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RESUMEN EJECUTIVO

El presente proyecto tiene como finalidad, determinar la factibilidad de
crear una empresa productora y comercializadora de ponchos de lana en
la comunidad de Peguche, canton Otavalo, provincia de Imbabura. Para
ello se procedi6 a conocer la situacion actual del sector con el fin de
establecer los aliados, oponentes, riesgos y oportunidades de establecer
esta empresa. Mediante las encuestas se inici6 el estudio de mercado con
la cual se llegd a determinar la existencia de un mercado potencial
insatisfecho que puede ser captada por la empresa. Con el estudio
técnico se logro establecer el tamafio del proyecto, asi como también los
elementos esenciales y técnicos que se deben utilizar en forma éptima
para el éxito de la misma, ademas, dentro del estudio técnico se fija la
inversidbn necesaria del proyecto, misma que se muestra en el estudio
financiero, a través de los indicadores y estados financieros con la que se
llega a determinar la rentabilidad del proyecto y por ende la factibilidad de
la misma. La FABRICA TEXTIL PEGUCHE sera una empresa de
sociedad andnima obligada a llevar contabilidad, con bases filoséficas,
estructura organizacional y marco legal. En cuanto a los impactos que
genera el proyecto se lo realizd en los ambitos: social, ambiental,
econdémico y empresarial, demostrando un impacto alto positivo, siendo
un incentivo para la ejecucibn de la empresa productora y
comercializadora de ponchos de lana. Finalmente con los resultados
obtenidos en el estudio del presente proyecto se procede a determinar las

conclusiones y recomendaciones.



SUMMARY

This project aims to determine the feasibility of creating a producer and
marketer of wool ponchos business community Peguche, canton Otavalo,
Imbabura Province. To do this we proceeded to determine the current
situation of the sector in order to establish the allies, opponents, risks and
opportunities of establishing this company. Through market research
surveys with which it came to determining the existence of an unsatisfied
potential market that can be captured by the company was started. With
the technical study was able to establish the size of the Project, as well as
the essential and technical elements to be used optimally for the success
of the further technical study within the required Project investment is
fixed, same as show in the financial study, through indicators and financial
statements with which you get to determine the profitability of the Project
and therefore the feasibility of it. The Fabric PEGUCHE TEXTILE is a
company of corporation required to keep accounts with philosophical
bases, organizational structure and legal framework. As for the impacts
generated by the Project was made in the fields: social, economic,
environmental and business, demonstrating a high positive impact, being
an incentive to implement producer and marketer of wool ponchos. Finally
the result obtained in the study of this Project is to determine the

appropriate conclusions and recommendations.
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PRESENTACION

El presente trabajo de investigacion denominado: “Estudio de
factibilidad para la creacion de una empresa productora y
comercializadora de ponchos de lana en la comunidad de Peguche,
cantén Otavalo, provincia de Imbabura”, misma que se encuentra

conformada de siete capitulos que se resume a continuacion:

Capitulo 1 se realizé un Diagnostico Situacional, el cual permitié tener
un conocimiento real de las condiciones actuales de la ciudad de Otavalo
y la comunidad de Peguche dentro de aspectos como: produccion y
funcionamiento de los ponchos de lana, geograficos, demograficos,
culturales y sitios turisticos; la informacion utilizada en este capitulo

presenta confiabilidad y se obtuvo de instituciones del Estado.

Capitulo 2 trata sobre las bases Tedrico-Cientificas, mismo que esta
enmarcada en la recopilacion de informacion bibliogréfica, referente a
conceptos basicos que sustenten tedrica y cientificamente la investigacion

del proyecto.

Capitulo 3 contempla el Estudio de Mercado, identificando la oferta y
demanda actual de los ponchos de lana, determinando asi la demanda
insatisfecha y los elementos necesarios para obtener posicionamiento en

el mercado, estudio que fue sustentado con encuestas.

Capitulo 4 se refiere al Estudio Técnico, en el que se determinan
aspectos fundamentales como el tamafio del proyecto, ubicacion,
maquinarias, infraestructura fisica, inversiones, fuentes de financiamiento
y talento humano necesario para su ejecucion, logrando de esta manera
obtener productos de calidad, alcanzar competitividad y obtener
rentabilidad.
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Capitulo 5 trata del Estudio Financiero del proyecto, aqui abarca
elementos puntuales para su evaluacion, dentro de un periodo de cinco
afos. Las variables como ingresos y egresos, balances y evaluadores

financieros ayudaron a conocer si el proyecto es rentable o no.

Capitulo 6 define la Estructura Organizacional de la empresa,
estableciendo el analisis interno administrativo y la constitucion legal de la

nueva unidad productiva, su vision y vision.
Capitulo 7 se detallan los Impactos que generard la creacion de la

empresa en los aspectos como: Social, ambiental, econdémico vy

empresarial.
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INTRODUCCION

A lo largo del tiempo, las diversas empresas dedicadas a la actividad
textil ubicaron sus instalaciones en diferentes ciudades del pais. Se puede
sefialar que las provincias con mayor namero de industrias dedicadas a

esta actividad son: Pichincha, Imbabura, Tungurahua, Azuay y Guayas.

La provincia de Imbabura se caracteriza por ser una de las fabricas
textiles mas importantes en el patrimonio industrial del Ecuador,
especificamente en la comunidad de Peguche, canton Otavalo, desde
tiempos remotos el indio otavalefio tuvo fama de tejedor y la comunidad
indigena otavalefia es la que mejor ha logrado mantener su propia

fisonomia.

La caracteristica principal de la comunidad otavalefia es su gran
iniciativa y sentido de comercio que la ha llevado a conquistar mercados
nacionales e internacionales para vender sus productos textiles, los
mismos que son muy respetados en todas sus latitudes del Ecuador y del

mundo.

La transformacién en el sector ha permitido que se fabrique un sinfin
de productos textiles en diferentes variedades y disefios, siendo los
hilados y los tejidos los primordiales en volumen de produccion. No
obstante, cada vez es mayor la produccion de confecciones textiles, tanto

las de prendas de vestir como de manufacturas para el hogar.

En la actualidad el desarrollo de la Industria textil ha generado varias
fuentes de empleo directo en el pais, por lo que ha llegado a ser el
segundo sector manufacturero que mas mano de obra emplea, después
del sector de alimentos y bebidas. Segun estimaciones hechas por la
Asociacion de Industriales Textiles del Ecuador (AITE), alrededor de
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50.000 personas laboran directamente en empresas textiles, y mas de
200.000 lo hacen indirectamente.

De lo anotado anteriormente, es necesario mencionar que la mayoria
de productores de tejidos de lana son pequeiios talleres a nivel familiar
gue no han logrado el crecimiento y desarrollo, por lo que ya es hora de
gue se cree la verdadera empresa con todas las caracteristicas que esta
requiere para acoger a todos los pequefos productores y aprovechar sus
habilidades para la produccion textil y hacer que estos crezcan y se
desarrollen mejorando la calidad de vida de sus familias.

JUSTIFICACION

Las razones por las cuales se crea esta empresa son debido a que
actualmente existen diversas actividades en cuanto a la fabricacion y
comercializacion de ponchos de lana en la comunidad de Peguche, sin
embargo ninguna es constituida legalmente y en produccién no mayor a

pesar de su gran aceptacion por el consumidor nacional e internacional.

Al establecer esta empresa se crearan mas fuentes de trabajo y
mejoraran la calidad de vida de las mismas. Ademas se aportara en gran
manera al fortalecimiento de la industria textii no solamente en la
provincia de Imbabura sino al pais, ya que es una de las actividades

principales que contribuye en el patrimonio Industrial del Ecuador.

Los beneficiaros directos seran los consumidores, quienes dispondran
una mayor oferta de ponchos de lana de mejor calidad y de moda que
fomentara el cumplimiento de requerimientos que satisfagan sus
necesidades, ademas se podra contribuir a la economia nacional
directamente generando plazas de trabajo en los proceso de produccion y

comercializacién del producto.
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Los beneficiarios indirectos seran los proveedores que cubren con el
abastecimiento de la materia prima y las demas industrias que

intervengan indirectamente.

OBJETIVO GENERAL

Realizar un estudio de factibilidad para la creacion de una empresa
productora y comercializadora de ponchos de lana en la comunidad de
Peguche, canton Otavalo, provincia de Imbabura.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Diagnosticar la situacion del entorno como determinacion a través
de la Matriz Aliados, Oportunidades, Oponentes, y Riesgos.

e Realizar un marco teérico que sustente el proyecto, mediante la
investigaciéon documental y bibliogréafica.

¢ Realizar el estudio de mercado para identificar la demanda, oferta,
precios y comercializacion del producto.

e Determinar el estudio técnico y las inversiones que requiera el
proyecto.

e Efectuar el estudio econémico - financiero para determinar la
factibilidad del proyecto.

e Disefiar la estructura organizativa de la empresa productora y
comercializadora de ponchos de lana para una eficiente
administracion.

e Determinar los posibles impactos que genere el proyecto, por
medio de la investigacion de campo: social, ambiental, econémico

y empresarial.
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CAPITULO |

1. DIAGNOSTICO SITUACIONAL

1.1. Antecedentes

1.1.1 Aspectos geograficos

Otavalo ciudad ubicada en la zona norte de Ecuador, al sur de la
provincia de Imbabura, situada a 110 kilometros al noroeste de la capital y
20 kilbmetros al sur de Ibarra. Otavalo ha sido declarada como capital
intercultural del pais por ser una ciudad con enorme potencial en varios
aspectos como: poseedor de un encanto paisajistico, riqueza cultural,
historia y desarrollo comercial. Otavalo es conocido también como el valle
del amanecer o valle andino hogar de la etnia indigena Kichwa, famoso
por su habilidad textil y comercial, caracteristicas que han dado lugar al
mercado artesanal indigena méas grande de Sudamérica. La Plaza de
Ponchos o Plaza Centenario es el mercado artesanal mas grande de
Sudamérica, sitio a la cual visitan gente de todas partes del mundo para

admirar la diversidad y habilidad artesanal y comercial.

1.1.2 Aspectos demograficos

El canton Otavalo al igual que las demas localidades ecuatorianas, se
rige por una municipalidad segun lo estipulado en la Constitucion Politica
Nacional. La Municipalidad de Otavalo es una entidad de gobierno
seccional que administra el cantdbn de forma autdbnoma al gobierno

central. La municipalidad esta organizada por la separacion de poderes



de carécter ejecutivo representado por el alcalde y de caracter legislativo
conformado por los miembros del concejo cantonal. El cantdén se divide
en parroquias urbanas y rurales y son representadas por las Juntas

Parroquiales ante el Municipio de Otavalo.

1.1.3 Aspectos climaticos

Otavalo es una ciudad que se encuentra ubicada en una llanura
rodeada por los cerros de Imbabura, Mojanda, Las Lomas de Yambiro y
Pucara conocida como el “Valle del amanecer”, el cual es valle andino, se
encuentra en la region sierra a unos 2.500 msnm, por lo que su
temperatura tiene las caracteristicas normales de ciudades de la sierra

ecuatoriana que varia desde 13 Grado C. a 18 Grados C.

