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RESUMEN EJECUTIVO

El presente proyecto, tiene el objetivo de realizar el Estudio de Factibilidad
la Creacion de una empresa para la produccién y comercializacién de
calzado especializado para nifios comprendidos entre las edades de seis
meses hasta los siete. Considerando que en la actualidad, el calzado ha
dejado de ser una herramienta fundamental para pasar a un segundo
plano, como si fuera un objeto Unicamente decorativo, debido a la
cantidad de marcas existentes en el mercado, a la hora de elegir un
zapato nos preocupamos solamente en la temporada, la moda y nos
olvidamos de aquellos detalles que parecen insignificantes, pero que

pueden tener gran relevancia en la formacion del pie de los nifios.

Se propone concientizar a los padres acerca de la importancia de utilizar
un zapato, que no tenga como unico propdsito tapar el pie, sino que
ofrezca seguridad en cada paso dado por los nifios, por esta razén se
justifica la puesta en marcha del proyecto y se pretende lanzar al mercado
un calzado que cumpla las necesidades tanto de los padres como de los
nifios, es decir, hecho a base de materias primas, disefio que relna
caracteristicas y condiciones  para que el pie del nifio cuente con la
circulacion de aire necesaria, asi como bordes suaves, plantas
antideslizantes entre otros beneficios, que lo hacen diferente a otros
similares (sustitutos) dentro del mercado. La comodidad que el nifio
sentird en sus pies a la hora de caminar, correr saltar, ir a la escuela o
simplemente jugar, garantiza la tranquilidad de nuestros clientes y la
seguridad de su fidelidad a través de un producto de calidad. Todos estos

antecedentes anotados justifican la puesta en marcha del proyecto.

El aporte del recurso humano estara garantizado con el aporte
intelectual del autor y mas colaboradores disponibles en el medio laboral
para el manejo adecuado de procesos productivos, administrativo

modernos, Yy de comercializacion.



La empresa funcionara bajo un correcto y eficiente manejo administrativo
y productivo, cuya finalidad fundamental es convertirla en una de las
empresas mas reconocidas en el norte del pais que responda a las
necesidades de demandantes, utilizando tecnologia de punta en el
aspecto productivo y un correcto plan de comercializacion que permita

introducir el producto al mercado y permanecer en el tiempo.

El proyecto tendra beneficiarios directos e indirectos; los primeros seran
los clientes (padres de familia de nifios y nifias), porque podran contar con
un producto de excelente calidad y sobre todo a precios razonables, los
mismos que permitiran satisfacer hasta los gustos y necesidades mas

exigentes.

También se beneficiara el propietario y los trabajadores, en cuanto a la
rentabilidad y lucro que se espera obtener con la aplicacion de este

proyecto.

Los beneficiarios indirectos sera la sociedad en general, ya que la nueva
empresa permitira activar un elevado porcentaje del desarrollo productivo

y profesional en la ciudad de Ibarra.

Se ha pronosticado obtener éxito en la implementacion, produccion,
promocion, comercializacion y ventas, de tal manera que el producto sera
aceptado en el mercado meta, con una proyeccion de crecimiento, a tal
punto que la idea es convertirse en una empresa lider a nivel regional.

Es posible que durante la creaciéon de la empresa se encuentren
dificultades y limitaciones tales como: falta de capital, tiempo, lograr la
promocién y aceptacion del producto y servicio durante los primeros
meses, competir con empresas similares, pero gracias a lo innovador del
proyecto todos estos obstaculos y dificultades seran superadas

satisfactoriamente.



La inversién en el proyecto se justificard ya que dinamiza la actividad
productiva y econémica, ademas contribuira de alguna manera al
desarrollo y crecimiento econdmico de la localidad y el pais. Con la
implementacion y ejecucion de la nueva empresa cooperaremos en forma
directa con la disminucién de al menos 12 a 15 personas desempleadas o

subempleadas.



EXECUTIVE SUMMARY

It is this project, aims to carry out the feasibility study, which aims to create
a micro-production and marketing of footwear for children from six months

to seven years old in the city of lbarra, Imbabura province.

The Studio part of the realization of a situational, determining aspects
socio-economic, demographic, geographic location, strengths and
weaknesses. The information needed to perform this study is taken from
primary and secondary source. The first will be through surveys and
interviews, by determining the population universe, as it is wide of a
sample, determined wusing a statistical sampling (formulas and

techniques), to the second, historical statistical data was taken.

Then there is theoretical concepts of a scientific nature that will meet
important issues relating to the project, taking appointments
bibliographies, source of information and field of application of the same.
The third chapter defines the market, as the product, competition, prices
and the marketing plan is. To determine these parameters we help a
survey in which we highlight the following results; the company will be
engaged in the production of children's footwear, using as main raw
material leather. The product has a high degree of acceptance of the

surveyed families, caters for boys and girls.

The fourth chapter describes size, macro and micro location, the
processes of the company, as the facilities, equipment and machinery is
constituted use, requirement in personnel and technology that will be
implemented for the development of the same. It also takes into account
the raw material and inputs and costs that will be incurred in the

production of footwear and the diagrams of the production processes.



The fifth chapter basically refers to the most important part of the business
and which corresponds to the financial part is where determined the plan,
the structure and amount of funding all inflows and outflows that
productive activity and administrative of the company to finally the financial
assessment and determine whether the execution of the business is

profitable or not.

The sixth chapter provides as regards the legal portion required for the
start-up of the business inside of which we have the legal determination,
patents, trademarks and permissions of operation, what is the strategic
planning of the company, so it is determined within the same mission,
vision as well as also the principles and values of the company also
discusses also the organizational structure of the same through the
organization chart which shows the structure of the company functions

that work and the position of each.

Investment in the project is justified since it stimulates the productive and
economic activity, also will contribute in some way to the development and
economic growth of the town and the country. With the implementation
and execution of the new company we will cooperate directly with the
decrease of at least 12 to 15 people unemployed or underemployed.
Finally in chapter seven envisaged analyzes the impacts generated by the
implementation of the project, in the economic, social, educational,
business, ethics and environmental etc. A limitation to be taken into
account would be if the project will generate considerable negative

aspects for the implementation of the project.
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DETERMINACION DE LA INVESTIGACION

“ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA

ESPECIALIZADA EN LA PRODUCCION Y COMERCIALIZACION DE CALZADO
PARA NINOS Y NINAS DE LOS SEIS MESES HASTA LOS SIETE ANOS, EN
LA CIUDAD DE IBARRA, PROVINCIA DE IMBABURA’,

INTRODUCCION

El Cantén Ibarra, se encuentra ubicado politicamente en la provincia de
Imbabura, situada en la sierra norte del Ecuador; siendo sus limites al
norte la provincia del Carchi y Esmeraldas; al oeste con los cantones de
Antonio Ante y Otavalo, al este con el cantén y al sur de la provincia de
Pichincha. La ciudad de Ibarra, cabecera cantonal y capital de la
provincia de Imbabura. Estd ubicada estratégicamente a 126 km. De la
capital de la Republica, Quito; a 135 Km. De la frontera con Colombia, y a
185 km. Del canton San Lorenzo en el Océano Pacifico. Tiene una
superficie de 1.162 km? con una densidad poblacional de 131,87
hab./km? en el cantén, 2.604 hab./km? en el &rea urbana y 39,91 hab./km?
en el area rural. La zona urbana del cantén cubre cubra una superficie de
41,81 km?, la zona rural incluido la periferia de la cabecera cantonal cubre
la superficie de 1.120,53 km?. Segun el Plan Estratégico del afio 2002 del

Municipio de Ibarra.

El cantdon Ibarra estd constituido por cinco parroquias urbanas: El
Sagrario, San Francisco, Caranqui, Alpachaca y La Dolorosa del Priorato
y siete parroquias rurales: Ambuqui, Angochagua; La Carolina, Lita, Lita

Salinas, La Esperanza y San Antonio.

En el contexto territorial, se relaciona a los habitantes de la ciudad de

lbarra con su entorno, con una estructura fisica y espacial del cantdn,
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muy marcada por su posicion geografica dentro de lo cual se destaca la

presencia de sus

Cuencas hidrogréficas: Tahuando, Chota, Mira y Lita; la presencia de sus
valles: Salinas y Chota, por sus ricas parcelas: La Esperanza,
Angochagua y la Rinconada. Todas estas, zonas que a lo largo de la
historia se han ido consolidando y adquiriendo cierta vocacion autbnoma
de crecimiento, aun no suficiente, tanto que el centro urbano de la ciudad

de lbarra continla receptando habitantes de esos sectores.

lbarra, ha experimentado un crecimiento poblacional considerable
relacionando los datos del censo realizado en el afio 1950, con una
poblacién de 61.163 habitantes pasando a 181.175 habitantes en el
2010, realizando una proyeccion del 2,3% de crecimiento de acuerdo a la

tasa inter censal estimada por el INEC.

Dentro de este contexto Ibarra viene experimentando una serie de
inconvenientes, siendo uno de los principales el escaso desarrollo en el
campo economico, experimentando un alto nivel de desempleo, segun
estudios realizados por el SAICE Ibarra, esta por encima de la media
nacional con un 10,2% de desempleo y un 62% de subempleo, motivados
por una ausencia verdadera industria productiva, existiendo una escasa
diversificacion de la produccién industrial y las existentes absorben poca
mano de obra y no incorporan suficiente valor agregado, dando lugar al
aparecimiento de pequefios negocios de subsistencia y familiares
generando, una fuerte debilidad a este sector que brinde oportunidades
reales de empleo, por falta de estrategias de desarrollo integral y
competitividad en los mercados, una débil relacion entre los centros de
estudios y el tejido empresarial, es asi que la poblacion de Ibarra existe
una fuerte dependencia de actividades econdémicas provenientes de las
ramas de actividad relacionadas con los servicios y la administracion

publica. = Ademas de lo anotado, el sistema financiero emplazado en el
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pais y la ciudad de Ibarra canaliza sus esfuerzos a la captacién de
recursos y a actividades tradicionales como al crédito de consumo,
experimentando deficiencias en cuanto a la colocacion de recursos
financieros en nuevos proyectos productivos de mediano y largo plazo,
pese a los esfuerzos realizados por el actual gobierno en este sector,
tratando de competir a la banca privada con fondos publicos no siendo

estos suficientes.

La probleméatica que se busca solucionar, la implementacién del presente
proyecto es solucionar en algo la falta de empleo, considerando que la
creacion de esta nueva unidad econdmica utilizara mano de obra del area

de influencia del proyecto.

OBJETIVOS

Objetivo General

Realizar un estudio de factibilidad para la creacion de un centro de
produccién especializado y comercializacion en calzado de nifios y nifias
de edades comprendidos entre los seis meses y siete afiosen la ciudad de

Ibarra, provincia de Imbabura.

Objetivos Especificos

e Efectuar un diagnostico situacional, con la finalidad de conocer y
determinar los aliados, oponentes y riesgos que tendra el proyecto a

implementarse.
o Establecer las bases teoricas y cientificas necesarias para elaborar un

proyecto de factibilidad que ayuden a conocer las ramas a investigar,

que sirvan de referencia para la propuesta.
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Desarrollar una investigacion de mercado en la ciudad de Ibarra, para
determinar la oferta, demanda, precios de los productos que oferte el
proyecto y de la competencia incluyendo un correcto plan de

comercializacion.

Establecer el estudio técnico que permita determinar la adecuada
localizacién, tamafio, inversiones y procesos productivos, en funcion de

la capacidad econdmica y del tamafio del mercado.

Realizar un plan de inversion, evaluacion econémica financiera la
utilizacion de diferentes técnicas y herramientas que permitan

establecer la factibilidad del proyecto.

Proponer la estructura administrativa y funcional de la Empresa a
implementarse, con el fin de iniciar eficientemente y lograr el objetivo

propuesto.

Desarrollar un andlisis de los principales impactos socio — econémico,
educativo, productivo, empresarial, ambiental, etc. que se generaran

con la aplicacién de la propuesta.

JUSTIFICACION

El presente proyecto, nhace como una necesidad de crear una empresa

para la produccién y comercializacion de calzado especializado para

niios comprendidos entre las edades de seis meses hasta los siete.

Considerando que en la actualidad, el calzado ha dejado de ser una

herramienta fundamental para pasar a un segundo plano, como si fuera

un objeto Unicamente decorativo, debido a la cantidad de marcas

existentes en el mercado, a la hora de elegir un zapato nos preocupamos

solamente en la temporada, la moda y nos olvidamos de aquellos detalles

que parecen insignificantes, pero que pueden tener gran relevancia en la

formacion del pie de los nifios.
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Se propone concientizar a los padres acerca de la importancia de utilizar
un zapato, que no tenga como uUnico propodsito tapar el pie, sino que
ofrezca seguridad en cada paso dado por los nifios, por esta razén se
justifica la puesta en marcha del proyecto y se pretende lanzar al mercado
un calzado que cumpla las necesidades tanto de los padres como de los
nifios, es decir, hecho a base de materias primas, disefio que relna
caracteristicas y condiciones para que el pie del nifio cuente con la
circulacion de aire necesaria, asi como bordes suaves, plantas
antideslizantes entre otros beneficios, que lo hacen diferente a otros
similares (sustitutos) dentro del mercado. La comodidad que el nifio
sentird en sus pies a la hora de caminar, correr saltar, ir a la escuela o
simplemente jugar, garantiza la tranquilidad de nuestros clientes y la
seguridad de su fidelidad a través de un producto de calidad. Todos estos

antecedentes anotados justifican la puesta en marcha del proyecto.

Este proyecto estd encaminado a determinar la factibilidad que existe
para la puesta en marcha de una empresa especializada en la
produccién y comercializacion de calzado para nifios y nifias con un
intervalo de edad que va desde los seis meses a los diez afios, en la

ciudad de Ibarra, provincia de Imbabura.

El aporte del recurso humano estara garantizado con el aporte
intelectual del autor y mas colaboradores disponibles en el medio laboral
para el manejo adecuado de procesos productivos, administrativo

modernos, Yy de comercializacion.

La empresa funcionara bajo un correcto y eficiente manejo administrativo
y productivo, cuya finalidad fundamental es convertirla en una de las
empresas mas reconocidas en el norte del pais que responda a las

necesidades de demandantes, utiizando tecnologia de punta en el
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aspecto productivo y un correcto plan de comercializacion que permita

introducir el producto al mercado y permanecer en el tiempo.

El proyecto tendra beneficiarios directos e indirectos; los primeros seran
los clientes (padres de familia de nifios y nifias), porque podran contar con
un producto de excelente calidad y sobre todo a precios razonables, los
mismos que permitiran satisfacer hasta los gustos y necesidades mas

exigentes.

También se beneficiara el propietario y los trabajadores, en cuanto a la
rentabilidad y lucro que se espera obtener con la aplicaciéon de este

proyecto.

Los beneficiarios indirectos sera la sociedad en general, ya que la nueva
empresa permitira activar un elevado porcentaje del desarrollo productivo

y profesional en la ciudad de Ibarra.

Se ha pronosticado obtener éxito en la implementacion, produccion,
promocién, comercializacion y ventas, de tal manera que el producto sera
aceptado en el mercado meta, con una proyeccion de crecimiento, a tal

punto que la idea es convertirse en una empresa lider a nivel regional.

El producto serda innovador, ya que revolucionard el calzado, para las
personas en ese grupo de edad, especificado anteriormente, ya que las
caracteristicas en cuanto a su disefio, estructura, materia prima y por lo
tanto su calidad, estaran orientadas a propiciar la formacién correcta de
los pies de los nifios(as), considerando que esas edades son base para
el desarrollo normal del ser humano.

Es posible que durante la creacion de la empresa se encuentren
dificultades y limitaciones tales como: falta de capital, tiempo, lograr la
promocion y aceptacion del producto y servicio durante los primeros

meses, competir con empresas similares, pero gracias a lo innovador del
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proyecto todos estos obstaculos y dificultades seran superadas

satisfactoriamente.

La inversion en el proyecto se justificara, ya que dinamiza la actividad
productiva y econdémica, ademas contribuira de alguna manera al
desarrollo y crecimiento econémico de la localidad y el pais. Con la
implementacion y ejecucion de la nueva empresa cooperaremos en forma
directa con la disminucién de al menos 12 a 15 personas desempleadas o

subempleadas.

METODOLOGIA

La metodologia de investigacion se bas6 en los siguientes métodos

gue a continuacion se describen.

Método Cientifico

HERNANDEZ, Sabino (2001) afirma “El método cientifico es el
procedimiento a través del cual se llega al objeto de la ciencia y al

objeto del conocimiento cientifico”.
El método cientifico sera aplicado en el trabajo investigativo para
plantear el problema de forma adecuada, considerar aspectos

importantes, obtener informacion necesaria sobre el tema, asi como

determinar la causa y efecto que se obtendra con la propuesta.

Método Inductivo
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LEIVA, Francisco (1980) afirma “El método inductivo es un proceso
analitico-sintético mediante el cual se parte del estudio de casos,
hechos o fendmenos particulares para llegar al descubrimiento de un

principio o ley general que los rige”.

Este método se utilizo  para la recoleccién de la informacion para
elaborar las bases tedricas-conceptuales de la investigacion; partiendo
de hechos, acontecimientos y situaciones particulares llegar a

establecer conclusiones y recomendaciones generales.

Método Deductivo

LEIVA, Francisco (1980) define “El método deductivo es un proceso
contrario al inductivo, se presentan conceptos, principios,
definiciones, leyes o normas generales de las cuales se extraen
conclusiones o consecuencias en las cuales se aplican o examinan
casos particulares sobre la base de las afirmaciones generales

presentadas’.

El método deductivo se lo utilizara en la investigacion partiendo de
modelos, teorias y hechos de caracter general llegara a determinar
particularidades o0 estrategias de solucién del problema objeto de

investigacion.

Método Analitico

GUTIERREZ, Abraham. Afirma “Este método es analitico porque
descompone todo lo que trata en sus elementos y trata de entender la

situacion total en términos de sus componentes’.

La aplicacion de este método es de gran importancia para el

andlisis, no solo de aspectos tedricos o cientificos, sino de
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resultados que se obtendran de encuestas y entrevistas

mediante su correspondiente tabulacion.

Método Sintético

EGG, Alder, afirma ‘“La sintesis es la meta y el resultado final del

analisis por medio de la cual se logra la comprension cabal de la

esencia del problema’.

El método sintético ayuda la comprension de los efectos y causas del
problema objeto de investigacion, la reconstruccion de cada aspecto
importante, asi como para la estructuracion del marco tedérico. Todos
los elementos de la problematica planteada seran expuestos
sintéticamente mediante resumenes, diagramas, tablas, cuadros y

gréficos.

Criterio De Expertos

Este aspecto ayudara a recolectar informacion de un grupo de
especialistas en materia de proceso de produccién de calzado para
tener valoraciones, sugerencias, oposiciones 0 avales que permitan

implementar correctamente la el proyecto.

TECNICAS Y TECNICAS

Para el levantamiento de la informacion basica para el desarrollo del
proyecto, se recurrid a varias técnicas y herramientas de recoleccion
de la informacién de caracter primario y secundario, que seran

sometidos a los siguientes procedimientos.

Informacién Primaria
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Encuestas: previo a un cuestionario previamente elaborado, a fin de
gue la informacidon constituya un respaldo suficiente a lo que se

pretende alcanzar, datos que se someteran al siguiente esquema

e Ordenamiento y clasificacion de la informacion recolectada.
o Caodificacion, andlisis y discusion de la informacién disponible.
e Redaccion 'y elaboracion de las conclusiones vy

recomendaciones.

Entrevista: Técnica orientada a establecer contacto con las personas
que se las considera fuentes de informacion, tiene como propdsito
obtener informacion espontanea y abierta de interés para el estudio
gue se esté realizando.

Observacion: puede ser directa e indirecta de los hechos relevantes

gue tienen que ver con el presente problema.

Informaciéon Secundaria

Son todas aquellas que ofrecen informaciébn sobre temas a
investigarse, pero que no son fuente original de los hechos y

situaciones, sino que las referencias. Estas pueden ser:

e Bibliografica: Se revisara toda clase de documentos sean éstos
libros, folletos, balances, revistas, Internet, periddicos, etc. todos
ellos encaminados a nutrir al contenido a este proceso
investigacion.

e Fichaje nemotécnico y tabulacion de todo el acopio cientifico.
Se tiene previsto, que bajo esta secuencia metodolégica se podra
obtener los resultados que se desea alcanzar y que tienen estrecha
vinculacion con el andlisis del proyecto de investigacion.

CAPITULO |
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1. DIAGNOSTICO SITUACIONAL

1.1. ANTECEDENTES

1.1.1. Aspectos histéricos

Un 28 de septiembre de 1.606, se funda la Villa de San Miguel de
lbarra por capitan San Cristébal de Troya, en el valle de Carangui. La
ciudad se instala en los terrenos de propiedad de don Antonio Cordero y
dofia Juana Atabalipa, viuda de don Gabriel de Carvajal. El 2 de octubre
de 1606, el Juez Poblador realiza algunos nombramientos para la
organizacion administrativa, como Alcaldes Ordinarios, Alguacil para la
Administraciéon de Justicia, Procurador del Cabildo. Todos sus
nombramientos recayeron en personajes de gran prestancia y llenos de

anhelos de superacion para la creacion de la naciente ciudad.

El acta de sesiones del 24 de julio de 1.868, se sabe que el Concejo
estaba integrado por los siguientes ciudadanos; Dr. Camilo Paz,
Concejales: Francisco Maya, Manuel Rosales, Lednidas Albuja, Valentin

Yépez, Ramén Reyes y Amadeo Espinosa.

Para todos los Ibarrefios es conocido que esta ciudad sufre un terremoto
desbastador, quedando la ciudad en ruinas, trasladandose a la
comunidad de la Esperanza y luego de seis meses, especificamente el 6
de febrero de 1.869 se remueva el Concejo, es asi que el 28 de abril de
1872 en sesion solemne se refunda la ciudad, hasta como hoy se la

conoce.

lbarra, se caracteriza por ser una ciudad hospitalaria, por su gente, con
mucha afluencia turistica, por su clima, su entorno natural, se encuentra a
tres kildmetros de su historica laguna de Yahuarcocha. Abre las puertas a
propios y extrafios Para el presente trabajo investigativo es de vital

importancia saber cudles son las actividades econdmicas mas
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importantes que se realizan en la ciudad de Ibarra, ya que a través de
estas actividades las personas satisfacen sus necesidades primarias

como son la vivienda, la alimentacién y también la salud.

1.1.2. Datos Demograficos

Segun el VII censo nacional de poblacion y vivienda realizado en
el 2010, la poblacién total del canton alcanza a 181.175 habitantes, de
los cuales 93.389 corresponden a mujeres y 87.786 a hombres. Asi
mismo habitan en la cabecera cantonal,area urbana 131.856 y 7.865 en
la zona periférica, para dar un total de 139.721, mas la poblacion de sus
parroquias rurales de 49.319, lo que suma una poblacién global de
181.175, (Fuente INEC). En el siguiente cuadro se puede apreciar la

poblacion del cantén Ibarra por grupos urbanos, rurales y por sexo.

Cuadro No. 1

Poblacién del Cantén Ibarra por Sexo

DENOMINACION TOTAL HOMBRES | MUJERES
IBARRA 139.721 67.165 72.556
SAN ANTONIO 17.522 8.595 8.927
SALINAS 1.741 887 854
LITA 3.349 1.788 1.561
ESPERANZA 7.363 3.686 3.677
CAROLINA 2.739 1.448 1.291
ANGOCHAHUA 3.263 1.510 1.753
AMBUQUI 5.477 2.707 2.770
TOTAL 181.175 87.786 93.389

Fuente: Censo de Poblacién y Vivienda -CPV 2010
Elaborado: la autora

1.1.3. Clima
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La ciudad de Ibarra se encuentra ubicada en la denominada
Region Interandina. En esta region se observan dos estaciones lluviosas,
de Febrero a Mayo y de Octubre a Noviembre, con una primera estacion
seca muy marcada entre Junio y Septiembre, y con una segunda menos
acentuada en Diciembre — Enero.Los totales anuales de precipitacion
fluctian entre los 700 y 1500 mm generalmente. En las Hoyas o valles
interandinos los valores anuales se ubican en el orden de los 500m.

Temperatura promedio anual: 18°C.

1.1.4. Economia

La ciudad se mantiene préspera gracias al Sector Terciario que
supone el 70% de los empleos en la ciudad de Ibarra, la agroindustria y el
procesamiento de alimentos como la cebada, la remolacha, la cafia de
azlcar, la patata, las legumbres, citricos, vifiedos y aceitunas son también
crecientes, el sector secundario es ampliamente dedicado como otras
ciudades imbaburefias, asi también es altamente desarrollado el sector
comercial, es decir, la rama de actividad econdmica altamente
desarrollada son los servicios, dentro de que mas desatacan son las
actividades comerciales, servicios financieros y bancario es la
gastronomia, asi pues el sector uno de los sectores mas préspero es

el turismo.

De igual manera la ciudad de Ibarratiene una poblacion bastante
envejecida, mas del 35% de la poblacion pasa de los 45 afios, un 25%
son menores de 25 y el restante 40% son personas adultas de entre los
25 y los 45 afios, el numero de hijos por mujer es de 1,4 hijos x mujer, y la
tasa de crecimiento poblacional baja dramaticamente, por ello para 2010

esta estaba en 1,8% de crecimiento anual fuente INEC.

1.1.5. Niveles de pobrezapor necesidades basicas insatisfechas
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De acuerdo a estudio realizados por el SISE, los niveles de
pobreza por necesidades basicas insatisfechas de Ibarra es de de manera
global es el 44,6%; en las parroquias rurales es de 73,8% y en la
cabecera cantonal (zona urbana), es del 35,4%, el indice de extrema

pobreza es de 20,6%.

Cuadro No.2
NIVELES DE POBREZA

PARROQUIA NECESIDADES BASICAS | EXTREMA

INSATISFECHAS NBI % POBREZA

U
Todo el Canton 44.6 20.6
lbarra {cabecera cantonal) 354 12.1
Urbano lbarra 314 7.9
Periferia lbarra 0.5 G390
Parroquias Rurales 73,8
Ambugui 78,3 431
Angochagua 96.4 86,1
Carolina 011 (3.3
La Esperanza 84,7 GE8.3
Lita 84.6 55.9
Salinas G3.3 26.2
San Antonio 566 272
Fuente: SISE

Elaborado La Autora

Dentro de este contexto la creacion de una nueva unidad productiva
permitird de una manera directa e indirecta a mejorar la calidad de vida
de los ibarrefios e ibarrefias, propiciando el desarrollo econémico y la
generaciéon de empleo, en procura de impulsar el crecimiento de la
economia local, a partir del mejoramiento de la competitividad
empresarial, la productividad de la fuerza laboral, la atraccion de
inversion productiva y la utilizacion de la inversion publica como
instrumento para la reactivacion econémica y para el avance hacia el
cumplimiento del derecho al trabajo de sus habitantes.Es asi que el
presente proyecto pretende poner en marcha la produccién del calzado

especializado para nifios aprovechamiento todos los recursos
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disponibles, uno de ellos sera el recurso humano y buscando generar el

menor impacto ambiental.

1.2. OBJETIVOS

1.2.1. Objetivo General

Realizar un Diagnéstico para la creacibn de una empresa
especializada en la produccion y comercializacién de calzado para
nifos y nifias de los seis meses hasta los siete afios y la

comercializacion en la ciudad de Ibarra.

1.2.2. Objetivos especificos

a) Conocer los aspectos socioeconébmicos de la poblacion que
habita en la ciudad de Ibarra.

b) Identificar las ramas de actividad econdbmica mas desarrolladas
en el area de influencia del proyecto.

c) Identificar los aspectos demograficos, condiciones de vida de la
ciudad de Ibarra.

d) Disefiar la estructura organica de la Unidad Productiva y
designar las respectivas funciones para los diferentes puestos

de trabajo.

