad 1 70 70
Cama de 2 plz Unidad 1 150 150
Camade 11/2 Unidad 1 130 130
Colchones 2plz Unidad 1 90 90
Colchones 1 1/2 Unidad 1 85 85

TOTAL 2.407

Fuente: Estudio Técnico
Elaborado: Andrea Ayala

2.3.2 Calendario de Ejecucion del proyecto

Las actividades para la implantacion del proyecto se realizaran en el siguiente orden:

Grafico 2.3 Calendario de Ejecucion del Proyecto

ACTIVIDAD 2011 2012
MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE | DICIEMBRE ENERO FEBRERO MARZO
51|52|53|54|51[52|53|54|51|52|53|54(51[52|53|54]51|52 |S2(54[|S1|52|53]|54|51|52|52(54]|51|52|53|54|51|52(53[54|51|52]|53|54|51|52(53

Formulacién y Evaluacién
del Proyecto
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Inversion del proyecto

Arrendamiento del lugar

Adecuacion del lugar

Contratacion del personal

Camparia publicitaria |

"
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Inicio de actividades |
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3.1. La Empresa

3.1.1 Constitucién de la empresa

De acuerdo a la Ley de Compafias vigente en el Ecuador existen cinco especies de
compaiiias de comercio:
@ La compafiia en nombre colectivo;
La compafiia en comandita simple y dividida por acciones;
La compaifiia de responsabilidad limitada;

La compaiiia anonima; y,

La compafiia de economia mixta.

La empresa comercializadora de articulos de ropa de cama, se constituira como una
Compafia Unipersonal de Responsabilidad Limitada, tipo de compafiia que se encuentra
plenamente autorizada desde enero del 2006. El capital minimo para constituir la empresa

es de $2640, que es igual a 10 veces el salario basico actual. (Ley de Compafiias)

De acuerdo a las leyes nacionales para el funcionamiento de la empresa, se requiere realizar
los siguientes tramites legales:

@ Inscribir la empresa ya legalizada en la Camara de Comercio de Tulcan.

& Obtencion de la patente municipal

& Obtencion del Registro Unico de Contribuyentes (RUC) como persona juridica en el

Servicio de Rentas Internas.
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3.1.2 Tipo de empresa (Sector — Actividad)

Conforme al ClIU (Clasificacion Internacional Industrial Uniforme); este proyecto se ubica

en.

Tabla 3.1 Tipo de empresa (Sector-actividad)
COMERCIO AL POR MAYOR Y AL POR MENOR, REPARACION DE

VEHICULOS AUTOMOTORES, MOTOCICLETAS .EFECTOS PERSONALES Y
0| ENSERES DOMESTICOS
COMERCIO AL POR MENOR, EXCEPTO EL COMERCIO DE VEHICULOS
AUTOMOTORES Y
G 5200 MOTOCICLETAS, REPARACION DE EFECTOS PERSONALES

VENTA AL POR MENOR DE OTROS PRODUCTOS EN ALMACENES NO

G 5219 ESPECIALIZADOS

Fuente: CIIU (Clasificacion Internacional Industrial Uniforme)
Elaborado: Andrea Ayala

3.1.3 Razon Social, Logotipo, Slogan

“CH COLECCION HOGAR?” es una empresa que ofrecera una gama completa, variada y
actual en articulos de ropa de cama, adaptandose a las ltimas tendencias que van surgiendo
en el mercado, y poniendo a su disposicion las mejores calidades y a los mejores precios,
ademas se brindara asesoramiento de forma particular a los clientes teniendo en cuenta sus
necesidades concretas. EI nombre de la empresa se seleccioné con el propdsito de llamar la

atencion del cliente y que tenga relacion con el segmento al que esta dirigido.
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3.2. Base Filosofica de la Empresa

3.2.1 Vision

Futuro relativamente remoto donde la empresa se desarrolla en las mejores condiciones

posibles de acuerdo a los suefios y esperanzas del propietario o director ejecutivo.
Elementos necesarios para construir una vision adecuada:

Tabla 3.2 Elementos Clave

Posicion en el mercado: Ser el lider

Tiempo: 5 afos

Ambito del Mercado: Hogares del Canton Tulcan

Productos o servicios: Ropa de cama en la mejor calidad:

edredones, cobertores, juegos de sébanas y
cobijas coreanas.
Valores: Etica, respeto, honestidad, responsabilidad
Principios Mejoramiento  continuo, innovacion y
Organizacionales: : .
perseverancia en alcanzar los propdsitos y

metas.

Fuente: SALAZAR PICO Francis (2007). Gestion Estratégica de negocios
Elaborado: Andrea Ayala

VISION

Seren el 2016 una empresa lider en la comercializacion de ropa de cama,
reconocida a nivel nacional e internacional por su dinamismo en desarrollar
y ofrecer productos que superan las expectativas del cliente, siendo
reconocida por su liderazgo y calidad del servicio, generando un valor
agregado a nuestros productos.
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3.2.2 Mision

La mision es una expresion del propdsito de la organizacion, lo que desea lograr en el
entorno mas amplio. Actia como una mano invisible que guia al personal de la

organizacion. La formulacion de la mision responde a los siguientes elementos:

Tabla 3.3 Elementos Clave

Naturaleza del negocio: Comercio al por menor de articulos de ropa
de cama
Razon de existir: Proporcionar a los hogares todo lo necesario

en articulos de ropa de cama, necesarios
para su descanso diario.

Mercado al que sirve: Hogares del Canton Tulcan sector Urbano.
Caracteristicas generales del servicio: Productos exclusivos para el hogar
Valores y principios: Comportamiento ético, responsable y

honesto como forma de entender y
desarrollar nuestra actividad para con este
grupo, mediante el compromiso con
nuestros clientes.

Fuente: SALAZAR PICO Francis (2007). Gestion Estratégica de Negocios.
Elaborado por: Andrea Ayala

MISION

Ofrecer a los hogares, articulos de ropa de cama, en la mejor
calidad, a través de un servicio completo e integral, buscando la
satisfaccion total del cliente generando relaciones duraderas y
de confianza entre clientes, proveedores y colaboradores.
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3.2.3 Estrategia Empresarial

Para alcanzar su objetivo, la empresa debe establecer estrategias que se definen como los
resultados que se esperan alcanzar en un periodo de tiempo.
Para definir la estrategia empresarial se debe segmentar a la misma desde tres perspectivas

que son:

@ Estrategia de desarrollo
@ FEstrategia de crecimiento

@ Estrategia de competencia

Estrategia de Desarrollo: La estrategia a aplicarse sera la de especializacion, que “es la
dedicacion de la empresa a un solo segmento de mercado, satisfaciendo a los clientes
mejor que las empresas competidoras. EIl nuevo almacén concentrara su atencion en la
comercializacion de productos exclusivos para el hogar, es decir todo lo que se refiere a

articulos de ropa de cama.

Estrategia de Crecimiento: El desarrollo de los productos, permitira aumentar las ventas,
mediante mejoras constantes en los mismos, asi como propuestas de nuevos modelos,

disefios variados y atractivos para satisfacer los requerimientos de los hogares.

Estrategia de Competencia: La estrategia de especializacion, va a permitir que la empresa
concentre todos sus esfuerzos en el segmento hogar, cuyas necesidades ain no han sido

explotadas y tomadas en cuenta por la competencia.

Conseguir el liderazgo en el segmento de mercado, mediante la
venta de productos exclusivos para el hogar, ofreciendo siempre
alternativas nuevas, modelos variados y atractivos, con el fin de
cubrir sus necesidades y requerimientos aiin no escuchados.
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3.2.4 Objetivos Estratégicos

& Obtener sostenibilidad en el mediano plazo y una rentabilidad creciente en el largo
plazo.

& Satisfacer oportunamente los requerimientos de los hogares del Cantén Tulcén, a
través de un servicio de calidad.

& Contar con un lugar adecuado y un buen ambiente de trabajo, con el fin de crear una
imagen sélida y confiable de la empresa.

@ Contar con un talento humano calificado, profesional, visionario, motivado y
comprometido con los valores corporativos, la preservacion del medio ambiente y la

construccion de un mejor pais es uno de sus principales objetivos.

3.2.5 Principios y Valores

Tabla 3.4 Principios y Valores

PRINCIPIOS VALORES APLICACION

Cumplimiento y compromiso | RESPONSABILIDAD Cumplir con las obligaciones

Competitivo y tareas, mediante la
superacion y compromiso.

Mejoramiento continuo HONESTIDAD Comportarse y expresarse

con coherencia y sinceridad,
de acuerdo a la verdad de
manera que mejore el
desempefio del grupo.

Trabajo en equipo COMPROMISO Colaborar con el logro de los
objetivos y metas de la
empresa

Calidad de vida en el trabajo | CONFIANZA Creer absolutamente en los

valores y principios morales

de los empleados.
PERSEVERANCIA Cumplimiento continuo del

principio de mejoramiento

EQUIDAD Tener en cuenta el aporte
individual del personal
productivo y servicial, con
una remuneracion equitativa,
dando satisfaccion, al
personal y a la empresa.

Fuente: SALAZAR PICO Francis, Gestion Estratégica de Negocios, 2007.
Elaborado: Andrea Ayala
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3.3. La Organizacién

3.3.1 Organigrama Estructural

El organigrama es una representacion grafica de la estructura organizacional de una
empresa, en la que se muestra, en forma esquematica, la posicion de cada area. Mediante
este organigrama se puede apreciar los canales formales de comunicacion, las relaciones
existentes entre los diversos puestos de la empresa y en cada departamento o seccion y
especialmente los niveles jerarquicos.

“Colecciéon Hogar”

GERENCIA GENERAL

DEPARTAMENTO DE DEPARTAMENTO DE DEPARTAMENTO
ALMACENAMIENTO Y APOYO DE VENTAS Y
BODEGA ADMINISTRATIVO RECL AMOS
Chofer/Bodeguero Secretaria/Contadora Vendedores

Auxiliar de servicio

3.3.2 Organigrama Funcional

El organigrama funcional representa graficamente las funciones principales de cada unidad,

detallandose a continuacion:



“Coleccion Hogar”

GERENTE GENERAL (1)
-Planificar, organizar, dirigir, evaluar vy
controlar el almacén.

-Representacion legal de la compafiia en todos
los actos que contraiga.

-Seleccion y evaluacion del personal.

-Realizar el proceso de toma de decisiones.
-Medicion del desempefio del personal.
-Control completo de la bodega, monitoreo y
arqueos que aseguren que no existan faltantes
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ENCARGADO DE
BODEGA (1)

-Es responsable de la
recepcion de toda la
mercaderia que ingresa
a bodega; registrando
en el libro de recepcion
toda la informacion.
-Elaborara e informara
calendario de entrega de
pedidos
- Traslado de las
mercaderias al lugar de
trabajo (almacén).
-Trabajos de
mensajeria.

SECRETARIA/CONTAD
ORA (1)

Llevar contabilidad del
almacén, los impuestos,
rol de pagos, facturas,
manejo de caja, entre,
otros.

Excelentes conocimientos
de utilitarios
informaticos.

AUXILIAR DE

LIMPIEZ % (1)
Realizar labores de
limpieza y orden en toda
el area.

VENDEDOR (2)
-Recepcion de
mercaderias en el
almacén
-Atencién y asesoria al
cliente
- Facilitar al cliente
informacion sobre los
productos disponibles
en stock.
- Control del stock del
almacén.
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4.1. Presupuestos

4.1.1 Presupuesto de Inversion

4.1.1.1 Activos Fijos

En el siguiente cuadro se detallan los activos fijos que se necesitan para el funcionamiento

del nuevo establecimiento.