1.1.4 Aspectos sociocultural

Otavalo es una de las ciudades donde se guardan ain muchas de las
raices de la cultura regional. Esta zona constituye una region intercultural
en la que conviven dos etnias distintas, que conservan elementos

primitivos.

a) Vestimenta
La vestimenta del pueblo Kichwa Otavalo es la mas reconocida
entre los demas pueblos y nacionalidades del Ecuador, debido a la
misma denota la comunién intima entre el pueblo indigena y el

medio ambiente fisico y espiritual.
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b) Educacion
La educacion bilinglie es muy importante, el poder hablar en los
dos idiomas y tratar de entenderse entre culturas es primordial. Sin
embargo van quedando pocas personas que utilizan su lengua

original

c) Costumbres
Otavalo se ha convertido una ciudad en donde sus costumbres y
tradiciones marcan una identidad propia, espacialmente en el
pueblo indigena.
Los valores que tienen los pueblos indigenas han tenido que
mantenerse ocultos o fusionados con Las Manifestaciones de la
cultura dominante y por ende de la practica religiosa tradicional,

convirtiéndose en algunos casos manifestaciones paganas.

1.1.5. Servicios turisticos

Otavalo una ciudad conocida a nivel nacional e internacional ofrece a
sus visitantes nacionales y extranjeros, varios servicios turisticos como:
Prendas artesanales de todo tipo de materiales y colores elaboradas por
manos especializadas en la misma, comidas tipicas, visitas a lugares

turisticos entre otros.

a) lglesia San Luis
Estd ubicada en el Parque Central Otavalo, rodeado por
edificaciOones tradicionales y modernas. Fue la primera capilla
primitiva de la ciudad. Es un gran templo de arquitectura sencilla,

con una sola nave construida de cal y ladrillo.
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b) Plaza de los Ponchos
Esta ubicada a solo 96 Km al norte de la ciudad de Quito, rodeado
de montes, lagos, cultivos de maiz entre otros. Es el principal
atractivo turistico de Otavalo, mundialmente famoso como

mercado indigena o “Plaza de los ponchos”.

c) Laguna de San Pablo
Es uno méas de los bellos lugares turisticos de la provincia de
Imbabura, a 4 Km hacia el oeste de la ciudad y a 2670 metros a
nivel del mar. Se encuentra a los pies del Volcan Imbabura, de la

cual fluye el agua que se descarga por la Cascada de Peguche.

d) Laguna Mojanda
Ubicada en la provincia de Imbabura a 17 Km. Al sur de la ciudad
de Otavalo y a 75 Km de Quito, en la cima del sistema montafioso

del nudo de Mojanda Cajas.

e) Cascada de Peguche
Ubicada en la comunidad de Peguche, a tan solo 5 minutos al
noroeste de la ciudad de Otavalo. Es un hermoso salto de agua de
18 m de altura, formada por las aguas del rio del mismo nombre,
que nace en el Lago San Pablo. Es uno de los atractivos mas

importantes de Otavalo.

1.1.6. Actividad turistica

Otavalo tiene varias alternativas de actividades turisticas por ejemplo,

se desvia por la entrada a la parroguia Gonzales Suarez hasta llegar a

San Pablo en donde puede realizar velerismo, visitar el parque acuatico,

donde hay piscinas, espacios verdes para nifios, entre otras.
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La cascada de Peguche es otro de los sitios turisticos que la ciudad
posee, un lugar hermoso, la cual tiene todas las adecuaciones para la
seguridad turistica, hay dos piscinas en sitios ancestrales, puentes
colgantes, senderos nativos entre otras que puede visitar. La laguna
Mojanda, el parque Condor algunos de los lugares donde se puede

realizar diferentes actividades turisticas.

1.2. Objetivos del diagndstico

1.2.1. Objetivo general

Realizar un diagnostico situacional para determinar aliados,

oportunidades, oponentes y riesgos del proyecto.

1.2.2. Objetivos especificos

e Conocer la produccion y el funcionamiento del mercado de los
ponchos de lana en Otavalo.

e Realizar un estudio del aspecto geografico, demogréafico y
sociocultural del cantén Otavalo.

e Determinar los sitios turisticos existentes en Otavalo.

e Identificar que apoyos existe para el desarrollo turistico en el

cantén Otavalo.
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1.3. Matriz de relacién diagnostica
CUADRO 1.1 MATRIZ DE RELACION DIAGNOSTICA
OBJETIVOS VARIABLES INDICADORES FUENTES | INSTRUMENTO PUBLICO META
Microempresa
Tipos de producto Primaria Entrevista MILMARTE
Microempresa
. Volumen de produccion Primaria Entrevista MILMARTE
Conocer la produccion Mi
funcionamiento del . L o . Icroempresa
y Producciony |Materia prima Primaria Entrevista MILMARTE
mercado de los . . .
onchos de lana en funcionamiento . o _ Microempresa
b Tipos de mercado Primaria Entrevista MILMARTE
Otavalo. _
Microempresa
Disefio Primaria Entrevista MILMARTE
Necesidades de los Microempresa
clientes Primaria Entrevista MILMARTE
Realizar un estudio Situacion Secundaria | Investigacion GADs Municipales
del aspecto|  Aspecto | Habitantes Secundaria | Investigacion INEC
geografico, geografico [ cjlima Secundaria |Investigacion GADs municipales
demografico y | demografico y
sociocultural del| sociocultural
canton Otavalo. Costumbres y culturas Secundaria | Investigacion GADs Municipales
. . Servicios turisticos Secundaria | Investigacion Municipio de Otavalo
Determinar los sitios — —
P ) " - Ubicacion de sitios
turisticos  existentes | Sitios turisticos |, .~ . o , . :
en Otavalo. turisticos Secundaria | Investigacion Direccién de turismo
Actividad turistica Secundaria | Investigacion Direccion de turismo

Autora: Vasquez Lourdes
Afo: 2014
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1.4. Mecanica operativa

1.4.1. Identificacion de la poblacién

Para el desarrollo del presente diagnéstico se tom6 como poblacion al
propietario de la microempresa “MILMARTE” productor y comercializador
de ponchos de lana en colores naturales y tinturados de la comunidad de

Peguche.

1.4.2. Técnicas e instrumentos

Las técnicas que se utilizaron para la recopilacion de datos, son la

informacion primaria y secundaria las cuales son: la entrevista e

informacion lincografica.

1.4.3. Informacién primaria

a) Entrevista

La entrevista se realizé al propietario de la microempresa “MILMARTE”,
ya que sus grandes conocimientos y experiencias por afios de trabajo
como artesano me supieron proporcionar informacién sobre la produccién,
funcionamiento de mercados entre otros para la iniciacion del desarrollo

del proyecto.
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1.4.4. Informacién secundaria

a) Lincografia

El internet fue una herramienta muy importante durante el desarrollo del
proyecto ya que a través de las paginas web se obtuvo informaciones

tiles, ademas de la rapidez con que se busca la informacion necesaria.

1.5. Anélisis de lainformacién

1.5.1. Entrevista aplicada al propietario de “MILMARTE”.

El objetivo de la siguiente entrevista es obtener informacion necesaria

para poder sustentar la factibilidad del proyecto.

NOMBRE: José Teran Cabascango
FECHA: 27 de abril de 2014
HORA: 15:00

Tipos de producto

1. ¢, Qué lo impulsé arealizar este tipo de producto?

La experiencia del trabajo y las técnicas que nos dejaron nuestros
abuelos en la rama de artesania de tejeduria, ayudé y fortalecié el trabajo,
de esta manera nos impuls6 a llevar a cabo la accion artesanal
MILMARTE.

2. ¢, Qué tipo de lana utiliza para la elaboraciéon de sus productos?
Para la elaboracion de nuestros productos utilizamos tres tipos de lanas
las cuales son: La fibra natural utilizada en alpaca, lana de oveja y fibra de
bambu. Estas lanas son en colores naturales y tinturados, con las cuales

disefiamos ponchos de diferentes colores.
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3. ¢,Como encontrdé la maquinaria necesaria para la produccién
de este producto?

El telar de pedal de madera fue la herramienta que ayudo a llevar al
crecimiento de MILMARTE, pero por la alta demanda que tuvimos fue
necesario realizar una reingenieria, mediante la cual se adquirié telares
eléctricos realizando averiguaciones en las diferentes fabricas textiles de
la ciudad de Quito. Las maquinarias para la elaboracion de estos
productos se pueden encontrar pero tienen un valor alto para su

adquisicién y en caso de que una pieza se dafie no es facil su arreglo.

Volumen de productos

4. ¢,Cuéntos ponchos produce al mes?
Tomando en cuenta todos los procesos que se debe realizar y seguir para
la elaboracion del producto, creo que al mes lo minimo que se puede

producir son 500 ponchos.

5. ¢Conoce a sus proveedores de materia prima para este tipo de
negocios?

Como artesano gue soy, conozco Yy tengo dos proveedores especificos en
la ciudad de Otavalo que me abastecen de la materia prima para la

elaboracién de mi producto.

Materia prima

6. ¢Tiene dificultad para adquirir la materia prima en gran
volumen y de manera inmediata para la elaboracion de sus
productos?

Como tenemos dos proveedores conocidos y son con los que siempre
hemos trabajado desde hace afios, no tenemos ningun problema en

adquirir la materia prima en gran volumen, ademas ellos nos proveen la
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lana de manera inmediata por lo que podemos realizan las entregas del

producto de forma rapida a nuestros clientes.

Tipos de mercado

7. Desde el punto de vista geografico ¢Qué tipo de mercado
maneja para la distribucién de sus ponchos de lana?

La demanda que tenemos en Europa, América Latina y paises como
Japén en Asia, nos ha permitido ser reconocidos no solamente a nivel
nacional sino también a nivel internacional, de esta manera realizamos
distribuciones en gran cantidad de los ponchos de lana a estos paises y
por lo que el tipo de mercado que manejo es internacional. También
tenemos entregas de ponchos en mercados nacionales como a la ciudad

de Cuencay Quito.

Disefios

8. ¢,Cree que se deben crear ponchos con nuevos disefios y se
debe mantener los disefios que hasta la actualidad han logrado su
reconocimiento?

Es necesario estar actualizado en colores que demanda el mercado pero
como en una empresa artesanal no dejamos la creencia tradicional de los
disefios, tenemos como filosofia de la empresa “Hacer productos con
identidad”, es decir, no perder nuestras tradiciones como artesanos

indigenas.
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Necesidades de los clientes

9. Para poder satisfacer las diversas necesidades de los clientes
¢, Qué aspectos considera usted que se deben tomar en cuenta?

Los aspectos que consideramos es la calidad, comodidad y sobre todo el
arte cubriendo las necesidades de abrigar en las épocas de invierno de

esta manera satisfacemos las necesidades de nuestros clientes.