1.3. VARIABLES DIAGNOSTICAS

Para realizar el estudio diagnéstico se ha creido conveniente
levantar informacién sobre la base de aspectos generales que seran
operabilizados con la denominacién de variables, mismas que son de

especial interés para el proceso de investigacion del trabajo de grado.
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a) Aspectos situacionales

b) Corrientes tedricas

c) Analisis del mercado

d) Estudios técnicos

e) Estructura de las inversiones
f) Estructura organizacional

g) Analisis de Impactos

1.3.1. Indicadores que definen a las variables

Variable Aspectos situacionales:

a) Aspectos socioecondmicos
b) Aspectos demograficos

c) Estudio de campo

d) Analisis cuantitativo

e) Analisis cualitativo

Variable Corrientes tedricas

a) El calzado

b) Caracteristicas de las empresas
c) Aspectos del mercado

d) Aspectos organizacionales

e) Ingenieria del proyecto

f) Las inversiones
Variable andlisis del mercado:
a) La demanda

b) La oferta
c) El precio
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d) El producto

e) El servicio

f) Lacompetencia

g) La comercializacién

h) El mercado mix

Variable Estudios técnicos:

a) Tamafio

b) Localizacion

c) Requerimientos

d) Ingenieria del producto
e) Procesos productivos
f) Tecnologia

g) Analisis de costos

Variable estructura de lainversion:

a) Plan de inversion
b) Financiamiento

c) Costos y gastos

d) Ingresos

e) Estados financieros

f) Evaluacion financiera

Variable Estructura organizacional:

a) Base legal

b) Modelo administrativo
c) El personal

d) Las funciones

e) La mision
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f) Lavision

Variable Impactos

a) Econémico

b) Social

¢) Empresarial

d) Etico

e) Ambiental

1.3.2. Matriz de relacion diagndstica

CUADRO No. 3

OBJETIVOS VARIABLES INDICADORES FUENTE TECNICAS
Aspectos Secundaria | Estadisticas
Efectuar un socioeconémicos
diagnostico Aspectos Secundaria | Estadisticas
situacional, con | Aspectos demograficos
la finalidad de | situacionales | Estudio de | Primaria Encuesta
conocer y campo
determinar  los Andlisis Primaria Encuesta
aliados, cuantitativo
oponentes y Analisis Primaria Encuesta
riesgos que cualitativo
tendra el
proyecto a
implementarse.
El calzado Secundaria | Textos
Caracteristicas Secundaria | Textos
Establecer las de las empresas
bases tedricas y Aspectos del | Secundaria | Textos
cientificas Corrientes mercado
necesarias para | tedricas Aspectos Secundaria | Textos
elaborar un organizacionales
proyecto de Ingenieria del | Secundaria | Textos
factibilidad que proyecto
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ayuden a Las inversiones | Secundaria | Textos
conocer las
remas a
investigar, que
sirvan de
referencia para
la propuesta.
La demanda Primaria Encuesta
Desarrollar una La oferta Primaria Encuesta
investigacion de El precio Secundaria | Entrevista
mercado  para El servicio Secundaria | Observacién
determinar  la | Analisis  del [ El producto Secundaria | Expertos
oferta, demanda, | mercado Lacompetencia | Secundaria | Observacion
precios de los La Secundaria | Internet
productos  que comercializacion
oferte el El mercado mix | Secundaria | Internet
proyecto y de la
competencia
incluyendo un
correcto plan de
comercializacion.
Tamafio Secundaria | Expertos
Localizacion Secundaria | Observacion
Realizar un plan Requerimientos | Secundaria | Expertos
de inversion, | Estudios Ingenieria del | Entrevista | Expertos
evaluacion técnicos producto
economica- Procesos Entrevista | Expertos
financiera productivos
mediante la Tecnologia Secundaria | Expertos
utilizacion de
diferentes
técnicas y
herramientas
que permitan
establecer la
factibilidad  del
proyecto.
Realizar un plan Plan de inversion | Secundaria | Expertos
de inversion, Financiamiento Secundaria | Expertos
evaluacion Estructura de | Costos y gastos | Secundaria | Expertos
econémica- la inversion Ingresos Secundaria | Expertos
financiera Estados Secundaria | Expertos
mediante la financieros
utilizacion de Evaluacion Secundaria | Expertos
diferentes financiera
técnicas y
herramientas
que permitan
establecer la
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factibilidad del
proyecto.

Base legal Secundaria | Expertos
Proponer la Modt_alc_) _ Secundaria | Expertos
estructura administrativo _
administrativa y | EStructura El personal Secundaria | Expertos
funcional de la | fr9anizaciona | Las fgn_qones Secundar!a Expertos
Empresa a | La mision Secundar!a Expertos
implementarse, La vision Secundaria | Expertos
con el fin de
iniciar
eficientemente y
lograr el objetivo
propuesto.

Econdmico Secundaria | Expertos
Desarrollar  un Social_ Secundar?a Expertos
andlisis de los Eo]ucaﬂvo Secundar!a Expertos
principales Impactos EtICQ Secundar!a Expertos
impactos socio — Ambiental Secundaria | Expertos
econdmico,
educativo,
productivo,
empresarial,
ambiental, etc.
Que se

generaran con la
aplicacién de la
propuesta.

1.4. MECANICA OPERATIVA

1.4.1. Identificacién de la Poblacion

Esta representa el conjunto de elementos, individuos o cosas de
una misma caracteristica 0 especie que ocupan una misma area

geografica, sometidos a una evaluacion estadistica mediante muestreo

probabilistica.

En nuestro caso se ha tomado como poblacién universo al nimero de
hogares residentes en canton Ibarra, sector y zonas de expansion urbana,

en donde es el area de masinfluencia donde se implementara la nueva
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unidad productiva. En cuadro resumen que se presenta a continuacion
presentamos el grupo poblacional del cual se extraera la muestra
obtenido del Instituto Nacional de Estadistica y Censos con los datos del
censo realizado en el afio 2010.

Cuadro No. 4
Poblacion del area urbana del cantdn Ibarra de edades

comprendidos entre los 20 a 64 afios

Grupos por
edades Hombres Mujeres Total
20-24 6.697 7.217 13.914
25-29 5.515 6.239 11.754
30-34 5.353 5.818 11.171
35-139 4.595 5.310 9.905
40-44 4.048 4.297 8.345
45 - 49 3.172 3.572 6.744
50 - 54 2.956 3.177 6.133
55-59 2.190 2.419 4.609
60 — 64 1.944 2.202 4.146
Total 36.470 40.251 76.721
Poblacién 94.144

Fuente: INEC censoafo 2010
Elaborado: La autora

1.5. DETERMINACION DE LA MUESTRA

La muestra es una parte de la poblacion, que se encuentra
denominada por “n”, su objetivo fundamental del muestreo estadistico es
obtener muestras representantitas de la poblacion.Esta debe ser
representativa, si va a ser usada para estimar las caracteristicas de

comportamiento de la poblacién objeto de estudio.
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1.5.1 Formula de célculo
La formula de aplicacion para la determinacion de la muestra se
utilizar4 la de poblacion definida, toda vez que esta especificada en el

cuadro No. 4
CUADRO No.5

Datos del Tamaino de la Muestra

DATOS
“n"= 245 Tamafio de la muestra
N = 94.144 Tamafodela poblacidon
Q-= 20% Probabilidad de que no se den los hechos
Z= 1,96 Nivel de confianza (95% dos colas)
P= 80% Provalidad de que den los hechos
e’= 5% Nivel de error (Nivel de Confianza)
NC= 95% Nivel de confianza

Fuente: Investigacion directa
Elaborado: La autora

N*xZ%wp*g
(N -N+Z°*p*g

Reemplazando tenemos que:

. 94.144*1,96° *0.20*0,80
0.05° *(94.144 —1) +1.96* *0,80*0,20

. __ 81565
315+ 0,614656

n = 245
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1.6. EVALUACION Y ANALISIS DE LA INFORMACION

1. ¢Cuantos miembros son en su familia?

Cuadro No. 6
Variable Frecuencia | Porcentaje
Del a3 64 26,12%
De4d a6 130 53,06%
De7 a8 39 15,92%
Mas de 8 12 4,90%
Total 245 100%
Gréfico No. 1

Cudntos miembros en su familia

5%

16% 26% mDel a3

HDed atb
De7 ag&
B Masde 8

53%

Fuente: Encuesta diagnéstico
Elaborado: la autora

Analisis:

De los resultados obtenidos en el estudio de campo se desprende que, en
su mayoria las personas tienen una estructura de familia dentro de un
intervalo de 4 a 6 miembros correspondiendo al 53%, seguido por el 26%
dentro del grupo de 1 a 3 individuos: un 16% forman parte de miembros
de 7 a 8 y un porcentaje pequefio del 5% dijeron que forman parte de

familia de mas de 8 sujetos.
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2. ¢Cual es su nivel de instruccion?

Cuadro No. 7
Variable Frecuencia | Porcentaje
Primaria 66 26,94%
Secundaria 122 49,80%
Superior 38 15,51%
Posgrado 14 5,71%
Otros 5 2,04%
Total 245 100,00%
Grafico No. 2

140
120
100
80
60
40
20

Cual es nivel de instruccon

122

oo

W Series]

38
. -
o]
: : ‘ -_’_—_‘

Primaria Secundaria Superior Posgrado Otros

Fuente: Encuesta diagnéstico
Elaborado: la autora

Analisis

El objetivo de pregunta es de identificar el nivel de instruccion y formacién
educativa que tienen quienes residen en la ciudad
resultado lo siguiente: de acuerdo al tamafio de la poblacion 122% tienen
un nivel de formacion secundaria; el 66% primaria; un 38% tienen

formacion superior; un nivel de postgrado tienen el 14% y un 5% tiene

otro tipo de formacion.
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3. ¢ Cual es su principal actividad econémica?

Cuadro No. 8
Variable Frecuencia | Porcentaje
Servidorpublico 43 17,55%
Empleado privado 65 26,53%
Negocio propio 88 35,92%
Artesano 44 17,96%
Otros 5 2,04%

100,00%

Total 245

Grafico No. 3

Pricipal actividad econdmica
2%

18% L8%

B Servidor publico
m Empleado privado
Negocio propio
26% B Artesano

36% W Otros

Fuente: Encuesta diagnéstico
Elaborado: la autora

Anéalisis:

Dentro de las actividades econémicas que realizan los habitantes de la
ciudad de Ibarra, de acuerdo a la pregunta formulada en la presente
encuesta, se encuentra que un 36% tienen un negocio propio; el 18% son
empleados publicos, coincidiendo de igual manera con el 18% realizan
actividades artesanales; a su vez expresaron que laboralmente se
encuentran insertadas en el sector privado con el 26% y con el 2%

realizan otro tipo de actividades.
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4. ¢Sunivel de ingresos esta entre?

Cuadro No.9
Variable Frecuencia | Porcentaje
200 a 350 82 33,47%
351 a 500 52 21,22%
501 a 650 40 16,33%
651 a 800 34 13,88%
801 a 950 22 8,98%
De 950 en adelante 15 6,12%
Total 245 100,00%
Gréafico No. 4
Cual es su nivel de ingresos

100 22
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60 40 34
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0
S & &L & £
SIS NN S
P @ 9

Fuente: Encuesta diagndstico
Elaborado: la autora

Anéalisis:

Esta pregunta tiene la finalidad de conocer el nivel de ingresos que tienen
de quienes habitan en Ibarra, teniendo los siguientes resultados: el 34%
tienen ingresos de entre los 200 y 350 USD; el 21% de entre los 351 a los
500 USD; un 16% de 501 a 650 USD; el 14% de 651 a 800 USD; de 801
a 950 USD y 6% tiene ingresos por mas de 951.
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5.¢En el sector donde reside cuenta con los servicios basicos como: agua

potable, luz, teléfono, alcantarillado, recolector de basura, etc.?

Cuadro No. 10

Variable Frecuencia | Porcentaje

Si 223 91,02%

NO 22 8,98%

Total 245 100,00%
Gréfico No.5

En el lugar donde vive cuenta con
servicios basicos

9%

| Si

ENO

91%

Fuente: Encuesta diagndstico
Elaborado: la autora

Analisis:

La informacion que se obtuvo, con relacion a esta pregunta se puede
observar, que, en su gran mayoria, la ciudad de Ibarra esta atendida con
la prestacion de los servicios basicos, como se puede ver en el grafico
1.5, con el 91% y 9% dijo que todavia no lo tienen, convirtiendo esta

situacion en un problema para las autoridades de los gobierno locales.
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6. ¢ El servicio de salud que presta el Estado como considera que es
en este momento?
Cuadro No. 11

Variable Frecuencia | Porcentaje
Muy satisfactorio 15 6,12%
Satisfactorio 62 25,31%

Medianamente

satisfactorio 158 64,49%
Nada satisfactorio 10 4,08%
Total 245 100,00%
Grafico No.6
Como considera el servico de
salud que da el Estado
200 158
150
100 652
50 15
0 T - T M Seriesl
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Fuente: Encuesta diagndstico
Elaborado: la autora

Anadlisis:

El levantamiento de la informacion, con relacion a esta pregunta tiene la
finalidad de conocer que percepcion gue tienen las personas del servicio
de salud que presta el Estado, cuyos resultados son los siguientes: el
65% respondié que es medianamente satisfactorio; el 25% dijo que es
satisfactorio; un 6% asevero que es muy satisfactorio y un 4% supo decir

gue es nada satisfactorio.
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7. ¢Cual cree que es nivel de la educacién que se imparte en la

ciudad de Ibarra?

Cuadro No. 12

Variable Frecuencia | Porcentaje

Muy bueno 13 5,31%

Bueno 92 37,55%

Regular 118 48,16%

Deficiente 22 8,98%

Total 245 100,00%
Grafico No.7

Cual cree que es nivel de educaciéon

9% 5%

B Muy bueno

38% mBueno
0

Regular

48Y% H Deficiente

Fuente: Encuesta diagnostico
Elaborado: la autora

Andlisis:

Esta pregunta tiene la finalidad de darle una calificacion al nivel
académico del servicio de educacibn que se imparte en los
establecimientos educativos de la ciudad de Ibarra, arrojando los
resultados que se describen a continuacion: el 48% supo manifestar que
es regular, el 38% respondié que es bueno, el 9% dijo que es deficiente y

un 5% consider6 que es muy bueno.
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8. ¢Como considera que es el servicio de transporte publico?

Cuadro No. 13

Variable Frecuencia| Porcentaje

Muy satisfactorio 9 3,67%

Satisfactorio 32 13,06%

Medianamente satisfactorio 158 64,49%

Nada satisfactorio 46 18,78%

Total 245 100,00%
Grafico No. 8

Cémo considera el transporte publico

4%

19%

13% B Muy satisfactorio
B Satisfactorio
Medianamente

satisfactorio

m Nada satisfactorio

64%

Fuente: Encuesta diagndstico
Elaborado: la autora

Anéalisis:

Al averiguar como consideraban que la prestacion del servicio de
transporte publico, se dijo que, el servicio es medianamente satisfactorio
con el 64%; un 19% respondié que era nada satisfactorio; el 13%
menciond que es satisfactorio y apenas el 4% consider6 que el servicio es

satisfactorio.
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9.- ¢Cbomo calificaria la gestion de las autoridades de los gobiernos

locales (Alcalde, Prefecto)?

Cuadro No. 14

Variable Frecuencia | Porcentaje
Muy bueno 6 2,45%
Bueno 42 17,14%
Regular 128 52,24%
Deficiente 69 28,16%
Total 245 100,00%
Gréafico No.9
Como considera la gestion de
autoridades locales

150 128

100 69
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Muy bueno Bueno Regular Deficiente

Fuente: Encuesta diagndstico
Elaborado: la autora

Analisis:

La percepcidon de los encuestados, al preguntarles, sobre la gestion que
estan realizando las autoridades de los gobiernos locales; se pronuncié
con el 52% que es regular; el 28% considerd que su gestion es deficiente,
el 17% respondié que es buena y apenas el 3% se manifestd que es muy
bueno. Concluyendo esta pregunta es preocupante, tomando en cuenta
que su gestion depende en mucho que se consiga el desarrollo

socioecondémico de nuestra ciudad y canton.
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10. ¢Considera que la gestion del alcalde ha dado

desarrollo cultural y socioeconémico del canton?

Cuadro No. 15

Variable Frecuencia | Porcentaje
Si 19 7,76%
No 226 92,24%
Total 245 100,00%

Grafico No. 10

impulso al

8%

92%

La gestion del alcalde aporta al desarrollo
socio-econémico

Fuente: Encuesta diagnostico

Elaborado: la autora

Anéalisis:

Esta pregunta tiene relacion con la anterior y se puede mirar con

preocupacion, la apreciacion que tiene la gente con el aporte que estos

organismos estatales descentralizados aportan con su gestion al

desarrollo socioecondmico de la region, es asi que, el 92% aseveré no y

apenas un 8% afirmé que si.
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11. ¢Considera que en la ciudad existen lugares publicos en donde

podamos realizar actividades deportivas y recreativas?

Cuadro No. 16

Variable Frecuencia | Porcentaje
Si 28 11,43%
NO 217 88,57%
Total 245 100,00%

Grafico No. 11

Existen lugares publicas para
la practiva recreativa

250 217
200
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100

M Seriesl

Si NO

Fuente: Encuesta diagnodstico
Elaborado: la autora

Analisis:

Los resultados obtenidos con relacion a esta pregunta, se desprende que,
del total de los encuestados el 89% aseverd6 que existen suficientes
complejos deportivos y recreacionales y 11% se pronuncié que si se

disponia de esta infraestructura fisica.
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12. ¢ En el lugar donde vive y en casco urbano existe sefializacion de

transito para el uso de conductores y peatones?

Cuadro No. 17

Variable Frecuencia | Porcentaje
Si 124 50,61%
NO 121 49,39%
Total 245 100,00%

Grafico No. 12

Donde vive existe senalizacion
de transito

Lt 124
124 -+
122 - 121
120 - M Frecuencia
118
Si NO

Fuente: Encuesta diagnostico
Elaborado: la autora

Analisis:

Los resultados obtenidos de acuerdo a como se pronunciaron de quienes
fueron encuestados sobre si existe sefializacion de transito en los lugares
donde residen, obteniendo los siguientes resultados; por el si,
respondieron el 51%; mientras que por no dijeron que no. Convirtiendose
en una debilidad, considerando que estas normas son importantes para la
movilidad de peatones y vehiculos.
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13. ¢(Cree que es necesario la implementacion de un parque
industrial, en donde se realicen las actividades econdémico-

productivas en la ciudad de Ibarra?

Cuadro No. 18

Variable Frecuencia | Porcentaje
Si 184 75,10%
NO 61 24,90%
Total 245 100,00%

Grafico No. 13

Cree que es nesario la implemetacion de
un parque industrial en Ibarra

25%

| Si

mNO

75%

Fuente: Encuesta diagnostico
Elaborado: la autora

Analisis:

El objetivo de esta pregunta es conocer el criterio que tiene la ciudadania
sobre si se requiere de una implementacién de un lugar especifico donde
se realicen las actividades productivas en la ciudad de Ibarra, los mismos
gue se manifestaron en un 75% que siy el 25 respondieron que no es

necesario.
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14. ¢De acuerdo a su criterio cual es la problemética que tiene la

ciudad?

Cuadro No. 19

Variable Frecuencia | Porcentaje
Inseguridad 66 26,94%
Faltade fuentesde trabajo 130 53,06%
Altocostode lavida 49 20,00%
Total 245 100,00%

Grafico No. 14

Cudl es la problematica que mds le afectaa
la ciudad de Ibarra

20% M Inseguridad

27%

M Faltade fuentes de
trabajo

Alto costo de la vida

53%

Fuente: Encuesta diagnostico
Elaborado: la autora

Andlisis:

La apreciacion de la gente que tiene sobre cudles son los problemas que
mas tiene la ciudad de Ibarra, se encontré que; la falta de fuentes de
empleo con un 53%, seguido por la inseguridad con el 27% y el 20%

respondi® que una sus problematicas es alto costo de la vida.
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1.7.- DIAGNOSTICO EXTERNO

1.7.1. Aliados:

e La creacion de una nueva actividad econdmica que ayude a
conseguir el desarrollo econémico y social de la  poblacion que

habita en el cantén Ibarra.

e Se contara con mano de obra calificada de pobladores del canton,
lo que permitird la generacion de empleo para los interesados en

esta actividad productiva.

e Proveedores materia prima a nivel nacional e internacional, por la

cercania al vecino pais de Colombia.

® Existencia de recursos humanos capacitados para la
administracion de la parte administrativa y de los procesos
productivos, lo cual, de manera general contribuird para la

implementacion y desarrollo de la nueva microempresa.

1.7.2. Oponentes:

e La competencia a nivel interna y externa es muy alta, considerando
gue existen empresas grandes que producen y distribuyen calzado
de nifios y nifias, de entre las mas importantes tales como:

blumegumers, children, etc.

e Fuerte competencia en actividades comunes con el proyecto por
presencia de productos similares originarios del sector exterior,
especialmente de China y Colombia, creando una competencia

desleal.
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e La produccion artesanal y comercializadores de esta clase de
productos, por el aparecimiento de un producto nuevo y de calidad

lo de hecho afectara a los intereses de este grupo de personas.

1.7.3. Oportunidades:

e No existe competencia en el mercado local, en cuanto a que
existan empresas dedicadas a la produccidon y comercializacion del

calzado especializado para nifios y niflas en esas edades.

® Facilidades de acceso a créditos y micro créditos en el sector
financiero formal, por la presencia de cooperativas de ahorro y
crédito, bancos y otros grupos financieros, los mismos que seran
de gran ayuda para la consecucion de estos recursos que permitan

la implementacion de la nueva microempresa.

® |a gran demanda existente en los supermercados, comisariatos,
tiendas, escuelas y poblacion en general de la provincia de

Imbabura.

e Presencia de una demanda creciente por una cultura consumista

de los consumidores a pesar de la crisis econébmica se mantiene.

e Generacion de nuevas plazas de trabajo, lo que de hecho, permite
generar nuevas fuentes de ingresos y la calidad de vida de las

familias en el area de influencia del proyecto.

® Contribucion al desarrollo del tejido productivo local permitiendo
potenciar el aparecimiento de pequefias empresas, lo que de

hecho posibilita canalizar en mayor proporcion los recursos para
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el mejoramiento del capital humano, la proteccién colectiva y

programas integrales de lucha contra la pobreza.

1.7.4. Riesgos

e La inversion que realicen los inversionistas en esta actividad
productiva corren el riesgo de pérdida, caso de no instrumentar
adecuadamente y no logren el desplegué y futuro desarrollo de la

empresa.

e Falta de politicas orientadas al desarrollo y crecimiento econdémico
integral de parte de las autoridades de los gobiernos autonomos

descentralizados locales.

e Falta de politicas publicas que orienten la inversién productiva al
sector privado, considerando que las actividades productivas son el
motor del crecimiento econémico de una localidad, regién o pais en

general.

1.8.- IDENTIFICACION DEL PROBLEMA DIAGNOSTICO, CAUSAS Y
EFECTOS

Del analisis diagnéstico en la presente investigacion se establece que el
problema de mayor incidencia que tiene el canton Ibarra, es la falta de
desarrollo del tejido productivo a nivel industrial, teniendo mayor
incidencia las actividades econdmicas del sector servicios (sector
secundario) tales como: el comercio, sector financiero, hoteleria,
restaurantes, etc. asi también, la agricultura, la construccion entre otros.
En el caso sector de la manufactura (sector secundario de la economia),
la ciudad y el cantén no ha alcanzado un desarrollo productivo a nivel de
la industrial en su mayoria este tipo de actividades econdémicas son de

caracteristicas artesanales y de con mucha presencia familiar, apoyados
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por Unicamente por tecnologia alternativa, lo que hace que, exista
utilizaciéon de mano de obra intensiva, haciendo en mucho de los casos
que sus productos tengan costos elevados, perdiendo competitividad, en

cuanto a precios se refiere.

Por lo tanto es necesario la implementacion y creacion de una Empresa
de calzado en la Ciudad de Ibarra, ya que no existen empresas de tejido
productivo, puesto que las personas mas se dedican al comercioy no a
la produccién, dando prioridad a la importacion y exportacion de calzado

de otras plazas.

El problema se inicia por algunas causas como son un estudio de
mercado de las necesidades de los consumidores, la ubicacion
estratégica, comercializacion, falta de vision a futuro , lo cual hace que la
produccién de la Ciudad de Ibarra esté encaminada a otras areas,
entonces se estima conveniente la creacion del proyecto citado “Estudio
de factibilidad para la creacién de una empresa especializada en la
produccién y comercializacion de calzado de nifios y nifias de los seis
meses hasta los siete afios, en la Ciudad de Ibarra, provincia de

Imbabura”.

Cabe destacar también, la falta de vinculos interinstitucionales desde los
gobiernos locales, y la sociedad civil organizada (gremios de
trabajadores, camaras, etc.) que busquen puntos de concertacion y se
propicie un desarrollo econémico-social equilibrado en el cantén, provincia

y la region.

1.8.1. Causas

e Bajo nivel de desarrollo del aparato productivo por falta de

politicas y estrategias e incentivo por parte de las autoridades
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locales, que vayan orientadas a generar un crecimiento econémico

sostenido y equilibrado en el tiempo.

e Falta de fuentes de trabajo, haciendo que el desempleo y

subempleo vaya cada vez mas en crecimiento.

1.8.2. Efectos

e Bajo nivel de ingresos de la poblacién lo que, hace que no sean
cubiertas sus necesidades basicas en una gran mayoria de sus

pobladores.

e Crecimiento de los niveles de delincuencia e inseguridad

ciudadana

e Aparecimiento de cordones de pobreza por falta de oportunidades
de trabajo, generando a su vez graves problemas urbanisticos en

el canton.
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CAPITULOII

2. MARCO TEORICO

2.1. FUNDAMENTACION TEORICA

Los zapatos conocidos hasta la fecha dotan de los afios alrededor de
5000 a.C. a 3000 a.C. Sin embargo, los materiales utilizados actualmente
para hacer los zapatos (por lo general, de piel curtida) no suelen durar
miles de afos, por lo que los zapatos eran probablemente en uso mucho
antes de esto. El antropologo fisico Erik Trinkaus cree que ha encontrado
pruebas (Saz y Chus 13-12-08) de que el uso de zapatos comenzé en el
periodo comprendido entre el 40000 y 26000 afios atras, basado en el
hecho de que el espesor de los huesos de los dedos de los pies (a
excepcion del dedo gordo del pie) disminuyé durante este periodo, en la
premisa de que los resultados van descalzos en el mayor crecimiento

0seo antes de este periodo.

Los primeros disefios no eran complejos, a menudo simples "bolsas de
pie" de cuero para proteger a los pies de las rocas, escombros, y el frio.
Un zapato de cuero es mas utilizado que una sandalia, su uso es mas
comun entre las personas en climas frios. En la Edad Media, a su vez, los
zapatos se habian elaborado con colgajos o telas alternadas para reforzar
la piel de todo el pie para un mejor ajuste. En Europa los zapatos se
convirtieron en la condicién de simbolos, sefialé a menudo a proporciones
ridiculas, nobles, personas ricas, etc. lo que impulsé los nuevos estilos de
desarrollo. Finalmente, el zapato moderno, con un cosido en exclusiva, se
concibi6. Desde el siglo XVI, la mayoria de los zapatos de cuero han
usado un cosido unico. Este sigue siendo el estandar de calidad fino en

zapatos de vestir el dia de hoy.
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Desde mediados de siglo XX, los avances en la industria del caucho,
plasticos, telas sintéticas, y adhesivos industriales han permitido a los
fabricantes a crear zapatos que se distinguen considerablemente de las
técnicas tradicionales de elaboracion. El cuero, que habia sido el principal
material en los estilos anteriores, se ha mantenido en un nivel de zapatos
caros 0 zapatos de vestir, el calzado deportivo, en cambio, a menudo

tiene poco o ningun cuero real.

2.2. LA EMPRESA

2.2.1. Definicién

BRAVO, Mercedes (2008). Manifiesta: “Es una entidad compuesta
por capital y trabajo que se dedica a actividades de produccion,
comercializacion y prestacion de bienes y servicios a la
colectividad”

Es decir que la empresa es una unidad de produccion legalmente
constituida por una serie de de recursos;, humanos, econdémicos y
materiales, los mismos que estan ubicados en un lugar determinado para
obtener un bienestar econémico, produciendo y ofreciendo bienes y
servicios para la satisfaccion de las necesidades humanas. Se exceptian
las entidades sin fines de lucro, tales, como: ONG, fundaciones y demas

instituciones dedicadas al desarrollo social.