Tabla 4.1 Presupuesto de Inversion Activos Fijos

Unidad de Precio Inversion

CONCEPTO medida Cantidad|| Unitario | Total

GERENCIA GENERAL

Equipo de computacion Equipo 1 800 800
Teléfono/fax Unidad 1 70 70
APOYO ADMINISTRATIVO

Equipo de computacion Equipo 1 800 800
Teléfono/fax Unidad 1 70 70
ALMACENAMIENTO Y BODEGA

Equipo de computacion Equipo 1 800 800
Teléfono/fax Unidad 1 70 70
VENTAS Y RECLAMOS

Equipo de computacion Equipo 1 800 800
Teléfono/fax Unidad 1 70 70
Cémara de seguridad Unidad 1 150 150
Subtotal 3.630

GERENCIA GENERAL

Estacion de trabajo en U Unidad 1 380 380
Juego de oficina Unidad 1 500 500
Archivador aéreo Unidad 1 70 70
Silla ejecutiva Unidad 1 140 140

APOYO ADMINISTRATIVO
Escritorio Unidad 1 200 200
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Archivador aéreo Unidad 1 70 70
Silla ejecutiva Unidad 1 140 140
ALMACENAMIENTO Y BODEGA

Escritorio Unidad 1 200 200
Silla ejecutiva Unidad 1 140 140
Escalera Metalica Unidad 2 70 140
Estanteria metalica Unidad 6 150 900
Palets Unidad 15 12 180
VENTAS Y RECLAMOS

Escritorio Unidad 1 200 200
Silla ejecutiva Unidad 1 140 140
Palets Unidad 6 12 72
Estantes Unidad 3 150 450
Escalera Metalica Unidad 1 70 70
Cama de 2 plz Unidad 1 150 150
Camade 112 Unidad 1 130 130
Colchones 2plz Unidad 1 90 90
Colchones 1 112 Unidad 1 85 85
Subtotal 4.447
VEHICULOS

GERENCIA GENERAL

Toyota Hilux doble cabina Unidad 1 22.000 22.000
Subtotal 22.000
TOTAL ACTIVOS FIJOS 30.077

Fuente: Estudio Financiero — Inversion Inicial
Elaborado: Andrea Ayala

4.1.1.2 Activos Intangibles

Los activos intangibles necesarios para la puesta en marcha del nuevo establecimiento son:

Tabla 4.2 Presupuesto de Inversion Activos Intangibles

Inversion |
Total

Gastos de Constitucion 1.500
Patente y Permisos 300
Afiliacion a la Camara de Comercio 293
Publicidad y Promocion 300
TOTAL ACTIVOS INTANGIBLES 2.393

Fuente: Estudio Financiero — Inversion Inicial
Elaborado: Andrea Ayala
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4.1.1.3 Capital de Trabajo

Segun Weston John Freed, en su obra Fundamentos de Administracion Financiera,
manifiesta que el capital de trabajo son aquellos recursos que requiere el Proyecto para
atender las operaciones de produccion y comercializacién de bienes o servicios, Yy
contempla el monto de dinero que se precisa para dar inicio al ciclo productivo del proyecto
en su fase de funcionamiento. En otras palabras es el capital adicional con el que se debe
contar para que comience a funcionar el Proyecto, esto es financiar la produccion antes de
percibir ingresos.

Para calcular el capital de trabajo se utilizd el método del periodo de desfase o ciclo
productivo, que consiste en determinar la cuantia de los costos de operacion que debe
financiarse desde el momento en que se efectta el primer pago por la adquisicién de las
mercaderias hasta el momento en que se recauda el ingreso por la venta de las mismas, que
se destinaré a financiar el periodo de desfase. A continuacion se presenta el calculo del
capital de trabajo:

Tabla 4.3 Inversién Capital de Trabajo

Detalle Costo Anual

COSTOS VARIABLES 215.092
COSTOS FIJOS 7.928
GASTOS ADMINISTRATIVOS 22.580
COSTOS TOTALES 245.600
CICLO PRODUCTIVO A FINANCIAR 1
NUMERO DE DIAS DEL CICLO PRODUCTIVO 30

Fuente: Estudio Financiero — Tamafio 2
Elaborado: Andrea Avala

CapitalTrabajo = COSTOTi;’?LANUAL * (CICLOPRODUCTIVO)
CapitalTrabajo = 245600, 30
365

CapitalTrabajo = 20.186
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CapitalTrabajoTotal = CapitalTrabajo * CicloFinanciar

CapitalTrabajoTotal =20.186 *1

CapitalTrabajoTotal =20.186

4.1.1.4 Resumen de Inversiones Iniciales

En el siguiente cuadro se detalla el resumen de las inversiones iniciales requeridas para el

almacén de ropa de cama.

Tabla 4.4 Resumen Inversiones Iniciales

Inversion
Concepto Total
ACTIVOS FIJOS 30.077
ACTIVOS INTANGIBLES 2.393
CAPITAL DE TRABAJO 20.186
TOTAL INVERSION INICIAL 52.656

Fuente: Estudio Financiero — Tamaiio 2
Elaborado: Andrea Ayala

4.1.2 Cronograma de Inversiones

El cuadro de inversiones que el nuevo establecimiento necesitara realizar durante la vida

atil del proyecto se presenta a continuacion.

Tabla 4.5 Cronograma de Inversiones

Concepto
MAQUINARIAY EQUIPOS

GERENCIA GENERAL

Equipo de computacion 800 800
Teléfono/fax 70 70
APOYO ADMINISTRATIVO

Equipo de computacion 800 800

Teléfono/fax 70 70




ALMACENAMIENTO Y BODEGA

Equipo de computacion 800 800
Teléfono/fax 70 70
VENTAS Y RECLAMOS

Equipo de computacion 800 800
Teléfono/fax 70 70
Camara de seguridad 150 150
MUEBLESYENSERES |
GERENCIA GENERAL

Estacion de trabajo en U 380

Juego de oficina 500

Archivador aéreo 70

Silla ejecutiva 140

APOYO ADMINISTRATIVO

Escritorio 200

Archivador aéreo 70

Silla ejecutiva 140
ALMACENAMIENTO Y BODEGA

Escritorio 200

Silla ejecutiva 140

Escalera Metalica 140

Estanteria metélica 900

Palets 180

VENTAS Y RECLAMOS

Escritorio 200

Silla ejecutiva 140

Palets 72

Estantes 450

Escalera Metalica 70

Cama de 2 plz 150

Camade 11/2 130

Colchones 2plz 90

Colchones 1 1/2 85
'VEHICULOS ]
GERENCIA GENERAL

Toyota Hilux doble cabina 22.000

TOTAL VENTA DE ACTIVO FI1JO 30.077 ‘ 3.630
Fuente: Estudio Financiero — Tamafio 2
Elaborado: Andrea Ayala
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4.1.3 Presupuestos de Operacion

4.1.3.1 Presupuesto de Ingresos

El presupuesto de ingresos para la vida util del almacén de ropa de cama se detalla en el
siguiente cuadro:

Tabla 4.6 Presupuesto de Ingresos

2.855 3.013 3.175 3.344 3.517
Precio Unitario 40 40 40 40 40
Precio Total 114328 120.636  127.152  133.884  140.837

3.301 3.483 3.672 3.866 4.067
Precio Unitario 21 21 21 21 21
Precio Total 70081  73.231 76486  79.848  83.995

2.766 2.919 3.076 3.239 3.407
Precio Unitario 35 35 35 35 35
Precio Total 98.032 102.841  107.808 112.940  118.241
TOTAL INGRESOS 282.440| 296.708| 311.446| 326.671| 343.073

Fuente: Estudio Financiero — Tamaiio 2
Elaborado: Andrea Ayala

El precio de venta se determin6 con base al costo unitario de cada producto, y se afiadio el
15% de ganancia que se desea obtener. A continuacion se detalla el proceso para obtener el

precio de venta de cada articulo.

ACOLCHADOS

C, =CV, +CF,
C, =314, +3.4,
C, =$35
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Pv=C, 1+ %u)
Pv =35(1+15%)
Pv =$40

JUEGO DE SABANAS

C,=CV, +CF,
C,=15.04+3.4

c, =18

Pv=C, 1+ %u)
Pv =18(1+15%)
Pv=$21

COBIJAS COREANAS

C,=CV, +CF,
C, =27.4+3.4

Cc, =31

Pv=C,(1+ %u)
Pv =31(1+15%)
Pv=$35

4.1.3.2 Presupuesto de Otros Ingresos

La venta de activos genera ingresos adicionales para la nueva empresa, los cuales se

detallan a continuacion:



Tabla 4.7 Presupuesto de Venta de Activos

CONCEPTO

| 3

MAQUINARIA 'Y EQUIPOS
GERENCIA GENERAL
Equipo de computacion
Teléfono/fax

APOYO ADMINISTRATIVO
Equipo de computacion
Teléfono/fax
ALMACENAMIENTO Y BODEGA
Equipo de computacion
Teléfono/fax

VENTAS Y RECLAMOS
Equipo de computacion
Teléfono/fax

Cémara de seguridad
MUEBLES Y ENSERES
GERENCIA GENERAL
Estacion de trabajo en U

Juego de oficina

Archivador aéreo

Silla ejecutiva

APOYO ADMINISTRATIVO
Escritorio

Archivador aéreo

Silla ejecutiva
ALMACENAMIENTO Y BODEGA
Escritorio

Silla ejecutiva

Escalera Metalica

Estanteria metalica

Palets

VENTAS Y RECLAMOS
Escritorio

Silla ejecutiva

Palets

Estantes

Escalera Metalica

Cama de 2 plz

Camade 11/2

Colchones 2plz

Colchones 1 1/2

ANOS

80

~

80

15

320
21

320
21

320
21

320
21
60

200
263
37
74

105
37
74

105
74
74

473
95

105
74
38

236
37
79
68
47

45

66
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VEHICULQOS

GERENCIA GENERAL
Toyota Hilux doble cabina 3.520
TOTAL VENTA DE ACTIVO FIJO

Fuente: Estudio Financiero — Tamaiio 2
Elaborado: Andrea Ayala

4.1.3.3 Presupuesto de Egresos

En el presupuesto de egresos se contemplan los costos variables (costos variables unitarios
y costos variables totales), costos fijos totales y gastos administrativos, necesarios para el
nuevo negocio. Los costos variables y fijos constituyen costos necesarios para el
funcionamiento de la nueva empresa, ya que estan relacionados directamente con la

comercializacion de los productos.

Tabla 4.8 Costo Variable Unitario Acolchados

UNIDAD COSTO
CONCEPTO MEDIDA |CANTIDAD |UNITARIO
Juego de edreddn 1 juego 1 31 31
Transporte 0.4
Costo Variable Unitario 31.4

Tabla 4.9 Costo Variable Unitario Juego de sabanas

UNIDAD COSTO
CONCEPTO MEDIDA |CANTIDAD |UNITARIO
Juego de sabana 1 juego 1 15 15
Transporte 0.04
Costo Variable Unitario 15.04

Tabla 4.10 Costo Variable Unitario Cobijas Coreanas

UNIDAD COSTO
CONCEPTO MEDIDA |CANTIDAD |UNITARIO
Cobija unidad 1 27 27
Transporte 0.4
Costo Variable Unitario 27.4

Fuente: Estudio Financiero — Tamafio 2
Elaborado: Andrea Ayala
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Tabla 4.11 Costos Variables Totales

Acolchados 2.855 3.013 3.175 3.344 3.517
Costo Variable Unitario 314 314 314 31.4 314
Costo Variable Total 89.653 94.600 99.710 104.988  110.441
Juego de Sabanas 3.301 3.483 3.672 3.866 4.067
Costo Variable Unitario 15.04 15.04 15.04 15.04 15.04
Costo Variable Total 49.652 52.391 55.221 58.145 61.165
Cobijas 2.766 2.919 3.076 3.239 3.407
Costo Variable Unitario 27.4 27.4 27.4 27.4 27.4
Costo Variable Total 75.787 79.969 84.289 88.751 93.361
COSTO VARIABLE

TOTAL 215.092 226.960 239.220 251.884 | 264.966

Fuente: Estudio Financiero — Tamaiio 2
Elaborado: Andrea Ayala

Tabla 4.12 Costos Fijos M/O

Unidad Costo fijo Costo fijo
Concepto de medida| Cantidad unitario anual
AREA DE VENTAS Y RECLAMOS
Vendedores Tec/mes 24 352 7.928
TOTAL COSTOS FIJOS 7.928

Fuente: Estudio Financiero — Tamafio 2
Elaborado: Andrea Ayala

Los gastos administrativos en los cuales incurre la nueva empresa en la comercializacion de

los productos, se detalla a continuacion:

Tabla 4.13Gastos Administrativos

UNIDAD DE

CONCEPTO MEDIA CANTIDAD | UNITARIO
SUELDOS PERSONAL

GERENCIA GENERAL
Gerente Tec/mes 12 487 5.848
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APOYO ADMINISTRATIVO

Secretaria/Contadora Tec/mes 12 369 4.424
Auxiliar de Servicio Tec/mes 12 330 3.964
ALMACENAMIENTOY

BODEGA

Bodeguero Tec/mes 12 330 3.964

SUBTOTAL PERSONAL e 1,517 18.200

SUMINISTROS Y SERVICIOS

Publicidad Monto global 50 600
Suministros de Oficina Monto global 25 300
Suministros de limpieza Monto global 20 240
Combustible Monto global 20 240
Arrendamiento Monto global 180 2.160
Servicios Basicos Monto global 45 540
Internet Monto global 25 300
TOTAL GASTOS 22.580

Fuente: Estudio Financiero — Tamafio 2
Elaborado: Andrea Ayala

4.1.3.4 Amortizaciones

Los activos intangibles del nuevo almacén se amortizan a 5 afios, detallandose a

continuacion:

Tabla 4.14 Amortizacion Activos Intangibles

Vida util
Concepto
Gastos de Constitucion 1.500 5 300
Patente y Permisos 300 5 60
Afiliacion a la Camara de Comercio 293 5 59
Publicidad 300 5 60
Total 2.393 479

Fuente: Estudio Financiero — Tamaiio 2
Elaborado: Andrea Ayala
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4.1.3.5 Depreciaciones

Las depreciaciones de los activos fijos se determinaron por el método de linea recta.