10. ¢Los disefios en la elaboracion de los productos, quienes los
realiza?

Todos los disefios de los ponchos que elaboran son creados por el duefio
gracias a la creatividad y a la peticion de sus propios clientes en colores,
modelos y tallas, ademas estas son patentadas para evitar copias por los

competidores.

11. ¢Para mejorar la calidad en sus productos, usted pregunta en
base a gustos y preferencias a sus clientes?

En este caso no ha sido necesario preguntarles, ya que los propios
clientes tienen la confianza en comunicarnos como requieren sus
productos y en base a sus peticiones son mejorados y entregados

satisfaciendo sus expectativas en disefios, colores y tallas.

12. ¢Los disefios cambian regularmente y en base a qué
situacion?
Cambian en base a los requerimientos de los clientes nacionales y

extranjeros, es decir de acuerdo al lugar que ellos realizan la compra.

13. ¢Usted cree que sus productos satisfacen a sus clientes?
Si, satisfacen a nuestros clientes en disefios, colores y tallas son
conocidos en el mercado nacional y extranjero y producimos de acuerdo a

Sus expectativas.
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1.5.2. Informacién bibliografica

1.5.2.1. Situacion geografica

CUADRO 1.2 DATOS GENERALES DEL CANTON OTAVALO

S O

COTACACHII_ ol

\ AF-ITQN!OAI-JTE

R PIMA

=
Provincia Imbabura
Canton Otavalo
Regidn Sierra Norte
Cabecera cantonal San Luis de Otavalo
Poblacion cantén Otavalo 104.874 hab. (INEC 2010)
Idioma Castellano y Kichwa
Superficie 507.47 (Km2)
Desde los 1.100 m.s.n.m.
Altitud hasta los 4.700 m.s.n.m.
Altitud de la ciudad de
Otavalo 2.556 m.s.n.m.
) Mestizo, Kichwa Cayambi y

Composicién Etnica Kichwa Otavalo.
Moneda oficial Délar Norteamericano.
Religién Catolica y Evangélica
Alcalde Abg. Gustavo Pareja Cisneros

Fuente: Gobierno Municipal de Otavalo
Autora: Vasquez Lourdes
Afio: 2014



La poblacion se halla organizada alrededor de 157 comunidades
Kichwa-Otavalo, dentro de las cuales se encuentra Peguche una de las
comunidades que se dedica a la produccién y comercio de artesanias y

aporta en gran manera a la ciudad de Otavalo.

1.5.2.2. Historia de otavalo

Otavalo es una ciudad Imbaburefia, es considerada como un
importante centro turistico nacional e internacional. Diferentes son los
testimonios que buscan explicar la presencia de los primeros habitantes
del sector. En base al idioma Chaima (Caribe - Antillano), Otavalo
provendria de OTO - VA — L — O que significa “lugar de los antepasados”.
Si es el Cara el generativo, del Pansaleo OTAGUALO, GUALO o
TAGUALO se interpretaria como “casa”. Con el fundamento del idioma
Chibcha OTE — GUA — LO daria el significado “en lo alto grande laguna” y
por ultimo en lengua de los indigenas de la zona se traduciria como

“cobija de todos” y SARANCE como “pueblo que vive de pie”.

Otavalo a partir de la invasién y conquista Inca y Espafiola, fueron
sustituyéndose paulatinamente y relativamente en forma tardia. La
invasion Inca se produce a finales del siglo XV y los primeros 25 afios del
siglo XVI. La férrea resistencia ofrecida especialmente por los Cayambis,
Carangues y Otavalos determind que Tdpac Yupanqui no pueda
consolidar su dominacién. El Otavalo primitivo se ubicaba a orillas del
Lago San Pablo en lo que hoy se conoce como San Miguel, Sarance se

localizaba méas al norte.

Con las reducciones de Toledo Virrey de Lima, los espafioles eligen a
Sarance como centro administrativo colonial pero le atribuyen el nombre
de Otavalo por ser mas conocido y por el respeto que infundia en la

poblacién indigena.
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El repartimiento de la Encomienda de Otavalo se inicia con Sebastian
de Benalcazar quien lo fundd en el afio de 1534, teniendo como patrono
a San Luis. El 18 de Julio de 1557 el gobernante de Quito, Gil Ramirez
Davalos ratifica como primer corregidor a Francisco de Araujo, desde
1563 se le da oficialmente el trato de Corregidor fijando su residencia y

administracion en el Ayllu Sarance.

En la actualidad Otavalo ha visto mdiltiple cambio en todos sus
ambitos siendo los més importantes, el comercial y el turistico que la ha
identificado en Ecuador y el mundo por su ya conocido mercado de
ponchos ubicado en la plaza Centenario que es uno de los mercados mas
grandes de América Latina; ademas la ciudad de Otavalo por su riqueza
cultural se ha visto rodeada por extranjeros que buscan encontrar un

centro de acogida, con multiples manifestaciones de Identidad.
1.5.2.3. Actividades econGmicas

Las actividades que se realizan en la Comunidad de Peguche,
perteneciente al cantén Otavalo es la actividad comercial que es la mas

importante. En esta comunidad se trabaja principalmente en la produccion

de artesanias textiles.

CUADRO 1.3 PARROQUIA Y ACTIVIDAD ECONOMICA

PARROQUIA ACTIVIDAD ECONOMICA
En la parroquia se estima que alrededor del 60%
Miguel Egas trabaja en artesanias y textileria, y un 60% se
Cabezas dedica a la venta de esa produccion; alrededor de
(Peguche) un 30% de las personas se dedican a la produccién
agricola y ganadera.

Fuente: Una participacion en busca de actores Otavalo
Autora: Vasquez Lourdes
Afo: 2014
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1.5.2.4. Habitantes

CUADRO 1.4 POBLACION DE LA CIUDAD DE OTAVALO
HOMBRES | MUJERES| TOTAL
HABITANTES | 50.446 54.428 104.874

m HOMBRES m MUJERES

Fuente: Censo INEC 2010
Autora: Vasquez Lourdes
Afio: 2014

Segun el censo de poblacién y vivienda del afio 2010 el cantdn
Otavalo cuenta con una poblacién total de 104.874 habitantes, es decir,
existen 50.446 hombres que equivale a un 52% y 54.428 mujeres

correspondientes al 48%. La tasa de crecimiento anual es del 1.9%.
La poblacion econdmicamente actica segun datos del censo INEC

2010 de la ciudad de Otavalo se encuentra entre los 15 a 64 afos la cual

representa el 60% de la poblacién total de 104.874 habitantes.
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1.6.

Diagnostico externo matriz AOOR

CUADRO 1.5 MATRIZ AOOR

ALIADOS OPONENTES
Experiencia en la produccion » Competencia desleal
de ponchos de lana por parte por la elaboracion de
de los productores de la ponchos de lana de
Comunidad de Peguche. mala calidad y a bajos
Conocimientos del mercado precios.
de ponchos de lana de los » Pérdida de la cultura
artesanos. artesanal.

» Existencia de
Disponibilidad y productos  sustitutos
abastecimiento de lana en de lana de oveja con
colores naturales y tinturados menores costos.
en almacenes Yy fabricas > Bajos costos directos
textles en la ciudad de e indirectos.
Otavalo.
Productos de calidad,
cémodos y a buenos precios.
Variedad de disefios en
colores naturales y
tinturados.
Clientes nacionales y
extranjeros que llegan a
Otavalo.
OPORTUNIDADES RIESGOS
» Posicionar nuevos » Cambios de
productos en el mercado necesidades y gustos
cubriendo la necesidad de en los clientes.
abrigar en las épocas de » Costos altos en la
invierno. adquisicion de
» Existen pocos productores maquinarias.
de ponchos de lana que » La produccion de

fabriquen en
cantidades.

» La comunidad de Peguche
perteneciente al canton
Otavalo es altamente
turistica.

» Genera fuentes de empleo.

grandes

materia prima (lana de
oveja) puede disminuir
ya que depende de la
crianza de ovejas.

Autora: Vasquez Lourdes
Afo: 2014
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1.7. Determinacion de la oportunidad de la inversién

De acuerdo a la entrevista realizada al propietario de la microempresa
‘MILMARTE”, se pudo obtener informaciones en la que se llegd a

determinar las ventajas de los productores de artesanias.

En el caso de los productores de ponchos de lana, existen pequefios
talleres las cuales se dedican a realizar el mismo producto, pero de baja
calidad por lo que estos, son vendidos a precios muy bajos. Otra de las
preocupaciones, es que los clientes demandan de muchas necesidades y
gustos en el producto. También manifesté que para la produccion de este
tipo de producto se adquieren maquinarias, pero que son de costos altos
y en caso de que pierdan o dafien una pieza de ellas, tienen dificultad

para su adquisicion o reparacion.

Ademas se pudo apreciar, como ventaja, es que estos productos son
demandados no solamente en el mercado nacional; sino también en el
mercado internacional, existencia de la materia prima, es decir, la lana se
puede adquirir en gran cantidad y variedad de colores naturales y

tinturados.

Por lo tanto es viable la creacion de una empresa productora y
comercializadora de ponchos de lana, que constituida legalmente podra
generar productos en grandes cantidades, de esta manera mejorara la
oferta en el mercado y los clientes podran cubrir sus necesidades y
gustos. También ayudara a la economia del pais y de las familias ya que
se creara nuevas fuentes de trabajo.
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CAPITULO II

2. MARCO TEORICO

2.1Los ponchos de lana

Los ponchos son una prenda de vestir, especificamente como abrigo
en la época de invierno, esta es elaborada de diferentes tipos de lana por

los artesanos.

2.1.1 Materia prima

“‘Materia prima son todos los elementos que se incluyen en la
elaboracion de un producto. Es todo aquel elemento que se transforma e
incorpora en un producto final. Un producto terminado tiene incluido una
serie de elementos y subproductos, que mediante un proceso de
transformacion  permitieron la confeccibn del producto final”.

(Gerencie.com, 2010).

2.1.2 Lalana

“La lana es una fibra natural que se obtiene de los caprina (cabra v,
principalmente, ovejas), y de otros animales como llamas, alpacas,
vicufias o conejos mediante un proceso denominado esquila. Se utiliza en
la industria textil para confeccionar productos tales como sacos, mantas,

guantes, calcetines, suéteres, etc.”. (Fundacion Wikipedia, 2014).



2.1.3 Tejido

El tejido es un proceso que se lo realiza mediante la ayuda de una
maquina eléctrica, la cual teje la lana incrustada en la misma y va dando
formas al poncho y se obtiene un producto semi elaborado. En este
proceso es muy importante la experiencia del trabajador, ya que de ella
depende el volumen de produccién para que no exista el riesgo de

dafarse.

2.1.4 Maquinarias

(Plan general contable.com, 2014), dice: “Conjunto de maquinas o
bienes de equipo mediante las cuales se realiza la extraccibn o

elaboracién de los productos”.