2.2.2. Clasificacion de las empresas

Las empresas se clasifican segun su naturaleza, segun al sector a

las que pertenecen y segun la integracion de su capital.

a) Segun su naturaleza;

e Industriales
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¢ Comerciales

e De Servicios

b) Segun al sector que pertenecen:

e Publicas
e Privadas
e Mixtas

c) Segun laintegracion de capital:
e Unipersonales

e Colectivas, societarias. Es decir no pertenecen a un solo individuo.

2.2.3. Responsabilidades de laempresa

La empresa tiene responsabilidades que cumplir, mismas que
enumeraremos algunas:

e Atender las necesidades de sus clientes, cuando estas ofrecen
bienes y servicios, ofreciendo bienes de buena calidad a precios
razonables

e Procurar ganancias para sus accionistas o inversionistas

e Pagar remuneraciones justas a sus trabadores apegadas a la ley

e Lograr tener un buen prestigio y posicionamiento en la sociedad,
etc.

2.2.4. Objetivos de las empresas

Las organizaciones 0 empresa siempre persiguen mas de un
objetivo, surge el problema de cual o cudles son los objetivos mas
importantes y prioritarios. Los objetivos necesitan ser escalonados en un
orden gradual de importancia, relevancia o prioridad, en una jerarquia de

los objetivos, en funcion de su contribucion relativa a la organizacién
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como un todo. Cada organizacion tiene, implicita o explicita, su jerarquia
de objetivos.
Los objetivos mas comunes a las empresas privadas, por ejemplo,

podriamos citar a los siguientes:

« Posicién competitiva en el mercado. (Participacion de mercado).

e Innovacién vy creatividad en los productos.

« Productividad e indices de eficiencia.

« Aplicacionrentable de recursos fisicos y financieros.

o Tasa de dividendos o indices de retorno del capital invertido (lucro).
« Calidad de la administracion y desarrollo de los ejecutivos.

« Responsabilidad publica y social de la empresa.

La jerarquia de objetivos de una organizacion puede sufrir innumerables
cambios, ya sea en la ubicacidén relativa de los objetivos, o en la

sustitucién de ciertos objetivos por otros objetivos diferentes.

2.3. ASPECTOS EL MERCADO

Se entiende por mercado el area en que concluyan las fuerzas de la
oferta y demanda para realizar las transacciones de bienes y servicios a

precios determinados.

2.3.1. Estudio de mercado

KOTER, Philip. (2008), Manifiesta: “Es la informacién que se usa
para identificar y definir oportunidades y problemas de mercado,
para generar, afinar y evaluar actos de mercadotecnia, para vigilar
la actuacion de esta funcion y para perfeccionar la comprension del

proceso mercadotécnico’.
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El estudio de mercado se refiere al analisis de la informacién recolectada
a través de la encuesta, entrevista, entre otras, esta informacion tienen
que ver con los gustos y preferencias de los consumidores, precios de la

competencia, demanda y oferta, etc.

2.3.2. Segmentacion del mercado

La segmentaciéon de mercado es el proceso de dividir un mercado
en grupos uniformes mas pequeiios que tengan caracteristicas y
necesidades semejantes. Esto no esta arbitrariamente impuesto sino que
se deriva del reconocimiento de que el total de mercado esta hecho de

subgrupos llamados segmentos.

Estos segmentos son grupos homogéneos (por ejemplo, las personas en
un segmento son similares en sus actitudes sobre ciertas variables).
Debido a esta similitud dentro de cada grupo, es probable que respondan
de modo similar a determinadas estrategias de marketing. Es decir,
probablemente tendran las mismas reacciones acerca del mercado mix
de un determinado producto, vendido a un determinado precio, distribuido

en un modo determinado y promocionado de una forma dada”.

2.3.3. La Oferta

JACOME, Walter. (2005). Manifiesta: “a oferta constituye el
conjunto de proveedores que existen en el mercado de un producto

o0 servicio y este constituye competencia para el proyecto”.
Oferta es la cantidad de bienes o servicio que un cierto niumero de

oferentes estan dispuestos a poner a disposicion del mercado a un precio

determinado
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2.3.4. La Demanda

BACA, Gabriel. (2007). Afirma: ‘se entiende por demanda la
cantidad de bienes y servicios que el mercado requiere o solicita
para buscar satisfaccion de una necesidad especifica a un precio

determinado’.

Se entiende por demanda la cantidad de bienes y servicios que el
mercado requiere o solicita para buscar la satisfaccion de una necesidad

especffica a un precio determinado”

2.3.5. El Precio

BACA, Gabriel. (2007). Expresa: “es la expresion monetaria que

los productores estan dispuestos a vender y por ende los

consumidores a comprar los bienes o servicios”.

El nivel mas elemental para fijar el precio de los bienes y servicios es la
suma de los costos en los que incurre una empresa para su produccion o

prestacion.

2.3.6. La Comercializacién

BACA, Gabriel. (2007). Expresa: “Es la forma que le permite al
productor ubicar el producto a sus consumidores basados en el
tiempo y lugar’.

La comercializacion consiste en llevar los productos indicado al punto de
venta preciso, al precio apropiado y dejar que el consumidor lo conozca a
través de la promocion. Luego entonces es el conjunto de acciones
realizadas por una empresa, encaminadas a hacer llegar un producto

terminado a los consumidores; por lo tanto se deberan establecer los
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mecanismos e instrumentos que hagan posible la realizacion de este
objetivo.

Definitivamente la comercializacion no es vender por vender. Es mucho
mas que aquello, implica una actitud positiva del microempresario para
buscar alternativas que permita poner al alcance del consumidor sus

productos y servicios.

2.4. ASPECTOS TECNICOS

2.4.1. Tamafo del proyecto

El tamafio del proyecto es su capacidad de produccion durante
un periodo de tiempo de funcionamiento que se considera normal para las
circunstancias y tipo de proyecto de que se trata; es decir, el tamafio de
un proyecto es una funcion de la capacidad de produccién, del tiempo y

de la operacién en conjunto.

2.4.2. La Macro localizacion.

Es el estudio que tiene por objeto determinar la region o territorio
en la que el proyecto tendrd influencia con el medio. Describe sus
caracteristicas en la que describe las ventajas y desventajas que se
pueden comparar en lugares alternativos para la ubicacion de la planta.
La regién a seleccionar puede abarcar el &mbito internacional, nacional,
provincial, sin que cambie la esencia del problema; s6lo se requiere

analizar los factores de localizacién de acuerdo a su alcance geografico”.

2.4.3. La Microlocalizacién

Es la fase del estudio que se hace con el propdsito de seleccionar la

comunidad o el lugar exacto para instalar la planta del proyecto; siendo
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este el sitio que permite cumplir con los adjetivos de lograr la mas alta

rentabilidad o producir al minimo costo unitario

2.5. ASPECTOS ECONOMICOS FINANCIEROS
2.5.1. ESTADOS FINANCIEROS

a) BALANCE GENERAL

BRAVO Valdiviezo, Mercedes. (2008) Afirma: “Denominado
también Estado de Situacion Financiera, se elabora al finalizar el
periodo contable para determinar la situacion financiera de la

empresa a una fecha determinada.”

El balance general consiste en el analisis de las propiedades de una
empresa y la proporcion en que intervienen los acreedores y los
accionistas o0 duefios de tal propiedad, expresados en términos

monetarios.

b) BALANCE DE PERDIDAS Y GANANCIAS

BRAVO Valdiviezo, Mercedes. (2008) Afirma: “Denominada
también Estado de Situacién Economica, Estado de Rentas y
Gastos, Estado de Operaciones, se elabora al finalizar el periodo
contable con el objeto de determinar la situacion econémica de

la empresa.”

Es un documento contable que muestra detalladamente y ordenadamente

la utilidad o perdida del ejercicio.
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c) ESTADODE FLUJO DE EFECTIVO

BRAVO Valdiviezo, Mercedes. (2008). Manifiesta:“Este
estado se elabora al término de un ejercicio econémico
periodo contable para evaluar con mayor objetividad la liquidez
0 solvencia de la empresa. Reemplaza al estado de cambios
en la reposicion financiera utilizado anteriormente, por cuanto
satisface en forma mas adecuada y oportuna la necesidad de
informacion de los usuarios, tiene la misma importancia y
obligatoriedad del Estado de Pérdidas y Ganancias, Balance
General’.

Todas las empresas independientemente de la actividad a la que se
dediguen necesitan de informacion financiera confiable, una de ellas es la
que proporciona el Estado de Flujos de Efectivo, el cual muestra el flujo
de efectivo del periodo. Es decir las entradas y salidas de efectivo, por
actividades de operacion, inversion, financiamiento, lo que sirve a la

gerencia de la empresa para tomar decisiones.

2.5.2. LOS INDICADORES DE EVALUACION FINANCIERA

La evaluacién financiera de un proyecto es el proceso de medicién
de su valor, que se basa en la comparacion de los beneficios que genera
y los costos o inversiones que requiere, desde un punto de vista

determinado.

a) El Valor Actual Neto

BRIGHAM, Eugene F. y HOUSTON Joel. (2005).Afirma: “Método
de clasificar las propuestas de inversion usando el valor presente
neto, el cual equivale al valor presente de los futuros flujos netos de

efectivo, descontando al costo del capital’.
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El Valor Actual Neto es muy utilizado por dos razones, la primera porque
es de muy facil aplicacion y la segunda porque todos los ingresos y
egresos futuros se transforman a valores monetarios de hoy y asi puede
verse, facilmente, si los ingresos son mayores que los egresos. Cuando el
VPN es menor que cero implica que hay una pérdida a una cierta tasa de
interés o por el contrario si el VPN es mayor que cero se presenta una
ganancia. Cuando el VPN es igual a cero se dice que el proyecto es

indiferente

b) La TasaInterna de Retorno

GITMAN, Laurence (2007). Afirma: “Técnica compleja del
presupuesto de capital; la tase de descuento que iguala al VPN de
una oportunidad de inversion a cero ddlares (debido a que el valor
presente de la entradas de efectivo es igual a la inversion inicial; es
la tasa de rendimiento anual compuesta que la empresa ganara si

invierte en el proyecto y recibe las entradas de efectivo esperadas’.

Este método consiste en encontrar una tasa de interés en la cual se
cumplen las condiciones buscadas en el momento de iniciar o aceptar un
proyecto de inversion. Tiene como ventaja frente a otras metodologias
como la del Valor Presente Neto (VPN) o el Valor Presente Neto
Incremental (VPNI) porque en este se elimina el célculo de la Tasa de
Interés de Oportunidad (TIO), esto le da una caracteristica favorable en su

utilizacion por parte de los administradores financieros.

c) Punto de equilibrio

BACA URBINA, Gabriel: (2007). “El punto de equilibrio es el nivel
de produccion en el que los beneficios por ventas son exactamente
iguales a la suma de los costos fijos y los variables’.
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Es el punto donde los ingresos recibidos se igualan a los costos
asociados con la venta de un producto. Un punto de equilibrio es usado
comunmente por las empresas/organizaciones para determinar la posible

rentabilidad de vender determinado producto.

Para calcular el punto de equilibrio es necesario tener bien identificado el
comportamiento de los costos, clasificandolos en; costos fijos y costos
variables; de otra manera es sumamente dificil determinar la ubicacién de

este punto.
d) Costo /beneficio

DAVALOS Nelson. (2006). Expresa: “Es la comparacion de los
costos incurridos con los logros alcanzados para determinar el nivel

de beneficios requeridos al costo mas bajo’.

Este Indicador sirve para juzgar como retornan los ingresos en funcion de
los egresos, la funcién se extrae de los ingresos y egresos proyectados

en los flujos de caja.
e) Periodo de recuperacion de lainversion

CORDOVA, Marial (2006). Afirma: “Se lo define como el numero

esperado de periodos que se requieren para que Sse recupere una

inversion original’.

Cuando se utiliza el periodo de recuperacion para tomar decisiones de

aceptacion o rechazo, los criterios de decision son los siguientes:

e Si el periodo de recuperacion es menor que el periodo de

recuperacion maximo aceptable, se acepta el proyecto.

e Si el periodo de recuperacibn es mayor que el periodo de

recuperacion maximo aceptable, se rechaza el proyecto
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2.6. EL CALZADO

El calzado es la parte de la indumentaria o prenda de vestir utilizada
para cubrir y proteger los pies de una persona. Adquiere muchas formas,

como zapatos, zapatillas, sandalias, botas o deportivas.

2.6.1. Tipos de Zapatos

Actualmente los calzados estan preparados para cada
acondicionamiento fisico del terreno. La sandalia es una especie de
zapato que sirve para conseguir mas aire fresco sobre el pie, la zapatilla
permite mas capacidad para el movimiento y la bota permite el paso

sobre liquidos de manera impermeable.

El material de los zapatos radica mediante el género, pero también se han

visto complicados métodos como los zapatos de madera y de metal.

Los tipos de zapato de distinto género, no solo esta ampliado a la
necesidad, sino también al disefio popular y artistico. En el caso de un
Zapato Punk, adquiere el disefio de rebeldia, el cual es dutil para

personificar la imagen.

Ultimamente han surgido los llamados Zapatos de Altura o Zapatos con
alzas para hombres, mismo que tienen un realce interno que no se nota a
simple vista y que permite crecer hasta 7 cm de estatura. Este sistema
permite superar cierta desigualdad que existia con las mujeres a la hora
de querer ser mas alto, y para corregir problemas de dismetria en el tren

inferior.

2.6.2. Caracteristicas del calzado

El material mayoritariamente utilizado en la confeccidon del calzado

era el cuero. Era normal que todo tipo de zapatos, botas y sandalias
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estuvieran hechas de este material dado su resistencia y practicidad.
Como en todas las prendas habia disefios dirigidos a lo utilitario y disefios
dirigidos a la elegancia y la clase social. No era raro ver mujeres de la
nobleza vestidas con sandalias las cuales estaban decoradas con finas

perlas y ornamentos de oro.

Podemos encontrar tres tipos principales de calzado de los cuales se
desprenden varios subtipos. Los zapatos -calceti-, las sandalias -soleae-,
las botas y una especie de zuecos que eran comunmente utilizados por la
clase trabajadora. Es notable que la utilizacién de cierto tipo de calzado
estuviera establecida socialmente, es decir. Que cada calzado tenia su

lugar al ser utilizado.

Desafortunadamente el calzado ha estado influenciado adversamente por
las tendencias de la moda y en vez de proteger el pie de las inclemencias
del medio, se ha transformado muchas veces en un instrumento creador
de lesiones o afecciones patolégicas. Muchas alteraciones de los pies en
los nifios, pero sobre todo en el adulto, son imputables casi

exclusivamente a un calzado construido segun los canones de la moda.

El calzado en general, debe cumplir la funcion de proteccion y defensas
contra el medio ambiente pero, ademas, debe evitar la aparicion de
deformidades u otras afecciones. En el caso del calzado ortopédico,
aparte de lo anterior, es el tratamiento indicado en muchas patologias de

los pies.
2.6.3. La manufactura
La manufactura describe la transformacion de materias primas en

productos terminados para su venta. También involucra procesos de

elaboracion de productos semi-manufacturados. Es conocida también por
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el término de industria secundaria. Algunas industrias, como las
manufacturas de semiconductores o de acero, por ejemplo, usan el

término de fabricacion”.

2.6.4. La produccion

La produccion es la creacion y el procesamiento de bienes y
servicios Utiles para la satisfaccion de las necesidades. El proceso abarca
la concepcion, el procesamiento y la financiacion, entre otras etapas, la
produccion es uno de los principales procesos econdmicos y el medio a

través del cual trabajo humanogenera riqueza
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CAPITULO Il

3. ESTUDIO DE MERCADO

3.1. FINALIDAD DEL ESTUDIO DE MERCADO

La finalidad u objetivo concreto de este capitulo es, identificar el
mercado objetivo de los posibles clientes que habran de demandar los
bienes o servicios que ofertara la unidad nueva productiva, estimando
racionalmente el nimero de consumidores, el nivel de consumo, que
tendra el servicio, en base a la especificacion de ciertas caracteristicas, a
determinados precios, calidad del producto que se ofrezca, a los distintos

tipos de compradores.

En definitiva este analisis debe servir para tener una nocion clara de la
cantidad de demanda (consumidores) que habran de requerir el bien o
servicio que se ofrece, dentro de un espacio definido; al igual que
analiza la oferta actual y la competencia, como también indica si las
caracteristicas y especificaciones del servicio o producto corresponde a
las que desea el cliente, ademas demostrara que tipo de clientes son los
interesados del producto, estudio que servira para orientar las
caracteristicas que el negocio debe tener. En lo general, puede decirse

entonces que:

La produccion y finanzas dependen de la investigacion de mercado. La
investigacion de mercado tiene el papel de generador de informacion,
para evitar y limitar riesgos en la toma de decisiones. La investigacion de
mercado es de vital importancia para la planeacion, ejecucion y control
(en el proceso administrativo). Entonces La investigacion de mercado
es un medio ordenado para averiguar: donde, cuando, como, quienes, en

qué cantidad y por que compraran nuestros productos.
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3.2. Objetivos del analisis del mercado

3.2.1. Objetivo general

Analizar el comportamiento del mercado que permita identificar el
volumen de demanda y oferta para determinar los potenciales los
clientes que habran de requerir el producto o servicio que ofrecera

el proyecto.

3.2.2. Objetivos Especificos

e Establecer y segmentar el mercado objetivo bajo un correcto
andlisis de los factores que afectan la oferta y demanda.

e Identificar claramente Oferentes, Demandantes y Competencia
en el mercado Objetivo.

e Formular estrategias de comercializacion y marketing que
permita introducir adecuadamente el servicio y alcanzar el

posicionamiento definitivo el mercado.

3.3. ESTRUCTURA DEL MERCADO ACTUAL

Basados en el ambiente competitivo en el que se desenvolvera la
unidad productiva, se enmarca dentro de la competencia monopolista,
por cuanto en el mercado del calzado en el canton Ibarra operan una gran
cantidad empresas, que si bien no productoras, pero comercializan en sus
puntos de venta y con una gran variedad de marcas, calidad, disefio y a
distintos precios, pero también existe gran cantidad de poblacion
consumidora de este tipo de productos.

Entonces en el cantén Ibarra, el ambiente competitivo es demasiado alto
(competencia monopolistica), en razon de que, este tipo de productos no

tienen restricciones legales de ingreso a este mercado, por tanto en la
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actualidad el sector tiene una alta competencia, haciéndose dificil para el

proyecto introducirse en este mercado.

3.4. DESCRIPCION DEL SERVICIO O PRODUCTO

Segun http:;mww.gestiopolis.com: “Esta se define por estudios
practicos que nos ayudan a identificar mejor el servicio o producto
y a nuestros clientes. En ocasiones muchos proyectos desconocen
datos de la demanda histérica es aqui cuando se manifiesta en

mayor medida la utilidad de la demanda rea”.

La unidad productiva va a fabricar calzado (zapatos) de cuero para nifios
y nifias en el en el cantdn Ibarra, estos zapatos cumpliran con todos los
requerimientos necesarios para competir en el mercado. Para la

realizacion del zapato, se han tomado en cuenta los siguientes aspectos:

Forma de la Punta: Debe ser ancha y suficientemente alta para permitir
la libre flexion, extension y separacion de los dedos. Las puntas finas son

las principales causantes de ufias encarnadas y juanetes.

El Arco: El pie debe quedar libre. Los rellenos o volimenes, muchas

veces encontrados en las plantillas de los zapatos deforman los pies en

crecimiento.

El Talon: Debe ser bajo, el tacon alto perjudica el desenvolvimiento del

pie y de la columna.

Forros y Plantillas: Deben ofrecer una buena absorcién a la humedad.

Horma Anatomica: Debe ofrecer la mayor comodidad para los pies del

nifio. Las hormas estrechas causan deformaciones en los pies del nifio.
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Materiales Suaves: Debe permitir un facil y comodo calce, por lo que el

cuero deberad mantener un espesor de 1,4 a 1,6 mm.

Cuellos Acolchados: Deben actuar como pequefas almohadillas que se

acomodan sujetando el pie sin producir dafios o roces en las zonas de

mayor contacto.

Refuerzo de Talon: Ayuda a mantener en correcta posicion esta zona,

evitando asi la torsién accidental del tobillo.

Puntera Reforzada: Provee seguridad a toda prueba en cada paso.

A continuacién se muestra una tabla explicativa de los atributos vy

beneficios del producto.

Cuadro No. 20

Andlisis comparativo de atributos y beneficios.

ATRIBUTOS BENEFICIOS

Se amolda al pie y permite un buen
Hecho en cuero de 1,4 a 1,6 mm aireamiento

Planta antideslizante en PVC

Spanson Ofrece seguridad al caminar
Versatilidad para el cliente, adaptable al

Varias presentaciones cliente

Bordes suaves Seguridad al pie

Refuerzo en talén y punta Buena posicién del pie

Presentacién estandarizada Buena accesibilidad en el mercado

3.5. DESCRIPCION DEL CONSUMIDOR

El consumidor o cliente final es quien facilita la creacion de la empresa
o unidad productiva, la idea de Producir y Comercializar calzado

especializado para nifios y niflas de edades comprendidas entre los seis

87




meses Yy siete afios; es decir, nuestro producto estard orientado a este
segmento de mercado, con la consideracién de que quien tiene el poder
de decision de compra son los padres de familia, entonces es a ese grupo

de personas a quien se debe orientar el consumo de nuestro producto.

Luego entonces nuestro mercado meta de manera general son las
familias que residen en el cantdn Ibarra, con una expansion a toda la
provincia, especialmente a los cantones considerados centro de nuestro
contexto con mas desarrollo, como son: Otavalo, Antonio Ante, Cotacachi,
etc. para determinar a quién ir4 dirigido nuestro estudio de campo, se
considera el nimero de habitantes que residen en el cantdn Ibarra. Los
datos que se presentan en el siguiente cuadro son tomados del dltimo

censo de poblacion realizado en el 2010.

Cuadro No. 21
Numero de hogares residentes en el canton Ibarra

POBLACION DEL CANTON IBARRA
HOMBRES MUJERES TOTAL
87.786 93.389 181.175

Fuente: INEC. Censo 2010
Elaboracién: La autora.

El cuadro anterior sirve de referencia para el proyecto, para conocer la
poblacién objeto de estudio. Aduciendo que en su inicio el area
geografica que cubre es el mercado local. A su vez oferta del calzado
infantil de cuero, esta orientado al sector de clase media y media alta
preferentemente, debido a que desarrollar un zapato en cuero con materia
prima de calidad encarece el producto final, haciendo que las personas de
clase social bajos ingresos lo desplacen por un sustituto de menor
calidad, por consiguiente de menor precio. Ademas se ha orientara la

encuesta tratando de dar a conocer los beneficios a los potenciales
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clientes, recalcando que la estructura anatomica, el proceso de formacién
de los huesos y los cuidados del pie de los nifios, depende mucho del

calzado que ellos usen.

3.6. SEGMENTACION DEL MERCADO

La segmentacion es la dinamica por el cual se subdivide el mercado
en una serie de grupos homogéneos de menor tamafio que tienen en
comun una serie de variables que los hacen diferentes del resto, y que los
convierten en grupos de especial interés para el negocio y que reaccionan
de una manera similar ante el desarrollo de las variables del Mix de

marketing.”

Luego de su definicion pasamos a identificar las variables de

segmentacion que a de utilizar para determinar nuestro mercado objetivo.
3.6.1 Variables de macro segmentacion

El segmento de mercado al que estan dirigidos los productos
corresponde a todas las familias ubicadas en la regién Sierra norte, en la
Ciudad de Ibarra, principalmente a familias de clase social Media, media
alta y alta.

a) Segmentacion geografica:

e Region: En la Actualidad la matriz de producciéon y distribucion se
encontrara en la Region Sierra norte, en ciudad de Ibarra, provincia de

Imbabura

e Densidad: Urbana y rural

b) Segmentacion pictografica:
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e Clase social: Debido a la cantidad de productos sustitutos que
existentes actualmente en el mercado, el producto estd dirigido

principalmente para persona de clase social media y alta pues las

personas de clase social baja prefieren un zapato de menor costo.

e Costumbres: EIl calzado serd desarrollado con una almohadilla
figurada en la plantilla exterior del zapato, ya que para los ecuatorianos
si el zapato no posee este elemento no es apto para el nifio, a pesar,
de que dicho elemento no conste dentro de especificaciones

internacionales de fabricacion.

c) Segmentacion demografica:

Edad: Nifios de 6 meses a 11 afios, etapa de desarrollo y formacion.

Sexo: Hombres y mujeres

Dirigido a todas las personas que desean cuidar el pie de sus nifios y

valoran la importancia de los mismos.

Ademas de este tipo de segmentacion, partiendo de las necesidades que
cubre se tomd en consideracion otros aspecto como el de Maslow, quien
formul6 una jerarquia de las necesidades humanas y su teoria defiende
que conforme se satisfacen las necesidades béasicas, los seres humanos
desarrollamos necesidades y deseos mas elevados. A continuacion

mostrarnos su figura demostrativa en su famosa piramide.
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Imagen No. 3.1.

Piramide de Maslow

Necesidad de
Autorealizacid

ecesidad de Seguridad /’

- 4

m‘ Necesidad Fisiologica " ° -

Fuente: http.//es.wikipedia.org/wiki/Pirammide_de Maslow
Elaboracion: la autora

Analizando esta teoria podemos determinar que el producto esta

encaminado a satisfacer los dos primeros niveles de la piramide.

El primero nos habla de las necesidades Fisiolégicas o Bésicas, la
alimentacién es un producto que estd creado principalmente para una
necesidad fundamental en las personas, al cumplir esta funcion forma
parte del primer nivel en la piramide, pues la necesidad de alimentarse es

una necesidad elemental que tenemos todos los seres humanos.

El segundo nivel dentro de la piramide estda conformado por las
necesidades de Seguridad, dentro de las cuales tenemos las de Salud y
Bienestar; este producto deja de ser un zapato mas de los que existen en
el mercado, pues la materia prima y los procedimientos utilizados hacen
del mismo, una herramienta para el desarrollo del pie del nifio, ademas
brinda seguridad al jugar y confort al caminar garantizando la salud del

mismo.
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3.6.2 Poblacién objeto de estudio

La poblacion objeto de estudio comprende el tamafio del universo
de donde se determina los posibles clientes que requieren de los servicios
de la empresa, por lo tanto se Cuantificé el segmento de mercado a los
considerados potenciales clientes y a quienes se aplicaran las encuestas,
son los hogares residentes en el canton Ibarra, perteneciente a la

provincia de Imbabura.

En el cuadro se muestran el nUmero de hogares, para lo cual se tomé
como referencia la poblacién proyecta para el afio 2010, la misma que se
puede ver en el cuadro No.22 y dividida para el promedio de miembros

de la familia ecuatoriana en la actualidad.

Cuadro No. 22
Célculo del namero de hogares residentes en el canton Ibarra

NUMERO DE HOGARES

POBLACION AL # DE MIEMBROS TOTAL

2010 POR HOGAR HOGARES
(personas)
181.175 3.8 47.015

Fuente: INEC, censo 2010
Elaboracion: La autora.

3.6.3 Tamafio muestral

Z = Nivel de confianza del 95% — 1.96 desviaciones estandar

d %= Probabilidades con las que se presente el fenémeno p 50% y q 50%
de fracaso pxq = 0.25 varianza.

e = error de estimacion (+-5%)

N = segmento de mercado 47.015 familias
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Férmula de célculo:

Z282N
e 2 N—-1 + 2242

n=

(1.967) 0.25 (47015)
005 2 47015—1 4 1.96% (0.25)

B (3.8416) 0.25 (47015)
"7 0.0025) 47014 + 38416 (0.25)

_ 45153.206
" T184954)

n = 381.05

n =381
N = tamafio de muestra = 381= Numero de familias a encuestar
Para averiguar el grado de aceptacion que tiene las familias a cerca del
producto, se elabord una encuesta, en la cual también tiene un alcance de
basqueda de informacion sobre habitos de uso y tendencias de consumo.