ValorAdquisicion —Valor Residual
AfiosVidauUtil

DepreciacionAnual =

Tabla 4.15 Depreciacién Activos Fijos

Valor de Valor Valor Cuota a

Concepto Adquisicion| Residual Residual depreciar

GERENCIA GENERAL

Equipo de computacion 800 10% 80 3 240
Teléfono/fax 70 10% 7 3 21
APOYO ADMINISTRATIVO

Equipo de computacion 800 10% 80 3 240
Teléfono/fax 70 10% 7 3 21
ALMACENAMIENTO Y BODEGA

Equipo de computacion 800 10% 80 3 240
Teléfono/fax 70 10% 7 3 21
VENTAS Y RECLAMOS

Equipo de computacion 800 10% 80 3 240
Teléfono/fax 70 10% 7 3 21
Camara de seguridad 150 10% 15 3 45

GERENCIA GENERAL

Estacion de trabajo en U 380 5% 19 10 36
Juego de oficina 500 5% 25 10 48
Archivador aéreo 70 5% 4 10 7
Silla ejecutiva 140 5% 7 10 13
APOYO ADMINISTRATIVO 0

Escritorio 200 5% 10 10 19
Archivador aéreo 70 5% 4 10 7
Silla ejecutiva 140 5% 7 10 13
ALMACENAMIENTO Y BODEGA 0

Escritorio 200 5% 10 10 19
Silla ejecutiva 140 5% 7 10 13

Escalera Metalica 140 5% 7 10 13
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Estanteria metalica 900 5% 45 10 86
Palets 180 5% 9 10 17
VENTAS Y RECLAMOS 0
Escritorio 200 5% 10 10 19
Silla ejecutiva 140 5% 7 10 13
Palets 72 5% 4 10 7
Estantes 450 5% 23 10 43
Escalera Metélica 70 5% 4 10 7
Cama de 2 plz 150 5% 8 10 14
Camade 11/2 130 5% 7 10 12
Colchones 2plz 90 5% 5 10
Colchones 11/2 85 5% 4 10 8
|\VEHICULOS
GERENCIA GENERAL
Toyota Hilux doble cabina 22.000 20% 5 3.520

TOTAL DEPRECIACION ACTIVO
F1JO 30.077

Fuente: Estudio Financiero — Tamaiio 2
Elaborado: Andrea Ayala

4.1.3.6 Estructura de Financiamiento

La inversion inicial para la ejecucion del proyecto es de $52.656, los cuales se financiaran

de la siguiente manera:

Tabla 4.16 Estructura de Financiamiento

Concepto Porcentaje

Capital Propio 40% 21.063
Crédito 60% 31.594
Inversion Total 100% 52.656

Elaborado: Andrea Ayala
La Corporacion Financiera Nacional sera la entidad a la que se va a recurrir para solicitar el

crédito y financiar el proyecto, bajo las siguientes condiciones:



Tabla 4.17 Informacién para el Crédito

DESTINO

BENEFICIARIO

TASAS DE
INTERES

GARANTIA

CREDITO DIRECTO

-Activo Fijo: Obras civiles, maquinaria, equipo, fomento
agricola y semoviente.

-Capital de Trabajo: Adquisiciobn de materia prima,
insumos, materiales directos e indirectos, pago de mano de
obra, etc.

-Asistencia Técnica

-Personas naturales.

-Hasta el 70% para proyectos nuevos.
-Desde US$ 100,000*

*El monto méximo serd definido de acuerdo a la
metodologia de riesgos de la CFN.

-Activo Fijo: hasta 10 afios.
-Capital de Trabajo: hasta 3 afios.
-Asistencia Técnica: hasta 3 afos.

-Capital de trabajo: 10.5%
-Activos Fijos:
*10.5% hasta 5 afios.
*11% hasta 10 afios.

Negociada entre la CFN vy el cliente; de conformidad con
lo dispuesto en la Ley General de Instituciones del Sistema
Financiero a satisfaccion de la Corporacion Financiera
Nacional.

La CFN se reserva el derecho de aceptar las garantias de
conformidad con los informes técnicos pertinentes.
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Fuente: Corporacién Financiera Nacional
Elaborado: Andrea Ayala

La tabla de amortizacién del crédito se detalla a continuacion.

DATOS

Valor Préstamo
Tasa de Interés
Plazo

Cuota fija

31.594
10,5%
5
6.319

Tabla 4.18 Amortizacion con Cuotas Fijas

Préstamo

Capital

Interés

Cuota

Anual

SALDO

31.594
25.275
18.956
12.638

6.319

6.319
6.319
6.319
6.319
6.319

3.317
2.654
1.990
1.327

663

9.636
8.973
8.309
7.646
6.982

25.275
18.956
12.638
6.319
0

Elaborado: Andrea Ayala
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4.1.4 Punto de Equilibrio

El punto de equilibrio es el nivel de produccion en el que los ingresos totales son iguales a

los costos totales y no existe ni ganancia ni pérdida

]
oV,
v

30.508
1 215.092

" 282.440

PuntoEquilibrioVentas =

1

PuntoEquilibrioVentas =

PuntoEquilibrioVentas = $127.943

Tabla 4.19 Punto de Equilibrio

CONCEPTO VALOR
USD

Costo Fijo M.O. 7.928
Gastos administrativos 22.580
Costo Variable Total 215.092
Ventas 282.440
Punto de equilibrio (ventas) 127.943
Ventas 282.440
Porcentaje 45%

Fuente: Estudio Financiero — Tamaiio 2
Elaborado: Andrea Ayala

Esto quiere decir que si se vende mas de $127.943, el nuevo establecimiento generara
utilidades, caso contrario producira pérdidas. El punto de equilibrio calculado, significa que

la empresa operando el 45% de sus ventas, no generara ni perdidas ni ganancias, lo que
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implica que no existe riesgo de fracaso y que generara utilidades, por lo que se deben crear

estrategias de precio para mantener lo que se tiene calculado.

4.2 Estados Financieros Pro Forma

Los estados pro-forma son estados financieros proyectados, que se requieren

principalmente para realizar evaluaciones y tomar decisiones de caracter econémico.

4.2.1 Estado de Resultados (Pérdidas y Ganancias)

Segun Econ. MENESES Edilberto, (3ed, p 132), a finalidad del estado de resultados es
calcular la utilidad neta y los flujos netos de efectivo del proyecto, que son, en forma

general, y que se obtienen restando a los ingresos todos los costos en que incurra la

empresa y los impuestos que deba pagar

Tabla 4.20 Estado de Resultados del Proyecto Puro

Ingresos 282.440 296.708  311.446 326.671 343.073
(-)Costos variables (215.092)  (226.960) (239.220) (251.884) (264.966)
(-) Costos Fijos (7.928) (7.928) (7.928) (7.928) (7.928))
(-) Gastos administrativos y venta (22.580) (22.580) (22.580) (22.580)  (22.580)2)
(-) Depreciaciones (5.031) (5.031) (5.031) (5.031) (5.031)
(-) Amortizaciones (479) (479) (479) (479) (479)
Utilidad Bruta 31.330 33.730 36.208 38.769 42.089
(-)15% Participacion Trabajadores (4.699) (5.059) (5.431) (5.815) (6.313)
Utilidad antes de impuestos 26.630 28.670 30.777 32.954 35.775
(-)25% Impuesto a la Renta (6.658) (7.168) (7.694) (8.238) (8.944)
Utilidad neta 19.973 21.503 23.083 24.715 26.831

Fuente: Estudio Financiero — Tamafio 2
Elaborado: Andrea Ayala

Tabla 4.21 Estado de Resultados del Inversionista



DETALLE
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Ingresos

(-)Costos variables

(-) Costos Fijos

(-) Gastos administrativos y venta
(-)Interés préstamo

(-) Depreciaciones

(-) Amortizaciones

Utilidad Bruta

(-)15% Participacion Trabajadores
Utilidad antes de impuestos
(-)25% Impuesto a la Renta

Utilidad neta
Fuente: Estudio Financiero — Tamafio 2
Elaborado: Andrea Ayala

282.440  296.708

(215.092) (226.960)
(7.928)  (7.928)
(22.580)  (22.580)
(3.317)  (2.654)
(5.031)  (5.031)
(479) (479)
28.013  31.076
(4.202)  (4.661)
23811  26.414
(5.953)  (6.604)
17.858  19.811

4.2.2 Estado de Origen y Aplicacion de Fondos

311.446
(239.220)
(7.928)
(22.580)
(1.990)
(5.031)
(479)
34.218
(5.133)
29.085
(7.271)
21.814

326.671
(251.884)
(7.928)
(22.580)
(1.327)
(5.031)
(479)
37.442
(5616)
(31.826)
(7.956)
23.869

343.073
264.966
7.928
22580
663
5.031
479
41.425
(6.214)
35.211
8.803
26.409

Refleja esquematicamente la procedencia de los fondos utilizados por la empresa, asi como

los destinos de los mismos en un periodo determinado de tiempo.

En el siguiente cuadro se detalla como se va a financiar el proyecto.

4.22 Tabla Estado de Origen y Aplicacion de Fondos

Monto Recursos Crédito
Inversiones Total Propios CEN

ACTIVOS FIJOS

Maquinaria y Equipos

Muebles y Enseres

Vehiculos

ACTIVOS INTANGIBLES

Gastos de Constitucion

Patente y Permisos

Afiliacion a la Camara de Comercio
Publicidad y Promocion

CAPITAL DE TRABAJO

3.630
4.447
22.000

1.500
300
293
300

20.186

1.500
300
293
300

18.670

3.630
4.447
22.000

1.517
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TOTAL 52.656 21.063 31.594

100% 40% 60%

Fuente: Estudio Financiero — Tamafio 2
Elaborado: Andrea Ayala

4.2.3. Flujo de Fondos

Segun SAPAG CHAIN, Nassir Reinaldo (2008, p. 291), el flujo de fondos constituye uno
de los elementos mas importantes del estudio de un proyecto, ya que la evaluacion del
mismo sistematiza la informacién de las inversiones previas a la puesta en marcha. Por lo

tanto permite medir la rentabilidad de toda inversion.

4.2.3.1 Del Proyecto

El flujo de fondos del proyecto se presenta en el siguiente cuadro:
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Tabla 4.23 Flujo de Fondos del Proyecto Puro

DETALLE

Ingresos 282.440 296.708 311.446 326.671 343.073
(-)Costos variables (215.092) (226.960) (239.220) (251.884) (264.966)
(-) Costos Fijos (7.928) (7.928) (7.928) (7.928)  (7.928)
(-) Gastos administrativos y

venta (22.580) (22.580) (22.580) (22.580) (22.580)
(-) Depreciaciones (5.031) (5.031) (5.031) (5.031) (5.031)
(-) Amortizaciones (479) (479) (479) (479) (479)
Utilidad Bruta 31.330  33.730  36.208  38.769 42.089
(-)15% Participacion

Trabajadores (4.699) (5.059) (5.431) (5.815) (6.313)
Utilidad antes de impuestos 26.630 28.670  30.777  32.954 35.775
(-)25% Impuesto a la Renta (6.658)  (7.168)  (7.694)  (8.238) (8.944)
Utilidad neta 19.973 21503  23.083  24.715 26.831
Depreciacion 5.031 5.031 5.031 5.031 5.031
Amortizacion 479 479 479 479 479
Venta de Activos 348

() Inversién Inicial (32.470)

(-)Inversion reemplazo (3.630)

(-) Inversidn cap. Trabajo (20.186)

Recuperacion del Cap.Trabajo 20.186
Valor de desecho 7.307

FLUJO DE FONDQOS

Fuente: Estudio Financiero — Tamafio 2
Elaborado: Andrea Ayala

4.2.3.2 Del Inversionista

Para medir la rentabilidad de los recursos propios, deberd agregarse el efecto del

financiamiento para incorporar el impacto del apalancamiento de la deuda.
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Tabla 4.24 Flujo de Fondos del Inversionista

ANOS

DETALLE o 1 2] 3 4 5
Ingresos 282.440 296.708 311.446 326.671 343.073
(-)Costos variables (215.092) (226.960) (239.220) (251.884) (264.966)
(-) Costos Fijos (7.928) (7.928) (7.928) (7.928) (7.928)
(-) Gastos administrativos y

venta (22.580) (22.580) (22.580) (22.580) (22.580)
(-)Interés préstamo (3.317)  (2.654)  (1.990)  (1.327) (663)
(-) Depreciaciones (5.031) (5.031) (5.031) (5.031) (5.031)
(-) Amortizaciones (479) (479) (479) (479) (479)
Utilidad Bruta 28.013  26.414  29.085 31.826  35.211
(-)15% Participacion

Trabajadores (4.202) (4.661) (5.133) (5.616) (6.214)
Utilidad antes de impuestos 23.811 26414 29.085  31.286 35.211
(-)25% Impuesto a la Renta (5.953) (6.604) (7.271) (7.956) (8.803)
Utilidad neta 17.858  19.811  21.814  23.869  26.409
Depreciacion 5.031 5.031 5.031 5.031 5.031
Amortizacion 479 479 479 479 479
Venta de Activos 348

() Inversién Inicial (32.470)

(-)Inversién reemplazo (3.630)

(-) Inversion cap. Trabajo (20.186)

(+)Préstamo 31.594

(-) Pago de capital (6.319) (6.319) (6.319) (6.319) (6.319)
Recuperacion del Cap. Trabajo 20.186
Valor de desecho 7.307

FLUJO DE FONDOS (21.063)

Fuente: Estudio Financiero — Tamafio 2
Elaborado: Andrea Ayala

4.3 Evaluacion Financiera

4.3.1 Determinacion de las Tasas de Descuento

4.3.1.1 Del Proyecto

Son los recursos propios del inversionista, los cuales se miden con el costo de oportunidad.
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Las tasas de descuento del proyecto se compone de:
v" Costo de Oportunidad: costo de sacrificar en algo mis recursos.
v Prima por riesgo: probabilidad que los flujos de caja en verdad se van a cumplir y
no corresponden a proyectos riesgosos, por lo tanto tomamos un valor del 2,5%.
La mejor opcion para medir la rentabilidad, son los bonos del estado, que constituyen una

inversion segura 6,5%.