2.2 Artesania

“Son objetos artisticos de significacion cultural, realizados
manualmente 0 con maguinas movidas con energia basicamente
humana, en forma individual por un artesano o colectiva por una unidad
productora de artesanias. Dichos objetos reflejan una autenticidad que
enorgullece y revitaliza la “identidad”, y deben conservar técnicas de
trabajo tradicionales y los disefios autdctonos de una determinada regién”.

(Artesanos, manos a la obra, 2014)

2.2.1 Produccioén artesanal

“La produccion artesanal no es algo nuevo ni nada por el estilo, mas

bien todo lo contrario. Desde que se tiene nociones histéricas, siempre
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han existido trabajadores independientes que desempefiaban sus labores
a pequefia escala, empleando sus manos y exhibiendo sus habilidades

particulares en la industria artesanal”. (Slideshare, 2013)

2.3 Diagnéstico

“El diagndstico tienen como objetivo principal, desarrollar una
adecuada interpretacion del proceso del cambio social, tecnolégico,
econdémico y ambiental en una regién determinada como base para
disefiar un conjunto sistematico de acciones dirigidas y asegurar la

obtencion de beneficios sustentables”. (Cordoba, 2011, pag. 30).

El diagndstico es un estudio de la situacion actual del entorno de la

empresa.

2.4 Estudio de mercado

(Baca, 2013, pag. 5), menciona: “Se denomina a la primera parte de
la investigacion formal del estudio. Consta de la determinacion y
cuantificacion de la demanda y la oferta, el analisis de los precios y el

estudio de la comercializacion”.
El estudio de mercado nos permite conocer la oferta y la demanda del

producto o servicio objeto de estudio asi como también el andlisis del

precio y la comercializacion.
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2.4.1 Mercado

(Araujo, 2012, pag. 26), define: “Es el conjunto de demandantes y
oferentes que se interrelacionan para el intercambio de un bien o servicio

en un area determinada’.

Se entiende por mercado como un area, lugar o ambiente social en el

cual se realiza la comercializacion de bienes o servicios.

2.4.2 Producto

(Mufiiz, 2014), sostiene: “Un producto es un conjunto de
caracteristicas y atributos tangibles (forma, tamafio, color...) e intangibles
(marca, imagen de empresa, servicio...) que el comprador acepta, en
principio, como algo que va a satisfacer sus necesidades. Por tanto, en
marketing un producto no existe hasta que no responda a una necesidad,
a un deseo”.

Producto es un objeto tangible o intangible creado para satisfacer las

necesidades del consumidor.

2.4.3 Publicidad

(Anzola, 2010, pag. 165), sostiene: “Publicidad es cualquier tipo de

presentacion de ventas no personal, pagado por un patrocinador

determinado”.

La publicidad es otra forma de comercializacion que sirve para atraer

a los compradores.
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2.4.4 Precio

(Cordoba, 2011, pag. 173), menciona: “Al precio se lo define como
manifestacion en valor de cambio de un bien expresado en términos
monetarios, o0 como la cantidad de dinero, que es necesario entregar para

adquirir un bien”.

Se refiere al dinero que se puede cuantificar y es utilizada para la

adquisicién de un bien o servicio.

2.45 Demanda

(Araujo, 2012, pag. 30), sostiene: “Debe entenderse como la
cuantificacion en dinero y en volumen de las necesidades reales y
psicosociales de cierto producto o servicio de un mercado o poblacién”
Demanda es la cantidad y calidad de bienes o servicios que se puede

adquirir a diferentes precios en un lugar determinado por un consumidor.

2.4.6 Oferta

(Araujo, 2012, pag. 43), manifiesta: “Es el importe del volumen de
bienes y servicio que los productores actuales colocan en el mercado
para ser vendido, o sea, es la cuantificacion de los productos, en
unidades y dinero, que actualmente las empresas que constituyan la

competencia estan vendiendo en el mercado en estudio”.

Oferta es la cantidad de bienes y servicios que los productores

ofrecen o estan dispuestos a vender a diferentes precios.
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2.4.7 Comercializaciéon

(Araujo, 2012, pag. 47), dice: “Es el conjunto de actividades que los
oferentes realizan para lograr la venta de sus productos; por tanto, el
analista de oferta y la demanda debera ser complementado con el estudio

de los diversos elementos de la comercializacion”.

Es un conjunto de actividades o procesos que una empresa realiza

para la venta de sus productos o servicios.

2.5 Estudio Técnico

(Cordoba, 2011, pag. 24), afirma: “El estudio técnico tiene por objeto
proveer informacién para cualificar el monto de las inversiones y de los

costos de operacién pertenecientes a esta area”.

El estudio técnico determina los requerimientos del proceso
productivo, localizacién y tamafio del proyecto.

2.5.1 Tamafo Del Proyecto

(Araujo, 2012, pag. 73), manifiesta: “Se define por su capacidad fisica
o real de produccién de bienes o servicios durante un periodo de
operacion, considerando normal para las condiciones y tipo de proyectos

en cuestion”.
Se refiere a la capacidad de produccion instalada que se tendra ya

sea diaria, semanal, mensuales o hasta afios, esto depende del equipo

que la empresa posea.
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2.5.2 Localizacion Del Proyecto

(Cordoba, 2011, pag. 24), menciona: “Consiste en fijar desde el punto
de vista economico el establecimiento de la dimension de la planta; es
necesario definir donde se va a producir y considerar la localizacion del
proyecto teniendo en cuenta la fuente de insumos (materia prima,
energia, mano de obra); también se debe analizar el mercado de los

productos”.

La localizacion se refiera al analisis de la ubicacion del proyecto, es

decir, el lugar donde se obtenga la maxima ganancia o beneficios.

2.5.3 Ingenieria del proyecto

(Araujo, 2012, pag. 78), afirma: “Se define como una propuesta
técnica de soluciéon a ciertas necesidades individuales o colectivas,

privadas o sociales”.

Es el proceso en el cual se definen todos los recursos necesarios para

llevar a cabo el proyecto.

2.6 Estudio financiero

(Cordoba, 2011, pag. 26), menciona: “El estudio financiero tiene como
finalidad demostrar que existen recursos suficientes para llevar a cabo el
proyecto de inversion, asi como de un beneficio, en otras palabras, que el
costo del capital invertido serd menor que el rendimiento que dicho capital

obtendra en el horizonte econémico”.
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El estudio financiero es el andlisis economico del proyecto, es decir,
que pretende determinar cuél es el monto o el costo total definitivo del
proyecto que se va a llevar a cabo.

2.6.1 Capital de trabajo

(Baca, 2013, pag. 177), dice: “Se define como la diferencia aritmética

entre el activo circulante y el pasivo circulante”.

Se refiere a una medida de la capacidad que tiene una empresa para

desarrollar con normalidad sus actividades en un periodo determinado.

2.6.2 Ingresos

(Baldivieso, 2013, pag. 6), sostiene: “La definicién de ingresos incluye

tanto a los ingresos y actividades ordinarias como a las ganancias”.

Los ingresos es todo lo que la empresa u organizacién posee como
ganancia de las ventas de un bien o servicio efectuado.
2.6.3 Gastos

(Baldivieso, 2013, pag. 6), afirma: “Denominados también Egresos,
constituyen los desembolsos necesarios que se realizan para cumplir con
los objetivos de la empresa tales como: sueldos, servicios basicos,

suministros y materiales, etc.”.

Los gastos son todas las obligaciones o deudas que una empresa

posee por las actividades diarias que esta realiza.
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2.6.4 Costos

(Baca, 2013, pag. 171), dice: “Es un desembolso en efectivo o en
especie hecho en el pasado (costos hundidos), en el presente (inversion),
en el futuro (costos futuros), o en forma virtual (costo de oportunidad)”.

El costo es un recurso que una empresa pierde para alcanzar sus

objetivos.

2.6.5 Costos de produccién

(Araujo, 2012, pag. 107), sostiene: “Son todas aquellas erogaciones

que estan directamente relacionadas con la produccion de los bienes”.

Se entiende por costos de produccion a todos los gastos necesarios que

se realiza para mantener el proyecto.

2.6.6 Materia prima

(Anzola, 2010, pag. 196), afirma: “La materia prima son los

elementos, partes o sustancias de que estd compuesta el producto

terminado”.

La materia prima es el recurso principal que una empresa adquiere

para la elaboracion de sus productos. La materia prima en un periodo

determinado se convierte en un producto final.

2.6.7 Mano de obra

(Anzola, 2010, pag. 196), menciona: “La mano de obra se refiere a

las personas que forman parte del proceso productivo y, que con su
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esfuerzo y trabajo, transforman la materia prima y logran el producto
terminado. Por otra parte, planear la mano de obra para la produccion
significa definir las caracteristicas que, con relacidén al trabajo que va a

desempeiniar, debe tener la persona”.

La mano de obra se refiere al esfuerzo fisico o mental que una
persona realiza en cada una de sus funciones dentro de una empresa u

organizacion.

2.6.8 Costos indirectos

(Diaz, 2006), afirma: “Son todos los costos que no estan clasificados
como mano de obra directa ni como materiales directos. Aunque los
gastos de ventas, generales y de administracion también se consideran
frecuentemente como costos indirectos, no forman parte de los costos

indirectos de fabricacion, ni son costos del producto”.

Los costos indirectos son aquellos costos que no estan involucrados

directamente con la produccion.

2.6.9 Gastos administrativos

(Flérez, 2010, pag. 84), sostiene: “Todos los relacionados con el area
administrativa como sueldos y prestaciones, depreciaciones sobre activos
fijos, amortizacién de diferido, seguros; impuesto de catastro y otros como
papeleria y Uutiles de oficina, comunicaciones, transportes, viaticos,

investigacién y desarrollo, etc.”.

Se refiere a todos los gastos relacionados en el area administrativa de

una empresa u organizacion.
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2.6.10 Gastos financieros

(Diccionario de economia, 2008), dice: “Son los relacionados con la
estructura de financiacion de la empresa. Bajo este concepto se incluyen:
intereses devengados, tanto en titulos emitidos como en préstamos u
otras deudas, intereses por descuento de efectos; descuentos ofrecidos

por pronto pago, y diferencias negativas de cambio”.

Son los gastos efectuados por la empresa en la adquisicion de los

recursos financieros.

2.6.11 Gastos de venta

(Flérez, 2010, pag. 84), dice “Son los relacionados con el area de
ventas, como sueldos y prestaciones, comisiones de ventas, gastos de
publicidad, asistencia técnica a clientes, gastos de distribucién, fletes,

empaques, bodegaje, operacion de los puntos de venta, etc.”

Los gastos de venta estan relacionados con el area o departamento
de ventas, es decir, todo los que ingresos de cualquier forma que se

efectlen dentro una empresa.