3.6.4 Tabulacion y analisis de lainformacién

Preguntas:
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1. (Entre los miembros de su familia tiene nifios o nifias?

Objetivo: Con esta pregunta se busca conocer el mercado real con el que

se cuenta para llevar a cabo el proyecto

Cuadro No. 23

Alternativa Frecuencia| Porcentaje
Si 279 73.23%
No 102 26.77%
Total 381 100.00%

Grafico No 3.1.

En su familia tiene nifos y niias

27%

uSi

H No

Fuente: Investigacion de campo
Elaboracion: La autora

Anéalisis

De acuerdo al estudio de campo se obtuvo que el 73.23%, que
representa 34.429 hogares que tienen nifios entre los miembros de su
familia, constituyéndose estos en el mercado real con el que contaria la
empresa, mientras el 26.77% que representa familias 12586 no tienen

nifos. Este grupo de familias estarian fuera de nuestro mercado.
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2. ¢Compra calzado infantil de cuero para nifios?

Objetivo: EI objetivo de esta pregunta, es conocer si hay personas que
aun cuando no tengan nifios compran calzado infantil de cuero, esto para

poder determinar la demanda que hay en el mercado.

Cuadro No. 24

Alternativa Frecuencia| Porcentaje
Si 316 82.98%
No 65 17.02%
Total 381 100.00%

Grafico No. 3.2.

Compra calzado infantil

17%

Si

H No

83%

Fuente: Investigacion de campo
Elaboracion: La autora

Analisis:

El 83%, que representa 39.022 familias compran calzado infantil de cuero
para nifios, para la microempresa constituye la demanda existente del
producto en el mercado, existiendo buenas condiciones en lo que se
refiere a clientes potenciales, mientras el 17.%, que representa a 7.993
familias, no forman parte de nuestro mercado objetivo, por ello en

adelante no seran tomados en cuenta para los calculos posteriores.
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3. ¢ Qué tipo de calzado infantil adquiere usted normalmente?

Objetivo: El objetivo de esta pregunta, es buscar establecer qué cantidad
de zapatos se va a producir para nifio y nifla, determinando mejor la

demanda.
Cuadro No. 25

Alternativa Frecuencia|Porcentaje
Nifio 206 54.07%
Nifa 175 45.93%
Total 381 100.00%

Gréfico No. 3.3.

Que tipo de calzado adquiere

46% m Nifio

54% Nifia

Fuente: Investigacion de mercado
Elaboracion: La autora

Analisis:

Esta pregunta dio los siguientes resultados el 54%, que representa
familias 25.388 que adquieren calzado infantil para nifios, mientras el
46%, representado a 21.627 familias, adquieren usualmente calzado para
nifa. Esto determina el consumo de los dos géneros, dentro del mercado
actualmente y por ende el tipo de produccién que la empresa va a realizar

de acuerdo ala demanda.
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4. ;Con qué frecuencia compra calzado infantil de cuero?

Objetivo: Con esta pregunta, se busca conocer la frecuencia con la que

las familias Ibarra adquieren calzado infantil de cuero.

Cuadro No. 26

Alternativa Frecuencia | Porcentaje
Cada mes 46 12.07%
Cada tres meses 189 49.61%
Cada seismeses 146 38.32%
Total 381 100.00%

Gréfico No. 3.4.

Con que frecuencia compra calzado

12%

38% W Cadames
M Cadatres meses

Cada seis meses

Fuente: Investigacion de mercado
Elaboracion: La autora

Analisis:

Segun la encuesta las familias compran calzado de cuero trimestral en un
50%, que representa 23.508 familias, semestralmente adquieren este
producto un 38% que representa 17.865 familias y un 12% que representa
a 5.642 familias que adquieren calzado de manera mensual. La encuesta
muestra que la periodicidad de adquisicion de calzado infantil es
principalmente semestral con una importante participacion trimestral, lo
que nos indica que se deben desarrollar estrategias que permitan

mantener un ritmo de produccién constante.
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5. ¢Usualmente que marca de calzado infantil de cuero prefiere?

Objetivo: Esta pregunta se la realizo, para conocer la oferta de calzado

infantil existente en el mercado y las preferencias de los consumidores

con respecto a la competencia.

Cuadro No. 27

Alternativa Frecuencia| Porcentaje
Buble gummers 97 25.46%
Guiffer 95 24.93%
Bustan 51 13.39%
Otras 138 36.22%
Total 381 100.00%

Gréafico No. 3.5.

Que marca de calzado prefiere

36% B Buble gummers
B Guiffer
Bustan

Otras

Fuente: Investigacion de mercado
Elaboracion: La autora

Analisis:

La informacion obtenida dio como resultado que la marca Bubble
Gummers tuvo un 26% de reconocimiento y representan 12.224, un 25%
gue representa a 11.754 familias adquieren Guifer, el 13% que representa
6.112 familias compran calzado infantil de cuero Buestan vy finalmente
con el 36%

distintas marcas. Los resultados de esta encuesta nos indican, que la

gue representa 16.925 familias que prefieren calzado de

competencia es representativa.
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6. ¢Esta satisfecho con el calzado infantil de cuero que adquiere

actualmente?

Objetivo: Con esta pregunta se busca conocer la demanda insatisfecha
que existe en el mercado actualmente y la oferta del calzado infantil

existente en el mercado.
Cuadro No. 28

Alternativa Frecuencia| Porcentaje
Si 180 47.24%
No 201 52.76%
Total 381 100.00%

Gréafico No. 3.6.

Estasatisfecho con el calzado infantil que
adquiere

47% Si

53% H No

Fuente: Investigacion de mercado
Elaboracion: La autora

Analisis:

El 53% que representa 24.928 familias del total de la muestra, no estan
satisfechos con el calzado infantil que adquieren actualmente, mientras el
47% que representa 22.097 familias estdn satisfechas. Con estos
resultados la microempresa con este producto tiene accesibilidad a una
nueva marca, es decir, existe una buena proyeccién de clientes para el

proyecto. Pero también nos indica que el mercado es muy exigente.
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7. ¢Cuando usted adquiere este producto usted prefiere?

Objetivo: Con esta pregunta se busca conocer cual es el aspecto mas

importante para el cliente al momento de adquirir este producto.

Cuadro No. 29

Alternativa Frecuencia| Porcentaje
Precio 69 18.11%
Calidad 113 29.66%
Durabilidad 85 22.31%
Disefo 65 17.06%
Color 49 12.86%
Total 381 100.00%

Grafico No. 3.7.

Cuando adquiere este producto
que prefiere

13% 18% M Precio

17% W Calidad
Durabilidad

30% W Diseno

22% m Color

Fuente: Investigacion de mercado
Elaboracion: La autora

Analisis:

El 30% que representa 14.105 familias del total de la muestra que
prefieren la calidad, la durabilidad prefiere el 22% que representa 10.343
familias del total de la muestra; el precio un 18%, con 8.463 familias, el
17% con 7.993 familias, el disefio no tiene un porcentaje representativo
dentro de la muestra. De lo expuesto, se deduce que los consumidores
prefieren calidad y durabilidad, en algo tiene que ver el precio y el disefio
a la hora de adquirir calzado infantil, para la empresa esto es una ventaja
competitiva dentro del mercado.

8. ¢De acuerdo alas necesidades del niflo(a) usted prefiere?
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Objetivo: Con esta pregunta se busca determinar las necesidades del

cliente a cerca del calzado infantil.

Cuadro No. 30

Alternativa Frecuencia| Porcentaje
Hebilla 97 25.46%
Velcro 65 17.06%
Cordones 81 21.26%
Cafa alta 62 16.27%
Cafia baja 76 19.95%
Total 381 100.00%

Gréafico No. 3.8.

Como prefiere el calzado del nifio (a)

20% B Hebilla

26%

H Velcro
Cordones

16%

17% W Canaalta

m Cafa bhaja

21%

Fuente: Investigacion de mercado
Elaboracion: La autora

Analisis:

El 26% que representa a 12.224 familias del total de la muestra prefieren
el calzado con hebilla, el 21% que representa 9873 familias del total de la
muestra prefiere calzado con cordon y un 17% que representa 7.993
familias prefieren calzado con igual forma un 16% dijo que le gusta con
cafa baja, mientras el 20% se manifestd que prefiere con cafia baja. Con
estos resultados se determina la tendencia del mercado y por tanto la
empresa debera encaminarse para satisfacer las necesidades de los

futuros clientes.
9. ¢Cuanto esta dispuesto a pagar por un calzado en cuero de

calidad?
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Objetivo: Esta pregunta se realiz6 para saber cuanto estarian dispuestos
a pagar nuestros clientes y determinar cual es el precio con el que vamos

a entrar al mercado.

Cuadro No. 31

Alternativa |Frecuencia| Porcentaje
De 20 a 24 $ 79 20.73%
De 25 a 29 $ 157 41.21%
De 30 a35$ 145 38.06%
Total 381 100.00%

Grafico No. 3.9

hasta cuanto estaria dispuesto a pagar
por calzado de nifio (a) de calidad

21%

38% EmDe 20 a 24 $
mDe 25 a 29 5

De 30 a 356§

41%

Fuente: Investigacion de mercado
Elaboracion: La autora

Anélisis:
El grafico muestra que la mayoria de personas estan dispuestos a pagar

entre $25y $29, lo que resulta favorable para el proyecto.
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10. ¢Donde adquiere actualmente este tipo de productos?

Objetivo: Esta pregunta se realizo para saber cual es la mejor manera

para dar a conocer el producto y en donde podemos distribuirlo.

Cuadro No. 32

Alternativa Frecuencia|Porcentaje
Centros comerciales 134 35.17%
Almacenes comunes 106 27.82%
puntos de venta
especializadas 141 37.01%
Total 381 100.00%

Gréfico No. 3.10.

En donde adquiere el calzado de su
nino(a)

M Centros comerciales

B Almacenes comunes

puntos de venta
especializadas

28%

Fuente: Investigacion de mercado
Elaboracion: La autora

Analisis:

Donde adquieren el calzado de nifios(a) dijeron el 37% que representa a
17.396 familias compras este producto en tiendas especializadas, el 35%
gue representa 16.455 de familias adquieren este producto en centros
comerciales y el 28% lo realizan en almacenes comunes. Este panorama

nos deja entrever cuales seran nuestros canales de distribucion.
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11. ¢ Usted preferiria que la publicidad sea por medio de?

Objetivo: Esta pregunta se realiz6 para conocer la mejor manera de

hacer llegar la informacion de nuestro producto al consumidor final

Cuadro No. 33

Alternativa |Frecuencia| Porcentaje
Volantes 180 47.24%
Internet 106 27.82%
Catalogo 95 24.93%
Total 381 100.00%

Grafico No. 3.11.

Preferiria que la publicidad le llegue
por medio de

47% m Volantes
H Interent

Catalogo

Fuente: Investigacion de mercado
Elaboracion: La autora

Anéalisis:

Esta pregunta orienta a la microempresa la forma como sus futuros
clientes prefieren recibir la informacién y publicidad, obteniendo los
siguientes resultados. El 47% que representa a 22.097 familias, prefieren
recibir la publicidad de este producto a través de hojas volantes, el 28%
que representa 13.164 familias, desean recibir la informacion del producto
por medio del internet y el 25% que representan a 11.754 familias quieren
que les llegue la publicidad por medio de catalogo.
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12.- ¢ En qué lugares Usted adquiere el calzado para su nifio o nifia?

Cuadro No. 34

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Calzado Punto Rojo 90 23.62
Calzado Livita 58 15.22
Calzado Pazos Chicos 102 26.77
Otros 131 34.38
Total 381 100.00

Grafico No. 3.12.

B Calzado Punto Rojo
M Calzado Livita
@ Calzado Pazos Chicos

M Otros

Anéalisis:

Un 34% que representa a 15.985 del nimero de familias prefieren
comprar en otros lugares, el 27% que representa a 12.694 familias
compran en Calzado Pazos Chicos, el 24% que representa all.284
familias compran en Calzado Punto Rojo, y el 15% que representa a
7.052 familias prefieren comprar en Calzado Livita.

105



13.- ¢ El calzado que adquiere es:
Cuadro No. 35

Alternativa Frecuencia | Porcentaje
Casual 161 42.26
Deportivo 220 57.74
Total 381 100.00

Grafico No. 3.13.

B Casual

B Deportivo

Analisis:

Esta pregunta me orienta para poder evaluar que prefieren como clientes.
El 58% que representa a 27.269 familias, prefieren comprar el calzado
deportivo, y el 42% que representa 19.746 familias, desean el calzado

casual.

106



14.- ;Qué le disgusta del calzado que venden?

Cuadro No. 36

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Presentacion 57 14.96
Precio 138 36.22
Calidad 126 33.07
Otros 60 15.75
Total 381 100.00

Grafico No. 3.14.

B Presentacion
M Precio
¥ Calidad

M Otros

Anéalisis:

El 36% que representa a 16.925 familias no estan de acuerdo con el
precio, el 33% que representa a 15.515 de familias les disgusta la calidad
, el 16% que representa 7.522 de familias dieron diferentes opiniones, y el

15% que representa a 7.053 familias opinaron sobre la presentacion que

no estaban a gusto.
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3.6.5 Conclusion del Estudio de Mercado

Del estudio realizado a las familias que residen en el canton Ibarra
se concluye que existe una gran posibilidad de mercado, pues refleja
aceptacion del producto por las caracteristicas que el producto tendra. La
competencia es numerosa, lo que hace que los consumidores adquieran
varias marcas de zapatos y por esta razdn se encuentran predispuestos a
adquirir una nueva marca; lo que hace que a pesar de la competencia el
producto tenga un buen nivel de aceptacion dentro del mercado de

consumo.

La produccién se enfocara en nifios de edad iniciando su nifiez, pre-
escolar y escolar, es decir, los que estan comprendidos entre seis meses
a los 7 afos de edad, ya que es la mayor demanda que existe en el

mercado.

3.7. ANALISIS DE LA DEMANDA

Es importante el analisis de la demanda ya que se define la cantidad y
calidad de bienes y servicios que pueden ser adquiridos a los diferentes
precios del mercado por los diferentes consumidores. Es decir, delimita
los potenciales clientes que estan dispuestos a consumir nuestros

productos.

3.7.1 Factores que afectan la demanda

En el analisis de la demanda existen factores que afectan la

tendencia de la misma, estos son:

‘“Ingreso.- La cantidad que un comprador gana en un periodo

acordado.
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e Riqueza.- El valor que una persona dispone para gastarlo en lo
gue desee.

e Precios de Bienes Relacionados.- Pueden ser sustitutos (bien
gue puede usarse a cambio de otro y que posee casi los mismos
beneficios y caracteristicas que el primero) o complementarios
(bien que se usa junto con otro bien).

e Poblacion.- A mayor poblacion, mayor demanda de bienes y
servicios.

e Precio Esperado.- La expectativa de un alza a futuro en el precio
de un bien desplaza la curva de la demanda hacia la derecha, si
sucede lo contrario se desplaza hacia la izquierda.

e Gustos.- Preferencias del consumidor tiene por un determinado

producto”.

3.7.2 Demanda Insatisfecha

La determinacion de la demanda insatisfecha se realizé en base de
la informacién obtenida en el campo, realizada a través de la encuesta, es
decir, con datos primarios, ya que no existe informacion estadistica
secundaria procesada, para ello, tomamos en cuenta a las preguntas

siguientes:

Pregunta No 2: ¢ Compra calzado infantil de cuero para nifios?. Se refiere

a la demanda de familias para el primer afio.

Cuadro No. 37

Datos de la Pregunta No. 2

Alternativa Frecuencia| Porcentaje
Si 316 82.98%
No 65 17.02%
Total 381 100.00%

Fuente: Investigacion de mercado
Elaboracion: La autora
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Para la demanda en unidades se utiliza la frecuencia de consumo de la

Pregunta No 4: ¢ Con qué frecuencia compra calzado infantil de cuero?

Cuadro No. 38
Datos de la Pregunta No. 4

Alternativa Frecuencia| Porcentaje
Cada mes 46 12.07%
Cada tres meses 189 49.61%
Cada seis meses 146 38.32%
Total 381 100.00%

Fuente: Investigacion de mercado

Elaboracion: La autora.
Del andlisis de estas tres preguntas obtenemos los resultados de la
proyeccion de la demanda insatisfecha; datos que a continuacién

presentamos en el siguiente cuadro:

Cuadro No. 39

Proyeccién de la Demanda Insatisfecha

Periodos  Proyeccion de la Proyeccion de la
demanda en demanda en
unidades familias
0 189.336 39.013
1 193.691 39.910
2 198.145 40.828
3 202.703 41.767
4 207.365 42.728
5 212.134 43.711

Fuente: Investigacion de mercado
Elaboracion: La autora.

En el cuadro No. 39 para calcular la Demanda de Familias, se utiliz6 el
82.98% que representa 39.013 familias que compran calzado infantil de
cuero, dato que corresponde a la tabla No.37 y se lo proyecto para los 5
afios con la tasa del 2,3% de crecimiento anual para el cantén Ibarra, de
acuerdo al censo poblacional del 2010. Después pasamos a la Demanda

en Unidades, para lo cual tomamos el dato de la demanda de familias y
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lo multiplicamos por la frecuencia de consumo con su porcentaje
correspondiente ya sea mensual, trimestral o semestral con las datos del

cuadro No.38, de la pregunta No. 4.

3.8. Andlisis de la oferta
En el andlisis de la oferta se hace relacion entre la cantidad de
bienes o servicios ofrecidos por los productores y el precio del mercado

actual.

3.8.1 Factores que Afectan la Oferta

Los factores que afectan a la curva de la oferta son los siguientes:

Precio de Adquisicion.- Si los precios que ofreceran los diferentes

distribuidores son bajos podremos comprar mas y ofrecer mas.

Tecnologia.- A medida que la técnica para realizar los procesos de las

diferentes actividades sea mas eficiente, la oferta aumenta.

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

contrario en la oferta.

Competencia.- A medida que el nimero de empresas en un mercado

aumenta, la oferta de cada una de ellas tiende a disminuir.

3.8.2 Proyeccion de la Oferta

111


http://www.monografias.com/trabajos11/empre/empre.shtml
http://www.monografias.com/trabajos13/capintel/capintel.shtml
http://www.monografias.com/trabajos11/empre/empre.shtml

El objetivo de Ila proyeccion es identificar cual sera el
comportamiento de la oferta a futuro, siempre y cuando se utilice datos

reales del pasado y presente.

Para la oferta de familias se utiliza la Pregunta No 6: Esta satisfecho con

el calzado infantil de cuero que adquiere actualmente.
Cuadro No. 40

Alternativa |Frecuencia| Porcentaje
Si 180 47.24%
No 201 52.76%
Total 381 100.00%

Fuente: Investigacion de mercado
Elaboracion: La autora

Del andlisis de esta pregunta obtenemos los resultados de la proyeccién
de la oferta; datos que a continuacion presentamos en el siguiente
cuadro, datos que nos sirven para la determinacion de la demanda

insatisfecha:

Cuadro No. 41
Proyeccion de la oferta

proyeccion de | Proyeccidn de

Periodos la oferta en la oferta en

unidades familias
0 89.504 21.280
1 91.563 21.769
2 93.669 22.270
3 95.823 22.782
4 98.027 23.306
5 100.282 23.842

Fuente: Investigacion de mercado
Elaboracion: La autora.

Analizando esta pregunta obtenemos el siguiente cuadro de proyeccion
de la Oferta de Familias, para lo cual nhuevamente tomamos la demanda

en familias y la multiplicamos por el porcentaje correspondiente a las

112



personas que si estan satisfechas con los productos de la competencia y
ademas tenemos la proyeccién Oferta en Unidades, tomando la oferta de
familias y multiplicamos por la frecuencia de consumo con el porcentaje

correspondiente mensual, trimestral o semestralmente.

3.9. DETERMINACION DE LA DEMANDA INSATISFECHA

La estimacion de la demanda insatisfecha es importante ya que
identifica si existe un mercado al que no se haya llegado o no esta
satisfecho por el servicio o producto que se entrego, y se lo calcula con la
siguiente formula.

DI=OP - DP
Dénde:
DI = Demanda Insatisfecha
OP = Oferta proyectada

DP = Demanda proyectada

En el siguiente cuadro se muestra el calculo de la demanda insatisfecha.

Cuadro No. 42
Demanda Insatisfecha
Periodos Proyeccion | Proyeccidon | proyeccion| Proyeccidn Demanda

Demanda

demanda demandaen| laofertaen ofertaen insatisfecha| insatisfecha

en unidades familias Unidades familias en unidades
0 189.336 39.013 89.504 21.280
1 193.691 39.910 91.563 21.769 102.128
2 198.145 40.828 93.669 22.270 104.477
3 202.703 41.767 95.823 22.782 106.880
4 207.365 42.728 98.027 23.306 109.338
5 212.134 43.711 100.282 23.842 111.853

Fuente: Investigacion de mercado
Elaboracion: La autora.

3.10 ANALISIS DE PRECIOS
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El precio que el productor estima que va a manejar para el
consumidor final, se lo va a determinar tomando en cuenta los datos
proporcionados por la encuesta, ademas se tomara en cuenta los costos
de produccion, como también se realizara un sondeo a los precios de la
competencia. Otro factor importante que cabe explicar es que existiran
precios por talla, es asi que los valores por tipo de calzado oscilaran de
entre los $ 16 a $ 30. Para la proyeccion anual se la realizara de acuerdo,
a la tasa inflacion anual vigente, segun la informacion publicada en la

pagina web del Banco Central del Ecuador. (http//www.bce.fin.ec/)

3.10.1 Determinacion del precio por talla

En el cuadro siguiente se determina el Precio Minimo al que se
deberia vender el producto para que el negocio sea rentable, para la
determinacion de este Precio desglosamos los costos de la materia
prima (cuero, suela) por cada unidad de zapato, mano de obra directa y
los costos indirectos de fabricacion (CIF), mas los gastos administrativos y
de venta. La suma de todos estos rubros, mas un margen de utilidad,
obtenemos el Precio de Venta. En el capitulo relacionado con el estudio
técnico podemos ver los procesos productivos y la determinacion de los
costos por unidad de producto. A continuaciéon presentamos en el
siguiente cuadro los precios estimados y proyectados por talla para los

cinco afnos.

Precios para los nifios en etapa preescolar que comprende las tallas del #
16 al #22

Cuadro No. 43
Proyeccién de precios para nifios en etapa Preescolar.
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Periodos Precios

1 25,00
2 26,08
3 27,20
4 28,37
5 29,59

Fuente: Investigacion directa
Elaboracion: La autora.

Precios para los nifios en etapa escolar que comprende las tallas del # 24
al # 30.

Cuadro No. 44

Proyeccion de precios para nifios en etapa escolar.

Periodos Precios
1 30,00
2 31,29
3 32,64
4 34,04
5 35,50

Fuente: Investigacion directa
Elaboracion: La autora.

3.11 ANALISIS DE LA COMPETENCIA

Dentro del mercado se ha considerado tres marcas que
consideramos mas representativos y con un gran renombre dentro de la

competencia para nuestro proyecto, Como son:
e BubbleGummers

o Guifer

e Buestan
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Para tener una vision mas clara de la competencia hemos tomado en
cuenta los puntos fuertes y débiles de la competencia, comparandolos
con los del proyecto propio. Dentro de los puntos fuertes que tendra la
microempresa, se encuentra la calidad de la materia prima, ya que los
proveedores son especializados, con lo que se garantiza la calidad del
producto, por lo que se puede competir con los productos similares
existentes en el mercado. También se tiene la reposicion de calzado, esto
quiere decir, que si a la tienda distribuidora se le termina una serie dentro
de las tallas del calzado, la empresa puede reponer maximo en una
semana el faltante existente, lo que las grandes empresas tienen
calendarios de produccion demasiados estrictos, por lo que no pueden
cubrir estos requerimientos y si lo hacen se demoraran minimo 45 dias en
hacerlo. El disefio del calzado de la microempresa incluye un rifién, este,
viene a ser la almohadilla que justamente tiene la forma de un rifién y se
lo coloca en la plantilla externa del zapato para ayudar a la formacién del
pie del nifio en las tallas del # 21 al #26, se lo hace por la cultura
ecuatoriana que ha desarrollado la creencia a cerca del calzado infantil,
pues si este no tiene la almohadilla simplemente no es ortopédico; y no se

lo considerada adecuado para el nifio.

3.11.1 Comparacién con los precios de la competencia

Los precios de la competencia varian dependiendo de la marca,
como se observa en la tabla No 45 Los precios que maneja la empresa
son los mas comodos dentro del mercado que se investigo y el precio es
aceptado por el consumidor, por lo que el producto tendra buena acogida
por su disefio y materiales. Lo que nos permite tener un buen nivel de

aceptacion en el mercado.
Los precios que se muestran en la tabla son producto de una

investigacion realizada a personas productoras de calzado vy

comercializadoras, las cuales informaron que el porcentaje de ganancia
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de las tiendas comercializadoras es del 12% al 15% de utilidad; sobre el
precio original por lo que el precio de la microempresa dentro de las
tiendas distribuidoras serian de $25 dolares para la talla #16 al #22 y de
$30 délares para la talla #24 a #30.

Cuadro No. 45

Precios de la Competencia

Marca Valor tallas | Valor tallas
16 a 22 24 a 30
Proyecto 25,00 30,00
Bubllegummers 30,00 35,00
Guifer 28,00 34,00
Buestan 27,00 32,00

Fuente: Investigacion directa
Elaboracion: La autora.

3.12 PLAN DE COMERCIALIZACION

El plan de comercializacibn es un proceso que permite a las
empresas ser proactivas en vez de reactivas en la formulacién de su
futuro, éste se puede describir como un enfoque objetivo y sistematico
para la toma de decisiones, compuesto por tres etapas fundamentales:

formulacion, implementacion y control de estrategias.

Para la implementacién de un correcto plan de comercializacién se

trabajara con las 4P’s, que son Producto, Plaza, Promocion, Precio.

3.12.1 Estrategia del producto

Como estrategia de marketing la empresa tomara algunos aspectos

que a continuacion describimos:
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a) Aspectos innovadores (diferenciadores) que proporciona:

Material: Estaran realizados Unicamente en cuero, el espesor del cuero
es el adecuado, lo que garantiza una buena circulacion de aire para evitar

gue los pies de los nifios suden.

Diseno: El disefio del calzado, se tomara cuidado en todos los detalles

necesarios para obtener un zapato completamente anatomico, ortopédico

y seguro.

Plantillas: Son una parte muy importante dentro del disefio del calzado,
las plantillas internas serdn absorbentes y la externa es antideslizante, lo

gue proporciona seguridad al caminar.

Con respecto a la produccién, en el mercado existen productos similares
pero no tienen las mimas caracteristicas lo cual no es atractivo para el
cliente pues ellos gustan de productos cémodos pero al mismo tiempo
duraderos. En la actualidad los clientes son muy exigentes a la hora de
adquirir cualquier producto mucho mas si va a ser utilizado por los mas

pequeriios de la casa.

b) Presentacion del Servicio o Producto
Para la introduccion del producto al mercado, se disefiara una caja de

empaque de vistosos colores, con el logotipo y la marca del producto

COMO Se muestra a continuacion:
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Imagen No 3.2.
Caja del producto

Fuente: Investigacion Directa
Elaboracion: La autora
La parte del local donde se exhibiran los productos tendra una decoracion

atractiva para llamar la atencion de los clientes.

c) Imageny prestigio

La presentacion del producto tiene una imagen amigable y atractiva
buscando que el cliente se familiarice con la marca para lograr el

reconocimiento y la fidelidad del cliente.

d) Garantia de satisfaccion

La garantia del producto se basa en uno de los principales atributos que
es la adquisicién de materia prima adecuada para asi garantizar la calidad
del mismo asi como también su confort. Ademas la empresa contara con
tecnologia de punta, todos los procesos necesarios y personal calificado
para su normal funcionamiento, haciendo que garantiza la eficacia del

producto, su durabilidad y el cuidado de sus pies.
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3.12.2 Precio

La estrategia para determinar el precio estara basada en la

competencia, diferenciacion, temporada.

e Competencia.- Se analizara los precios de la competencia para asi
poder establecer un buen precio en el mercado sin alejarse de lo

normal y sin llegar a lo exagerado.

o Calidad y diferenciacién.- Enfatizara en la calidad y diferenciacion

del producto (calzado), que haga relacion a la imagen que desea

Alcanzar la microempresa.

e Temporada.- en temporadas altas (ingreso a clases, navidad), se

aumentara el precio especialmente en el calzado escolar.

e Costos de produccioén.- Se analizara los costos de las materias

primas, mano de obra e insumos como otro elemento alternativo de

fijar los precios de nuestros productos.