Tabla 4.25 Tasa de Descuento del Proyecto Puro

Detalle Porcentaje

Rentabilidad de los bonos del estado 6,5%
Inflacion 0%
Prima por riesgo 2,5%
Total 9%

Fuente: Estudio Financiero — Tamafio 2
Elaborado: Andrea Ayala

4.3.1.2 Del Inversionista

La tasa de descuento del inversionista se basa en el costo promedio ponderado de capital

(CPPC), que se obtiene mediante la siguiente formula:

CPPC = (1,* py) + (1, * p,) * (L-1)

I, =costo de oportunidad del inversionista
r, = tasa de interés de la entidad financiera
p, =% de recursos propios

p, = % de deuda

t =carga tributaria

t
15% + (85%*25%)
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t  =36.25%
CPPC = (9%*40%) + ((10.5%*60%)*(1-36,25%))

CPPC=3,6+(6,3%*63,75)

CPPC=7,62%

4.3.2 Criterios de Evaluacién

4.3.2.1 Valor Actual Neto

SAPAG CHAIN, Nassir Reinaldo (20008, p. 321), plantea que el proyecto debe aceptarse
si su valor actual neto (VAN) es igual o superior a 0, donde el VAN es la diferencia entre
todos sus ingresos y egresos expresados en moneda actual. También da a conocer en que
medida el inversionista al realizar el proyecto es mas rico 0 mas pobre, es decir cuanto gana
o pierde con respecto al capital invertido. La férmula que nos permite calcular el Valor
Actual Neto es:

FF, FF, FF, FF

VAN =—1, + —+ =+ e + -
nN+i- n+i n+i n+i

Donde:

FF = Flujos de caja en cada periodo
I, = Inversion inicial
n = Ndmero de periodos considerado

i = Tasa de descuento

Segun el resultado obtenido se puede sacar las conclusiones pertinentes tomando en cuenta
que:

+ SI VAN es positivo = invierto
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+ Si VAN es negativo = no invierto

+* SiVANesiguala0 = me es indiferente

= Valor Actual Neto del Proyecto Puro

Con una inversion inicial de $ 52.656, y una tasa de descuento de 9%, el VAN del proyecto

sera de $ 73.304, por lo que se aconseja invertir.

Tabla 4.26 Valor Actual Neto del Proyecto Puro

y Flujo de
ANOS Fondos

(52.656)
25.483
27.013
25.311
30.225
59.834

VAN 73.304

(G2 NIV I \ G R )

Fuente: Flujo de Fondos del Proyecto
Elaborado: Andrea Ayala

™ Valor Actual Neto del Inversionista

Considerando una inversion inicial de $ 21.063 y una tasa de descuento de 7,62%, a
continuacion se presenta el VAN del inversionista:
Tabla 4.27 Valor Actual Neto del Inversionista

. Flujo de
ANO Fondos

(21.063)
17.049
25.321
17.723
29.379
53.093

VAN 89.539

ol wN e O

Fuente: Flujo de Fondos del Proyecto
Elaborado: Andrea Ayala
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El VAN del inversionista es positivo y generara un beneficio de $ 86.194, indicando que el

proyecto es viable.

4.3.2.2 Tasa Interna de Retorno

Segin SAPAG CHAIN, Nassir Reinaldo (20008, p. 323), el criterio de la Tasa Interna de
Retorno (TIR) evalla el proyecto en funcion de una tasa Unica de rendimiento por periodo,
con la cual la totalidad de los beneficios actualizados son exactamente iguales a los
desembolsos expresados en moneda actual. La TIR representa la tasa de interés mas alta
gue un inversionista podria pagar sin perder dinero, si todos los fondos para el
financiamiento de la inversién se tomaran prestados y el préstamo se pagara con las
entradas en efectivo de la inversion a medida que se fuesen produciendo.

La tasa de retorno puede calcularse aplicando la siguiente ecuacion:

FF, FF, FF, FF,

TIR=0=-1, + -+ =+ 5 o + _n
nN+i- n+i n+i n+i

SilaTIR > Tasa de descuento —  se acepta

SilaTIR < Tasa de descuento —  se rechaza.

SilaTIR = Tasa de descuento —  es indiferente
2 Tasa Interna de Retorno del Proyecto Puro

A continuacion se presenta el resultado obtenido de la tasa interna de retorno del proyecto:

Tabla 4.28 Tasa de Retorno del Proyecto Puro

Flujo de

Fondos
(52.656)
25.483
27.013
25.311
30.225
59.834

TIR 47%

Fuente: Flujo de Fondos del Proyecto
Elaborado: Andrea Ayala

g b~ wWwN e O
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La tasa interna de retorno del proyecto es de 46%, siendo mayor a la tasa de descuento, en

donde el VAN es 0 el proyecto se acepta y es viable.

1 Tasa Interna de Retorno del Inversionista

En el siguiente cuadro se presenta la tasa interna de retorno del inversionista:

Tabla 4.29 Tasa de Retorno del Inversionista

Flujo de
ANO Fondos

(21.063)
17.049
25.321
17.723
29.379
53.093

TIR 98%

Fuente: Flujo de Fondos del Proyecto
Elaborado: Andrea Ayala

o1~ W NN R O

La TIR del inversionista que lo realiza con financiamiento es del 96%, con este porcentaje
el VAN es cero, ademas es mayor que la tasa de descuento, por lo que podemos concluir

que el proyecto es viable.

4.3.2.3 Periodo de Recuperacion de la Inversion

Segun Vaquiro C. Jose Didier (Febrero, 2010). PYMES Futuro, el periodo de recuperacion
de la Inversion es un instrumento que permite medir el plazo de tiempo que se requiere para
que los flujos netos de efectivo de una inversion recuperen su costo o inversion inicial. Es
importante anotar que este indicador es un instrumento financiero que al igual que el Valor
Presente Neto y la Tasa Interna de Retorno, permite optimizar el proceso de toma de
decisiones. Para calcular la recuperacion de la inversion se debe calcular el valor actual de
un monto futuro, con la siguiente ecuacion:

_ FF
@)



http://www.pymesfuturo.com/vpneto.htm
http://www.pymesfuturo.com/vpneto.htm
http://www.pymesfuturo.com/tiretorno.htm
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Donde:
i=tasa de descuento
n= ndmero de afos

"1 Periodo de Recuperacion de la Inversién para el Proyecto Puro

En el siguiente cuadro se determinara el periodo de recuperacion de la inversion del

proyecto, con una tasa de descuento del 9%.

Tabla 4.30 Periodo de Recuperacion de la Inversion para el Proyecto Puro

Flujo Flujo
Flujo Neto Actual Acumulado

0 52.656 52.656 -

1 25.483 23.379 23.379
2 27.013 22.736 46.115
3 25.311 19.545 65.660
4 30.225 21.412 87.072
5 59.834 38.888 125.960

Fuente: Flujo de Fondos del Proyecto
Elaborado: Andrea Ayala

52.656-46.115= 6.541
19.545/12= 1.629
6.541/1.629= 4

PRI=2 ANOS 4 MESES

Como podemos apreciar el periodo de recuperacion de la inversion para el proyecto es de 2

afos 4 meses.
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1 Periodo de Recuperacion de la Inversion para el Inversionista

A continuacion se determina el periodo de recuperacion de la inversion para el

inversionista, con una tasa de descuento 7,62%

Tabla 4.31 Periodo de Recuperacion de la Inversion para el Inversionista

Flujo

Flujo Neto |Flujo Actual| Acumulado
0 21.063 21.063 --
1 17.049 15.842 15.842
2 25.321 21.862 37.704
3 17.723 14.219 51.923
4 29.379 21.901 73.825
5 53.093 36.777 110.601

Fuente: Flujo de Fondos del Proyecto
Elaborado: Andrea Ayala

21.063-15.842= 5.220
21.862/12= 1.822
5.220/1.822= 3

El inversionista recuperara la inversion en 1 afio tres meses, en un periodo corto de tiempo,

siendo un proyecto viable.

4.3.2.4 Relacion Beneficio/Costo

Es un indice de rendimiento, que determina cuéles son los beneficios por cada dolar que se
invierte en el proyecto. La férmula de la relacion Beneficio — Costo es:
>
= (1+1)"
RB/C = M
" E

Z(1+Ii)”

i=1

Donde:
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RB/C =Relacion Beneficio / Costo
I, = Ingresos (i=0, 1, 2, 3...n)
E, = Egresos (i=0, 1, 2, 3...n)

i= Tasa de descuento

n= Ndmero de periodo

Con el resultado obtenido se tomara las decisiones en base a:

SilaRB/C>1 acepto
SilaRB/C<1 rechazo
SilaRB/C=1 indiferente

1 Relacién Beneficio Costo del Proyecto Puro

Para el célculo de la relacién beneficio costo del proyecto se toman los ingresos, egresos
del flujo de fondos y la tasa de descuento, como se detalla en el siguiente cuadro:

Tabla 4.32 Relacion Beneficio Costo del Proyecto Puro

ANos Ingresos Egresos

0 0 52.656
1 282.440 262.467
2 296.708 275.205
3 311.794 284.733
4 326.671 301.956
5 370.566 316.242
Van 1.221.879 1.068.258

Fuente: Flujo de Fondos del Proyecto
Elaborado: Andrea Ayala

RB/C =1.221.879 /1.068.258
RB/C=1,14

Por cada dolar que se invierta en el proyecto se obtendrd una rentabilidad de $0,14 siendo

viable y factible su implementacion.
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1 Relacién Beneficio Costo del Inversionista.

La RB/C se calcul6 con base a los ingresos y egresos de los flujos de fondos incurridos por

el inversionista, como se indica a continuacion.

Tabla 4.33 Relacién Beneficio Costo del Inversionista

ARos Ingresos Egresos

0 31.594 52.656
1 282.440 258.263
2 296.708 270.578
3 311.794 279.684
4 326.671 296.483
5 350.380 310.346
Van 1.195.486 1.102.605

Fuente: Flujo de Fondos del Proyecto
Elaborado: Andrea Ayala

RB/C=1.195.486 /1.102.605
RB/C=1,08

Por cada délar que el inversionista invierta en el proyecto obtendra una utilidad de $ 0,08.

4.3.3 Analisis de Sensibilidad

Segun el autor SAPAG CHAIN, Nassir Reinaldo (20008, p. 399), la importancia del
analisis de sensibilidad se manifiesta en el hecho de que los valores de las variables que se
han utilizado para llevar a cabo la evaluacién del proyecto pueden tener desviaciones con
efectos de consideracion en la medicion de sus resultados.

A continuacion se presenta un cuadro resumen con el analisis de sensibilidad del proyecto e

inversionista:
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Tabla 4.34 Andlisis de Sensibilidad del Proyecto

PROYECTO RB/C |RESULTADO

73.304 47% 1,14
Disminuye Precio 5% 41.743 31% 1,11 | Muy sensible
Disminuye Cantidad 5% 65.364 44% 1,14  Sensible
Aumenta Costos Fijos 5% 72.311 47% 1,14 | Poco sensible
Aumenta Costos Administrativos 5% 70.472 46% 1,14 | Poco sensible

Fuente: Flujo de Fondos del Proyecto
Elaborado: Andrea Ayala

Tabla 4.35 Analisis de Sensibilidad del Inversionista

PROYECTO RB/C |RESULTADO

89.539 98% 1,08
Disminuye Precio 5% 56.813 63% 1,06 Muy Sensible
Disminuye Cantidad 5% 81.066 90% 1,08 Sensible
Aumenta Costos Fijos 5% 88.517 97% 1,08 Poco Sensible
Aumenta Costos Administrativos 5% 86.626 94% 1,08 Poco Sensible

Fuente: Flujo de Fondos del Proyecto
Elaborado: Andrea Ayala

Una vez analizados los 4 escenarios, se llegé a la conclusion de que las variables que mas
ponen en riesgo el proyecto es la disminucion del precio en 5% y la disminucion de la
cantidad vendida en 5%, a pesar de que tanto el VAN, la TIR y la RB/C se mantienen
dentro del rango de aceptabilidad y son positivos, se deberan aplicar estrategias que
permitan mantener estabilidad en los precios, es asi que se debera realizar convenios con
las empresas proveedoras con el fin de mantener los precio en el mercado. Con respecto a
la cantidad vendida de productos, serd necesario aplicar estrategias de promocién, como
publicar mensualmente en el diario de mayor circulacion las lineas de productos que la

empresa estd ofertando, nuevas colecciones e incluso descuentos por temporada.
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5.1 Conclusiones

+ Una vez realizado el estudio del mercado se logré identificar las caracteristicas del
producto y las necesidades del segmento del mercado que lo constituyen los hogares
del Cant6n Tulcéan, sector urbano que poseen ingresos a partir del segundo quintil $
476. La investigacion de campo arrojo que la demanda actual es de 80.233 juegos

de cama anuales, los que incluye, acolchados, juegos de sabanas y cobijas.