2.7 Estados financieros

(Anzola, 2010, pag. 262), afirma: “Los estados financieros son
ejercicios expresados en forma especifica en los cuales se comprueba
cada transaccion ocurrida durante un periodo. Muestran (en unidades
monetarias) como se encuentra la empresa al final de cierto periodo

(quincena, mes, semestre o afno)”.
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Los estados financieros son ejercicios, en la cual se detallan todas las
transacciones comerciales efectuadas por la actividad de la empresa.

2.7.1 Balance general

(Anzola, 2010, pag. 260), expresa: “El balance general es el estado
financiero clasificado que muestra el activo, el pasivo y el capital de una

organizacion en una fecha especifica”.

Es uno de los estados financieros, en la que se detalla lo que la

empresa posee como ingreso Y las obligaciones de la misma.

2.7.2 Estado de resultados

(Anzola, 2010, pag. 260), dice “El estado de resultados es el estado
financiero clasificado que presenta todos los ingresos y egresos de la

compafiia en un periodo determinado”.

El estado de resultados como el nombre mismo lo indica, es el que
nos permite ver si la empresa tiene utilidad o pérdida en base a los
ingresos y egresos efectuados por la empresa.

2.7.3 Flujo de caja

(Rodriguez - Candela, Fernabdez, & Romero, 2013, pag. 141),

menciona: “Denominamos, Flujo de Caja, Flujo Monetario, o Flujo de

Tesoreria (en inglés Cash- Flow) a la cantidad de efectivo disponible en

cada periodo (meses, trimestres, anos, etc.) del proyecto”.
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El flujo de caja nos permite conocer si la empresa tiene rentabilidad

en base a la inversion realizada.
2.8 Indicadores de evaluacion financiera
2.8.1 Valor Actual Neto

(Araujo, 2012, pag. 137), afirma: “Es el valor obtenido mediante la
actualizacion de los flujos netos de proyecto, ingresos menos egresos,
considerando la inversion como un egreso a una tasa de descuento
determinada previamente”.

Es uno de los indicadores que nos ayuda a medir la rentabilidad de la
empresa después de recuperar la inversion.
2.8.2 Tasa Interna de Retorno

(Araujo, 2012, pag. 136), sostiene: “Es la tasa de actualizacion que
iguala el valor presente de los ingresos totales con el valor presente de
los egresos totales de un proyecto en estudio”.

Este indicador se obtiene calculando el valor actual neto de la
inversion y su posible recuperacion en un determinado tiempo.
2.8.3 Beneficio — costo

(Araujo, 2012, pag. 137), menciona: “Es el cociente de los flujos

descontados de los beneficios o ingresos del proyecto, sobre los flujos

descontados de los costos o egresos totales del proyecto”.
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Este indicador nos permite determinar si los proyectos son rentables o

no.

2.8.4 Periodo de larecuperacion de lainversion

(Vaquirio, 2010), afirma: “Es uno de los métodos en el corto plazo
puede tener el favoritismo de algunas personas a la hora de evaluar sus
proyectos de inversion. Por su facilidad de célculo y aplicacion, el Periodo
de Recuperacion de la Inversion es considerado un indicador que mide
tanto la liquidez del proyecto como también el riesgo relativo pues permite

anticipar los eventos en el corto plazo”.

Nos permite conocer el tiempo en el cual vamos a recuperar la
inversion realizada.
29 Empresa

(Baldivieso, 2013, pag. 3), afirma: “Es una entidad compuesta por
capital y trabajo que se dedica a actividades de produccion,
comercializacién y prestacion de bienes y servicios a la colectividad”.

Se entiende por empresa a aquella que esta conformada por un grupo
de personas capacitadas que se dedican a la prestacién de servicios o
elaboracién de productos con o sin fines de lucro.

2.10 Pequefiaempresa

(Alvarez & Durén, 2014), menciona: “Las pequefias y medianas

empresas son entidades independientes, con una alta predominancia en
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el mercado de comercio, quedando practicamente excluidas del mercado
industrial por las grandes inversiones necesarias y por las limitaciones
gue impone la legislacion en cuanto al volumen de negocio y de personal,
los cuales si son superados convierten, por ley, a una microempresa en
una pequefia empresa, 0 una mediana empresa Se convierte
autométicamente en una gran empresa. Por todo ello una pyme nunca

podr& superar ciertas ventas anuales o una cantidad de personal’.

2.11 Constitucion de la empresa

Es un proceso en el cual se constituye una empresa mediante una

decision por parte de la persona que se convertiran en el duefio, para dar

inicio una actividad econémica que genere utilidad ya sea por la compra o

venta bienes o la prestacion de servicios.

2.11.1 RUC

Es un documento a cargo del SRI, cuya funcion es registrar e

identificar a los contribuyentes con fines impositivos y proporcionar

informacion a la Administracion Tributaria.

2.11.2 Tramites municipales

Es una obligacion que tiene que hacer una persona que inicie o

mantiene una actividad econdémica para cumplir con las normas para el

buen vivir dictadas por la autoridad correspondiente, de cada ciudad.
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2.11.3 Permisos de funcionamiento sanitarios

Son documentos que acreditan y certifican que las actividades
ejecutadas por las empresas no son perjudiciales o ponen riesgo la salud,
tanto de las personas que laboran dentro de la organizacion como de las
personas que adquieren o consumen el producto o servicio.
2.12 Estructura legal

(Cordoba, 2011, pag. 290), dice: “Es el andamiaje juridico que regula
las relaciones de los diferentes miembros de la organizacion, las cuales
deben estar enmarcadas en la Constitucion y la Ley”.

La estructura legal son las normas en las que una empresa debe
regirse para su funcionamiento en el mercado.
2.13 Estructura Administrativa

(Cérdoba, 2011, pag. 291), afirma: “Tiene que ver con el
procedimiento administrativo que se debe adoptar en el desarrollo del
proyecto, el cual debe clarificarse y cuantificarse”.

Es la forma de organizar y coordinar toda la parte administrativa del
proyecto.

2.13.1 Planeacioén

(Cordoba, 2011, pag. 291), sostiene: “La planeacion consiste en fijar

el curso concreto de accion que ha de seguirse, estableciendo los
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principios que habran de orientarlo, la secuencia de operaciones para
realizarlo y las determinaciones de tiempos y nUmeros necesarias para su

realizacion”.

Se refiere a una planificacion previa de las actividades a realizarse las

cuales deben seguirse en el tiempo establecido.

2.13.2 Organizacion

(Coérdoba, 2011, pag. 292), define: “Organizacion es la estructura
técnica de las relaciones que deben existir entre las funciones, niveles y
actividades de los elementos materiales y humanos de un organismo
social, con el fin de lograr su maxima eficiencia dentro de los planos y

objetivos senalados”.

Se refiere a la coordinacion de las actividades establecidas por la

empresa para alcanzar los resultados.

2.13.3Direcci6n

(Cordoba, 2011, pag. 295), menciona: “La direccién es aquel
elemento de la administracién en la que se logra la realizacion efectiva de
todo lo planeado por medio de la autoridad del administrador, ejercida a
base de decisiones, ya sea tomadas directamente o delegando dicha
autoridad, y se vigila de manera simultanea que se cumpla en la forma

adecuada todas las ordenes emitidas”.
Es la forma de orientar o guiar a los colaboradores de la empresa

para que sus actividades sean bien ejecutadas y de la manera mas

eficiente.
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2.13.4 Control

(Cordoba, 2011, pag. 296), dice: “Control es la medicion de los
resultados actuales y pasados en relacion con los esperados, ya sea total
o parcialmente, con el fin de corregir, mejorar y formular nuevos planes”.
Mide las actividades efectuadas actuales y pasadas con el fin de

mejorarlos y corregirlos hasta llegar a los resultados esperados.

2.13.50rganigrama

(Cordoba, 2011, pag. 296), define: “El organigrama representa una
herramienta fundamental en toda empresa y sirve para conocer la
estructura general de la organizacion. Son sistemas de organizacion que
se representa en forma intuitiva y con objetividad. También son llamados

cartas o gréaficas de organizacion”.

El organigrama es la estructura general del como esta conformada la

empresa.

2.13.6 Organizacion funcional

(Thompson, 2009), define: “Incluyen las principales funciones que
tienen asignadas, ademas de las unidades y sus interrelaciones. Este tipo
de organigrama es de gran utilidad para capacitar al personal y presentar

a la organizacion en forma general”.
Este organigrama permite a la empresa dividir por éareas o

departamentos segun sus actividades para su buen desenvolvimiento y

organizacion.
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2.14 Impactos

Son la huella que produce la implantacion de cualquier unidad
productiva, estos impactos se evidencian luego de la puesta en marcha
de la empresa, pero el objeto principal que tiene un proyecto es evaluar y
anticiparse en el conocimiento de los posibles efectos que este pudiese

generar.

2.14.1 Impacto social

Es la medicion de los efectos que genera el proyecto durante su vida
atil en el &mbito social que pueden ser positivos 0 negativos dependiendo
de los resultados que puedan generar en indicadores como: calidad de

vida, seguridad laboral, estabilidad familiar entre otras.

2.14.2 Impacto ambiental

(Ambiental, 2014), sostiene: “El impacto ambiental es el efecto que
produce la actividad humana sobre el medio ambiente. El concepto puede
extenderse a los efectos de un fendmeno natural catastréfico.

Técnicamente, es la alteracion de la linea de base ambiental”.

2.14.3 Impacto econémico

Es el efecto que genera todo tipo de inversion y se puede reflejar en

indicadores como: estabilidad econémica, empleo, rentabilidad, capacidad

adquisitiva, ademas, si en el indicador de rentabilidad es negativo la
factibilidad de un proyecto se encuentra en riesgo.
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2.14.4 Impacto empresarial
Es la generacion de una nueva cultura de inversion, la cual pretende

beneficiar con conocimientos de emprendimiento, a un grupo de la

sociedad.
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CAPITULO Il

3 ESTUDIO DE MERCADO

3.1. Presentacién

El estudio de mercado permitié identificar en forma futura la
aceptacion o no de los ponchos de lana, permitiendo ademas obtener la
informacion de la comercializacion y la determinacion de la oferta y

demanda que requiere el mercado.

La investigacion se realizé en forma amplia en la ciudad de Otavalo,
en la cual intervienen factores como: Productores de ponchos de lana,
comerciantes nacionales y extranjeros, y almacenes artesanales

existentes en la ciudad de Otavalo.
El resultado de las encuestas cedid6 a una idea clara de coémo se

encuentra la situacién de consumo y oferta de los ponchos de lana, su

distribucion, precios y disefios de los mismos.

3.2. Objetivos del estudio de mercado

3.2.1. General

Identificar la oferta y la demanda del proyecto mediante el estudio de

mercado.