Plaza

La plaza, como conocemos es el lugar geografico y estratégico donde se
entregara el producto o servicio a los clientes, por lo tanto “La planta de
produccién’, estara ubicada en un lugar estratégico de la Ciudad de
Ibarra, que permita el acceso a los medios de apoyo que sean necesarios

para su normal funcionamiento
Es importante analizar la distribucion de las diferentes areas del proyecto

ya que asi se puede establecer diferentes estrategias para la

comercializacion del servicio a entregarse. (Esta parte se completara
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cuando tengamos realizado lo correspondiente estudio de requerimientos

e infraestructura civil).

3.12.3 Promocién y Publicidad

La publicidad se realizard de acuerdo a los datos que se obtuvieron
mediante la encuesta, segun lo cual las personas prefieren volantes y
catalogos; entonces la empresa ha decidido disefiar su publicidad
mediante un volante, que a su vez contengo informacion de un catalogo
con los modelos del zapato para la temporada, recalcando las
caracteristicas del zapato y consejos de utilidad para los padres como el

gue tenemos a continuacion:

Imagen No 3.3.

Volante parte Exterior

Fuente: Investigacion directa
Elaboracion: La autora
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Imagen No.3.4.
Volante parte Interior

Es la marca de calzado

infantil que garantiza un calzado
de calidad seguro y comodo con
el que podremos contribuir en
buen desarrollo del pie, un creci-
miento de tus pequeiios.

Porque en Baby Boys Shoes
sabemos lo importante que es
para ti tener seguridad dando lo
mejor.

Fuente: Investigacion directa
Elaboracion: La autora.

Para la decoracion dentro de las tiendas distribuidoras la empresa va a
contar con acrilicos con la marca de la empresa, ademas del banner

como lo muestra la siguiente imagen:

Imagen No. 3.5
Decoracion tiendas Distribuidoras

i<

Fuente: Investigacion directa
Elaboracion: La autora.
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Marca:

La marca esta conformada, al igual que el sello de la empresa, por los
mismos colores y el simbolo del pie, lo que ayuda a tener la misma
similitud y se crea una relacion en la mente del consumidor,
adicionalmente se complementa con dos figuras de nifios que haran que

exista afinidad con el cliente y proporcionan un toque divertido a la marca.

Imagen No. 3.6.

Logotipo

Fuente: Investigacion directa
Elaboracion: La autora.

Posicionamiento: La empresa busca posicionar la marca del producto

para lograr el reconocimiento del consumidor en el mercado.

Sistema de distribucion a utilizar (Canales de Distribucion)

La empresa va realizar la distribucion del producto a través de
intermediarios hacia los clientes. Los proveedores proporcionan la materia

prima para que la fabrica pueda elaborar el calzado, después a través de
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un agente vendedor el producto se comercializa a la tienda distribuidora y

finalmente llega al consumidor final.

Seguimiento de Clientes

Para controlar la satisfaccion del cliente, se realizardn encuestas de

satisfaccion periddicas, las mismas que contendran preguntas como:

¢ Esta usted Satisfecho/a con la calidad del calzado?
+¢ Esta usted satisfecho con el material utilizado?

¢, Qué recomendacion haria usted para mejorar esta empresa?

Estas encuestas se realizaran trimestralmente, y se las efectuara a 10

clientes indistintamente.

Mercados Alternativos:

La empresa principalmente va a distribuir el producto a las familias del
sector norte como mercado alternativo, después se lo puede ampliar para
las familias de otros sectores de la ciudad de Quito, esto con respecto al

sector.

Con respecto al producto, en la actualidad Unicamente se confecciona
calzado cerrado para nifios y nifias, un mercado alternativo podria ser la

produccion de sandalias para el mismo segmento de mercado.
Otra posibilidad de mercado se conseguiria variando con respecto a la

edad de los clientes, nos podriamos enfocar a la etapa maternal (de 0 a 4

afos) o en la etapa de la pubertad de (12 a 15 afios).
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CAPITULO IV

4. ESTUDIO TECNICO O INGENIERIA DEL PROYECTO

4.1. TAMANO DEL PROYECTO

Es aquel que asegure la mas alta rentabilidad desde el punto de
vista privado o la mayor diferencia entre beneficios y costos de
producciéon. El tamafio de un proyecto puede su capacidad instalada y se
expresarse en unidades de produccién por afio, de acuerdo al segmento
del mercado que se obtuvo mediante el estudio de mercado, se determina
la cantidad de productos a producir y asi el tamafio de la planta, se puede

también basar tanto en la demanda presente y en la futura.

4.1.1. Factores que determinan el tamafio del proyecto

Factores que determinan o condicionan el tamafio de una planta.
En la practica, determinar el tamafio de una nueva unidad de produccion
es una tarea limitada por las relaciones reciprocas que existen entre el
tamafio y la demanda, la disponibilidad de las materias primas, la
tecnologia, los equipos y el financiamiento. Todos estos factores
contribuyen a simplificar el proceso de aproximaciones sucesivas, y las
alternativas de tamafio entre las cuales se puede escoger, se van
reduciendo a medida que se examinan los factores condicionantes

mencionados.

4.1.1.1. Tamafo del proyecto y la demanda

Un factor muy importante que determina las dimensiones del
proyecto es la demanda. Al comparar el tamafo del proyecto con la

demanda se pueden obtener 3 resultados diferentes;

a) Que la demanda sea mayor que el tamafio minimo del proyecto.
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b) Que la magnitud de la demanda sea del mismo orden que el
tamafio minimo del proyecto.
c) Que la demanda sea muy pequefia en relacion con el tamafio

minimo.

El tamafio propuesto para el proyecto s6lo podra aceptarse en el caso de

gue la demanda sea claramente superior a dicho tamario.
4.1.1.2. El tamafo del proyecto los suministros e insumos.

El abasto suficiente en cantidad y calidad de materias primas es un
aspecto vital en el desarrollo de un proyecto, ya que de esto depende
directamente la calidad del bien o servicio que se va a atender, la entrega
oportuna del mismo, asi como la imagen que los consumidores tendran
de ella. Esto implica la busqueda de proveedores cercanos y de prestigio

reconocido.
4.1.1.3. El tamafio del proyecto, la tecnologiay los equipos

En la actualidad existen ciertos procesos o técnicas de produccion
que exigen una escala minima para ser aplicables, que por debajo de esa
escala los costos serian demasiado altos.
Es muy importante observar las relaciones que existen entre el tamafio,

las inversiones, los costos de produccion, la oferta y la demanda.
4.1.1.4. El tamafo del proyecto y el financiamiento

Si los recursos financieros son insuficientes para atender las
necesidades de inversion de la planta de tamafio minimo, es claro que la
realizacion del proyecto es imposible. Por lo contrario, si se tienen los
recursos suficientes para escoger entre los diferentes tamarfios, lo méas
prudente seria escoger aquel tamafio que pueda financiarse con mayor

comodidad y seguridad.

127



4.1.1.5. El tamafio del proyecto y la organizacién

Cuando se haya hecho un estudio que determine el tamafio mas
apropiado del proyecto, es necesario asegurarse que se cuenta con el

personal suficiente y capacitado para atenderlo.

4.2. LOCALIZACION DEL PROYECTO

La localizacion tiene por objeto analizar los diferentes lugares donde
es posible ubicar el proyecto, con el fin de determinar el lugar donde se
obtenga la maxima ganancia, si es una empresa privada, o el minimo

costo unitario, si se trata de un proyecto desde el punto de vista social.

Existen ciertos factores que determinan la ubicacion, los cuales son

llamados fuerzas locacionales, y se clasifican en tres categorias;

a) Por costos de transferencia a la cuenta de fletes: Comprende la
suma de costos de transporte de insumos y productos.
b) Disponibilidad y costos relativos de los factores e insumos.

c) Otros factores.

4.2.1 . Macrolocalizacion

Consiste en la ubicacion de la empresa en el pais y en el espacio
rural o urbano de alguna region determinada. En el caso del proyecto

estara ubicado en la ciudad de Ibarra.

4.2.2. Microlocalizacion
Es la determinacion del punto preciso donde se construird la

empresa dentro de la region, y en ésta se hara la distribucion de las

instalaciones en el sector 6ptimamente elegido.Para escoger el lugar
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exacto donde se ubicara el proyecto utilizaremos el método cualitativo y

el método cuantitativo por puntos.

En estos métodos se le asigna un valor a cada una de las caracteristicas
de la localizacién, evaluando estas caracteristicas en cada zona que se
tome en cuenta para la realizacion del proyecto, quien tenga mayor
puntuacion sera el lugar elegido donde se instalara el proyecto. A

continuacién presentamos la matriz de valoracion.

129



Matriz de micro localizacion

Factores:
Factorescriticos:

Cercania de proveedores
Canales de comercializacion
Tamafio de las instalaciones
Permiso de operacion
Factores Im portantes:
Medios y vias de transporte
Disponibilidad de Terrenos
y topografia

Seguridad

Factores coadyuvantes:
Disponibilidad de servicios
Béasicos

Factores ambientales

Totales

Fuente: Investigacion directa

Elaborado: La autora

Ponderacion
40%
10%
10%
10%
10%
45%
15%

15%
10%
15%
10%

5%
100%

Cuadro No. 46

Matriz de Micro localizaciéon

San Antonio

Valoracion

2,00
1,50
1,00
1,00

2,50

1,50

1,00

2,70

1,00

Total
0,55
0,20
0,15
0,10
0,10

0,7
0,375

0,225

0,1
0,32
0,27

0,05
1,57
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Parque industrial

Valoracion

1,50
1,50
1,00
1,00

2,30

1,50

1,00

2,50

1,00

Total
0,50
0,15
0,15
0,10
0,10
0,67
0,35

0,23
0,10

0,3
0,25

0,05
1,47

Sector la Florida

Valoracion

1,50
1,40
1,00
1,00

2,50

1,40

1,00

2,50

1,00

Total
0,49
0,15
0,14
0,10
0,10

0,685
0,375

0,21
0,1
0,3

0,25

0,05
1,48

Caranqui

Valoracion

1,40
1,00
1,00
1,00

2,00

1,20

1,20

2,50

1,00

Total
0,44
0,14
0,10
0,10
0,10
0,60
0,30

0,18
0,12

0,3
0,25

0,05
1,34



En funcién del método desarrollado por el profesor Sapag, es posible
determinar como la mejor zona de ubicacién del centro de acopio en

relacion con los factores mencionados a la Parroquia rural de San Antonio
con una ponderacion de 1,57.

4.3. INGENIERIA DEL PROYECTO.

4.3.1. Requerimientos de terreno e infraestructura civil

Para el desarrollo de las actividades productivas de la empresa, se
necesita contar con recursos fisicos, para ello las instalaciones estaran
ubicadas en una area aproximada de 180m?, debe contar con todos los
servicios basicos como agua, luz, linea telefébnica, ademéas cuenta con
una buena iluminacion. El valor del terreno en el sector, consultando el
valor comercial en la jefatura de Avallos del llustre municipio de Ibarra es
de 60 USD el m? y para la construccion de los galpones y adecuaciones
de infraestructura civil se recurrio6 a la Camara de la construccion,
manifestandonos de acuerdo al tipo de construccion es de 230 USD el m?,

valores que podemos ver en el cuadro que se presenta a continuacion.

Cuadro No. 47

TERRENOS e INFRAESTRUCTURA
Valor
CONCEPTO m Cantidad TOTAL
Terreno 60 300,00 18.000,00
Cerramiento 80 68,00 5.440,00
Galpény adecuaciones 150 170,00 25.500,00
TOTAL 48.940,00

Fuente: Investigacion directa
Elaborado: La autora
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4.3.2. Requerimiento de equipo y maquinaria

Dentro de los equipos y maquinaria, herramientas y tecnologia
tenemos lo siguiente:
Cuadro No. 48
EQUIPO Y MAQUINARIA

CONCEPTO Cantidad | Pre. Unitario | Valor total
Holalilladora hidraulica 1 1.150,00 1.150,00
Armadora de puntas electroneumética 1 12.500,00 12.500,00
Un reactivador de dos puestos 1 3.800,00 3.800,00
Una clavadora de plantillas 1 1.200,00 1.200,00
Un circulo de produccién e ocho coches 1 1.250,00 1.250,00
Motor cortador 1 650,00 650,00
Troqueladora manual 1 870,00 870,00
Maquinas de poste de una aguja 3 780,00 2.340,00
Maquina de costura recta 2 890,00 1.780,00
Compresor de tanque 1 1.230,00 1.230,00
Maquina destelladora de cuero 1 1.650,00 1.650,00
M&quina de poste de doble aguja 1 1.670,00 1.670,00
Motor pulidor de suela 1 1.550,00 1.550,00
Soplén quema hilos 1 320,00 320,00
Pistola aerografica para aplicar pega 2 250,00 500,00
Turbina pulidora neumatica 1 120,00 120,00
Calibrador manual de cuero 1 80,00 80,00
MOLDES
Troqueles de calzado de varios modelos 500 1,20 600,00
Hormas varias tallas y modelos 500 3,50 1.750,00
TOTAL 35.010,00

Fuente: Investigacion directa
Elaborado: La autora

4.3.3. Requerimiento de mobiliario (muebles y enseres)
Son inversiones necesarias que se utilizaran complementariamente

dentro de las actividades productivas y administrativas de la nueva

empresa.
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Cuadro No. 49
MUEBLES Y ENSERES

CONCEPTO Cantidad | Val. Valor Total

Unitario
Estanterias grandes 3

220,00 660,00
Estanterias pequefas 4

250,00 1.000,00
Mesas de corte 2

180,00 360,00
Mesas auxiliares de produccion 3

120,00 360,00
Archivadores 3

80,00 240,00
Sillas 12

20,00 240,00
Ordenadores 2

25,00 50,00
Escritorios 2

280,00 560,00

TOTAL
3.470,00

Fuente: Investigacion directa
Elaborado: La autora

4.3.4. Requerimiento de equipos de oficina e informaticos

Cuadro No. 50
EQUIPO DE OFICINA E INFORMATICO

CONCEPTO @ Cantidad Val. Valor total
Unitario

Teléfono 2

38,00 76,00
Television 1
LCD 1.250,00 1.250,00
Sumadora 1

65,00 65,00
Computador 1

1.200,00 1.200,00
Impresora 1

125,00 125,00

TOTAL
2.716,00

Fuente: Investigacion directa
Elaborado: La autora
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4.4. INGENIERIA DEL PRODUCTO

La descripcion de los procesos dentro del desarrollo del proyecto
resulta extensa y complicada, pues es dificil determinar los procesos que
pertenecen a la parte productiva, administrativa y de apoyo, los recursos,
maquinarias y personal que se utilizaran para la fabricacion del producto y
aun mas complicado es detallar como opera la empresa dia a dia. Por
esta razon el primer paso es determinar la cadena de valor de la empresa
con la cual vamos a identificar la estructura de la empresa a través de los

procesos mas relevantes.

La cadena de valor muestra los procesos estratégicos, los centrales y los
de apoyo, a continuacién se detallan los procesos centrales, explicados
de manera breve, mas adelante se detallard cada uno de ellos con su

respectivo diagrama.

Grafico No. 4.1

Cadenade valor de la Empresa

P Disefio de Politicas y Estrategias

- 0O o m ®m < O -

v o

Fuente: Investigacion directa
Elaborado: La autora
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Logistica de entrada: Es el conjunto de medios y métodos necesarios
para llevar a cabo la organizacion de la empresa, especialmente en el

ingreso de los materiales y la preparacion de los mismos para empezar a

trabajar.
Flujograma No. 4.1
Proceso de logistica de entrada
PROCESO DE LOGISTICA DE ENTRADA
PROVEEDOR ADMINISTRACION PRODUCCION
dentifica necesidades de
materia prima e insumos
Solicita proformas
de materiales a
satzaproferma o materiale:
segun lo solicitado y |
envia
Recibe proformas
selecciona la mejor
> opcién y realiza
pedido
Recibe orden de
—» compra prepara |«
materiales y envia
£ 2
no Recibe mercaderia

de acuerdo a orden
de compray envia a
bodega

Esta correcto

v
Clasifica materiales
de acuerdo a
cantidad y modelo
del calzado

h 4

Envia pedido a
< L

Fin del proceso

Fase

Logistica de salida: Es el conjunto de medios y métodos necesarios para
llevar a cabo la organizacion de la empresa, especialmente en la salida

del producto terminado, el almacenamiento y la distribucion del mismo.
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Flujograma No. 4.2.

Proceso de logistica de salida

LOGISTICA DE SALIDA

Fase

ADMINISTARDOR DISTRIBUIDOR
INICIO
A4
Recibe pedido | Realiza pedido
de calzado
A 4
Verifica existencia
en bodega

i

Verifica pedido
en inventario

Emite orden de
NO— produccién

Si
v
Prepara pedido y
entrega
Recibe y revisa
producto
Regresa pedido
para rectificacién | P>~ Esta conforme
Cierra
negociaciéon
4
Recibe y emite < Realiza pago
factura

4
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4.4.1. Proceso de produccion

4.4.1.1. Descripcién de los procesos
A continuacion se describe los elementos del proceso:

Inicia cuando el operador identifica la necesidad de materia prima e
insumos, envia el pedido al administrador y éste realiza las solicitudes de
las proformas a los proveedores, analiza la mejor opcion de compra,
aprueba la proforma, y el proveedor prepara los materiales requeridos por
la empresa y los envia, el administrador los recibe debido a que él conoce
los materiales y verifica que el cuero sea el adecuado, que sean del
mismo tipo, y que tengan el espesor adecuado para la elaboraciéon del
calzado infantil, si es asi pasa al almacén donde se clasifican los
materiales y se los guarda, esto ayudara a determinar las existencias, los

faltantes y ademas agilita el proceso productivo.

Elaboracion del Calzado: Dentro de este proceso se realiza la
elaboracién misma del calzado, para lo cual la empresa ha generado tres

subprocesos como son: el armado, cementado y terminado del zapato.

Inicia con la orden de produccién dada por el administrador, luego se
realiza el disefio del calzado y un chequeo de los materiales, se retira el
pedido de bodega, se pasa a la parte del corte donde lo primero es
seleccionar los troqueles, de acuerdo al modelo que se va a fabricar como
se observa en la figura que a continuacién presentamos.

Imagen No. 4.1.
Seleccion de Troqueles

B i) /)

Fuente: Investigacion directa
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El corte se lo realiza a través de la maquina troquela dora que
proporciona un corte exacto, rapido y seguro como se muestra en la
figura:

Imagen No. 4.2.

Maquina Troqueladora

Fuente: Investigacion directa
Elaboracion: La autora

Luego del corte pasamos al destellado de las piezas, esto es raspar las
partes donde el cuero va a ser cosido, para que al momento de unir las
piezas no se no quede incobmodo al pie del nifio, luego se pega el cuero
con el forro se revisa y si este esta bien se continda con el cocido en las

maquinas industriales, como podemos ver en la siguiente figura.

Imagen No. 4.3.
Cocido del calzado

Fuente: Investigacion directa
Elaborado: La autora
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Se revisa que las costuras se encuentren correctas y se envia para que la
persona que se encuentra en el destelladlo coloque a su vez ojales para
zapato de nifio y remache o hebilla para zapato de nifia, el desmallador
revisa, retira el exceso de materiales y envia hacia el armado, el cual

consta de tres piezas fundamentales como se muestra en la figura.
Imagen No. 4.4.

Elementos de armado

Fuente: Investigacion directa
Elaboracién: La autora

Una vez colocados estos elementos se ubica en la maquina armadora de
puntas para montar la parte delantera del zapato, y después se procede a
armar los lados y el talon del zapato en forma manual y se envia hacia el
operador de pegado y prensado el cual recibe y revisa Si estd bien
continda con el proceso. En esta parte del proceso se limpia la suela de
impurezas con un liquido transparente de contextura liquida (praimer)
para que la suela acepte el pegante como se muestra en la imagen.
Imagen No. 4.5.

Liquido limpiador de impurezas Praimer

o (

Fuente: Investigacion directa
Elaborado: La autora
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A continuacion se carda, es decir se raspa la parte inferior del corte que
se encuentra en la horma hasta que quede el cuero en estado natural y se

marca por donde va ir el pegante como se muestra en la figura.

Imagen No. 4.6.

Cardado y Sefialado del Calzado

Fuente: Investigacion directa
Elaborado: La autora

Luego se coloca el pegante tanto en la suela, como en el corte y se
coloca el zapato en un reactivador de pega, que es una maquina que a
base de vapor calienta la pega haciendo que se active para que pueda
adherirse a la suela, se une el corte con la suela se coloca en la maquina

prensadora se realiza el enfriamiento del calzado.

Imagen No. 4.7.
Pegado del Calzado

Fuente: Investigacion directa
Elaborado: La autora
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Imagen No. 4.8.

Prensado del Zapato

Fuente: Investigacion directa
Elaborado: La autora

En esta parte el administrador saca el zapato de la horma, revisa que no
haya imperfecciones. Si en esta parte del proceso existen fallas, el zapato

se almacena en el estado que se encuentre, para reproceso.

Imagen No. 4.9.
Deshornado del zapato

B W .y =
l. 4 . ‘ ¢ G
R\ A
" .

Fuente: Investigacion directa
Elaborado: La autora

Si esta correcto se envia al operador de terminado del calzado, finalmente
€l coloca el par de zapatos en la caja, sella la caja y envia para el
almacén, ahi se recibe el producto terminado y finalmente el

administrador almacena el calzado por tallas y modelos.
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4.4.1.2. Diagrama de tiempos del proceso

Debido a la tecnologia que se aplica para la realizacion del calzado

infantil, los tiempos de produccion son cortos, en 55 minutos se realizan 3

pares de zapatos con lo que al final de una jornada laboral se tiene 25

pares diarios de zapatos. En el siguiente grafico se observa el tiempo
utilizado en actividad del proceso.

Grafico No. 4.2.

Diagrama de proceso de elaboracion del calzado

Terminado
De calzado
00:10 min

Pegado y
Prensado
00:18 min

Corte
00:02 min

Destallado y
Manualidades
00:08 min
Cosido del
Calzado
00:10 min

Elaboracion del Calzado

Armado del
calzado
00:15 min

Fuente: Investigacion directa

Elaborado: La autora
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4.4.2. Costos de produccion

Para determinar los costos de produccion en los que incurrira la
nueva unidad productiva, en primer lugar tomamos en cuenta la demanda
insatisfecha establecida en el capitulo estudio de mercado, para luego de
acuerdo a la capacidad instalada y de la inversién, fijar la captaciéon de

demanda que el proyecto podra atender.

4.4.2.1. Materias primas

Dentro de la materia prima en el mercado se cuenta con
proveedores calificados, especializados y con experiencia en la rama del
calzado, ademas que ellos no solo trabajan con una sola empresa sino
con varias empresas del ramo, por lo que los materiales seran

garantizados en calidad y tiempo de entrega.

De esta principal materia prima existen diversos tipos de cuero en el
mercado entre los cuales tenemos: bovinos, caprinos, ovinos, equinos,
porcinos, aves, reptiles, peces, batracios y exéticos los cuales se usan en
la elaboracion del calzado; estos son tratados con productos quimicos
para darle una gran resistencia, y ademas, se puede tefiir consiguiendo
asi muchos colores diferentes. Conociendo esta gran variedad, Ila
empresa seleccionard a proveedores en base a la calidad del producto,
por lo que el producto que elaborara la unidad productiva estara

garantizado.

El ritmo de produccién, que tendra la nueva unidad productiva, se toma en
cuenta la demanda insatisfecha. Debido a la capacidad econémica y
tamafio de las instalaciones la empresa pretende cubrir
aproximadamente el 15% del total de la demanda, es decir 15.319 pares
de zapatos al afio, los cuales divididos entre los 12 meses del afio, dando

como resultado que la cantidad que se producira mensualmente es de,
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1.277 pares de calzado. A continuacion en el siguiente cuadro se puede
ver el volumen de produccion de la empresa para los cinco periodos que

se evaluara.
Cuadro No. 51

Periodos Demanda Porcentaje Cantidad de
insatisfecha de captacion captacion
en unidades
1 102.128 0,09 9.192
2 104.477 0,09 9.403
3 106.880 0,09 9.619
4 109.338 0,09 9.840
5 111.853 0,09 10.067

Fuente: Estudio de mercado
Elaboracién: La autora

En el siguiente cuadro se encuentran los costos de materias primas e
insumos determinados para el primer afio de produccién de manera

mensual y anual.
Cuadro No. 52

MATERIAS PRIMAS E INSUMOS

CONCEPTO CANTIDAD PRECIO VALOR VALOR
MENSUAL UNITARIO MENSUAL ANUAL
MATERIA PRIMA: 6384,50 76614
Cuero (decimetros) 10570 0,45 4756,50 57078
Suela (decimetros) 1100 1,48 1628,00 19536
INSUMOS: 4360,29 52323,48
Conos de hilo # 40 6 7,34 44,04 528,48
Conos de hilo # 60 6 8,40 50,40 604,8
Caneca de pegante PU 4 77,50 310,00 3720
Caneca de pega amarilla 6 55,00 330,00 3960
Forros firence (metros) 40 3,25 130,00 1560
Contrafuerte (metros) 40 3,75 150,00 1800
Punteras (metros) 40 3,60 144,00 1728
Grapas (gruesas) 40 3,40 136,00 1632
Hojalillos (gruesas) 10000 0,17 1700,00 20400
Remaches y hebillas 1000 5,60 1005,60 12067,2
Planchas de calzatex 24 4,00 96,00 1152
Material de empaque 1057 0,25 264,25 3171
TOTAL 10744,79 128937,48

Fuente: Investigacion directa
Elaborado: La autora
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4.4.2.2. Requerimiento de personal

El personal que contratard la empresa esta relacionado con la

mano de obra directa, indirecta y administrativo, los mismos que se

presentan a continuacion.

AREA

PRODUCCION

ADMINISTRATIVA

Cuadro No. 53

REQUERIMIENTO DE PERSONAL
MANO DE OBRA DIRECTA CANTIDAD VALOR

Cortador
Costura
Destellador
Armador
Ormado y prensa
Acabado

SUBTOTAL
MANO DE OBRA INDIRECTA
Empaque

SUBTOTAL
PERSONAL ADMINISTRATIVO
Administrador contador
Secretaria ejecutiva
SUBTOTAL

TOTAL 11

Fuente: Investigacion directa
Elaborado: La autora

4.4.2.3. Otros costos y gastos

ORIk RNNR

[N

MENSUAL
380,00
380,00
380,00
380,00
380,00
340,00

2.240,00

340,00

620,00
340,00

VALOR
ANUAL
4.560,00
4.560,00
4.560,00
4.560,00
4.560,00
4.080,00
26.880,00

4.080,00
4.080,00

7.440,00
4.080,00
11.520,00
42.480,00

Estos costos y gastos estan asociados con servicios basicos y de

apoyo necesarios para el normal funcionamiento de la empresa, como

son: agua, energia, teléfono, internet, servicio de mantenimiento entre

otros, los mismos que se pueden ver en siguiente cuadro.