4 La nueva empresa operara en un mercado oligopdlico, ya que existe un nimero
reducido de competidores, por lo cual la dependencia entre empresas rivales es muy
fuerte. Y segun la informacién arrojada en la investigacion de campo, existen 6
establecimientos especializados en la comercializacién de juegos de cama, por lo
tanto entrard a competir con pocos vendedores, y el ingreso o salida del mercado es
posible aunque con dificultades.

+ Analizada la demanda y oferta se determiné la demanda insatisfecha existente en el
mercado que es de 46.921 juegos de cama anuales, esto se debe a que la mayoria de
locales comerciales de ropa de cama, no satisfacen las necesidades del cliente en su

totalidad, sobre todo en el tema de calidad del producto.

4 Para encontrar el mejor tamafio del proyecto, se analizaron 3 opciones, y mediante
el método de flujo de diferencias, se determino el tamafio 2 como mejor, el cual
requiere de una inversion inicial de $52.656, los cuales van a ser financiados el
40% con recursos propios y el 60% con crédito en la Corporacion Financiera
Nacional a 5 afios con una tasa del 10,50% anual. De igual manera, el estudio
técnico permitié determinar la mejor localizacion de la empresa comercial,
utilizando el metodo cualitativo por puntos, que consiste en asignar una
ponderacion de peso relativo a una serie de factores locacionales, en donde la mejor
alternativa seleccionada para el nuevo almacén es en la calle Sucre y Atahualpa,
sector centro de la ciudad de Tulcén.
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+ La empresa estara conformada por una sola persona, constituyéndose en empresa
Unipersonal, bajo la razon social de “Coleccién Hogar”, el nhombre se selecciono
con el proposito de llamar la atencion del cliente y que tenga relacién con el

mercado al que esta dirigido.

+ Para la implementacion del proyecto se requiere una inversion inicial de $52.656, de
los cuales $ 30.077 corresponden activos fijos, 2.393 intangibles y 20.186 a capital
de trabajo. El proyecto se financiara el 40% con recursos propios y el 60% mediante
un crédito en la Corporacion Financiera Nacional (CFN) a una tasa del 10,5% anual

y a plazo de 5 afios.

+ Mediante la evaluacién financiera, los resultados arrojaron un VAN de $ 73.304,
una TIR de 47%, el periodo de recuperacion de la inversion es de 2 afios 4 meses
y la R/B es de $ 0,14 desde el punto de vista del proyecto puro. Los resultados del
inversionista son: VAN $ 89.539, TIR de 98%, periodo de recuperacion de la
inversion 1 afio 3 meses y la RB/C es de $ 0,08. Concluyendo que el proyecto es
viable y rentable en las condiciones realizadas, por lo que se podrd ponerlo en

marcha.

5.2 Recomendaciones

4 Asignar los recursos necesarios para la puesta en marcha del proyecto debido a su
viabilidad demostrada.

4 Implementar la presente propuesta de inversion, asignando los recursos necesarios
en los términos tal cual como ha sido disefiado.

4+ Implementar estrategias de publicidad y promocion con el fin de dar a conocer los
productos que se ofrecen, las nuevas colecciones y descuentos por temporada.

+ Suscribir convenios con los proveedores con el fin de mantener el precio en el

mercado.



ANEXOS
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ANEXO 1
FNCUFSTA
=E S P E ENCUESTA PARA EVALUAR LA CREACION DE UNA EMPRESA
| COMERCIALIZADORA DE ARTICULOS DE ROPA DE CAMA EN LA

CAMING A LA EXCELENCIA

CIUDAD DE TULCAN.

OBJETIVO: Determinar la demanda que tendra la creacion de una empresa comercializadora de articulos
de ropa de cama en la ciudad de Tulcan.

PREGUNTAS.
1. Cuantas camas tiene usted en su hogar?
[] []
2 [] 2 []
4 ] 4 ]
6 Mas de 5
2. ¢Con qué frecuencia compra ropa de cama?

Producto JUEEGE de
Tiempa Edredones |Cobertores |Sabana Cobijas

Una vez al afio

Dos veces al afio

Mas de 2 veces al afio

3. ¢Donde com?ra la ropa de cama?

Almacenes [ ] Ferias [ ]
Por Catalogo Otro lugar Donde?

4. ¢Qué aspectos toma Ud. en cuenta al momento de realizar la compra de ropa de cama?
Ordene del 1 al 6 segun su importancia. Siendo 6 la mas alta calificacién.

Diserios exclusivos Amplia gama de productos
Precios Promociones

Calidad del producto

Moda actual

5. ¢Conoce usted de algan almacén especializado en venta de ropa de cama?

]

Si No Cual

6. ¢Queé dificultades ha tenidolJd. al momento de adquirir ropa de cama?

Atencion inadecuada
Diversidad de productos

7. ¢Através de qué medios publicitarios le gustaria informarse sobre la empresa que
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comercializara ropa de cama?
Radio
Television

Internet

UL

Prensa escrita

8. ¢Hasta cuanto estaria dispuesto a pagar por un articulo de ropa de cama?

N
Producto 5 15- 535 |5 36- 556 |3 57- 577

Edredones

Cobertores

Juegos de sabana

Cobijas

9. Cuadl es su ingreso familiar

a)Menos de $476[ | b)$476-$648[ | ¢)$648-870 [ ] Masde870 []

GRACIAS POR SU COLABORACION




ANEXO 2

RFESUI TADO DF 1 A FNCUFSTA

1. ¢Cuantas camas tiene usted en su hogar?

NUMERO DE CAMAS

96

Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje [Porcentaje valido| acumulado
Vélidos 2 6 4,3 5,9 59
3 14 10,1 13,9 19,8
4 27 194 26,7 46,5
5 31 22,3 30,7 77,2
Més de 5 23 16,5 22,8 100,0
Total 101 72,7 100,0
Perdidos 0 38 27,3
Total 139 100,0
NUMERO DE CAMAS
W2
[mE)
O4
W5
O Mas de 5
W Perdidos
2. ¢Con qué frecuencia compra ropa de cama?
COMPRA EDREDONES
Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje [Porcentaje valido| acumulado
Vélidos DOS VECES AL ANO 75 54,0 74,3 74,3
MAS DE DOS VECES AL 26 18,7 25,7 100,0
ANO
Total 101 72,7 100,0
Perdidos 0 38 27,3
Total 139 100,0




COMPRA EDREDONES

B DOS VECES AL ANO
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-XIAN(S)DEDOSVECESAL
O Perdidos
COMPRA COBERTORES
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Vélidos DOS VECES AL ANO 80 57,6 79,2 79,2
MAS DE DOS VECES 21 15,1 20,8 100,0
AL ANO
Total 101 72,7 100,0
Perdidos 0 38 27,3
Total 139 100,0
COMPRA COBERTORES
B DOS VECES AL ARNO

-lll\-\llﬁg DE DOS VECES AL

[ Perdidos
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COMPRA JUEGOS SABANA
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Viélidos DOS VECES AL ANO 35 25,2 34,7 34,7
MAS DE DOS VECES 66 47,5 65,3 100,0
AL ANO
Total 101 72,7 100,0
Perdidos 0 38 27,3
Total 139 100,0
COMPRA JUEGOS SABANA
B DOS VECES AL ANO
.mg DE DOS VECES AL
[ Perdidos
COMPRA COBIJAS
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Vélidos UNA VEZ AL ANO 18 12,9 17,8 17,8
DOS VECES AL ANO 48 34,5 47,5 65,3
MAS DE DOS VECES 35 25,2 34,7 100,0
AL ANO
Total 101 72,7 100,0
Perdidos 0 38 27,3
Total 139 100,0




COMPRA COBIJAS
M UNA VEZ AL ANO
[ DOS VECES AL ARO
DXIAN(S) DE DOS VECES AL
M Perdidos
3. ¢Donde compra la ropa de cama?
LUGAR COMPRA
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos ALMACENES 72 51,8 71,3 71,3
POR 23 16,5 22,8 94,1
CATALOGO
FERIAS 6 4,3 5,9 100,0
Total 101 72,7 100,0
Perdidos 0 38 27,3
Total 139 100,0
LUGAR COMPRA
B ALMACENES
[E POR CATALOGO

OFerAS
M Perdidos
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4. ¢Queé aspectos toma Ud. en cuenta al momento de realizar la compra de ropa de
cama?

Aspectos importantes Porcentaje

al momento de realizar

una compra

Calidad 60,4

Moda actual 22,8

Precios 9,9

Amplia gama de productos 5

Disefios exclusivos 1

Promociones 1
100 %

Aspectos importantes al momento de
realizar una compra

1%1%

W Calidad

m Moda actual

™ Precios

m Ampliagama de

productos

m Diserios exclusivos

5. ¢Conoce usted de algun almacén especializado en venta de ropa de cama?
COMPETENCIA

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Vélidos  SI 84 60,4 83,2 83,2
NO 17 12,2 16,8 100,0
Total 101 72,7 100,0
Perdidos 0 38 27,3
Total 139 100,0




COMPETENCIA

Wsi
EnNo
O Perdidos

NOMBRE COMPETENCIA

Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Vélidos SABANAS ROSY 20 14,4 23,8 23,8
ALMACEN IRENE 16 11,5 19,0 42,9
COMERCIAL 10 7,2 11,9 54,8
NARVAEZ
COMERCIAL 4 2,9 4,8 59,5
CACHITA
BOUTIQUE PAOLA 4 2,9 4,8 64,3
BORDITEX 27 19,4 32,1 96,4
ALEXIS 3 2,2 3,6 100,0
BOUTIQUE
Total 84 60,4 100,0
Perdidos 0 55 39,6
Total 139 100,0
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NOMBRE COMPETENCIA

[l SABANAS ROSY

[ ALMACEN IRENE

[J COMERCIAL NARVAEZ
[l COMERCIAL CACHITA
[JBOUTIQUE PAOLA

[l BORDITEX

I ALEXIS BOUTIQUE

O Perdidos
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6. ¢Qué dificultades ha tenido Ud. al momento de adquirir ropa de cama?

DIFICULTADES

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos ATENCION 62 44,6 61,4 61,4
INADECUADA
DIVERSIDAD DE 39 28,1 38,6 100,0
PRODUCTOS
Total 101 72,7 100,0
Perdidos 0 38 27,3
139 100,0




. ¢Através de qué medios publicitarios le gustaria informarse sobre la empresa que

DIFICULTADES

comercializara ropa de cama?

[ ATENCION INADECUADA

m DIVERSIDAD DE
PRODUCTOS

O Perdidos

MEDIOS PUBLICITARIOS

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Vélidos TELEVISION 57 41,0 56,4 56,4
INTERNET 6 4,3 5,9 62,4
PRENSA 38 27,3 37,6 100,0
ESCRITA
Total 101 72,7 100,0
Perdidos 0 38 27,3
Total 139 100,0
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MEDIOS PUBLICITARIOS

8. ¢Hasta cuanto estaria dispuesto a pagar por un articulo de ropa de cama?