3.2.2. Especificos

e Determinar cuél es la oferta actual de los ponchos de lana en el

mercado.

e Identificar la demanda potencial existente en el mercado de los
ponchos de lana.

e Establecer la forma de comercializacién de los ponchos de lana en

el mercado.
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3.3. Matriz de estudio de mercado

CUADRO 3.6 MATRIZ DE ESTUDIO DE MERCADO

OBIJETIVOS VARIABLES INDICADORES FUENTES TECNICA PUBLICO META
_ Requerimientos del

Determinar la oferta de los .

producto Primaria Encuesta Productores
ponchos de lana en el Oferta N : —

Determinacion del precio Primaria Encuesta Productores
mercado. : _

Competencia Primaria Encuesta Productores
Identificar la demanda Existencia de la demanda |Primaria Encuesta Clientes
potencial existente en el Tipos de mercado Primaria Encuesta Clientes

Demanda
mercado de los ponchos de
lana. Gustos y preferencias Primaria Encuesta Clientes
Establecer la forma de Distribucién del producto Primaria Encuesta Clientes
comercializacion de los . ... |Satisfaccion del producto Primaria Encuesta Clientes
Comercializacion

ponchos de lana en el
mercado. Nuevos productos Primaria Encuesta Clientes

Autora: Lourdes Vasquez
Afio: 2014
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3.4. El producto

3.4.1. Descripcion del producto

La lana de borrego es utilizada para elaborar diferentes productos
artesanales como: bufandas, guantes, sacos, ponchos etc. El producto
sujeto a estudio de mercado es el poncho de lana Otavalefio que es
fabricada a base de lana de oveja y en menor proporcion el poliéster, lo
cual brinda calidez y suavidad al consumidor, es ideal para vestir en
zonas de clima frio. Estos ponchos pueden realizarse en gran cantidad de
colores naturales y tinturados, en talla grande con botones de madera.
Son ponchos tejidos en telares rasticos o maquinas industriales en la
actualidad, ademés se realizan disefios novedosos y originales los cuales

han logrado un reconocimiento a nivel local e internacional.

La comercializacién se pretende realizar a pedido del consumidor ya
sean en tallas grandes, en colores naturales o tinturados, con franjas o
llanos, cuya caracteristica es que son productos abrigados y por el

proceso de produccion son considerados artesanales.
Estos productos seran comercializados principalmente a almacenes
artesanales que tienen definidos el mercado internacional y a

comerciantes nacionales y extranjeros de este tipo de producto.

Son productos no perecibles, elaborados con materia prima
compuesta de la siguiente manera: 80% de lana de oveja y 20% poliéster.
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3.4.2. Valor agregado o diferenciado

El poncho de lana es diferenciado ante los demas por el modelo que
esta posee, ya son disefios originales y elaborados en telares eléctricos o

rusticos por personas experimentadas en la artesania.

3.5. Investigacion

3.5.1. Segmento de mercado

El segmento de mercado esta dada por el tipo de producto que se va
a comercializar, la cual se encuentra destinada principalmente hacia los
almacenes de Otavalo que se dedican a la venta o distribucion de bienes
artesanales, ademas estara dirigida a los comerciantes nacionales y
extranjeros que se dedican a la comercializacién de los mismos, razén por
la cual se pretende contribuir para que estos puedan cumplir con sus

pedidos tanto al mercado nacional como al mercado internacional.

Para determinar el nUmero e identificar los almacenes artesanales de
la ciudad se solicit6 la informacion al Municipio de Otavalo, a través de las
patentes municipales, en la cual se determind que existe 81 almacenes

dedicadas a este tipo de actividad.

Los almacenes artesanales que existen en la ciudad de Otavalo a

continuacion:
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CUADRO 3.7 ALMACENES ARTESANALES

RAZON SOCIAL APELLIDOS Y ACTIVIDAD
N° NOMBRES ECONOMICA NOMBRE COMERCIO
1 |Amaguafna Lema Luis Gilberto Venta de artesanias Artesanias Aquilema
2 |Amaguafia Santacruz Luis Enrique Artesanias Artesanias Rumipamba
3 | Anrango Maigua Ramén Venta de artesanias Artesanias
4 | Arellano Matango David Santiago Venta de artesanias Artesanias Kay
5 |Burga Anrango Alejandro Artesanias Artesanias Alejandro
6 |Cachiguango Saransig Luz Maria Venta de artesanias Taller Tia Luz
7 | Cahuasqui Males Janneth Alicia Venta de artesanias Artesanias Inty
8 |Campo Otavalo Janeth Erlanda Venta de artesanias Artesanias
9 |Canchan Chavez Antonio Héctor Venta de artesanias Artesanias Tofiito
10 |Cardenas Culaca Elias Roberto Venta de artesanias Casa artesanal Roberto
11 |Castafieda Maldonado José Rafael Artesanias Artesanias Hecho a Mano
12 |Castillo Erazo Melida Elizabeth Artesanias Artesanias Runa Maquis

13 |Ccoscco Huafiec Juan Carlos Venta de artesanias Curifian

14 |Ccoscco Huafiec Maria Flor Venta de artesanias Artesanias Ccoscco
15 |Chicaiza Corrales Maria Margarita Artesanias Jacy Handcrafts

16 |Chiza Cando Lucila Artesanias Artesanias Rafysa

17 | Conteron Picuasi José Antonio Venta de artesanias Tejidos y Artesanias
18 |Conteron Ramos Martha Lucia Artesanias Artesanias Saren

19 |Conteron Santellan José Artesanias Andino artesanias

20 |Codrdova Revelo José Hernan Venta de artesanias Artesanias

21 |De la Torre Conejo José Alonso Venta de artesanias Artesanias "J.A"

22 |De la Torre Maigua Adela Venta de artesanias Artesanias Nuevo Milagro
23 |De la Torre Montalvo Edwin Fabian Venta de artesanias Salvarte

24 | Escobar Paredes Manuel Eduardo Venta de tejidos Alimarca

25 |Espinosa Morales Rosa Elena Venta de artesanias Artesanias

26 | Flores Ponte Esther Alinda Venta de artesanias Artesanias Karumanta
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27

Garman Henry

Venta de artesanias

Artesanias Garman

28

Gualan Poma Angel Polivio

Venta de tejidos

Tejidos Rosita

29 |Huaman Isasi Eudocia Venta de artesanias Manos Andinas

30 |Jaramillo Villa Yolanda del Carmen Venta de artesanias Artesanias Caspicara
31 |Lema Conejo Efrain Gustavo Venta de artesanias Aly Artesanias

32 |Lema Conejo Mario William Venta de artesanias Confecciones artesanias
33 |Lema Lema Blanca Artesanias Quichua Creations

34 |Lema Lema Francisco Alegre Venta de artesanias Kaypi Textil

35 |Lema Lema José Artesanias Native American

36 |Lema Lema Lucila Artesanias Tejido Aly Maqui

37 |Lema Lema Maria Estela Artesanias Artesanias Aly

38 |Lema Zambrano Edwin David Venta de artesanias Kenay Artesanias

39 |Lima Quispe Teresa Lucila Venta de artesanias Inty Raymi de los Andes

40

Loor Romero Elizabeth Maryuri

Venta de textiles

Graven textiles

41 |Maldonado Arias Segundo Artesanias Artesanias Maldonado
42 |Maldonado Chagna Maria Yolanda Artesanias Artesanias Daguilema
43 |Maldonado Chiza Cesar Oswaldo Venta de artesanias Tejidos Maldonado

44 |Maldonado Morales Silvia Isaura Artesanias Taller Asa Tex

45 |Males Cachimuel José Pedro Venta de artesanias Artesanias Inty Raymi
46 |Males Camuendo Jaime Segundo Artesanias Inty Tayta

47

Males Camuendo Nelson Enrique

Venta de tejidos

Inty Killa

48 |Males Lema Daniel Santiago Venta de artesanias Aly Artesanias
49 |Males Maigua Luis Enrique Artesanias Quichua Marka
50 |Mendoza Mécelo Maria Lucrecia Venta de artesanias Artesanias Sarita
51 |Menéndez Vera Maria Stefania Venta de artesanias Artesanias Maria
52 |Morales Conejo Maria Luzmila Artesanias Artesanias Ishka
53 |Morales Pineda Elsa Adela Venta de artesanias Artesanias

54 |Moran Tituafia Héctor David Venta de artesanias Artesanias

55 | Muenala Chico Segundo Venta de tejidos Native Site
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56

Muenala Lema Henry Orlando

Venta de artesanias

Mushuc Artesanias

57

Muenala Maigua Luz

Venta de artesanias

Tejidos Himalaya 2

58 |Otavalo Vasquez José Miguel Artesanias Artesanias Otavalo

59 |Paillacho Martinez Wilmer Bladimir Venta de artesanias Artesanias Jordan Crist

60 |Pefa Vilchez Pablo Artesanias Artesanias Pucara
Artesanias Ecuaperu

61 |Perugachi Rodriguez Maria Maruja Artesanias S.A.C.

62 |Perugachi Saransig José Rafael Artesanias Tejidos Tipicos Otavalo

63 |Pilco Pico Cesar Anibal Venta de artesanias Artesanias el Balay

64 |Quinche Maigua José Luis Artesanias Almacén Mermay

65 |Ramos Amaguafia Segundo Venta de artesanias Artesanias Ninio Indio

66 |Remache Quishpe Luis Artesanias Artesanias Emaus

67 |Remache Santillan Edwin Fabian Venta de artesanias Artesanias

68 |Rivas Céndor Silvina Flor Artesanias Artesanias Huari

69 |Salazar Lema Luis Carlos Artesanias Artesanias Anahi

70 |Santacruz Cachimuel Cecilia Artesanias Alipacha

71 |Saransig Fuerez Alberto Artesanias Tejidos Yazmin

72 | Saravino Conejo Oscar William Venta de artesanias Venta de Artesanias

73 | Saravino Flores Diana Veronica Venta de artesanias Emily

74 | Saufi Laurente Enrique Ronald Venta de artesanias Artesanias "La Chaska"

75 |Silva Sullon Cristobal Venta de artesanias Artesanias

76 |Sulca Tumaylla Marisol Santosa Artesanias Artesanias Aarom

77 |Tontaguimba Lema Luis Roberto Venta de artesanias Artesanias Wuayras

78 |Vargas Andrade Rosa Maria Artesanias Yurak Sisa

79 |Vasquez Chagna Luis Humberto Artesanias Artesanias Vasquez

80 |Vega Cabascango Luis Enrique Venta de artesanias Artesanias Echo a Mano

81 |Veladsquez Velasquez Luis Alberto Artesanias Artesanias Sinai

Fuente: Gobierno Municipal de Otavalo
Autora: Lourdes Vasquez
Afio: 2014
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La mayoria de estas microempresas se dedican Unicamente a la

comercializacion de ponchos de lana (artesanias), por lo tanto adquieren

nuestros productos y estan relacionados directamente con el presente

proyecto.