Cuadro No. 54
COSTOS Y GASTOS

CONCEPTO VALOR
MENSUAL
Mantenimiento 68,00
Agua 24,00
Energia 120,00
Teléfono 25,00
Internet 25,00
TOTAL 262,00

Fuente: Investigacion directa
Elaborado: La autora

4.4.2.4. Flujo gramas del proceso productivo
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VALOR
ANUAL

816,00
288,00,
1.440,00
300,00
300,00
3.144,00



Flujo grama No. 2.3. Proceso de elaboracién del calzado

PROCESO DE PRODUCCION DEL CALZADO

Fase

ADMISTRADOR

DISENO Y CORTE

DESTALLE

COSTURA

Realiza disefio de

([ INecio
Q Paso 1 J
/  Emite
' orden de -

produccién /

\ 4

calzado

v

Retira
materiales de
bodega

Corta los materiales
cuero y forros

—>

f—

Recibe y realiza
control de calidad

v

Esta correcto
1
siv
v
Realiza destellado
de acuerdo al
modelo

Pega cuero y forray
envia

Coloca remaches,
hebillas, ojales de

Recibe y revisa

si

A

acuerdo a modelo

Recibe y coloca en
el arbol de armado

v

Prepara hormas de
acuerdo a armado

Emplantilla hormas
y coloca en
madéquinas

Coloca punteras y
contrafuerte

v

Coloca horma en
maquina armadora

A 4
ArlaTados y talén
manualmente y
envia

Cose piezas de
acurdo a modelo

Flujo grama No. 2.3. Proceso de elaboracién del calzado
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PROCESO DE ELABORACION DEL CALZADO

ADMINISTRADOR

PEGADO Y PRENSADO

OPERADOR
TERMINADO

Recibe producto
terminado

Proceso
2

Limpia las suelas 'y
carda el corte del
calzado en la
horma sefialada
A
Coloca el pegante
en lasuelayen
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Reactiva pegante
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v
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la suela y coloca
en la maquina
prensadora

v

Realiza
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calzado y envia

v

Retira calzado de

Revisa

la horma y envia

\ 4

Almacenay
ordena por tallas

4

Fase

\ 4

imperfecciones

—_Esta correcto —

Coloca plantilla

Pone etiqueta y
empaqueta

calzado y envia
almacén

4.5. MANEJO AMBIENTAL
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Con respecto a la seguridad el proceso tiene riegos controlables, pues
las maquinas que se utilizan son seguras no solo en el trabajo, si no por
su elaboracion ya que son maquinas neumaticas. Ademas cada maquina
consta de un extractor de desperdicios lo que evita que esas impurezas,
sean absorbidas por los trabajadores ademas, para las maquinas que
generan ruido se provee al operador los implementos necesarios para su
seguridad personal. Ademas, debido al uso de pegantes hechos a base
de solventes, las instalaciones deben ser amplias y contar con una
adecuada iluminacién y ventilacion para el buen desempefio de las

actividades dentro del proceso productivo.
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CAPITULOV

5. ESTUDIO FINANCIERO

Después de haber realizado el analisis del mercado, los
requerimientos técnicos, es necesario realizar un estudio financiero que
permita proyectar en términos adecuados, los ingresos, costos y gastos
que reportara la empresa, para determinar si la implementacion de la
empresa en formacion es viable desde el punto de vista financiero resulta

rentable o no.

El estudio financiero y sus proyecciones, se realizaran a precios que
varian de acuerdo a la inflacion anual que es del 3,33%, segun fuente del
Banco Central al 30 de julio del 2011.

Los valores considerados y caracteristicas de los equipos, corresponden

a valores de mercado y tecnologia vigente mayo y julio del afio 2011.

De acuerdo al estudio de mercado, la demanda de produccién en el
sector tendra un crecimiento aproximado del 2,4% anual, dato que ha sido
tomado del INEC, que corresponde a la tasa intercensal para el cantdn

Ibarra.

Inversiones del proyecto

Para iniciar el proyecto es preciso realizar la inversion en equipo y
maquinaria, mas herramienta necesaria para la produccion del calzado
infantil. Por este motivo para el estudio financiero se consideré que las
inversiones totales se las realizara en una fase pre operativa y operativa
(costo de producciéon y otros gastos), durante los proximos 5 afios segun

el horizonte del proyecto.
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5.1. PRESUPUESTO DE LA INVERSION

5.1.1. Inversién fija

En la siguiente tabla se resumen las inversiones que se realizara
en la fase pre operacional correspondiente a los siguientes rubros:

Cuadro No. 55
Inversién en Activos Fijos

RESUMEN DE LA INVERSION
CONCEPTO VALOR
Terreno e infraestructura 48.940,00
Equipoy maquinaria 35.010,00
Mueblesyenseres 3.470,00
Equipode oficinaeinformatico 2.816,00
TOTAL 90.236,00

Fuente: Investigacion directa
Elaborado: La autora

5.1.2. Inversion diferida

Los activos diferidos estan constituidos por los gastos e inversiones
necesarias para conformar la empresa o implementar la infraestructura
inicial con la que trabajard la empresa. Se ha considerado los siguientes

rubros que se resumen en la siguiente tabla.

Cuadro No. 56
Inversién en Activos Diferidos

GASTOS DE CONSTITUCION
ACTIVO CANTIDAD
Estudio de factibilidad 840,00
Gastos de constitucion 1.265,00
TOTAL 2.105,00

Fuente: investigacion directa
Elaborado: la autora

5.1.3. Capital de trabajo
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Se refiere al recurso econémico o inversién variable destinada al

funcionamiento inicial y permanente del negocio, que cubre el desfase
natural entre el flujo de ingresos y eqgresos, entre los activos circulantes

y los pasivos circulantes
Cuadro No. 57
Inversion en Activos Diferidos

CAPITAL DE TRABAJO

CONCEPTO MENSUAL ANUAL
Materias primas 6.384,50 76.614,00
Mano de obra 2.240,00 26.880,00
Costos indirectos de fabricacion 4.700,29 56.403,48
Sueldos y Salarios 960,00 11.520,00
Gasto Publicidad 430,00 5.160,00
Servicios Basicos y otros 1.644.00
gastos 162,00

TOTAL 14.876,79 178.521,48

Fuente: Investigacion directa
Elaborado: La autora

5.1.4. Estructura de la inversién

A continuacion se describe la estructura de la inversion para el

proyecto en el siguiente cuadro:

Cuadro No. 58
Estructura de lainversion

ESTRUCTURA DE LA INVERSION
CONCEPTO MONTO
INVERSION FIJA 90.236,00
INVERSION VARIABLE 14.876,79
ACTIVOS DIFERIDOS 2.105,00
TOTAL 107.217,79

Fuente: investigacion directa
Elaborado: la autora

5.1.5. Plan de financiamiento
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A continuacién se presenta el plan del financiamiento, el 72% se
financiara con crédito y el 28% sera el aporte de propio. La Corporaciéon
Financiera Nacional (CFN) financia montos de la siguiente manera para
proyectos nuevos. Para la obtencién de este crédito se requiere presentar
una garantia del 125% sobre el valor solicitado y aplica una tasa de

interés del 9,7% anual al segmento de crédito para la microempresa.

Cuadro No. 59

Plan de financiamiento

DESCRIPCION VALOR PORCENTAIE
INVERSION PROPIA 30.000,00 28%
INVERSION FINANCIADA 77.217,79 72%
INVERSION TOTAL 107.217,79 100%

Fuente: investigacion directa
Elaborado: la autora

5.1.6. Amortizacién del financiamiento

Los pagos del financiamiento, que corresponde al 72% del monto
total que requiere el proyecto, los seran trimestrales (cada 4 meses),
durante 5 afios con una tasa anual 9,7%, considerando el segmento de
crédito para las PYMES. A este valor se agrega comisiones e impuestos
adicionales. A continuacion se presenta una tabla de amortizacion con

pagos fijos cada periodo.

Cuadro No. 60
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Tabla de Amortizacion

Saldo Pago
Pago N° inicial programado Capital Intereses Saldo final

1 77.217,79 4.883,39 3.068,77 1.814,62 74.149,02
2 74.149,02 4.883,39 3.140,89 1.742,50 71.008,14
3 71.008,14 4.883,39 3.214,70 1.668,69 67.793,44
4 67.793,44 4.883,39 3.290,24 1.593,15 64.503,20
5 64.503,20 4.883,39 3.367,56 1.515,83 61.135,64
6 61.135,64 4.883,39 3.446,70 1.436,69 57.688,94
7 57.688,94 4.883,39 3.527,70 1.355,69 54.161,24
8 54.161,24 4.883,39 3.610,60 1.272,79 50.550,64
9 50.550,64 4.883,39 3.695,45 1.187,94 46.855,19
10 46.855,19 4.883,39 3.782,29 1.101,10 43.072,90
11 43.072,90 4.883,39 3.871,17 1.012,21 39.201,73
12 39.201,73 4.883,39 3.962,15 921,24 35.239,58
13 35.239,58 4.883,39 4.055,26 828,13 31.184,33
14 31.184,33 4.883,39 4.150,56 732,83 27.033,77
15 27.033,77 4.883,39 4.248,09 635,29 22.785,68
16 22.785,68 4.883,39 4.347,92 535,46 18.437,75
17 18.437,75 4.883,39 4.450,10 433,29 13.987,65
18 13.987,65 4.883,39 4.554,68 328,71 9.432,97
19 9.432,97 4.883,39 4.661,71 221,67 4.771,26
20 4.771,26 4.883,39 4.659,14 112,12 -

Fuente: investigacion directa
Elaborado: la autora

5.2. PRESUPUESTO DE COSTOS Y GASTOS

El presupuesto para costos y gastos se presenta los rubros que
deberan utilizarse para el funcionamiento de la empresa a partir del primer
periodo operativo. En cada afio se justifica el gasto, el cual esta

presupuestado para cada periodo.

Los costos son basicamente en: materia prima, mano de obra directa, los
costos indirectos fueron tomados de valores referenciales actuales y
gastos administrativos y generales, fueron realizados a cotizaciones de

salarios reales. Estos costos se pueden ver en el siguiente cuadro.
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5.2.1. Materias primas

Cuadro No. 61
Materias primas

PERIODOS VALOR
1 76.614,00
2 79.218,88
3 81.912,32
4 84.697,34
5 87.577,05

Fuente: investigacion directa
Elaborado: la autora

5.2.2. Mano de obra directa

Para el caso del proyecto la mano de obra representa todos los
gastos en sueldos y salarios generada por parte del personal que
prestara sus servicios en planta. A continuacion se presenta un cuadro
gue contiene los sueldos y salarios de administracion y ventas. En las
proyecciones se utilizé una tasa promedio del 3,33% de inflacion para los

cinco periodos que evalla el proyecto.

Cuadro No. 62
Mano de obra directa

MANO DE OBRA
PERIODOS CANTIDAD
1 26.880,00
2 27.793,92
3 28.738,91
4 29.716,04
5 30.726,38

Fuente: investigacion directa
Elaborado: la autora

5.2.3. Costos indirectos de produccion

Cuadro No. 63
Costos indirectos de fabricacion
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PERIODOS

CANTIDAD

56.403,48

58.321,20

60.304,12

62.354,46

vl B~ W N

64.474,51

Fuente: investigacion directa
Elaborado: la autora

5.2.4. Depreciacién de activos

Para la proyeccion de las depreciaciones se aplico el método de

linea recta ya que es el que autoriza la administracion tributaria.

Cuadro 64
Depreciaciones de activos

DEPRECIACIONES DE ACTIVOS

PERIODOS VALOR

ACTIVO VALOR 1 2 3 4 5 RESIDUAL
Edificios 30.940,00 | 1.547,00 | 1.547,00 | 1.547,00 | 1.547,00 | 1.547,00 | 23.205,00
Equipoy maquinaria 35.010,00 | 3.501,00 | 3.501,00 | 3.501,00 | 3.501,00 | 3.501,00 | 17.505,00
Mueblesyenseres 3.470,00 | 347,00 | 347,00 | 347,00 | 347,00 | 347,00 347,00
Equipode oficinae
informatico 2.816,00 | 938,67 | 938,67 | 938,67 -
TOTALACUMULADO 72.236,00 | 6.333,67 | 6.333,67 | 6.333,67 | 5.395,00 | 5.395,00 | 41.057,00

Fuente: investigacion directa

Elaborado: la autora

5.2.5. Gastos administrativos y generales

5.2.5.1. Sueldos y salarios

Se refieren a los gastos que corresponde al personal

administrativo, los mismos que se pueden ver en el siguiente cuadro.

Cuadro 65
Sueldos administrativos
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PERIODOS CANTIDAD
1 11.520,00
2 11.911,68
3 12.316,68
4 12.735,44
5 13.168,45

Fuente: investigacion directa

Elaborado: la autora

5.2.5.2. Gastos generales

Se considera a todos los gastos que se realizaran por el uso y

consumo de servicios basicos, los mismos que se describen en el cuadro

gue se muestra a continuacion.

Cuadro 66
Gastos generales
PERIODOS ANUALES
VALOR

CONCEPTO MENSUAL 1 2 3 4 5
AGUA 22,00 264,00 264,00 264,00 264,00 264,00
ELECTRICIDAD 55,00 660,00 660,00 660,00 660,00 660,00
TELEFONO 60,00 720,00 720,00 720,00 720,00 720,00
INTERNET 25,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00
TOTAL 162,00 1.944,00 1.944,00 1.944,00 1.944,00 1.944,00

Fuente: investigacion directa
Elaborado: la autora

5.2.5.3. Gastos de publicidad

El gasto publicidad es importante realizarlo ya que nos permitira

dar a conocer lo que tenemos para ofrecer a nuestros potenciales

clientes.

Cuadro 67
Gastos generales
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VALOR PERIODOS ANUALES

CONCEPTO MENSUAL 1 2 3 4 5

Radial 150,00 1.800,00 1.800,00 1.800,00 1.800,00 1.800,00

Prensaescrita 180,00 2.160,00 2.160,00 2.160,00 2.160,00 2.160,00

Paginaweb 60,00 720,00 720,00 720,00 720,00 720,00

Hojasvolantes 40,00 480,00 480,00 480,00 480,00 480,00

TOTAL 430,00 5.160,00 5.160,00 5.160,00 5.160,00 5.160,00

Fuente: investigacion directa

Elaborado: la autora

A continuacion se presenta el resumen de los costos y gastos en un

presupuesto consolidado.

Cuadro 68
Presupuesto de Costos y Gastos
PRESUPUESTO CONSOLIDADO DE COSTOS Y GASTOS
CONCEPTO
PERIODOS PERIODOS
1 2 3 4 5
COSTOS DE PRODUCCION:
Materias Primas 76.614,00| 79.218,88| 81.912,32| 84.697,34| 87.577,05
Mano de Obra Directa 26.880,00( 27.793,92| 28.738,91| 29.716,04| 30.726,38
Costos Indirectos de Produccion 52.323,48| 54.102,48| 55.941,96| 57.843,99| 59.810,68
Depreciacion Infraestructura
Fisica 1.547,00 1.547,00 1.547,00 1.547,00 1.547,00
Depreciacion Equipo y
magquinaria 3.501,00 3.501,00 3.501,00 3.501,00 3.501,00
SUBTOTAL 155.817,48| 161.115,27| 166.593,19( 172.257,36| 178.114,11
GASTOS GENERALES Y ADMINISTRATIVOS:
Sueldos y Salarios 11.520,00 | 11.911,68 | 12.316,68 | 12.735,44 | 13.168,45
Depreciacion mueblesy enseres 347,00 347,00 347,00 347,00 347,00
Depreciacion equipo informatico 938,67 938,67 938,67
Gasto Publicidad 5.160,00 5.160,00 5.160,00 5.160,00 5.160,00
Servicios Basicos y otros gastos 1.944,00 1.944,00 1.944,00 1.944,00 1.944,00
Amortizacion Activo Diferido 421,00 421,00 421,00 421,00 421,00
SUBTOTAL 20.330,67 | 20.722,35 | 21.127,34 | 20.607,44 | 21.040,45
COSTOS FINANCIEROS:

Intereses Bancarios 6.818,96 5.580,99 4.222,49 2.731,72 1.095,80
SUBTOTAL 6.818,96 5.580,99 4.222,49 2.731,72 1.095,80
TOTAL 182.967,10 | 187.418,61 | 191.943,03 | 195.596,53 | 200.250,36

Fuente: investigacion directa
Elaborado: la autora

5.3. PRESUPUESTO DE INGRESOS
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Es indispensable realizar un presupuesto de ingreso, El mismo nos
permitird cuantificar la cantidad de ingresos que vamos obtener en los
afos de vida util del proyecto, para su evaluacion. Por ello la importancia
de tener la proyeccion de ingresos. El mismo se basa en la demanda
insatisfecha y en los objetivos de crecimiento los cuales se los delimité en

el capitulo estudio técnico.

Cuadro 69
Presupuesto de Costos y Gastos
PRESUPUESTO DE INGRESOS

PERIODOS = Demanda @ Porcentaje = Cantidad de Precio por Total
Insatisfech de Produccidn unidad Ingresos
a captacion Anual anuales
1 102.128 9% 9.192 24,00 220.596,48
2 104.477 9% 9.403 24,87 233.884,72
3 106.880 9% 9.619 25,78 247.973,35
4 109.338 9% 9.840 26,72 262.909,99
5 111.853 9% 10.067 27,69 278.747,52

Fuente: investigacion directa
Elaborado: la autora

5.4. LOS ESTADOS FINANCIEROS
5.4.1 Estado de resultados

La finalidad del andlisis del estado de resultados o de pérdidas y
ganancias es calcular la utilidad neta y los flujos netos de efectivo del

proyecto, que son, el beneficio real de la operacion de la planta

productiva.

Cuadro 70

Estado de resultados
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PERIODOS

1 2 3 4 5
Ingreso por ventas netas 220.596,48 | 233.884,72 | 247.973,35 | 262.909,99 | 278.747,52
Costos de Ventas: 155.817,48 | 161.115,27 | 166.593,19 | 172.257,36 | 178.114,11
Materias Primas 76.614,00 | 79.218,88 | 81.912,32 | 84.697,34 | 87.577,05
Mano de Obra Directa 26.880,00 | 27.793,92 | 28.738,91 | 29.716,04 | 30.726,38
Costos Indirectos de Produccion 52.323,48 | 54.102,48 | 55.941,96 | 57.843,99 | 59.810,68
UTILIDAD BRUTA EN VENTAS 64.779,00 72.769,45 81.380,15 | 90.652,63 | 100.633,40
Gastos generales: 24.957,67 25.349,35 25.754,34 | 25.234,44 25.667,45
Sueldos administrativos 11.520,00 11.911,68 12.316,68 12.735,44 13.168,45
Depreciaciones 6.333,67 6.333,67 6.333,67 5.395,00 5.395,00
Otros gastos 7.104,00 7.104,00 7.104,00 7.104,00 7.104,00
UTILIDAD OPERACIONAL 39.821,33 47.420,10 55.625,81 | 65.418,18 74.965,95
Gastos financieros 6.818,96 5.580,99 4.222,49 2.731,72 1.095,80
Utilidad antes de participacion 33.002,38 | 41.839,11 | 51.403,32 | 62.686,47 | 73.870,16
15 % participacion de
trabajadores 4.950,36 6.275,87 7.710,50 9.402,97 11.080,52
utilidad antes impuesto ala
renta 28.052,02 | 35.563,24 | 43.692,82 [ 53.283,50 [ 62.789,63
Impuesto la renta 23% 6.171,44 7.823,91 9.612,42 11.722,37 13.813,72
UTILIDAD NETA 21.880,58 27.739,33 34.080,40 | 41.561,13 48.975,91

Fuente: investigacion directa
Elaborado: la autora

5.4.2. Estado de situacion

El balance general es el estado financiero de una empresa en un

momento determinado. Para poder reflejar dicho estado, el muestra

contablemente los activos (lo que organizacion posee), los pasivos (sus

deudas) y la diferencia entre estos (el patrimonio neto), por lo tanto, es

una especie de fotografia que retrata la situacién contable de la

empresa en una cierta fecha. Gracias a este documento, el empresario

accede a informacion vital sobre su negocio, como la disponibilidad de

dinero y el estado de sus deudas. A continuacién presentamos en el

siguiente cuadro este estado financiero para el primer afio.
Cuadro 71

BALANCE GENERAL
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Activo:

Pasivo

Activo Corriente: 14.876,79 | Pasivo Corriente: 0
Caja Y Bancos 14.876,79 Deudasde corto plazo 0

Activos Fijos: 90.236,00 | Pasivode largo plazo: 77.218
Terreno e instalaciones 48.940,00 Préstamo bancario 54.000
Maquinariasy equipos 35.010,00 PATRIMONIO 30.000,00
Mueblesy enseres 3.470,00 Capital Social 30.000,00

Equipo de computacion 2.816,00

Activos Diferidos: 2.105,00

Estudiotécnico 840,00

Gasto de constitucion 1.265,00

TOTALACTIVOS 107.217,79 | TOTAL PASIVO 107.217,79

Fuente: investigacion directa

Elaborado: la autora

5.4.3. Flujo de caja

Representa el comportamiento del efectivo en la fase operativa

prevista para el proyecto, es importante tomar muy en cuenta ya que son

datos basados en prondsticos y aproximaciones que en ningin momento

constituye certezas o afirmaciones seguras de los posibles ingresos y

egresos del dinero.
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Flujo de caja Proyectado

PERIODOS

CONCEPTO ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INGRESOS OPERACIONALES:
Ingresos porventas 220.596,48 233.884,72 247.973,35 262.909,99 278.747,52
Capital Social 30.000,00
Préstamo 77.217,79
Valor de Salvamento de Activos 41.057,00
Recuperacién del capital detrabajo 14.876,79
(-) EGRESOS:
Costos de ventas 155.817,48 161.115,27 166.593,19 172.257,36 178.114,11
Gastos de administraciony generales 24.957,67 25.349,35 25.754,34 25.234,44 25.667,45
Gastos financieros 6.818,96 5.580,99 4.222,49 2.731,72 1.095,80
Amortizacién de Diferidos 421,00 421,00 421,00 421,00 421,00
Total Costos Operativos 188.015,10 192.466,61 196.991,03 200.644,53 205.298,36
Utilidad Antes de Participaciones 32.581,38 41.418,11 50.982,32 62.265,47 73.449,16
Participacion Trabajadores 15% 4.887,21 6.212,72 7.647,35 9.339,82 11.017,37
Utilidad Antes del Impuesto ala Renta 27.694,17 35.205,39 43.334,97 52.925,65 62.431,78
Impuesto a la Renta 23% 6.092,72 7.745,19 9.533,69 11.643,64 13.734,99
UTILIDAD NETA 21.601,45 27.460,20 33.801,28 41.282,00 48.696,79
(+) Depreciaciones yamortizaciones 6.333,67 6.333,67 6.333,67 5.395,00 5.395,00
Inversion Activos Fijos -90.236,00
Inversiones diferidas -2.105,00
Capital detrabajo -14.876,79 -1.194,70 -1.096,59 -1.120,05 -1.142,53
Pago Préstamo 12.714,59 13.952,56 15.311,06 16.801,83 18.325,63
FLUJO NETO DE CAJA -107.217,79 14.025,83 18.744,72 23.703,84 28.732,64 91.699,95
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5.5. DETERMINACION DEL PUNTO DE EQUILIBRIO

El punto de equilibrio representa el valor en la cual los ingresos se
igualan a los costos y gastos, luego entonces la empresa no obtiene ni
pérdida ni ganancias o también se puede decir, que es el nivel en el cual
desaparecen las pérdidas y comienzan las utilidades o viceversa. En el
cuadro siguiente podemos encontrar los ingresos y gastos que generara

el proyecto en los cinco afios de evaluacion.

Cuadro 72
Determinacion del punto de equilibrio
CONCEPTO 1 2 3 4 >
0 1,00 2,00 3,00 4,00 5,00
COSTOS 0 188.015,10 | 192.466,61 | 196.991,03 | 200.644,53 | 205.298,36
INGRESOS 0 220.596,48 | 233.884,72 | 247.973,35 | 262.909,99 | 278.747,52

Fuente: investigacion directa
Elaborado: la autora

Gréfico No. 5.1
Punto de equilibrio
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Fuente: investigacion directa
Elaborado: la autora

En el cuadro que presentamos a continuacién, podemos encontrar los

valores que correspondientes a los costos fijos y variables que el

163




proyecto incurrira en el primer afio de ejecucion, los mismos que serviran
determinar el valor de los ingresos que debe obtener la empresa para no

obtener ni pérdidas y ganancias.

Cuadro 73
Determinacion del punto de equilibrio primer afio

COSTO COSTO COSTO
CONCEPTO FIJO VARIABLE TOTAL
Materias primas 76.614,00 | 76.614,00
Mano de obra directa 26.880,00 26.880,00
Costosindirectos de fabricacion 52.323,48 | 52.323,48
Sueldos personal administrativo 11.520,00 11.520,00
Depreciacién edificio 1.547,00 1.547,00
Depreciacién equipoy maquinaria| 3.501,00 3.501,00
Depreciaciéon mueblesy enseres 347,00 347,00
Depreciacién equipoinformatico 938,67 938,67
gastos de publicidad 5.160,00 5.160,00
Servicios basicosy otros 1.944,00 1.944,00
Amortizacion de diferidos 421,00 421,00
Intereses financieros 6.818,96 6.818,96
TOTAL 59.077,62 | 128.937,48 | 188.015,10

Fuente: cuadro#5.14
Elaborado: la autora

El punto de equilibrio del presente proyecto se calcula aplicando la

siguiente formula:

59.077,62

128.937,48
220.596,48

YPE =

YPE =142.182,61

Luego entonces la unidad productiva debe obtener ingresos en la
cantidad de 142.182,61 unidades monetarias para no tener ni pérdidas y

ganancias.
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5.6. EVALUACION FINANCIERA

5.6.1. Determinacion el Costo de Oportunidad

Para realizar el célculo del costo de oportunidad se debe
establecer en primer lugar la TMAR (Tasa Minima Aceptable de
Rentabilidad). Para ello consideramos que, el monto de la inversion esta
dividido en inversion propia y financiada, de acuerdo a la estructura del

financiamiento.

Cuadro 74
Costo de oportunidad
TASA VALOR
CONCEPTO MONTO PORCENTAIJE
PONDERADA | PONDERADO

CAPITAL PROPIO 30.000,00 0,28 0,042 0,012
CAPITAL
FINANCIADO 77.217,79 0,72 0,094 0,068
TOTAL 107.217,79 1,00 0,136 0,079
Fuente: investigacion directa

Elaborado: la autora

Siguiendo con el procedimiento, debemos aplicar la férmula de la TMAR
gue a continuacion se desarrolla. Luego se procede a considerar un
factor de riesgo, en nuestro caso se tomé el promedio de inflacion
tomado a julio del 2011 segun fuente del Banco Central del Ecuador que
es del 3,33%.

Formula de calculo:
TMAR = (1 +Ck)a +Rp)—1

Doénde:

Ck = Costo de oportunidad

Rp = Inflacion promedio de los Ultimos cinco afios

TMAR= 1+0,079 1+0,0333 — 1
TMAR = 0,1150
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Entonces la Tasa de Descuento a utilizar para ajustar los flujos de efectivo
para la determinacion del Valor Actual Neto es del 11,5%; esto significa
que el rendimiento minimo que debera ganar la empresa para pagar el
9,7% de interés sobre el capital financiado y el propio debe de estar por

encima de la tasa minima aceptable de rendimiento TMAR.

5.6.2. Valor Actual Neto (VAN)

Para el calculo del valor presente neto tomamos los flujos de caja
presentes y futuros de los 5 afios de horizonte del proyecto, originados
por la inversion, luego actualizamos los flujos futuros utilizando la tasa
de descuento, a este valor le restamos la inversion inicial, de tal modo
que el valor obtenido, es el valor actual neto que genera proyecto, es
decir, es la cantidad de dinero en términos monetarios que recupera la
inversion durante su vida util.

A continuacién se detalla en la siguiente tabla el valor del VAN ajustado a

una tasa de descuento del 11,5%.

Cuadro 75
Valor Actual Neto
CALCULO DEL VALOR ACTUAL NETO
FLUIONETO | FLUJO EFECTIVO
PERIODOS DE EFECTIVO AJUSTADO
0 -107.217,79 -107.217,79
1 14.025,83 14.026,72
2 18.744,72 15.075,55
3 23.703,84 17.096,60
4 28.732,64 18.585,06
5 91.699,95 53.193,00
VAN (11,5%) 10.759,15

Fuente: investigacion directa
Elaborado: la autora
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Formula de aplicacion:

Flujo Afio 1 + Flujo Afio 2 + Flujo Afio 3 + Flujo Afio 4 + Flujo Afio 1
a+at a+02 1 +:)3 a+o a+o?