PRECIO EDREDONES

M TELEVISION

[ INTERNET

[CJ PRENSA ESCRITA
W Perdidos

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Vaélidos $36 - %56 62 44,6 61,4 61,4
$57-877 39 28,1 38,6 100,0
Total 101 72,7 100,0
Perdidos 0 38 27,3
Total 139 100,0
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PRECIO EDREDONES

PRECIO COBERTORES
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W $36-3$56
E$57-$77
[ Perdidos

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos $36-$ 56 61 43,9 60,4 60,4
$57-877 40 28,8 39,6 100,0
Total 101 72,7 100,0
Perdidos 0 38 27,3
Total 139 100,0

PRECIO COBERTORES

W$36-$56
E$57-$77
O Perdidos



PRECIO JUEGOS SAB

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos $15-$35 85 61,2 84,2 84,2
$36-$56 16 11,5 15,8 100,0
Total 101 72,7 100,0
Perdidos 0 38 27,3
Total 139 100,0
PRECIO JUEGOS SAB
PRECIO COBIJAS
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos $15-$35 30 21,6 29,7 29,7
$36-$56 53 38,1 52,5 82,2
$57-%77 18 12,9 17,8 100,0
Total 101 72,7 100,0
Perdidos 0 38 27,3
Total 139 100,0




PRECIO COBIJAS

9. Cuél es su ingreso familiar
INGRESO FAMILIAR

Ws$15-$35
Hs$36-$56
Oss57-$77
M Perdidos

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Vélidos $ 476 -$ 648 18 12,9 17,8 17,8
$648 - $870 21 15,1 20,8 38,6
MAS D$ 870 62 44,6 61,4 100,0
Total 101 72,7 100,0
Perdidos 0 38 27,3
Total 139 100,0
INGRESO FAMILIAR

W $476- 3648
[ 648-$870
O mAs D$ 870
B Perdidos
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TAMANO 1

DETALLE

Ingresos
(-)Costos variables

(-) Costos Fijos
(-) Gastos administrativos y
venta

(-) Depreciaciones

(-) Amortizaciones

Utilidad Bruta

(-)15% Participacion
Trabajadores

Utilidad antes de impuestos
(-)25% Impuesto a la Renta
Utilidad neta

Depreciacién
Amortizacion

Venta de Activos fijos

(-) Inversién Inicial
(-)Inversion reemplazo

(-) Inversién cap. Trabajo
Recuperacion del Cap.Trabajo
Valor de desecho

Anexo 3

FLUJO DE FONDOS
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ANOS
1 2 3 4 5
235.367 | 247.853| 261.242| 275.072| 289.358
(179.243) | (189.133) | (199.350) | (209.903) | (220.805)
(7.928)| (7.928)| (7.928)| (7.928)| (7.928)
(22.580) | (22.580)| (22.580)| (22.580)| (22.580)
(5.031)| (5.031)| (5.031)| (5.031)| (5.031)
479 479 479 479 479
20.105| 22.702| 25.874| 29.150| 32.535
(3.016)| (3.405)| (3.881)| (4.373)| (4.880)
17.089| 19.297| 21.993| 24.778| 27.655
(4.272)| (4.824)| (5.498)| (6.194)| (6.914)
12.817| 14.472| 16.495| 18583 20.741
5.031 5.031 5.031 5.031 5.031
479 479 479 479 479

348

(32.470)
(3.630)
(17.240)

17.240
7.307

FLUJO DE FONDOS

-49.710

18.327

19.982

INVERSION INICIAL (Tamafio 1)

CONCEPTO

Precio
Unidad de medida Cantidad |Unitario

Inversion
Total

MAQUINARIA'Y EQUIPOS

ACTIVOS FIJOS

GERENCIA GENERAL

Equipo de computacion Equipo 800 800
Teléfono/fax Unidad 70 70
APOYO ADMINISTRATIVO

Equipo de computacion Equipo 800 800
Teléfono/fax Unidad 70 70
ALMACENAMIENTO Y BODEGA

Equipo de computacion Equipo 800 800
Teléfono/fax Unidad 70 70
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VENTAS Y RECLAMOS

Equipo de computacion Equipo 1 800 800
Teléfono/fax Unidad 1 70 70
Cémara de seguridad Unidad 1 150 150
MUEBLES Y ENSERES

GERENCIA GENERAL

Estacion de trabajo en U Unidad 1 380 380
Juego de oficina Unidad 1 500 500
Archivador aéreo Unidad 1 70 70
Silla ejecutiva Unidad 1 140 140
APOYO ADMINISTRATIVO

Escritorio Unidad 1 200 200
Archivador aéreo Unidad 1 70 70
Silla ejecutiva Unidad 1 140 140
ALMACENAMIENTO Y BODEGA

Escritorio Unidad 1 200 200
Silla ejecutiva Unidad 1 140 140
Escalera Metalica Unidad 2 70 140
Estanteria metalica Unidad 6 150 900
Palets Unidad 15 12 180
VENTAS Y RECLAMOS

Escritorio Unidad 1 200 200
Silla ejecutiva Unidad 1 140 140
Palets Unidad 6 12 72
Estantes Unidad 3 150 450
Escalera Metalica Unidad 1 70 70
Cama de 2 plz Unidad 1 150 150
Camade 11/2 Unidad 1 130 130
Colchones 2plz Unidad 1 90 90
Colchones 1 1/2 Unidad 1 85 85
VEHICULOS

GERENCIA GENERAL

Toyota Hilux doble cabina Unidad 1| 22.000 22.000
TOTAL ACTIVOS FIJOS 30.077
Gastos de Constitucion Monto Global 1.500
Patente y Permisos Monto Global 300
Afiliacion a la Camara de Comercio Monto Global 293
Publicida y Promocién Monto Global 300
TOTAL ACTIVOS INTANGIBLES Monto Global 2.393

TOTAL ACTIVOS 32.470



INGRESQOS (Tamafio 1)

1
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Venta de Acolchados 2.379 2511 2.646 2.786 2.931
Precio Unitario 40 40 40 40 40
Precio Total 95.273 100.530 105.960 111.570 117.365
2.751 2.903 3060  3.222 3.389
Precio Unitario 21 21 21 21 21
Precio Total 58.401 61.623 64.952 68.390 71.942
Venta de Cobijas 2.305 2.432 2.564 2.699 2.839
Precio Unitario 35 35 35 35 35
Precio Total 81.693 85.700 90.330 95.112 100.052

TOTALINGRESOS 235.367| 247.853 261.242| 275.072| 289.358

VENTA DE ACTIVOS (Tamaiio 1

Valor de
ACTIVO FI1JO Adquisicion
MAQUINARIAY
EQUIPOS
GERENCIA GENERAL
Equipo de computacion 800 80 320
Teléfono/fax 70 7 21
APOYO
ADMINISTRATIVO
Equipo de computacion 800 80 320
Teléfono/fax 70 7 21
ALMACENAMIENTO Y
BODEGA
Equipo de computacion 800 80 320
Teléfono/fax 70 7 21
VENTAS Y RECLAMOS
Equipo de computacion 800 80 320
Teléfono/fax 70 7 21
Céamara de seguridad 150 15 60
MUEBLES Y ENSERES
GERENCIA GENERAL
Estacion de trabajo en U 380 200




Juego de oficina
Archivador aéreo

Silla ejecutiva
APOYO
ADMINISTRATIVO

Escritorio
Archivador aéreo

Silla ejecutiva
ALMACENAMIENTO Y
BODEGA

Escritorio

Silla ejecutiva
Escalera Metalica
Estanteria metalica
Palets

VENTAS Y RECLAMOS
Escritorio

Silla ejecutiva
Palets

Estantes

Escalera Metalica
Cama de 2 plz
Camade 11/2
Colchones 2plz
Colchones 1 1/2

VEHICULOS
GERENCIA GENERAL

Toyota Hilux doble cabina
TOTAL VENTA DE

500
70
140

200
70
140

200
140
140
900
180

200
140
72
450
70
150
130
90
85

22.000

111

263
37
74

105
37
74

105
74
74

473
95

105
74
38

236
37
79
68
47
45

3.520

ACTIVO FIJO




COSTOS VARIABLES (Tamario 1)
Costo Variable Unitario

ACOLCHADOS

UNIDAD
CONCEPTO MEDIDA |CANTIDAD |UNITARIO |TOTAL
Juego de edreddn 1 juego 1 31 31
Transporte 0,4
Costo Variable Unitario 31,4

JUEGO DE SABANAS

UNIDAD
CONCEPTO MEDIDA |CANTIDAD |UNITARIO |[TOTAL
Juego de sabana 1 juego 1 15 15
Transporte 0,04
Costo Variable Unitario 15,04
COBIJAS

UNIDAD
CONCEPTO MEDIDA |CANTIDAD |UNITARIO |[TOTAL
Cobija unidad 1 27 27
Transporte 0,4
Costo Variable Unitario 27,4

Costo Variable Total

CONCEPTO ANOS

5
Acolchados 2.379 2.511 2.646 2.786 2.931
Costo Variable Unitario 31,40 31,40 31,40 31,40 31,40
Costo Variable Total 74.711 78.833 83.091 87.490 92.034
Juego de Sabanas 2.751 2.903 3.060 3.222 3.389
Costo Variable Unitario 15,04 15,04 15,04 15,04 15,04
Costo Variable Total 41.376 43.659 46.018 48.454 50.971
Cobijas 2.305 2.432 2.564 2.699 2.839
Costo Variable Unitario 27,40 27,40 27,40 27,40 27,40
Costo Variable Total 63.156 66.641 70.241 73.959 77.800

TOTAL COSTO

VARIABLE 179.243 189.133 199.350 209.903 220.805
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COSTOS FIJOS (Tamaiio 1

Unidad Costo fijo
Concepto de medida | Cantidad | unitario
VENTAS Y RECLAMOS
Vendedores Tec/mes 24 330 7.928
TOTAL COSTOS FIJOS 7.928

GASTOS ADMINISTRATIVOS Y DE VENTAS (Tamaiio 1)

UNIDAD DE COSTO |COSTO
CONCEPTO MEDIA CANTIDAD | UNITARIO | TOTAL

SUELDOS PERSONAL

GERENCIA GENERAL

Gerente Tec/mes 12 487 5.848
APOYO ADMINISTRATIVO

Secretaria/Contadora Tec/mes 12 369 4.424
Auxiliar de Servicio Tec/mes 12 330 3.964
ALMACENAMIENTO Y

BODEGA

Bodeguero Tec/mes 12 330 3.964

SUBTOTAL PERSONAL

SUMINISTROS Y SERVICIOS

Publicidad Monto global 50 600
Suministros de Oficina Monto global 25 300
Suministros de limpieza Monto global 20 240
Combustible Monto global 20 240
Arrendamiento Monto global 180 2.160
Servicios Basicos Monto global 45 540
Internet Monto global 25 300

TOTAL GASTOS 22.580
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DEPRECIACIONES (Tamaio 1
Valor Cuota a

Adquisicion| Residual | Residual depreciar

GERENCIA GENERAL

Equipo de computacion 800 10% 80 3 240
Teléfono/fax 70 10% 7 3 21
APOYO ADMINISTRATIVO

Equipo de computacion 800 10% 80 3 240
Teléfono/fax 70 10% 7 3 21
ALMACENAMIENTO Y

BODEGA

Equipo de computacion 800 10% 80 3 240
Teléfono/fax 70 10% 7 3 21
VENTAS Y RECLAMOS

Equipo de computacion 800 10% 80 3 240
Teléfono/fax 70 10% 7 3 21
Cémara de seguridad 150 10% 15 3 45
GERENCIA GENERAL

Estacion de trabajo en U 380 5% 19 10 36
Juego de oficina 500 5% 25 10 48
Archivador aéreo 70 5% 4 10 7
Silla ejecutiva 140 5% 7 10 13
APOYO ADMINISTRATIVO 0

Escritorio 200 5% 10 10 19
Archivador aéreo 70 5% 4 10 7
Silla ejecutiva 140 5% 7 10 13
ALMACENAMIENTO Y

BODEGA 0

Escritorio 200 5% 10 10 19
Silla ejecutiva 140 5% 7 10 13
Escalera Metalica 140 5% 7 10 13
Estanteria metalica 900 5% 45 10 86
Palets 180 5% 9 10 17
VENTAS Y RECLAMOS 0

Escritorio 200 5% 10 10 19
Silla ejecutiva 140 5% 7 10 13
Palets 72 5% 4 10 7
Estantes 450 5% 23 10 43
Escalera Metalica 70 5% 4 10 7
Cama de 2 plz 150 5% 8 10 14
Camade 11/2 130 5% 7 10 12



Colchones 2plz 90 5%
Colchones 1 1/2 85 5%

GERENCIA GENERAL

Toyota Hilux doble cabina 22.000 20%
TOTAL DEPRECIACION
ACTIVO FIJO 30.077

AMORTIZACIONES
Valor de Vida util

5
4
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10 9
10 8

5 3.520

5.031

Concepto Adaquisicion | (Afios)
Gastos de Constitucion 1.500 5
Patente y Permisos 300 5
Afiliacion a la Camara de

Comercio 293 5
Publicidad 300 5
Total 2.393

300
60

59
60
479

CRONOGRAMA DE INVERSION (Tamarfio 1

ACTIVO FIJO

GERENCIA GENERAL

Equipo de computacion 800
Telefono/fax 70
APOYO ADMINISTRATIVO

Equipo de computacion 800
Teléfono/fax 70
ALMACENAMIENTO Y

BODEGA

Equipo de computacion 800
Teléfono/fax 70
VENTAS Y RECLAMOS

Equipo de computacion 800
Teléfono/fax 70
Camara de seguridad &
MUEBLES Y ENSERES
GERENCIA GENERAL

Estacion de trabajo en U 380
Juego de oficina 500
Archivador aéreo 70
Silla ejecutiva 140
APOYO ADMINISTRATIVO

800
70

800
70

800
70

800
70
150
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Escritorio 200
Archivador aéreo 70
Silla ejecutiva 140
ALMACENAMIENTO Y

BODEGA

Escritorio 200
Silla ejecutiva 140
Escalera Metalica 140
Estanteria metalica 900
Palets 180
VENTAS Y RECLAMOS

Escritorio 200
Silla ejecutiva 140
Palets 72
Estantes 450
Escalera Metalica 70
Cama de 2 plz 150
Camade 11/2 130
Colchones 2plz 90
Colchones 1 1/2 85
VEHICULOS

GERENCIA GENERAL

Toyota Hilux doble cabina 22.000

TOTAL VENTA DE ACTIVO

FI1JO

CAPITAL DE TRABAJO (Tamafio 1

COSTO TOTAL ANO 1
COSTOS VARIABLES 179.243
COSTOS FIJOS 7.928
GASTOS ADMINISTRATIVOS 22.580
200.751
CICLO PRODUCTIVO A FINANCIAR 30 DIAS
COSTO TOTAL DE PRODUCCION/365 575
NUMERO DE DIAS DEL CICLO PRODUCTIVO 30