Entre los comerciantes nacionales y extranjeros se tienen los

siguientes:

NACIONALES:

o 0k WD

Leonidas de la Torre (Cuenca)
Mercedes Albarran (Cuenca)

José Rafael Segovia Chiza (Quito)
Grace Cifuentes (Quito)

Leonardo Tabango (Miravalle)

José Franklin Lema Amaguafa (Imbaya)

EXTRANJEROS:

o bk~ 0N

Pilar Portilla (Chile)

Esthela Arias Ascanta (Chile)

Hilda Teran (EE.UU)

Luis Humberto Cahuasqui (Colombia)

Patricia Pefia (Colombia)

Los clientes nacionales y extranjeros adquieren nuestros productos

para su propia comercializacion dentro y fuera del pais. Estos datos se

obtuvieron en base a los datos que tenemos registrado en nuestro

negocio.
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Para realizar esta investigacibn ademas se recurri6 a los doce
pequefios talleres productores de ponchos de lana existentes en la

comunidad de Peguche.

A continuacién se muestra los productores existentes en la comunidad

de Peguche.

José Silverio Teran Cabascango (Barrio Central)
Luis Alberto Vasquez Teran (Barrio Atahualpa)
Carmen Teran Cabascango (Barrio Imbaqui)

Luz Maria Teran Cabascango (Barrio Atahualpa)
Julio Andrés Guajan Teran (Barrio Obraje)
Blanca Fichamba Conejo (Barrio Santa Lucia)
Rosa Lema Diaz (Barrio Tahuantinsuyo)

Matilde Cabascango (Barrio Tahuantinsuyo)

© 0 N o g b~ W DhPRE

Cecilia Arias (Barrio Santa Lucia)
10.Julio Guajan (Barrio Santa Lucia)
11.Maria Vasquez (Barrio Central)g
12.Luz Mila Conejo (Barrio Central)

Estos doce pequefios talleres se dedican a la produccion de ponchos
de lana en tallas grandes, mediana y pequefia en colores naturales y
tinturados. Esta informacion se obtuvo en base a nuestro propio
conocimiento ya que los productores de este tipo de artesania no son

varios en la comunidad.
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3.5.2. Tamafio de la poblacién

CUADRO 3.8 TAMANO DE LA POBLACION

POBLACION CANTIDAD PORCENTAJE
Almacenes, comerciantes nacionales y 92 88
extranjeros
Productores de ponchos de lana 12 12
TOTAL 104 100

Autora: Lourdes Vasquez
Afio: 2014

3.5.3. Céalculo de la muestra

CUADRO 3.9 CALCULO DE LA MUESTRA

VARIABLE DESCRIPCION DATOS
N Tamario de la poblacion 92
4 Nivel de confianza la cuadrado (95%=1,96) 1,96
5 Probabilidad de que ocurra o no el evento 0,25
E Error muestral (error maximo permisible por unidad) 0,05
N Tamafio de la muestra ?

Autora: Lourdes Vasquez
Afio: 2014

N*5%*Z2?
n=
(N—1)eZ+52%72

o 92%025"*196’
(92-1)0,05% +0,25*1,96°

L 22.0892
0.2275+0.9604

n=19
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3.6. Presentacion de resultados de las encuestas Aplicadas.

3.6.1. Andlisis de resultados de encuestas realizadas a los clientes.

Existencia de la demanda

1. ¢Alrededor

ponchos de lana?

de cuantos afnos se dedica a la comercializacion de

CUADRO 3.10 ANOS DE COMERCIALIZACION

VARIABLE FRECUENCIA %
Mas de 1 afio 1 5
De 1 a 3 afios 0 0
Mas de 3 afios 18 95
TOTAL 19 100

Fuente: Clientes

Autora: Lourdes Vasquez

Afo: 2014

ANOS DE COMERCIALIZACION

5% 0%

mMas de 1 afio
mDe 1 a 3 afios
= Mas de 3 afios

Analisis:

En base a la encuesta realizada se determind que la gran mayoria de los

clientes se dedican a la comercializacion de ponchos de lana por muchos

afos, en este caso el mayor porcentaje afirma que se dedican a esta

actividad por mas de tres afios lo que representa una ventaja para el

proyecto ya que existen clientes que tienen experiencia en la

comercializacion del producto.
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Demanda del producto

2. ¢,Cuantos ponchos adquiere al mes?

CUADRO 3.11 DEMANDA DE PRODUCTOS

VARIABLE FRECUENCIA %
Mas de 700 0 0
De 700 a 900 0 0
De 900 a 1200 4 21
De 1200 a 1400 13 68
Mas de 1400 2 11
TOTAL 19 100

Fuente: Clientes

Autora: Lourdes Vasquez

Afo: 2014
DEMANDA DE PRODUCTOS
0% . 0%

21% = Menos de 700

m De 700 a 900
De 900 a 1200

68% De 1200 a 1400
= Mas de 1400
Analisis:

Los resultados de las encuestas aplicadas muestra que la mayoria de los
clientes entre comerciantes nacionales y extranjeros y almacenes
artesanales adquieren el producto de 1200 a 1400 unidades, es decir, el
68% del total de los clientes encuestados son los que adquieren el
producto en un promedio de 1.300 productos al mes, lo que generaria un

ingreso para el proyecto.
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Linea de mayor demanda

3. ¢,Cual es la linea que tiene mayor demanda?
CUADRO 3.12 LINEA DE MAYOR DEMANDA
VARIABLE FRECUENCIA %
Pequefo 1 5
Mediano 3 16
Grande 15 79
TOTAL 19 100

Fuente: Clientes
Autora: Lourdes Vasquez
Afio: 2014

LINEA DE MAYOR DEMANDA

5%

® Pequefio
m Mediano

» Grande

Analisis:

Con la investigacion realizada, se puede ver que la linea que tiene mayor
demanda es la talla grande con un 79% de la poblacion total, talla con la
cual se creara la empresa por su gran acogida en el mercado, el poncho
mediano y pequefio no tienen gran acogida, por o que no se tomara en

cuenta en el proyecto y se trabajard solamente con la produccion de

ponchos grandes.
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Meses de mayor demanda

4. ¢, Qué meses del afo tiene mayor demanda?

CUADRO 3.13 MESES DE MAYOR DEMANDA

VARIABLE FRECUENCIA %
Enero - Abril 2 11
Mayo - Agosto 8 42
Septiembre - Diciembre 9 47
TOTAL 19 100

Fuente: Clientes
Autora: Lourdes Vasquez
Afio: 2014

MESES DE MAYOR DEMANDA

H Enero - Abril
= Mayo - Agosto

[ Septiembre -
Diciembre

Analisis:

Los resultados de esta pregunta nos dan a conocer los meses en los
cuales este tipo de producto tiene mayor demanda, las encuestas afirman
que los ponchos de lana tienen demanda casi equilibrada en los meses
de Septiembre - Diciembre a Mayo — Agosto, en estos meses el producto
es demandado con una minima diferencia, mientras que en el mes de

Enero a Abril es paralizada aunque no totalmente.
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Tipos de mercado

5. ¢ A cual mercado distribuye los ponchos de lana?
CUADRO 3.14 TIPO DE MERCADO
VARIABLE FRECUENCIA %
Mercado zona interandina 4 21
Mercado extranjero 5 26
Ambos 10 53
TOTAL 19 100

Fuente: Clientes
Autora: Lourdes Vasquez
Afio: 2014

TIPO DE MERCADO

m Mercado zona
interandina

m Mercado extranjero

= Ambos

Analisis:

Segun las encuestas realizadas muestran que gran parte de los clientes

comercializan los ponchos de lana tanto al mercado nacional como al

mercado zona interandina, lo que es beneficioso para la empresa ya que

tienen acogida en ambos mercados.
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Gustos en color

6. ¢, Qué tipo de colores prefieren sus clientes?
CUADRO 3.15TIPO DE COLOR
VARIABLE FRECUENCIA %
Naturales 12 63
Tinturados 3 16
Ambos 4 21
TOTAL 19 100

Fuente: Clientes
Autora: Lourdes Vasquez
Afio: 2014

TIPO DE COLOR

m Naturales
® Tinturados
= Ambos

Analisis:

Los resultados de la investigacion realizada, evidencian que los clientes
tienen mayor preferencia de ponchos en colores naturales, ya que estos
son los que tienen mayor demanda ante sus clientes, mientras que los
colores tinturados no tienen mayor preferencia, sin embargo también son

demandados en menor cantidad.
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Preferencia

7. ¢, Cual es el disefio que tiene mayor preferencia ante sus clientes?
CUADRO 3.16 TIPO DE DISENOS
VARIABLE FRECUENCIA %
Con franjas 13 68
Sin franjas 2 11
Ambos 4 21
TOTAL 19 100

Fuente: Clientes
Autora: Lourdes Vasquez
Afio: 2014

TIPO DE DISENOS

E Con franjas
m Sin franjas
B Ambos

Analisis:

Los resultados de esta pregunta refleja que los disefios de los ponchos de
lana que tienen mas acogida por sus clientes son las que tienen franjas,
es decir, combinados con diferentes colores, mientras que las de un solo

color o también conocida como llano no tienen mayor preferencia.
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Tipo de material

8. ¢, Qué tipo de material prefiere sus clientes al adquirir un poncho?

CUADRO 3.17 TIPO DE MATERIAL

VARIABLE FRECUENCIA %
80% lana y 20% poliéster 11 58
100% lana 2 11
Ambos 6 31
TOTAL 19 100

Fuente: Clientes
Autora: Lourdes Vasquez
Afo: 2014

TIPO DE MATERIAL

= 80% lanay 20%
poliéster

= 100% lana

= Ambos

Analisis:

Las encuestas reflejan que los clientes prefieren los ponchos de lana en
material de un 80% lana y 20% poliéster, este tipo de material sitia en
ventaja al proyecto ya que por obtener un 20% de poliéster posee un
minimo de basuras como la lana pura y el producto es elaborado con
mejor calidad. Los resultados también indican que el 32% de clientes

requieren de ambos productos pero es minima.
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Provision del producto

9. ¢Su distribuidor actual le provee de suficientes ponchos para

satisfacer las necesidades de sus clientes?

CUADRO 3.18 PROVISION DE PRODUCTOS

VARIABLE FRECUENCIA %
Si 6 32
No 13 68
TOTAL 19 100

Fuente: Clientes
Autora: Lourdes Vasquez
Afio: 2014

PROVISION DE PRODUCTOS

uSj
= No

Analisis:

Gran parte de los clientes encuestados, afirman que sus proveedores de
ponchos de lana no los abastece con los productos para la satisfaccion de
sus clientes, por lo que realizan sus pedidos a diferentes productores y a
diferentes precios, esta situacién es importante para el proyecto ya que
nos da a conocer la situacion de los clientes en el abastecimiento de sus

productos.
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Distribucion de productos

10. ¢De qué manera distribuye los productos?

CUADRO 3.19 DISTRIBUCION DE PRODUCTOS

VARIABLE FRECUENCIA %
Directo al cliente 12 63
Cadena de distribucion 7 37
TOTAL 19 100

Fuente: Clientes
Autora: Lourdes Vasquez
Afo: 2014

DISTRIBUCION DE PRODUCTOS

m Directo al cliente

m Cadena de
distribucién

Analisis:

Esta pregunta alega que la mayoria de los comerciantes distribuyen sus
productos a sus clientes de manera directa, es decir, del comerciante al
cliente, mientras que el 37%, lo realizan por medio de un tercero, es
decir, por medio de un intermediario.
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Precios de compra

11. ¢ A qué precios distribuye los productos?