— Inversion

VAN =

El valor actual neto para el proyecto es igual a $ 10.759,15; por tanto el

proyecto es viable, considerando que:

VAN > 0; VIABLE

VAN = 0; INDIFERENTE

VAN >; NO ES VIABLE

5.6.3. Tasa Interna de Retorno (TIR)

Es una medida de rentabilidad adecuada, ya que indica la
capacidad que tiene el proyecto de producir utlidades,
independientemente de las condiciones del inversionista. Entonces la TIR
de un proyecto es la tasa de interés que hace que el VAN del proyecto

seaigual a cero. Luego si el VAN (i) = 0, entonces TIR= (i)

El procedimiento para su determinacion se calcula el valor actual neto a
diferentes tasas de descuento hasta obtener un valor positivo y negativo
del VAN lo mas acercado a cero como se muestra en los siguientes

cuadros:
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Cuadro No 76

Tasainterna de retorno

CALCULO DEL VALOR ACTUAL NETO CALCULO DEL VALOR ACTUAL NETO (TASA
(TASA MENOR) MAYOR)

FLUJO NETO FLUJO

PERIODOS DE EFECTIVO PERIODOS

EFECTIVO AJUSTADO

FLUJO NETO | FLUJO EFECTIVO
DE EFECTIVO AJUSTADO

0 (107.217,79) | (107.217,79) 0 (107.217,79) (107.217,79)

1 14.025,83 12.303,36 1 14.025,83 9.947,40

2 18.744,72 14.423,46 2 18.744,72 9.428,46

3 23.703,84 15.999,41 3 23.703,84 8.455,93

4 28.732,64 17.012,03 4 28.732,64 7.269,41

5 91.699,95 47.626,08 5 91.699,95 16.454,08
VAN (11,4%) 146,55 VAN (11,41) (55.662,52)

Fuente: investigacion directa
Elaborado: la autora

Formula de aplicacion:

VAN tasa menor

TIR = Tasa menor + dif erncias entre tasas = [ - - _
VAN tasa menor + [ —tasa mayor)

Tasa menor = El primer porcentaje con el que el VAN se vuelve positivo.
Tasa mayor = Es la tasa con la cual el VAN se torna negativo.

Sustituyendo tenemos que:

TIR=0,114+ 0,1141—0,114 146,55
= — *
' ' ' 0146,55+ —55.662,52

TIR = 14%

Luego entonces la TIR del proyecto es igual a 14 %; como la TIR mayor

que la Tasa Minima Aceptable de Rendimiento el proyecto es viable.
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5.6.4. Relacién Beneficio-Costo

El andlisis del “Beneficio-Costo”, es una técnica de evaluacion
genérica que se emplea para determinar la conveniencia y oportunidad de
inversion de un proyecto. Es igual a dividir entre valor actual de los
beneficios (VAB) y el valor actual de los costos (VAC); o, donde la
relacion B/C es igual a la sumatoria de todos los beneficios actualizados a
una tasa de descuento (i), dividido para la sumatoria de todos los costos
actualizados a la misma tasa de descuento (i). Para su calculo aplicamos

la siguiente formula:

B

3 :—Y(l +1i)ny

C z:—Y(1+i)nY

Cuadro No. 77

Relacion beneficio-costo

CALCULO DEL VALOR ACTUAL NETO CALCULO DEL VALOR ACTUAL NETO
(ingresos) (Egresos)
FLUJO DE LOS | FLUJO EFECTIVO FLUJO FLUJO
PERIODOS | INGRESOS AJUSTADO | PERIODOS | NETO | EFECTIVO
COSTOS | AJUSTADO
0 0,00 0,00 n
0 107.217,79 | -107.217,79
1 220.536,48 197.831,60 1 182.967.10 | 164.085,46
2 233.884,72 188.103,12 2 187.418,61 | 150.732,49
3 247.973,35 178.853,00 3 191.943.03 | 138.440,63
4 262.909,99 170.057,35 4 195.596,53 | 126.517,16
5 278.747,52 161.694,93 5 200.250,36 | 116.160,56
VAN 896.539,99 VAN 588.718,51

Fuente: investigacion directa
Elaborado: la autora

Para el proyecto el beneficio-costo es de 1.52, es decir, que por cada

dolar de inversion retorna 1.52 délares de ingreso, o 0,52 centavos de

doélar de utilidad.

Entonces si:
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R; B/C > a 1; ES VIABLE

R; B/C =1; INDIFERENTE

R; B/C < a 1; NO VIABLE

5.6.5. Periodo de recuperacion de la inversion PLAYBAK

Este método permite conocer el periodo de tiempo en se recupera la

inversion.

Formula de célculo de aplicacion:

Recuperacion de la inversion

Cuadro No. 78

PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSON
DETALLE INVERSION ANOS
1 2 3 4 5
FLUJOS 107.217.79| 14.025.83 | 18.744.72 | 23.703.84 | 28.732.64 91.699.95
SALDOS 32.770.55 | 56.474.39 | 85.207.03 | 176.906.98
DIFERENCIA 22.010.76 | -69.689.19
TIEMPO 360 360 360 360 360

Fuente: investigacion directa

Elaborado: la autora

5.7. RESUMEN DE INDICADORES DE EVALUACION FINANCIERA

El proposito de realiza el resumen de indicadores de evaluacién

financiera es para tener una perspectiva general del proyecto.
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Cuadro No. 79

Resumen indicadores de evaluacion

INDICADORES DE EVALUACION FINANCIERA

INDICADORES VALOR CONCLUSION
Valoractual neto 10.759,15 VAN > 1 Viable
Tasainternade retorno 14% TIR > TMAR Viable
Relacion beneficio costo 1,52 RCB > 1 Viable

4 afios, 4 mesesy 23 dias
Periodo de recuperacién

Fuente: Investigacion directa
Elaborado: La autora

Podemos concluir diciendo que es muy conveniente invertir en la empresa
productora de calzado para nifios, dentro de los parametros marcados en
este estudio. La inversion presenta una rentabilidad econémicamente
aceptable ya que el VAN es mayor a cero y la TIR es mayor a la TMAR.
Solicitando un financiamiento del 72% del total del capital, equivalente a $
77.217,79 déblares, se tiene que la relacion beneficio-costo es mayor a
uno, es un proyecto viable durante su periodo de ejecucién, que se
establecid en cinco afios; logrando recuperar la inversion en dos afios
afio, once meses con veintiséis dias. Por lo que se recomienda invertir en

la unidad productiva de calzado para nifios y nifas.
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CAPITULO VI

6. ORGANIZACION DE LA EMPRESA

6.1. Laempresa

“‘Baby Boys Shoes” sera una empresa dedicada a la produccién de
calzado infantil de calidad, que asegure el sano crecimiento del nifio,
hecho completamente de cuero con un disefio anatdmico y ortopédico
para nifios en etapa de crecimiento pre-escolar y escolar a través de un
proceso de produccion confiable y con personal especializado motivado y
comprometido garantizando la calidad del producto y por lo tanto la
satisfaccion del cliente.

Por ello, la organizacion empresarial en creacion es fundamental en su
primer paso darle una estructura organizacional bien definida que permita
la una comunicacion correcta entre todos de sus miembros. Una vez
claros estos aspectos, se podra definir qué funciones o tareas son claves

para lograr los objetivos propuestos.

Posteriormente examinaremos la necesidad de trabajadores: ver cuantos
y quiénes son, cuales son sus capacidades y talentos. También se debera
tener claro, las herramientas con las que cuenta la empresa para lograr

los resultados, para asi minimizar sus costos y optimizar recursos.

Una vez analizados estos aspectos se vuelve necesario definir las tareas,
actividades y responsabilidadesque conllevan cada proceso, sea este
administrativo o productivo, es decir se deben tomar en cuenta elementos,
técnicas y herramientas que nos da las teorias de la administracion
empresarial, para que ésta sea manejada de una forma correcta y no de

una forma empirica par que tenga los éxitos esperados.
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6.2. BASE LEGAL

Los aspectos legales para la constitucion y funcionamiento de la

empresa ““Baby Boys Shoes

son los siguientes:

e Determinacién de la forma juridica
La forma juridica de “Baby Boys Shoes” sera como tal persona natural,
con capacidad legal para realizar actividades de producciéon y comercio,

para lo cual son necesarios los siguientes requisitos:

El Registro Unico de Contribuyentes (RUC) es el punto de partida para el
proceso de administracién tributaria, constituye el ndmero de
identificacion de todas las personas naturales y sociedades que sean

sujetos de obligaciones tributarias.

Para obtener el Registro Unico de Contribuyentes (RUC) con esta

denominacion el Servicio de Rentas Internas solicita:

1. Original y copia de cédula de identidad o ciudadania y papeleta de
votacion.

2. Para extranjeros original y copia del pasaporte con cualquier
visa(excepto de transeunte)

3. Original y copia de la planilla de luz, agua o teléfono, o Pago del
Impuesto
Predial (afio actual) o pago del servicio de Tv cable o telefonia
celular o estados de cuenta que este a nombre del sujeto pasivo
(contribuyente) de maximo tres meses atras desde la fecha de
emision

Del domicilio actual vy,

e Dellugar en que realiza la actividad econémica (si es el caso)
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e Contrato de arrendamiento legalizado o notariado por el
inquilinato, donde conste obligatoriamente el nimero de RUC

del arrendador

Los requisitos para afiliar la empresa a la Superintendencia de

Comparnias son:

e Copiadel Registro Unico de Contribuyentes (RUC)

e Copiade la cédula de ciudadania

e Listado de maquinarias y equipos valorados a precio de
costo

e Croquis de ubicacion con la direccion exacta de la empresa

Patentes

Para obtener la Patente Municipal son necesarios los siguientes

requisitos:

e Formulario de declaracion del Impuesto de Patentes, original
y copia.
Copiade la cédula de ciudadania

e Registro Unico de Contribuyentes (RUC) original y copia,
otorgado por el SRI

e Cancelar el valor de la patente de acuerdo a la actividad de

la empresa
Marcas
Una marca es cualquier signo distintivo que indica que ciertos productos o

servicios han sido producidos o proporcionados por una persona o

empresa determinada.
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Es un signo que sirve para distinguir productos o servicios en el mercado.

La marca ayuda a los consumidores a identificar y comprar productos o

servicios que se adecuen a sus necesidades.

Se puede registrar cualquier signo que sea distintivo y susceptible de

presentacion gréfica.

Por ejemplo:

e Las palabras o combinacién de palabras.
e Las figuras, simbolos o graficos.

e Los sonidos, olores o texturas.

e Letras 0 niUmeros.

e Colores delimitados por una forma.

e Laforma de los productos, sus envases o envolturas.

Para registrar la marca en el Instituto Ecuatoriano de Propiedad
Intelectual “IEPIP'y proteger la marca comercial, el slogan, tipo de letra,
colores, tamafio, entre otrascaracteristicas se necesitan presentar los

siguientes documentos:

Llenar una solicitud o formulario que entrega el IEPI y adjuntar:

e Comprobante original de pago de la tasa por registro de marcas
(USD 54,00).

e Cédula de Ciudadania para personas naturales

e Poder: Persona Juridica extranjera.

e Sila marca tiene disefio se necesitan (6) etiquetas.

e Documento de Prioridad, si se ha solicitado un registro previo
en otropais.

e Examen de cumplimiento de los requisitos formales.
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e Publicacion del extracto de las solicitudes en la Gaceta del IEPI
(circula mensualmente).

e Plazo para que terceros puedan oponerse al registro de las
marcas.

e Examen de registrabilidad, para verificar si procede o no el
registro dela marca.

o El Director Nacional de Propiedad Intelectual expide una
resoluciénaprobando o negando el registro de la marca.

e Emisiondel titulo en el caso de aprobacion de la marca, previo
el pagode una tasa de USD 28,00 (pago unico, cada 10 afios).

e Tiempo aproximado del tramite: 5 a 6 meses.

Permiso de Funcionamiento de los Bomberos

Conjuntamente con la patente municipal se cobra la Tasa de autorizacion
defuncionamiento para el Cuerpo de Bomberos por un monto
correspondiente al 10% del impuesto de patente, pero nunca sera mayor
de USD $ 100,00.

El valor recaudado sera entregado al Cuerpo de Bomberos para la
implementaciony funcionamiento del Plan de Control y Evaluacion de los
medios de prevenciéncontra incendios, al fortalecimiento del Plan Fuego,
a los programas decapacitacion sobre prevencién de incendios y a la

Unidad Especializada de Quemados.

Los requisitos para la obtencion de este permiso son:

e Llenar una solicitud o formulario de Inspeccion que entrega en
las Oficinas del

e Cuerpo de bomberos de Ibarra y adjuntar.

e Informe de la Inspeccién realizada por el Inspector del Cuerpo
de Bomberos de Ibarra

e Copiade la Patente Municipal del presente afio.
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e Copia de la cédula de ciudadania si es persona natural o del
representante Legal en el caso de persona juridica.

e Registro Unico de Contribuyentes (RUC) original y copia,
otorgado por el SRI

e Copiade lainspecciéon del afio anterior en caso de existir

6.2.1. Obligaciones laborales

Es importante tener en cuenta las obligaciones laborales que
tendra la empresa “Baby Boys Shoes” para con trabajadores y

empleados para evitar multas y un mal funcionamiento:

e Remuneracion o sueldo.

e Décimo tercer sueldo o bono navidefio

e Décimo cuarto sueldo o bono educativo
e Distribucion de utilidades a empleados

e Contribuciéon patronal al seguro, entre otras.

6.2.2. Obligaciones impositivas

La legislacién ecuatoriana tiene dos tipos de impuestos:

Impuestos Ordinarios:
e Impuesto a la Renta
e Impuesto al Valor Agregado

e Impuesto a consumos especiales

Impuestos Extraordinarios:
e Impuestos Prediales
e Patente Municipal
e Registro en el Ministerio de Relaciones Internacionales

e Impuesto sobre el total de Activos
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e Contribucion a la Superintendencia de Compaiias

e Distribucion de Utilidades

6.3. LA ORGANIZACION

La estructura organizacional de la empresa “Baby Boys Shoes” sera
una organizacion con personeria juridica de responsabilidad limitada.
Estard ubicada en la ciudad de Ibarra, y estara al mando de un solo
duefio. Esta empresa dispondrAd de areas de trabajo como: Unidad
Administrativa, Area de Produccion y Comercializacién. En base de estos
elementos la empresa tendra una estructura organizacional sencilla pero
muy solida, hecho que ayudara a un adecuado desempefio de la firma.
A continuacion se describe brevemente mediante organigramas la
estructura, organizacion y posiciéon de como estara distribuido el personal

que prestara sus servicios en la unidad productiva.

6.3.1. Organigrama estructural

La estructura organizacional se muestra en el siguiente
organigrama a través de las areas con las que estara constituida la

empresa con miras al futuro.

Gréfico No. 6.1.
Organigrama estructural

GERENTE -
PROPIETARIO
SECRETARIA
UNIDAD AREA DE
ADMINISTRATIVA PRONIICCION
_ CINIANICIEDA |
SECCION DESTELLADOY SECCION DE SECCION PEGADOY SECCION
AREA AREA DE CORTE MANUALIDADES COSTURA ARMADO PRENSADO ACABADO

ADMINISTRATIVA

FINANCIERA

Fuente: investigacion directa
Elaborado: la autora 178



6.4. EL PROCESO ADMINISTRATIVO

La administracion de una empresa requiere el constante ejercicio de
ciertas responsabilidades directivas. A tales responsabilidades a menudo
se les denomina colectivamente como las funciones de la administracion.
Dentro de proceso estard la planificacion, organizacién, direccion y
control de los recursos (humanos, financieros, materiales, tecnologicos,
el conocimiento, etc), esto debera implementarse con el fin de obtener el
maximo beneficio posible; este beneficio puede ser economico o social
dependiendo de los fines perseguidos por la organizacion.

Para lograr este objetivo se describen a continuacion los perfiles y
requisitos que debe cumplir el personal que prestard sus servicios en la
firma, mediante los cuales se procedera con el proceso de seleccion de

[os mismos.

6.4.1. Descripcién de las funciones del personal

En los siguientes cuadros se describen las funciones,
respetabilidades, descripcion de las actividades, competencias del
personal tanto administrativo y de planta que requiere la unidad de

produccion, para el desarrollo normal de sus actividades.
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Cuadro No.6.1.

Personal administrativo

DESCRIPCION DEL PUESTO:

NOMBRE DEL PUESTO: Administrador
Nivel Administrativo

ASIGNACION SALARIAL $ 620,00
Area  Administracion

RESPONSABILIDADES

Planificar, coordinar, y controlar todas las actividades para la toma de
decisiones a todo nivel. Ejecutar actividades del &rea secretarial, aplicando las
técnicas necesarias a fin de lograr u eficaz y eficiente desempefio acorde con
los objetivos de la empresa. Mantener actitudes positivas, tener habilidades
personales y para ventas, conocer la empresa, los productos que se
comercializan, el mercado y la competencia.

DESCRIPCION DE LAS FUNCIONES:

Gestionar el bienestar del talento humano, efectuar control de calidad al
finalizar el proceso de produccion, pagar a proveedores. Direccionar la compra
de requerimientos, Realizar convenio con proveedores.

Realizar la venta del producto- Realizar el contacto con los distribuidores,
mantenerse atento a las necesidades de los clientes. Solucionar los conflictos
con los clientes.- mantener una actitud positiva, generar confianza al cliente.

ATRIBUTOS Y COMPETENCIAS

Adaptacion  Ambicién profesional Andlisis Aprendizaje
Asertividad  Autocontrol Autonomia Creatividad
Delegacion  Dinamismo Flexibilidad Independencia
Iniciativa Integridad Juicio Liderazgo

Persuasion  Sociabilidad Trabajo en equipo
Negociacion y conciliacion Orientacion al servicio
Planificacion y Organizacion Resolucion de problemas
Sensibilidad interpersonal Toma de decisiones

Trabajo bajo presion

Fuente: investigacién directa
Elaborado: la autora
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Cuadro No. 6.2.

Personal administrativo

DESCRIPCION DEL PUESTO:

NOMBRE DEL PUESTO: Asistente administrativa
Nivel Administrativo

ASIGNACION SALARIAL $ 340,00

Area Administracion

RESPONSABILIDADES

Controlar los pedidos y solicitudes de los clientes y proveedores
Adjuntar todos los respaldos de pedidos

DESCRIPCION DE LAS FUNCIONES:

Planificar, coordinar en todos los requerimientos del durante su
permanencia. Ejecutar las demas funciones que en el ambito de su
competencia le asigne su inmediato superior.

Redactar correspondencia, oficios, actas, memorandum, anuncios y otros
documentos, realizar y recibir llamadas telefonicas, brindar apoyo logistico
en la organizacién y ejecucién de reuniones y eventos. Llevar el control
de caja chica.

Mantener una actitud positiva, generar confianza al cliente y proveedores

ATRIBUTOS Y COMPETENCIAS

Adaptacion Ambicion profesional Analisis Aprendizaje
Asertividad  Autocontrol Autonomia Creatividad
Dinamismo  Flexibilidad Independencia Liderazgo
Iniciativa Integridad Juicio

Persuasion  Sociabilidad Trabajo en equipo

Trabajo bajo presionOrientacién al servicio

Planificacién y Organizacion Resolucién de problemas
Sensibilidad interpersonal Toma de decisiones

Fuente: investigacion directa
Elaborado: la autora
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Cuadro No. 6.3.

Personal en produccién

IDENTIFICACION DEL CARGO

Denominacion: Operador de Corte
Nivel Operativo

Area Produccion Asignacion Salarial $ 380,00

OBJETIVO GENERAL DEL CARGO

Apoyar al proceso productivo en la actividad del corte.

DESCRIPCION DE FUNCIONES

e Realizar el corte

e Realizar el control de calidad en su &rea

e Realizar el control de calidad de la materia prima en su fase final
e Realizar sugerencias de mejoras en el proceso al administrador

e Brindar el apoyo en caso de ser necesario a las otras del proceso

COMPETENCIAS

Adaptacion Ambicion profesional Analisis Aprendizaje
Asertividad Autocontrol Atomia Creatividad

Delegacion Dinamismo Flexibilidad Independencia

Iniciativa Integridad Juicio Liderazgo

Persuasion Sociabilidad Trabajo en equipo
Negociacion y conciliacion Orientacion al servicio
Planificacion y Organizacion Resolucion de problemas
Sensibilidad interpersonal Toma de decisiones

Trabajo bajo presion

Fuente: investigacion directa

Elaborado: la autora
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Cuadro No. 6.4.

Personal en produccién

IDENTIFICACION DEL CARGO

Denominacion: Operador destellado
Nivel Operativo
Area Produccion

Asignacién Salarial $ 380,00

OBJETIVO GENERAL DEL CARGO

Apoyar al proceso productivo en la actividad destellaje y de manualidades.

DESCRIPCION DE FUNCIONES

e Recibirla pieza cortada

e Realizar el control de calidad en su area

e Realiza proceso de destallado para costura

e Procesa manualidades y enviar a armado de calzado

e Realizar sugerencias de mejoras en el proceso al administrador

e Brindar el apoyo en caso de ser necesario a las otras del proceso

COMPETENCIAS
Adaptacion Ambicién profesional
Asertividad Autocontrol
Delegacioén Dinamismo
Independencia
Iniciativa Integridad
Persuasion Sociabilidad

Negociacion y conciliacion
Planificacion y Organizacion
Sensibilidad interpersonal
Trabajo bajo presion

Analisis Aprendizaje
Autonomia Creatividad
Flexibilidad

Juicio Liderazgo

Trabajo en equipo
Orientacion al servicio
Resolucién de problemas
Toma de decisiones

Fuente: investigacién directa

Elaborado: la autora
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Cuadro No. 6.4.

Personal en produccién

IDENTIFICACION DEL CARGO

Denominacién: Operador armador
Nivel Operativo
Area Produccion

Asignacion Salarial $ 380,00

OBJETIVO GENERAL DEL CARGO

Apoyar, al proceso productivo en la actividad de armado de calzado

DESCRIPCION DE FUNCIONES

e Recibirla pieza cortada

¢ Realizar el control de calidad en su area

e Realiza proceso de armado

e Procesa manualidades y enviar a armado de calzado

e Realizar sugerencias de mejoras en el proceso al administrador

e Brindar el apoyo en caso de ser necesario a las otras del proceso
COMPETENCIAS
Adaptacion Ambicion profesional Analisis
Aprendizaje
Asertividad Autocontrol Autonomia
Creatividad
Delegacion Dinamismo Flexibilidad
Independencia
Iniciativa Integridad Juicio Liderazgo
Persuasion Sociabilidad Trabajo en equipo

Negociacion y conciliacion
Planificacion y Organizacion
Sensibilidad interpersonal
Trabajo bajo presion

Orientacion al servicio
Resolucion de problemas
Toma de decisiones

Fuente: investigacion directa

Elaborado: la autora
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Cuadro No. 6.4.

Personal en produccién

IDENTIFICACION DEL CARGO

Denominacion: Operador de pegado y prensado
Nivel Operativo
Area Produccién Asignacion Salarial $ 380,00

OBJETIVO GENERAL DEL CARGO

Apoyar, al proceso productivo en la actividad pegado y prensado

DESCRIPCION DE FUNCIONES

e Recibirla pieza de corte y armado

¢ Realizar el control de calidad en su area

e Realiza prensado y armado

e Realizar sugerencias de mejoras en el proceso al administrador

e Brindar el apoyo en caso de ser necesario a las otras del proceso
COMPETENCIAS
Adaptacion Ambicion profesional Analisis
Aprendizaje
Asertividad Autocontrol Autonomia
Creatividad
Delegacion Dinamismo Flexibilidad
Independencia
Iniciativa Integridad Juicio Liderazgo
Persuasion Sociabilidad Trabajo en equipo
Negociacion y conciliacion Orientacion al servicio
Planificacién y Organizacion Resolucion de problemas
Sensibilidad interpersonal Toma de decisiones

Trabajo bajo presién

Fuente: investigacion directa

Elaborado: la autora
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Cuadro No. 6.4.

Personal en produccién

IDENTIFICACION DEL CARGO

Denominacion: Operador terminado del calzado
Nivel Operativo
Area Produccién Asignacion Salarial $ 380,00

OBJETIVO GENERAL DEL CARGO

Apoyar, al proceso productivo en la actividad terminado de calzado

DESCRIPCION DE FUNCIONES

Recibir el calzado terminado

[ ]

e Realizar armado del calzado

e Realizar el control de calidad en su area

e Realizar sugerencias de mejoras en el proceso al administrador

e Brindar el apoyo en caso de ser necesario a las otras del proceso
COMPETENCIAS
Adaptacion Ambicion profesional Analisis
Aprendizaje
Asertividad Autocontrol Autonomia
Creatividad
Delegacion Dinamismo Flexibilidad
Independencia
Iniciativa Integridad Juicio Liderazgo
Persuasion Sociabilidad Trabajo en equipo
Negociacion y conciliacién Orientacion al servicio
Planificacién y Organizacion Resolucién de problemas
Sensibilidad interpersonal Toma de decisiones

Trabajo bajo presion

Fuente: investigacion directa

Elaborado: la autora
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6.4.2. Control administrativo

La gestion administrativa, en términos generales en la empresa

“‘Baby Boys Shoes ” es uno de los factores mas importantes cuando se
trata de montar un negocio, debido a que de ella dependera el éxito que
tenga dicho negocio o empresa. Considerando este lineamiento la
empresa en creacion tomara en cuenta las cuatro funciones que deben
llevar a cabo los respectivos gerentes de una empresa: el planeamiento,

la organizacion, la direccion y el control.

Por lo tanto diremos que la gestidbn administrativa en una empresa se
encarga de realizar estos procesos recién mencionados utilizando todos
los recursos que se presenten en una empresa con el fin de alcanzar
aguellas metas que fueron planteadas al comienzo de la misma. En
definitiva se trata de un proceso para realizar las tareas basicas de
una empresa sisteméaticamente. Un proceso como la gestion
administrativa es mucho mas facil de comprender descomponiéndolo en
partes, identificando aquellas relaciones basicas; este tipo de modalidad
de descripcion se denomina modelo y se utiliza para representar aquellas

relaciones complejas.

6.5. PLANEACION ESTRATEGICA

6.5.1. Base filosofica

Muchos emprendedores estdn muy emocionados con los temas
técnicos de cOmo poner en marcha su proyecto o en como conseguir el
dinero para financiarse, algunos ya han definido el nombre, la ubicacion,
los primeros clientes y demas detalles que hacen tan emocionante esto
de crear empresa, pero no se han detenido en construir una base
filoséfica para sus esfuerzos, por tal razon, es importante establecer los
valores y principios de la empresa y tomar en cuenta estos elementos

basicos para determinar la misién y vision de la empresa y asi poder
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direccionar objetivos estratégicos, politicas y metas para alcanzar la

competitividad deseada por las instituciones que ingresan al mercado.

6.5.2. Valores y principios
Son caracteristicas fundamentales para la elaboracion de una
cultura organizacional, con la que la empresa deberad realizar sus

actividades diarias.

Los siguientes valores y principios son un marco de referencia para
promover buenas practicas éticas y evitar entornos irregulares dentro y
fuera de la institucion, por lo tanto seran orientadores de la conducta y de

todas las acciones y decisiones de la Empresa:

o Orientacion hacia el servicio al cliente

e Busqueda permanente de la excelencia en los procesos, productos
y Servicios

e Transparencia interna y frente a la opinion publica

e El compromiso en el desempefio de sus funciones y con sus
resultados

e Trabajo en equipo y convergencia de esfuerzos

e Responsabilidad

e Respeto y buen trato

e Compromiso

6.5.3. Misidn

“‘Baby Boys Shoes ”, sera una empresa dedicada a la produccion
de calzado infantil de calidad que asegure el sano crecimiento del pie del
nifio(a), hecho completamente de cuero con un disefio anatdbmico y
ortopédico para nifios en etapa pre-escolar y escolar a través de un
proceso de produccion confiable y con personal especializado motivado y
comprometido garantizando la calidad del producto y por lo tanto la

satisfaccion del cliente.
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6.5.4. Vision

La expectativa de “Baby Boys Shoes” , dentro de 5 afios, se
propone es lograr el reconocimiento de la empresa y la marca en el
canton Ilbarra y provincia, siendo la mejor opcion para el consumidor final,

en términos de calidad, precios competitivos e innovacion.