TAMANO 2

DETALLE

Ingresos
(-)Costos variables

(-) Costos Fijos
(-) Gastos administrativos y
venta

(-) Depreciaciones

(-) Amortizaciones

Utilidad Bruta

(-)15% Participacion
Trabajadores

Utilidad antes de impuestos
(-)25% Impuesto a la Renta
Utilidad neta

Depreciacion
Amortizacion

Venta de Activos

() Inversién Inicial
(-)Inversion reemplazo

(-) Inversidn cap. Trabajo
Recuperacion del Cap.Trabajo
Valor de desecho

FLUJO DE FONDOS
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282.440| 296.708| 311.446| 326.671| 343.073
(215.092) | (226.960) | (239.220) | (251.884) | (264.966)
(7.928)| (7.928)| (7.928)| (7.928)| (7.928)
(22.580) | (22.580)| (22.580)| (22.580)| (22.580)
(5.031)| (5.031)] (5.031)| (5.031)] (5.031)
@79 @479 @19 @479 @79
31.330] 33.730] 36.208| 38.769| 42.089
(4.699)| (5.059)| (5.431)| (5.815)| (6.313)
26.630| 28.670| 30.777| 32.954| 35.775
(6.658)| (7.168)| (7.694)| (8.238)| (8.944)
19.973| 21.503| 23.083| 24.715| 26.831
5031] 5031] 5031] 5031 5031
479 479 479 479 479
348
(32.470)
(3.630)
(20.186)
20.186
7.307

FLUJO DE FONDOS

INVERSION INICIAL (Tamafio 2)

CONCEPTO

Unidad de medida

Cantidad | Unitario

MAQUINARIA Y EQUIPOS
GERENCIA GENERAL
Equipo de computacion
Teléfono/fax

APOYO ADMINISTRATIVO
Equipo de computacion
Teléfono/fax

ALMACENAMIENTO Y
BODEGA

Equipo de computacion
Teléfono/fax

VENTAS Y RECLAMOS

Equipo
Unidad

Equipo
Unidad

Equipo
Unidad

ACTIVOS FIJOS

Precio Inversion
Total

1 800 800
1 70 70
1 800 800
1 70 70
1 800 800
1 70 70
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Equipo de computacion Equipo 1 800 800
Teléfono/fax Unidad 1 70 70
Camara de seguridad Unidad 1 150 150
MUEBLES Y ENSERES

GERENCIA GENERAL

Estacion de trabajo en U Unidad 1 380 380
Juego de oficina Unidad 1 500 500
Archivador aéreo Unidad 1 70 70
Silla ejecutiva Unidad 1 140 140
APOYO ADMINISTRATIVO

Escritorio Unidad 1 200 200
Archivador aéreo Unidad 1 70 70
Silla ejecutiva Unidad 1 140 140
ALMACENAMIENTO Y

BODEGA

Escritorio Unidad 1 200 200
Silla ejecutiva Unidad 1 140 140
Escalera Metalica Unidad 2 70 140
Estanteria metalica Unidad 6 150 900
Palets Unidad 15 12 180
VENTAS Y RECLAMOS

Escritorio Unidad 1 200 200
Silla ejecutiva Unidad 1 140 140
Palets Unidad 6 12 72
Estantes Unidad 3 150 450
Escalera Metalica Unidad 1 70 70
Cama de 2 plz Unidad 1 150 150
Camade 11/2 Unidad 1 130 130
Colchones 2plz Unidad 1 90 90
Colchones 1 1/2 Unidad 1 85 85
VEHICULOS

GERENCIA GENERAL

Toyota Hilux doble cabina Unidad 1 22.000 22.000
TOTAL ACTIVOS FIJOS 30.077
Gastos de Constitucion Monto Global 1.500
Patente y Permisos Monto Global 300
Afiliacion a la Camara de

Comercio Monto Global 293
Publicida y Promocién Monto Global 300
TOTAL ACTIVOS

INTANGIBLES Monto Global 2.393

TOTAL ACTIVOS 32.470
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INGRESQOS (Tamafio 2)

2l 3 4

Venta de Acolchados 2.855 3.013 3.175 3.344 3.517
Precio Unitario 40 40 40 40 40
Precio Total 114328 120.636  127.152  133.884  140.837
3.301 3.483 3.672 3.866 4.067
Precio Unitario 21 21 21 21 21
Precio Total 70081  73.231 76486  79.848  83.995
2.766 2.919 3.076 3.239 3.407
Precio Unitario 35 35 35 35 35
Precio Total 98.032 102.841  107.808  112.940  118.241

TOTAL INGRESOS 282.440| 296.708 311.446] 326.671| 343.073

VENTA DE ACTIVOS (Tamafo 2)
Valor de

ACTIVO FIJO m----
MAQUINARIA'Y

EQUIPOS

GERENCIA GENERAL

Equipo de computacion 800 80 320
Teléfono/fax 70 7 21
APOYO

ADMINISTRATIVO

Equipo de computacion 800 80 320
Teléfono/fax 70 7 21
ALMACENAMIENTO Y

BODEGA

Equipo de computacion 800 80 320
Teléfono/fax 70 7 21
VENTAS Y RECLAMOS

Equipo de computacion 800 80 320
Teléfono/fax 70 7 21
Cémara de seguridad 150 15 60
MUEBLES Y ENSERES

GERENCIA GENERAL

Estacion de trabajo en U 380 200
Juego de oficina 500 263
Archivador aéreo 70 37
Silla ejecutiva 140 74
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APOYO

ADMINISTRATIVO

Escritorio 200 105
Archivador aéreo 70 37
Silla ejecutiva 140 74
ALMACENAMIENTO Y

BODEGA

Escritorio 200 105
Silla ejecutiva 140 74
Escalera Metalica 140 74
Estanteria metalica 900 473
Palets 180 95
VENTAS Y RECLAMOS

Escritorio 200 105
Silla ejecutiva 140 74
Palets 72 38
Estantes 450 236
Escalera Metalica 70 37
Cama de 2 plz 150 79
Camade 11/2 130 68
Colchones 2plz 90 47
Colchones 1 1/2 85 45
VEHICULOS

GERENCIA GENERAL

Toyota Hilux doble cabina 22.000 3.520

TOTAL VENTA DE

ACTIVO FI1JO
COSTOS VARIABLES (Tamario 2)
Costo Variable Unitario

ACOLCHADOS

UNIDAD
CONCEPTO MEDIDA |CANTIDAD |UNITARIO |[TOTAL
Juego de edreddn 1 juego 1 31 31
Transporte 0,4

Costo Variable Unitario 31,4




JUEGO DE SABANAS

UNIDAD
CONCEPTO MEDIDA |CANTIDAD |UNITARIO |[TOTAL
Juego de sabana 1 juego 1 15 15
Transporte 0,04
Costo Variable Unitario 15,04
COBIJAS
UNIDAD
CONCEPTO MEDIDA |CANTIDAD |UNITARIO |[TOTAL
Cobija unidad 1 27 27
Transporte 0,4
Costo Variable Unitario 27,4
Costo Variable Total

CONCEPTO ANOS

5
Acolchados 2.855 3.013 3.175 3.344 3.517
Costo Variable Unitario 31,4 31,4 31,4 31,4 31,4
Costo Variable Total 89.653 94.600 990.710 104.988 110.441
Juego de Sabanas 3.301 3.483 3.672 3.866 4.067
Costo Variable Unitario 15,04 15,04 15,04 15,04 15,04
Costo Variable Total 49.652 52.391 55.221 58.145 61.165
Cobijas 2.766 2.919 3.076 3.239 3.407
Costo Variable Unitario 27,4 27,4 27,4 27,4 27,4
Costo Variable Total 75.787 79.969 84.289 88.751 93.361

COSTO VARIABLE

TOTAL 215.092 226.960 239.220 251.884 264.966

COSTOS FIJOS (Tamafio 2)

Costo fijo
Concepto de medida|| Cantidad | unitario
VENTAS Y RECLAMOS
Vendedores Tec/mes 24 330 7928

TOTAL COSTOS FIJOS 7928
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GASTOS ADMINISTRATIVOS Y DE VENTAS (Tamafio 2)

UNIDAD DE COSTO COSTO

CONCEPTO MEDIA CANTIDAD UNITARIO TOTAL
SUELDOS PERSONAL
GERENCIA GENERAL
Gerente Tec/mes 12 487 5.848
APOYO ADMINISTRATIVO
Secretaria/Contadora Tec/mes 12 369 4.424
Auxiliar de Servicio Tec/mes 12 330 3.964
ALMACENAMIENTO Y
BODEGA
Bodeguero Tec/mes 12 330 3.964

SUBTOTAL PERSONAL

SUMINISTROS Y SERVICIOS

Publicidad Monto global 50 600
Suministros de Oficina Monto global 25 300
Suministros de limpieza Monto global 20 240
Combustible Monto global 20 240
Arrendamiento Monto global 180 2.160
Servicios Basicos Monto global 45 540
Internet Monto global
il N N N
SERVICIOS 4.380
TOTAL GASTOS
ADMINISTRATIVOS 22.580

DEPRECIACIONES (Tamario 2

Valor de Valor Valor i Cuota a

Concepto Adquisicion | Residual Residual Oti depreciar

MAQUINARIA'Y EQUIPOS
GERENCIA GENERAL

Equipo de computacion 800 10% 80 3 240
Teléfono/fax 70 10% 7 3 21
APOYO ADMINISTRATIVO

Equipo de computacion 800 10% 80 3 240
Teléfono/fax 70 10% 7 3 21

ALMACENAMIENTO Y
BODEGA




Equipo de computacion
Teléfono/fax

VENTAS Y RECLAMOS
Equipo de computacion
Teléfono/fax

Camara de seguridad

GERENCIA GENERAL
Estacion de trabajo en U

Juego de oficina

Archivador aéreo

Silla ejecutiva

APOYO ADMINISTRATIVO
Escritorio

Archivador aéreo

Silla ejecutiva
ALMACENAMIENTO Y
BODEGA

Escritorio

Silla ejecutiva
Escalera Metalica
Estanteria metalica
Palets

VENTAS Y RECLAMOS
Escritorio

Silla ejecutiva
Palets

Estantes

Escalera Metalica
Cama de 2 plz
Camade 11/2
Colchones 2plz
Colchones 1 1/2

GERENCIA GENERAL
Toyota Hilux doble cabina

TOTAL DEPRECIACION

800
70

800
70
150

380
500

70
140

200
70
140

200
140
140
900
180

200
140
72
450
70
150
130
90
85

22.000

10%
10%

10%
10%
10%

5%
5%
5%
5%

5%
5%
5%

5%
5%
5%
5%
5%

5%
5%
5%
5%
5%
5%
5%
5%
5%

20%

80

80

15

~ 01N 0B~

w

10
10
10
10

10
10
10

10
10
10
10
10

10
10
10
10
10
10
10
10
10

5

123

240
21

240

21
45

36

48

13

19

13

19
13
13
86
17

19
13

43

14
12

ACTIVO FI1JO
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AMORTIZACIONES
Valor de Vida util

Concepto Adquisicion | (Afios)

Gastos de Constitucion 1.500 5 300
Patente y Permisos 300 5 60
Afiliacion a la Camara de

Comercio 293 5 59
Publicidad 300 5 60
Total 2.393 479

CRONOGRAMA DE INVERSION (Tamafio 2)

ANOS
ACTIVO F1JO 0] 3
MAQUINARIA'Y EQUIPOS
GERENCIA GENERAL
Equipo de computacion 800 800
Teléfono/fax 70 70
APOYO ADMINISTRATIVO
Equipo de computacion 800 800
Teléfono/fax 70 70
ALMACENAMIENTO Y
BODEGA
Equipo de computacion 800 800
Teléfono/fax 70 70
VENTAS Y RECLAMOS
Equipo de computacion 800 800
Teléfono/fax 70 70
Céamara de seguridad 150 150
MUEBLES Y ENSERES
GERENCIA GENERAL
Estacion de trabajo en U 380
Juego de oficina 500
Archivador aéreo 70
Silla ejecutiva 140
APOYO ADMINISTRATIVO
Escritorio 200
Archivador aéreo 70
Silla ejecutiva 140
ALMACENAMIENTO Y
BODEGA
Escritorio 200




Silla ejecutiva 140
Escalera Metalica 140
Estanteria metalica 900
Palets 180
VENTAS Y RECLAMOS

Escritorio 200
Silla ejecutiva 140
Palets 72
Estantes 450
Escalera Metalica 70
Cama de 2 plz 150
Camade 11/2 130
Colchones 2plz 90
Colchones 1 1/2 85
VEHICULOS

GERENCIA GENERAL

Toyota Hilux doble cabina 22.000

TOTAL VENTA DE ACTIVO

CAPITAL DE TRABAJO (Tamaiio 2)

COSTO TOTAL ANO
1

COSTOS VARIABLES 215.092
COSTOS FIJOS 7.928
GASTOS ADMINISTRATIVOS 22.580
245.600
CICLO PRODUCTIVO A FINANCIAR 1
COSTO TOTAL DE PRODUCCION/365 673
NUMERO DE DIAS DEL CICLO