6.5.5. Objetivos estratégicos de crecimiento

“Los obijetivos estratégicos sirven para definir el futuro del negocio
y se los define de una manera técnica utilizando la metodologia SMART,

que es una estructuracion con siglas en inglés”™*:

FIGURA NO. 6.4.
Significado de las siglas SMART

Specific (especifico)

M| Measurable (medible)

Assignable (asignable)

M| Resoucers (recursos)

Time-bound (tiempo limitado)

Es importante el “SMART” ya que permite plantear objetivos medibles,
cuantificables y especificos asignando recursos limitados a través del

tiempo

189



6.5.5.1. Objetivos de Crecimiento

PERSPECTIVA S
FINANCIERA

Crecimiento de

CRECIMIENTO Ingresos

Crecimiento de la
cuota de mercado

Fuente: investigacion directa
Elaborado: la autora

6.5.5.2. Objetivo de Liderazgo

PERSPECTIVA S
DE CLIENTES

Ser reconocidos por
la variedad, calidad

LIDERAZGO
DEL MERCADO del producto y

Servicio

Lograr integracion

con la familia

Fuente: investigacion directa
Elaborado: La Autora

CUADRO No 6.5. Objetivos de Crecimiento de los Ingresos

M A R
Incremento de la cifra de  Responsable: Gerente Humanos,
porcentaje de los de la empresa Tecnoldgicos y
ingresos del negocio financieros
Incremento del Gerente de laempresa Humanos,
porcentaje de las ventas Tecnol6gicos y
financieros

CUADRO No.6.6. Liderazgo del producto

M A R
Disminuir el porcentaje Gerente de Humanos, Tecnologicos
de indices de errorenla  la empresa y financieros
calidad del producto
Incremento del porcentaje  Gerente de  Humanos, Tecnolégicos
de satisfaccion del cliente  la empresa y financieros
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T

1 afio
6meses

lafioa6
meses

1 afno 6
meses

1afoa
6meses

OBJETIVO

Aumentar los ingresos y generar
mayor margen utilidad

Aumentar la cuota de mercado,
ganar mayor imagen y
posicionamiento

OBJETIVO

Ser lider en la calidad del
producto en el mercado en que
se desarrolla

Generar confianza, fidelizacion
con el cliente



6.5.5.3. Procesos de Innovacion

PERSPECTIVA S
FINANCIERA
Realizar estudios de
mercado para
conocimiento de
nuevas tendencias de
comportamiento de
los clientes

FUENTE: investigacion directa
ELABORADO: la autora

PROCESOS DE
INNOVACION

CUADRO No. 6.7. Liderazgo del producto

M A R
Innovacidn de presentacion Gerente de la Humanos,
del producto y todas sus empresa Tecnoldgicos y
actividades comerciales financieros
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1 afo

OBJETIVO

Llegar a identificar a nuevos
demandantes del producto y
diversificar las actividades de la
empresa



6.5.5.4. Alianza Estratégica
CUADRO No. 6.8. Objetivo de Alianza Estratégica

Fuente: investigacion directa

Elaborado: la autora

6.5.5.5. Clima de bhienestar y cultura
CUADRO No. 6.10.0bjetivo de Alianza Estratégica

Fuente: investigacion directa
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6.5.6. Creacion de valor

La interrelacion compleja entre los indicadores de costos, eficiencia
fisica y rentabilidad, basandose en razones tipicas utilizadas en la
administracion de empresas, explicitando la conexién jerarquica que se da
entre cada una de ellas, permite identificar fortalezas y debilidades de la
empresa nos hace distinguir de una administracion convencional. El
indicador de valor mas general es la productividad, beneficios sobre
activos de operacién, desagregandose en dos bloques, aunque
tedricamente no existe limitacién a la cantidad utilizada El primer bloque
consiste en indicadores vinculados al desempefio del proceso productivo
en cuanto al uso de insumos y/o costos variables (mano de obra de
produccion, de administracibn y de gestibn; materias primas e
intermedias), culminando en varios indicadores de productividad de
trabajo y de uso de materiales. El segundo bloque se refiere al uso de
activos (instalaciones, maquinaria y equipo, inventarios, cuentas por
cobrar) y se desagregan en indicadores de productividad de capital

Flujo de creacion de Valor

RETORNO ACTIVOS

~_-| MARGEN .
- GANANCIA el
PPt Tl UTILIZACION
COSTO POR P "1  ACTIVOS
AREA r- FL10S
UTILIZACION
COSTO EQUIPO
LABORAL
VALOR AGREG. ROTACION EQUIP Y VALOR
r--- ACTIVOS MAQ.NUM. ~--1 AGREG.
HORAS TRABAJ. |
| USO CAPC.
COSTO PRODUCTIVIDAD INSTALADA
LABORAL X ~ [~-~-==-----=----- TRABAJO [~~~ ""---"-----
GRADO PRODUCTIVIDAD PRODUCTIVIDAD
AUTOMATIZACION CAPITAL CAPITAL
Fuente: investigacion directa

193



Gréfico 6.4.

Representacion Grafica de Mediciones, Productividad y Planeamiento para

generar valor

MEJORIAS PRODUCTIVIDAD
TOTAL = Resultados

tangibles insumos

EVALUACIONES

e Basadasen
® Dentrodeun periodo

tecnologia :
taneibles determinado

Fuente: investigacion directa

Elaborado: la autora
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CAPITULO VII

7. PRINCIPALES IMPACTOS

La puesta en marcha de cualquier tipo de proyecto generara productos
y resultados, los a su vez generan impactos dentro y fuera del mismo;
por tanto estos tendrdn que ser analizados utilizando herramientas y
técnicas estadisticas, los mismos que se indagaran a través una serie de
variables, de acuerdo al ambito y areas que correspondan a cada uno de
ellos; estos pueden ser positivos y negativos, a los cuales se les asignara
una valoracibn numérica, de acuerdo al impacto que este genere,
analizandolos descriptiva y cuantitativamente, a cada uno de sus

componentes, considerando la siguiente escala:

Valoracion Cualitativa Valoracion Cuantitativa

Positivo Negativo

° Alto 3 -3
. Medio 2 -2
o Bajo 1 -1

7.1. ANALISIS DE IMPACTOS

7.1.1. Impacto Econdmico

El impacto econdémico como resultado de la creacion de la empresa
productiva genera una gran incidencia econémica, ya que Se crearan
algunas fuentes de trabajo en el corto, mediano y largo plazo, pues habra
la necesidad de incorporar mano de obra calificada y no calificada,

teniendo un efecto multiplicador en la economia directa o indirectamente.
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Cuadro No. 7.1.

Impacto econdémico

TOTAL
POSITIVO NEGATIVO
Nivel de Impactos ) ) INDIFERENTE ) )

Bajo | Medio | Alto Bajo | Medio | Alto
Variables 1 2 3 0 -1 -2 -3
Riesgos de capital X -1
Generacion de 3
empleo X
Efecto multiplicador X
Sueldos y salarios X

TOTAL 2 6 -1

Fuente: Investigacion directa

Elaborado: La autora

Para realizar su calculo utilizaremos una férmula, la misma que nos

proporcionara el indice que corresponde a cada impacto.

Nivel de impactos = Numero de variables

s de impactos

Nivel de impactos =

W | =]

Nivel de impacto =1.75 > medio bajo positivo

Analisis:

Con la implementacion de la Empresa “Baby Boys Shoes”

Seé provee

lograr un impacto positivo alto, y tendremos como beneficio de este

impacto:

Generacion de fuentes de trabajo directa e indirectamente, mejorara el

nivel de vida de los involucrados y los ingresos econémicos, tanto para los

empleados como para los clientes quieren compran el calzado a precio

razonable y de buena calidad.
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El emprender una unidad productiva conlleva ciertos riesgos, que asume

directamente los inversionistas, precisamente es el riesgo de capital.

7.1.2 .Impacto Social

En el aspecto social, este trabajo de investigacion, contribuird al
desarrollo del sector productivo y favorecera a mejorar las condiciones
de vida de los involucrados en el proyecto y su area de influencia. Asi
también se afianzaran principios y valores que la sociedad actual

demanda.

Cuadro No. 7.2.
Impacto social

TOTAL
POSITIVO NEGATIVO
Nivel de Impactos | : INDIFERENTE . .
Bajo | Medio | Alto Bajo | Medio | Alto

Variables 1 2 3 0 1 2 3
Calidad de vida X
Crecimiento
econémico X
Integracién de la 3
comunidad X
Integracion de la 5
familia

TOTAL 2 9 11

Fuente: Investigacion directa
Elaborado: La autora

Nivel de impactos SCeinpactos
e p -~ Numero de variables

11

Nivel de impactos = e

Nivel de impacto = 2,75 > medio alto positivo
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Anéalisis:

Calidad de vida.- la obtencion de trabajo estable genera un ambiente de
tranquilidad de una persona, como la su familia, mejorando asi, la calidad
de vida se la sociedad y su entorno. El nivel de impacto para este aspecto

se lo considerara alto positivo.

Crecimiento econdmico.-la integracion empresarial y sociedad,
permitiendo un desarrollo econdmico; con la ejecucion del proyecto, se
pretende contribuir al crecimiento econdémico y si este es sostenido y
respetando la sustentabilidad mejorara la condicién social de su entorno;

por tanto tendremos un impacto de medio alto positivo.

Integracién de la comunidad y familiar.- La comunidad (individuos) son
el motor de todas las actividades econdmicas y sociales, su integracion se
convierte en factor importante para alcanzar su desarrollo de Ila

comunidad en general.

7.1.3. Impacto Empresarial

En el aspecto empresarial se hace un aporte positivo, tomando en
cuenta el fundamento tedrico, que la microempresa es una asociacion
pequefia de personas que se dedican a efectuar una determinada
actividad econémica. Cuando se esta integrando una microempresa es
necesario realizar un manejo optimo de los recursos, que minimice el

riesgo de estos.
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Cuadro No. 7.3.

Impacto empresarial

Nivel de Impactos . POSITNO INDIFERENTE . NEGATIVO o
Bajo | Medio | Alto Bajo | Medio | Alto
Variables 1 2 3 0 -1 -2 -3
Creacion de valor X 2
Arquitectura organizacional X 3
Mejora continua de procesos X 3
Talento humano X s
TOTAL 2 9 1

Fuente: Investigacion directa
Elaborado: La autora

RO . s de impactos
eimpactos = .
e p Numero de variables

, ) 11
Nivel de impactos = e

Nivel de impacto = 2,75 > medio alto positivo

Anéalisis:

Arquitectura organizacional.- el éxito de una empresa dedicada a la
produccién de bienes o, la prestacion de servicios y para alcanzarlo es
recomendable una buena distribucién organizacional que permita un alto
nivel de gobernanza para lograr los metas y objetivos propuestos. Si
tenemos esta estructura consolidada tendremos impactos positivos en el

transcurso de vida Util del proyecto.

Mejora continua de procesos.-el proyecto tiene una vision empresarial,
la mejora continua de procesos en todas sus instancias es importante

para que las actividades productivas y administrativas sean eficientes y

eficaces, siempre en busca de la calidad de sus productos y servicios, los
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mismos que irdn en beneficio de los clientes y la empresa.Se espera un

impacto medio positivo alto.

Talento humano.-El proyecto buscara la participacion del personal en la
toma de decisiones importantes; esto ayudara para que se sienta a gusto
en el mismo, promoviendo estabilidad laboral y capacitacién continua,
para que tengan pertinencia con lo que hacen y se empoderen de su

trabajo.

Creacion de valor.-es importante crear valor en la empresa,con enfoque
al cliente y al productopara obtener buenos resultados en el tiempo, por lo

que el proyecto trabajara en aquello.

7.1.4. Impacto Etico

La implantacion del proyecto permitirA a toda la comunidad
educativa tomar una actitud productiva, reflexiva y critica que seran
reflejados en la vivencia diaria a traveés de principios, valores como son:
de responsabilidad, tolerancia y respeto, apoyandose en un aspecto muy
importante que es el trabajo en equipo y obteniendo resultados positivos

para todos los involucrados.

Cuadro No. 7.4.
Impacto ético

Nivel de Impactos|— POSITIVO INDIEERENTE .NEGA'I-'IVO TOTAL
Bajo | Medio | Alto Bajo | Medio | Alto
Variables 1 2 3 0 -1 -2 -3
La éticaen la sociedad X 3
La dimension moral X 2
Principios y valores X 3
Etica empresarial X 3
TOTAL 2 9 11

Fuente: Investigacion directa
Elaborado: La autora
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zdeimpactos

Nivel de impactos = Numero de variables

) . 11
Nivel de impactos = T

Nivel de impacto = 2,75 > medio alto positivo

Anéalisis:

La dimensién moral.- es importante tener en cuenta que los principios
morales, por tanto cuando se toma una decisién se debe guiar por la
conducta, entonces podemos decir que, una accion no es correcta para
todos cuando no lo es para si mismo, o0 lo que es lo mismo, si una accién
no puede efectuar repetidamente, no es correcto efectuarla en ningun

momento. En este aspecto tenemos un impacto positivo.

Principios y valores.- dentro de los principios y valores podremos decir
que no basta con responder a los requerimientos del mercado,
cumpliendo sus leyes vy, las expectativas sociales, sino que, hay que
anticiparse y prever, entonces se debe actuar no so6lo con responsabilidad

econdmica, sino también de caracter legal y de orden publico y social.

Etica empresarial.- la ética empresarial es necesaria inclusive para el
comercio normal. Naturalmente resulta facil explicar el motivo por el cual
aun las personas que persiguen su beneficio personal con frecuencia
captan la clara conveniencia de actuar en una forma moralmente

apropiada, debido a los requerimientos del interés propio.

La ética en la sociedad.- los cédigos de ética son promesas que deben
respetarse y actuar concomitantemente con responsabilidad y evaluar las
decisiones tomadas frente a las acciones realizadas. En este aspecto se

pretende obtener un buen impacto.
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7.1.5. Impacto Ambiental

La implantacion de este proyecto tendra impacto ambiental

positivo, por cuanto se promovera la produccion bajo las normas técnicas

ambientales, para que haya la menor afectacion del ambiente, para ello

se utilizaran equipo y maquinaria, materias primas e insumos de calidad

para la produccion de los productos Yy estos a su vez satisfagan las

expectativas de los consumidores.

Cuadro No. 7.5.

Impacto ambiental

Nivel de Impactos |— POSITIVO INDIFERENTE -NEGA'I-'IVO TOTAL

Bajo | Medio | Alto Bajo [ Medio | Alto

Variables 1 2 3 0 -1 -2 -3
Normas de manufactura X 2
Manejo de desechos sélidos X 2
Materiales e insumos de calidad X 3
Sustancias toxicas 2
TOTAL 6 3 9

Fuente: Investigacion directa

Elaborado: La autora

Nivel de impactos = _
e p Numero de variables

Nivel de impacto = 2,25 > medio alto positivo

Analisis

s de impactos

9

Nivel de impactos = 1

Materiales e insumos de calidad.-

Se buscara la calidad en cuanto al

consumo de Yy materiales e insumos, dando prioridad a los proveedores

que aplican normas de control ambiental en la producciéon de sus

materiales. Se establece por lo tanto un impacto medio positivo.
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Manejo de desechos sdlidos.- EIl proyecto concibe la aplicacion de
normas ambientales y manejo de desechos sélidos, se reciclara la
mayoria y lo que no podamos darle un nuevo uso se arrojaran a la
recoleccion como basura, con el compromiso de buscar un mejor

destino. Por lo que se espera un bajo impacto ambiental.

Sustancias toxicas.- el proyecto usard sustancias toxicas para la
transformacion de su produccion, dadas las caracteristicas de sus
productos, algunas de estas sustancias tendran contacto directo con el
personal de planta, por tanto, para la preservacion de salud de los
trabajadores se implementardan normas de seguridad industrial. Se

generara un impacto medio positivo.

7.1.6. Impacto General
Cuadro nro. 7.6.

Impacto General

Nivel de Impacto | POSITIVO INDIFERENTE | NEGATIVO TOTAL
Bajo Medio | Alto Bajo Medio | Alto
Indicadores 1 2 3 0 -1 -2 -3
Impacto
Econdémico 1.75 1.75
Impacto Social 2.75 2.75
Impacto
Empresarial 2.75 2.75
Impacto Etico 2.75 2.75
Impacto
Ambiental 2.25 2.25
1.75 10.5 0 0 0 0 0| 12.25

Nivel de impactos sz deimpactos
e p -~ Numero de variables

12.25
Impacto general = e

Impacto general = 2.45 > medio alto positivo
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Anéalisis:

Como resultado de evaluacion de los Impactos, a través, de los
indicadores se obtuvo una puntuacién general del 2.45 que esta entre
positivo. También se puede observar en el cuadro No.76 que los
resultados que tienen mayor peso corresponden al impacto Social, Etico y
Empresarial. Sin embargo presenta debilidad el impacto econdémico, ya
gque presenta variables que no pueden ser controlables, por la Empresa

“‘Baby Boys Shoes” .
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

CONCLUSIONES

El andlisis diagndstico se identifico, variables e indicadores, sobre
los cuales se tomd como base el proceso de investigacion del
presente trabajo. El estudio de campo permiti6 conocer las
condiciones socioeconomicas, nivel de instruccion, estructura de la
familia, situaciones del entorno, etc. asi como también se tiene el
andlisis FODA, permitiendo identificar las debilidades y fortalezas

que tendria el proyecto para su normal funcionamiento.

El estudio del mercado permiti6 demostrar que existe de un
mercado potencial insatisfecho, pese a que existe un nivel alto de
competencia, por tanto no existe impedimento desde el punto de
vista del mercado. Esto denota una oportunidad de captacion de

este mercado para la organizacion.

El mercado al cual va estar dirigido el proyecto es el turismo
receptivo gastronomico del Cantén Antonio Ante, en donde se pudo
evidenciar un crecimiento constante, permitiendo la viabilidad del

proyecto desde el punto de vista del mercado.

Las estrategias del plan de comercializacion esta enfocado a la
captacion del segmento de mercado a las familias u hogares que
tienen nifios y nifias de entre las edades de los seis meses a los
siete afios. Ademas estard enfocado en un producto totalmente
diferenciado con relacién a la competencia, es decir, que pueda ser

distinguido claramente por el segmento seleccionado.
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Podemos decir que en la actualidad existen condiciones
favorables para las personas naturales y juridicas al existir
facilidades para acceder a financiamiento en el sector financiero
sea publico o privado, con el objeto de promover la inversion en el
sector productivo, incentivando de esta manera la reactivacion
econdmica y brindando beneficios econdémicos adicionales para la

regiony el pais.

Podemos concluir diciendo que es muy conveniente invertir en una
empresa productora de calzado para nifios, dentro de los
parametros marcados en este estudio. La inversién presenta una
rentabilidad econbmicamente aceptable ya que el VAN es mayor a

cero y la TIR es mayor a la TMAR.
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RECOMENDACIONES

Es de mucha importancia monitorear y evaluar continuamente los
aspectos internos y externos, considerando que estos son
cambiantes en el tiempo, ya sea por factores, poliicos,

econdémicos, sociales o por comportamiento de los individuos.

Se recomienda utilizar la publicidad basada en resultados, es decir,
de las buenas experiencias de los clientes, basado en la
excelencia del bien, con la intencidon de mejorar el
posicionamiento en el mercado del producto y la empresa. Esta
estrategia ayuda a publicitar a la empresa de manera gratuita y sin

costos financieros.

La diferenciacién del producto con respecto de la competencia se
debe tener como politica basica en la empresa, buscando siempre
la calidad de sus productos a través de los procedimientos
descritos en el estudio técnico. Esta recomendacion se la plantea
porque es una de las formas mas eficientes de posicionarse en el
mercado a través de una clara identificacion de la empresa vy el

producto ante la competencia.

Se deberd mantener actualizada el uso de la tecnologia para
cumplir con el rendimiento y las expectativas de los clientes y que
mejoren los procesos productivos y, asi aumenten los niveles de

productividad optimizando costos y maximizando los beneficios.

Se debe aprovechar la oportunidad que presta el sector financiero
para implementar la nueva empresa, tomando en cuenta que, los
indicadores de evaluacion financiera reflejaron un adecuado nivel

de rentabilidad.
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e Se recomienda establecer politicas y estrategias administrativas e
implementar una correcta planificacion trazandose metas vy
objetivos que orienten claramente el donde se quiere llegar, que

ayude al crecimiento de la institucion en el corto y mediano plazo.
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ANEXO A
ENCUESTA PARA DETRMINAR LA MUESTRA

Objetivo: “Estudio de Factibilidad para la Creacién de una empresa
produccion y comercializacion especializada en calzado de nifios y nifias
para edades comprendidos entre los seis meses a los siete afios de edad
en la Ciudad de Ibarra, Provincia de Imbabura”

Informacion general:

SEXO: Masculino () Femenino ()
Estado civil:  Soltero () Casado( )
OCUPACION:  —mmmmmmm e oo e o e e e e

Cuestionario:
1.- ;,Cuantos miembros son en su familia?

Dela3 ()
Ded4ab ()
De6as8 ()
De 8 0 mas ()

2.- ¢,Cual es su nivel de instrucciéon?

Primaria ()
Secundaria ()
Superior ()
Posgrado ()
Otros ()

3.- ¢, Cudl es su principal actividad econémica?

Servidor publico (
Empleado privado (
Negocio propio (
Obrero (
Otros (

N N N N N

4.- ;Cuél es el nivel de ingresos esta entre?

200 a 350 USD (
351 a 500 USD (
501 a 650 USD (
651 a 800 USD (
801 a 950 USD (
951 en adelante (

N N N N N N
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6.- ¢En el sector donde reside cuenta con los servicios basicos
como: agua potable, luz, teléfono, alcantarillado, recolector de
basura, etc.?

Si ()
No ()

7.- ¢ El servicio de salud que presta el Estado como considera que
es en este momento?

Muy Satisfactorio ()
Satisfactorio ()
Medianamente satisfactorio ( )
Nada satisfactorio ( )

8.- ¢, Cual cree que es nivel de laeducacion?

Muy bueno ()
Bueno ()
Regular ()
Deficiente ()

9.- ¢, Cémo considera que es el servicio de transporte publico?

Muy satisfactorio ()
Satisfactorio ()
Medianamente satisfactorio ( )
Poco satisfactorio ()

10.- ¢Como calificaria la gestion de las autoridades de los
gobiernos locales (Alcalde, Prefecto)?

Muy bueno ()
Bueno ()
Regular ()
Deficiente ()
11.- ¢Considera que la gestion del alcalde ha dado impulso al
desarrollo cultural y socioeconémico del cantén?
Si ()
No ()

12.- ¢;Considera que en la ciudad existen lugares publicos en
donde podamos realizar actividades deportivas y recreativas?

Si ()
No ()
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13- ¢En el lugar donde vive y en casco urbano existe
sefalizacion de transito para el uso de conductores y peatones?

Si ()
No ()
14.- (Cree que es necesario la implementacién de un parque

industrial, en donde se realicen las actividades econdmico-
productivas en la ciudad de Ibarra?

Si ()
No ()

15.- ¢, De acuerdo a su criterio cual es la problematica que tiene la
ciudad?

Falta de empleo

()
Inseguridad ()
Alto costo delavida ()
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ANEXO B

ENCUESTA ESTUDIO DE MERCADO

Objetivo: “Estudio de Mercado” para la Creacion de una empresa

produccién y comercializacion especializada en calzado de nifios y nifias
para edades comprendidos entre los seis meses a los siete afos de edad
en la Ciudad de Ibarra, Provincia de Imbabura.

Informacion general:

SEXO: Masculino( ) Femenino( )
Estado civil: Soltero( ) Casado( )
Ocupacion:

Cuestionario:
1.- ¢Entrelos miembros de su familia tiene nifos o nifas?

Si( ) No ()

2.- ¢Compracalzado infantil de cuero para nifios?
Si( ) No ()

3.- ¢, Qué tipo de calzado infantil adquiere usted normalmente?
Nifia () Nifio ( )

4.- ;Con qué frecuencia compra calzado infantil de cuero?
Cada mes ( )
Cada tres meses ( )
Cada seis meses ( )

5.- ¢Usualmente que marca de calzado infantil de cuero prefiere?

Bublegummers ()
Fuiffer ()
Buestan ()
Otras ()

6.- ¢ Esta satisfecho con el calzado infantil de cuero que adquiere

actualmente?

Si( ) No ()
7.- ¢Cuando usted adquiere este producto usted prefiere?
Precio ()
Calidad ()
Durabilidad ()
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Disefio ()
Color ()

8.- ¢De acuerdo alas necesidades del niflo(a) usted prefiere
Hebilla ()
Velcro
Cordones
Caa alta
Cafa baja

A~ SN~
— — — —

9.- ¢(Cuéanto esta dispuesto a pagar por un calzado en cuero de
calidad?

De 20 a24 ()
De 25 a 29 ()
De 30 a 35 ( )
10.- Donde adquiere actualmente este tipo de productos?
Centros comerciales ()
Almacenes comunes ()

Puntos de venta especializados ()

11.- ¢ Usted preferiria que la publicidad sea por medio de?

Volantes ( )
Internet ( )
Catalogo ( )

12.- ¢En que lugares Usted adquiere el calzado para su nifio o
nifia ?Sefiale con una X
Calzado Punto Rojo ( )
Calzado Livita ( )
Calzado Pazos Chicos ()
Otros ( )

13.- ¢ El calzado que adquiere es :
Casual ( )
Deportivo ( )

14.-¢;, Qué le disgusta del calzado que venden?

Presentacion
Precio
Calidad
Otros

NN NN
N N N N

Gracias por su colaboracion.
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ANEXOC

EMPRESA “BABY BOYS SHOES
DISTRIBUTIVO DE SUELDOS

CARGO SUELDO | APORTE | DECIMACUARTA | DECIMATERCERA | VACACIONES | TOTAL
No 11.15% al ] .
MENSUAL ano REMUNERACION | REMUNERACION AL ANO
1 ADMINISTRADOR 480.00 642.24 318.00 480.00 240.00( 7.440.24
2 SECRETARIA 253.54 339.24 318.00 253.54 126.77| 4.080.03
3 | CORTADOR 285.89 382.52 318.00 285.89 142.95| 4.560.04
4 | cost URA(1) 285.89 382.52 318.00 285.89 142.95| 4.560.04
S DESTELLADOR(1) 285.89 382.52 318.00 285.89 142.95| 4.560.04
6 | ARMADOR 285.89 382.52 318.00 285.89 142.95| 4.560.04
7 | ORMADO Y PRENSA 285.89 382.52 318.00 285.89 142.95| 4.560.04
8 ACABADO 253.54 339.24 318.00 253.54 126.77| 4.080.03
9 | Em PAQUE 253.54 339.24 318.00 253.54 126.77| 4.080.03
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ANEXO D

EMPRESA “BABY BOYS SHOES”

ROL DE PAGOS

FONDO
%ILES[IIE(()) HRAS TOTAL /RESERVA TOTAL | TOTALA
NRO. CARGO EXTRAS | INGRESOS |[APORTE IESS | ACUMULADO| EGRESOS | PAGAR

1 | Administrador 480.00 - 480.00 44.88 - 435.12 435.12
2 | Secretaria 253.54 - 253.54 23.71 229.83 229.83
3 | Cortador 285.89 - 285.89 26.73 259.16 259.16
4 | Costura 285.89 - 285.89 26.73 259.16 259.16
5 | Destellador 285.89 - 285.89 26.73 259.16 259.16
6 | Armador 285.89 - 285.89 26.73 259.16 259.16
7 | Ormado y Prensa 285.89 - 285.89 26.73 259.16 259.16
8 | Acabado 253.54 - 253.54 23.71 229.83 229.83
9 | Empaque 253.54 - 253.54 23.71 229.83 229.83
TOTALA PAGAR 2.420.42
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