PRODUCTIVO 30

CAPITAL DE TRABAJO 20.186
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TAMARO 3
FLUJO DE FONDOS
ANOS

DETALLE 0 1 2 3| 4 5
Ingresos 313.822| 330.471| 348.322| 366.762| 380.262
(-)Costos variables (238.991) | (252.178) | (265.800) | (279.871) | (294.407)
(-) Costos Fijos (7.928)| (7.928)| (7.928)| (7.928)| (7.928)
(-) Gastos administrativos y

venta (22.580) | (22.580)| (22.580)| (22.580)| (22.580)
(-) Depreciaciones (5.031)| (5.031)| (5.031)| (5.031)| (5.031)
(-) Amortizaciones (479) (479) (479) (479) (479)
Utilidad Bruta 38.813 42.275| 46.504| 50.873| 49.837
(-)15% Participacion

Trabajadores (5.822)| (6.341)| (6.976)| (7.631)| (7.475)
Utilidad antes de impuestos 32.991 35.934| 39.529| 43.242| 42.361
(-)25% Impuesto a la Renta (8.248)| (8.983)| (9.882)| (10.811)| (10.590)
Utilidad neta 24.743 26.950| 29.647| 32432 31771
Depreciacion 5.031 5.031 5.031 5.031 5.031
Amortizacion 479 479 479 479 479
Venta de activos 348

(-) Inversion Inicial (32.470)

(-)Inversion reemplazo (3.630)

(-) Inversion cap. Trabajo (22.151)

Recuperacion del Cap.Trabajo 22.151
Valor de desecho 7.307

FLUJO DE FONDOS NETO  -54.621 30.253 32461 31875 37.942 66.738

INVERSION INICIAL (Tamario 3
Inversion
Total

Precio
CONCEPTO Unidad de medida

ACTIVOS FIJOS

Cantidad

Unitario

MAQUINARIA Y EQUIPOS

GERENCIA GENERAL

Equipo de computacion Equipo 1 800 800
Teléfono/fax Unidad 1 70 70
APOYO ADMINISTRATIVO

Equipo de computacion Equipo 1 800 800
Teléfono/fax Unidad 1 70 70
ALMACENAMIENTO Y

BODEGA

Equipo de computacion Equipo 1 800 800
Teléfono/fax Unidad 1 70 70



127

VENTAS Y RECLAMOS
Equipo de computacion Equipo 1 800 800
Teléfono/fax Unidad 1 70 70
Céamara de seguridad Unidad 1 150 150
MUEBLES Y ENSERES
GERENCIA GENERAL
Estacion de trabajo en U Unidad 1 380 380
Juego de oficina Unidad 1 500 500
Archivador aéreo Unidad 1 70 70
Silla ejecutiva Unidad 1 140 140
APOYO ADMINISTRATIVO
Escritorio Unidad 1 200 200
Archivador aéreo Unidad 1 70 70
Silla ejecutiva Unidad 1 140 140
ALMACENAMIENTO Y
BODEGA
Escritorio Unidad 1 200 200
Silla ejecutiva Unidad 1 140 140
Escalera Metalica Unidad 2 70 140
Estanteria metalica Unidad 6 150 900
Palets Unidad 15 12 180
VENTAS Y RECLAMOS
Escritorio Unidad 1 200 200
Silla ejecutiva Unidad 1 140 140
Palets Unidad 6 12 72
Estantes Unidad 3 150 450
Escalera Metalica Unidad 1 70 70
Cama de 2 plz Unidad 1 150 150
Camade 11/2 Unidad 1 130 130
Colchones 2plz Unidad 1 90 90
Colchones 1 1/2 Unidad 1 85 85
VEHICULOS
GERENCIA GENERAL
Toyota Hilux doble cabina Unidad 1 22.000 22.000
TOTAL ACTIVOS FIJOS 30.077
ACTIVOSINTANGIBLES
Gastos de Constitucion Monto Global 1.500
Patente y Permisos Monto Global 300
Afiliacion a la Camara de
Comercio Monto Global 293
Publicidad y Promocion Monto Global 300
TOTAL ACTIVOS
INTANGIBLES Monto Global 2.393

TOTAL ACTIVOS 32.470
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INGRESQOS (Tamafio 3)

3.172 3.347 3.528 3.715 3.908
Precio Unitario 40 40 40 40 40
Precio Total 127.031| 134.040 141280  148.760  156.486

3.668 3.871 4.080 4.296 4.519
Precio Unitario 21 21 21 21 20
Precio Total 77.867 82164  86.602  91.187  90.373

3.073 3.243 3.418 3.599 3.786
Precio Unitario 35 35 35 35 35
Precio Total 108.924 114267 120.440  126.816  133.402

313.822 330471  348.322  366.762  380.262

VENTA DE ACTIVOS (Tamano 3

Valor de
ACTIVO FI1JO Adquisicion
MAQUINARIA Y EQUIPOS
GERENCIA GENERAL
Equipo de computacion 800 80 320
Teléfono/fax 70 7 21
APOYO
ADMINISTRATIVO
Equipo de computacion 800 80 320
Teléfono/fax 70 7 21
ALMACENAMIENTO Y
BODEGA
Equipo de computacion 800 80 320
Teléfono/fax 70 7 21
VENTAS Y RECLAMOS
Equipo de computacion 800 80 320
Teléfono/fax 70 7 21
Céamara de seguridad 150 15 60
MUEBLES Y ENSERES
GERENCIA GENERAL
Estacion de trabajo en U 380 200
Juego de oficina 500 263
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Archivador aéreo 70 37
Silla ejecutiva 140 74
APOYO

ADMINISTRATIVO

Escritorio 200 105
Archivador aéreo 70 37
Silla ejecutiva 140 74
ALMACENAMIENTO Y

BODEGA

Escritorio 200 105
Silla ejecutiva 140 74
Escalera Metalica 140 74
Estanteria metalica 900 473
Palets 180 95
VENTAS Y RECLAMOS

Escritorio 200 105
Silla ejecutiva 140 74
Palets 72 38
Estantes 450 236
Escalera Metalica 70 37
Cama de 2 plz 150 79
Camade 11/2 130 68
Colchones 2plz 90 47
Colchones 11/2 85 45
VEHICULOS

GERENCIA GENERAL

Toyota Hilux doble cabina 22.000 3.520

TOTAL VENTA DE

ACTIVO FIJO

COSTOS VARIABLES (Tamafio 3)
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Costo Variable Unitario

ACOLCHADOS

UNIDAD
CONCEPTO MEDIDA |CANTIDAD |[UNITARIO
Juego de edreddn 1 juego 1 31 31
Transporte 0,4
Costo Variable' Unitario 31,4
JUEGO DE SABANAS

UNIDAD
CONCEPTO MEDIDA |CANTIDAD |[UNITARIO
Juego de sabana 1 juego 1 15 15
Transporte 0,04
Costo Variable Unitario 15,04
COBIJAS

UNIDAD
CONCEPTO MEDIDA |CANTIDAD |[UNITARIO
Cobija unidad 1 27 27
Transporte 0,4
Costo Variable Unitario 27,4

Costo Variable Total

CONCEPTO ANOS

5
Acolchados 3.172 3.347 3.528 3.715 3.908
Costo Variable Unitario 31 314 31,4 31,4 314
Costo Variable Total 99.614 105.111 110.788 116.654 122.712
Juego de Sdbanas 3.668 3.871 4.080 4.296 4519
Costo Variable Unitario 15,04 15,04 15,04 15,04 15,04
Costo Variable Total 55.169 58.213 61.357 64.605 67.961
Cobijas 3.073 3.243 3.418 3.599 3.786
Costo Variable Unitario 27,4 27,4 27,4 27,4 27.4
Costo Variable Total 84.208 88.854 93.654 98.612 103.734

COSTO TOTAL

VARIABLE 238.991 252.178 265.800 279.871 294.407

COSTOS FIJOS (Tamafio 3)
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Costo fijo
Concepto de medida|| Cantidad | unitario
VENTAS Y RECLAMOS
Vendedores Tec/mes 24 330 7928
TOTAL COSTOS FIJOS 7928

GASTOS ADMINISTRATIVOS Y DE VENTAS (Tamafio 3)
UNIDAD DE COSTO COSTO

CONCEPTO MEDIA CANTIDAD UNITARIO TOTAL
SUELDOS PERSONAL

GERENCIA GENERAL

Gerente Tec/mes 12 487 5.848
APOYO ADMINISTRATIVO

Secretaria/Contadora Tec/mes 12 369 4.424
Auxiliar de Servicio Tec/mes 12 330 3.964
ALMACENAMIENTO Y

BODEGA

Bodeguero Tec/mes 12 330 3.964
SUBTOTAL PERSONAL 1.517] 18.200
SUMINISTROS Y SERVICIOS

Publicidad Monto global 50 600
Suministros de Oficina Monto global 25 300
Suministros de limpieza Monto global 20 240
Combustible Monto global 20 240
Arrendamiento Monto global 180 2.160
Servicios Basicos Monto global 45 540
Internet Monto global

SUBTOTAL SUMINISTROS Y
SERVICIOS 4.380

TOTAL GASTOS
ADMINISTRATIVOS 22.580

DEPRECIACIONES (Tamafio 3)
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Valor de Valor Valor Cuota a

Concepto Adquisicion | Residual | Residual depreciar

GERENCIA GENERAL

Equipo de computacion 800 10% 80 3 240
Teléfono/fax 70 10% 7 3 21
APOYO ADMINISTRATIVO

Equipo de computacion 800 10% 80 3 240
Teléfono/fax 70 10% 7 3 21
ALMACENAMIENTO Y

BODEGA

Equipo de computacion 800 10% 80 3 240
Teléfono/fax 70 10% 7 3 21
VENTAS Y RECLAMOS

Equipo de computacion 800 10% 80 3 240
Teléfono/fax 70 10% 7 3 21

Camara de seguridad 150 10% 15 3 45

GERENCIA GENERAL

Estacion de trabajo en U 380 5% 19 10 36
Juego de oficina 500 5% 25 10 48
Archivador aéreo 70 5% 4 10 7
Silla ejecutiva 140 5% 7 10 13
APOYO ADMINISTRATIVO 0

Escritorio 200 5% 10 10 19
Archivador aéreo 70 5% 4 10 7
Silla ejecutiva 140 5% 7 10 13
ALMACENAMIENTO Y

BODEGA 0

Escritorio 200 5% 10 10 19
Silla ejecutiva 140 5% 7 10 13
Escalera Metalica 140 5% 7 10 13
Estanteria metalica 900 5% 45 10 86
Palets 180 5% 9 10 17
VENTAS Y RECLAMOS 0

Escritorio 200 5% 10 10 19
Silla ejecutiva 140 5% 7 10 13
Palets 72 5% 4 10 7

Estantes 450 5% 23 10 43



Escalera Metalica 70 5% 4 10 7
Cama de 2 plz 150 5% 8 10 14
Camade 11/2 130 5% 7 10 12
Colchones 2plz 90 5% 5 10 9
Colchones 1 1/2 85 5% 4 10 8

GERENCIA GENERAL
Toyota Hilux doble cabina 22000 20% 5 3520

TOTAL DEPRECIACION

ACTIVO FIJO 30.077

AMORTIZACIONES
Valor de Vida util

Concepto Adquisicion | (Afios

Gastos de Constitucion 1.500 5 300
Patente y Permisos 300 5 60
Afiliacion a la Camara de

Comercio 293 5 59
Publicidad 300 5 60
Total 2.393 479

CRONOGRAMA DE INVERSION (Tamafio 3

ACTIVO F1JO 0]
GERENCIA GENERAL

Equipo de computacion 800 800
Teléfono/fax 70 70
APOYO ADMINISTRATIVO

Equipo de computacion 800 800
Teléfono/fax 70 70
ALMACENAMIENTO Y

BODEGA

Equipo de computacion 800 800
Teléfono/fax 70 70
VENTAS Y RECLAMOS

Equipo de computacion 800 800
Teléfono/fax 70 70
Cémara de seguridad 150 150
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GERENCIA GENERAL

Estacion de trabajo en U 380
Juego de oficina 500
Archivador aéreo 70
Silla ejecutiva 140
APOYO ADMINISTRATIVO

Escritorio 200
Archivador aéreo 70
Silla ejecutiva 140
ALMACENAMIENTO Y

BODEGA

Escritorio 200
Silla ejecutiva 140
Escalera Metalica 140
Estanteria metéalica 900
Palets 180
VENTAS Y RECLAMOS

Escritorio 200
Silla ejecutiva 140
Palets 72
Estantes 450
Escalera Metalica 70
Cama de 2 plz 150
Camade 11/2 130
Colchones 2plz 90
Colchones 1 1/2 85
VEHICULOS

GERENCIA GENERAL

Toyota Hilux doble cabina 22.000
TOTAL VENTA DE ACTIVO 30.077 3.630

CAPITAL DE TRABAJO (Tamario 3)



COSTO TOTAL ANO
1

COSTOS VARIABLES 238.991
COSTOS F1JOS 7.928
GASTOS ADMINISTRATIVOS 22.580
269.499
CICLO PRODUCTIVO A FINANCIAR 30
COSTO TOTAL DE PRODUCCION/365 738
NUMERO DE DIAS DEL CICLO

PRODUCTIVO 30

\CAPITAL DE TRABAJO 22.151
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