CUADRO 3.20 PRECIOS DE DISTRIBUCION

VARIABLE FRECUENCIA %
12,00 - 14,00 0 0
14,01 - 16,00 3 16
16,01 - 10,00 4 21
Mas de 18,01 12 63
TOTAL 19 100

Fuente: Clientes

Autora: Lourdes Vasquez

Afio: 2014
PRECIO DE DISTRIBUCION
0%
= 12,00 - 14,00
21% 14,01 - 16,00
63%
16,01 - 10,00
Mas de 18,01
Analisis:

Por medio de la encuesta realizada se pudo conocer los precios de
comercializaciéon de los ponchos, cabe recalcar que son de talla grande ya
gue son los que tienen mayor acogida y el que va a ser producida y
comercializada. El precio al que los clientes distribuyen el producto es por
mas de 18,01 USD, es decir, los clientes al distribuir los ponchos obtienen

utilidad y por ende tendra una buena acogida y beneficiara a la empresa.
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Satisfaccion del cliente

12.  ¢Sus clientes quedan satisfechos con el producto que adquieren?

CUADRO 3.21 SATISFACCION DEL CLIENTE

VARIABLE FRECUENCIA %
Si 19 100
No 0 0
TOTAL 19 100

Fuente: Clientes
Autora: Lourdes Vasquez
Afo: 2014

SATISFACCION DEL CLIENTE

0%

uSj
= No

Analisis:

De acuerdo a los resultados de la encuesta realizada a los comerciantes,
afirman que sus clientes quedan satisfechos con el producto que
adquieren, lo que muestra que el producto que se va a producir satisface

las expectativas de los mismos.
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Nuevos producto

13. ¢Estaria su negocio dispuesto a adquirir un nuevo modelo de

ponchos para comercializarlo?

CUADRO 3.22 ADQUISICION DE NUEVOS MODELOS

VARIABLE FRECUENCIA %
Si 19 100
No 0 0
TOTAL 19 100

Fuente: Clientes
Autora: Lourdes Vasquez
Afio: 2014

ADQUISICION DE NUEVOS MODELOS
0%

nSj
= No

Analisis:

La encuesta muestra que los comerciantes como los almacenes
artesanales estan en posibilidad de adquirir nuevos modelos de ponchos

de lana para la venta o distribucion de los mismos.
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Creacion de nueva empresa

14. ¢Usted esta de acuerdo en la creacion de una nueva empresa que

le provea ponchos de lana suficientes para su comercializacion?

CUADRO 3.23 CREACION DE NUEVA EMPRESA

VARIABLE FRECUENCIA %
Si 12 63
No 7 37
TOTAL 19 100

Fuente: Clientes
Autora: Lourdes Vasquez
Afio: 2014

CREACION DE NUEVA EMPRESA

m Si
= No

Analisis:

La investigacion realizada con esta pregunta, nos da a conocer la
aceptacion de los clientes para la creacion de una nueva empresa, lo que
nos afirma que un 63% de los comerciantes y almacenes artesanales
estan de acuerdo con la apertura de una nueva unidad de produccion y
comercializacion de ponchos de lana, la cual proveera de suficientes
productos para satisfacer sus necesidades y por ende las necesidades de

sus clientes.
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3.6.2. Andlisis de los resultados de encuestas realizadas a los

productores.
Afos de produccion
1. ¢Alrededor de cuantos afios se dedica a la produccion de ponchos

de lana?
CUADRO 3.24 ANOS DE PRODUCCION

VARIABLE FRECUENCIA %
Mas de 1 afio 0 0
De 1 a 3 afios 0 0
Més de 3 afios 12 100
TOTAL 12 100

Fuente: Productores
Autora: Lourdes Vasquez
Afio: 2014

ANOS DE PRODUCCION
&

mMas de 1 afio
mDe 1 a 3 afios
m Mas de 3 afios

Analisis:

Mediante la aplicacion de las encuestas realizada a los productores de
ponchos de lana existentes en la comunidad de Peguche, se afirma que
laboran este tipo de producto por mas de tres afios, es decir que tienen
conocimiento y experiencia en la produccién de los mismos por sus afos

de trabajo.
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Produccién del bien

2. La produccion que usted realiza es:

CUADRO 3.25 PRODUCCION DEL BIEN

VARIABLE FRECUENCIA %
Permanente 12 100
Por temporada 0 0
TOTAL 12 100

Fuente: Productores
Autora: Lourdes Vasquez
Afo: 2014

PRODUCCION DEL BIEN
0%

B Permanente

m Por temporada

Andlisis:
Los resultados de la encuesta permitieron conocer que la produccion de

ponchos de lana en la comunidad de Peguche es permanente, ya que

este tipo de producto no solamente es adquirido en el mercado local sino
también en el mercado internacional.
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Oferta de productos

3. ¢ Cual es el numero promedio de ponchos de lana que usted

produce al mes?

CUADRO 3.26 OFERTA DE PRODUCTOS

VARIABLE FRECUENCIA %
Menos de 200 0 0
De 200 a 400 2 17
De 400 a 600 8 67
Més de 600 2 16
TOTAL 12 100

Fuente: Productores
Autora: Lourdes Vasquez
Afio: 2014

OFERTA DE PRODUCTOS
0%

= Menos de 200
m De 200 a 400
= De 400 a 600
' Més de 600

Analisis:

Con los resultados obtenidos en esta pregunta nos da a conocer el
volumen de produccién de ponchos de lana al mes, por lo tanto el 76% de
los encuestados mencionan que la fabricacion de los ponchos lana
mensual es alrededor de los 400 a 600 unidades, es decir que producen

un promedio de 500 unidades mensuales.
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Preferencia del producto

4. ¢,De acuerdo a su criterio que presentacion tiene mayor preferencia

ante los clientes?

CUADRO 3.27 PREFERENCIA DEL PRODUCTO

VARIABLE FRECUENCIA %
A mano 2 17
A maquina 7 58
Ambos 3 25
TOTAL 12 100

Fuente: Productores
Autora: Lourdes Vasquez
Afio: 2014

PREFERENCIA DEL PRODUCTO

= A mano
B A maquina
= Ambos

Analisis:

Gran parte de los productores encuestados afirman que los clientes
prefieren su producto, elaboradas en maquinas eléctricas, ya que estos
tienen mejor presentacion y tienen mayor oferta, en tanto que un 25%
mencionan que adquieren tanto a mano como a maquinas eléctricas y un
minimo porcentaje muestra que prefieren a mano. La produccién de
ponchos a maquinaria es mucho mejor para el proyecto ya que es mucho

mas rdpida su elaboracién y a menor tiempo.
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Modelo del producto

5. ¢, Cuadl es el modelo de ponchos de lana que sus clientes adquieren

usualmente?

CUADRO 3.28 MODELO DEL PRODUCTO

VARIABLE FRECUENCIA %
Con cuello 1 8
Con capucha 8 67
Ambos 3 25
TOTAL 12 100

Fuente: Productores
Autora: Lourdes Vasquez
Afio: 2014

REQUERIMIENTOS DEL PRODUCTO
8%

m Con cuello
m Con capucha
= Ambos

Analisis:

En esta pregunta se puede conocer que los modelos de productos que los
clientes adquieren usualmente en grandes cantidades son los ponchos
con capucha ya que son los mas demandados en el mercado local e
internacional, mientras que la menor parte de los encuestados afirman
que adquieren ponchos con cuello, y una cantidad considerable
mencionan que adquieren el producto tanto con cuello como con capucha

en la misma cantidad.
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Requerimientos del producto

6. ¢En el momento de la adquisicion del producto que es lo que el

cliente exige?

CUADRO 3.29 REQUERIMMIENTOS DEL PRODUCTO

VARIABLE FRECUENCIA %
Calidad 8 67
Durabilidad 1 8
Precio 1 8
Todas 2 17
TOTAL 12 100

Fuente: Productores
Autora: Lourdes Vasquez
Afio: 2014

EXIGENCIA DEL CLIENTE

m Calidad
® Durabilidad
= Precio

1 Todas

Analisis:

Los resultados de las encuestas aplicadas, menciona que la calidad es lo
mas importante al momento de la venta del producto con un 67%, es
decir, que el cliente lo que mas exige en el producto una buena
produccién y que pueda satisfacer sus expectativas y las expectativas de

sus clientes.
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Oferta de productos

7. ¢, Qué tallas son los mas pedidos?

CUADRO 3.30 OFERTA DE PRODUCTOS

VARIABLE FRECUENCIA %
Pequefos 2 17
Medianos 1 8
Grandes 9 75
TOTAL 12 100

Fuente: Productores
Autora: Lourdes Vasquez
Afio: 2014

OFERTA DE PRODUCTOS

m Pequeiios
= Medianos
m Grandes

Analisis:

Las encuestas aplicadas a los productores indican que la talla mas
demandada en los ponchos de lana es la talla grande o también conocida
como normal con un 75%, mientras que los ponchos medianos y
pequefios no tienen gran acogida por lo que no se tomaran en cuenta
para la produccion en el presente proyecto. Los resultados de los
pequefios porcentajes en los ponchos medianos y pequefios se tomaran
en cuenta de acuerdo a la acogida que tengan estos en el transcurso del

tiempo y en base al crecimiento de la microempresa.
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Precio de venta

8. ¢ A qué precios entrega o vende sus productos?

CUADRO 3.31 PRECIO DE VENTA

VARIABLE FRECUENCIA %
9,00 - 11,00 1 8
11,01 - 13,00 2 17
13,01 - 15,00 7 58
Mas de 15,01 2 17
TOTAL 12 100

Fuente: Productores
Autora: Lourdes Vasquez
Afio: 2014

PRECIO DE VENTA

®m9,00- 11,00

m11,01-13,00

m 13,01 - 15,00
Mas de 15,01

Analisis:

Esta pregunta aplicada a los productores mediante una encuesta, nos
ayuda a conocer el precio de venta de los ponchos, en la que nos
muestran el siguiente precio: 14,00 USD, precio promedio por unidad, sea
el producto con cuello o con capucha, es decir, que tienen el mismo
precio.
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Determinacion de precios

9. ¢, Como determina usted el precio de los ponchos?

CUADRO 3.32 DETERMINACION DE PRECIOS

VARIABLE FRECUENCIA %
Analizando costos 9 75
Oferta y demanda 1 8
Ambos 2 17
TOTAL 12 100

Fuente: Productores
Autora: Lourdes Vasquez
Afo: 2014

DETERMINACION DE PRECIOS

B Analizando costos
m Oferta y demanda

= Ambos

Analisis:

La aplicacion de las encuestas nos da a conocer el como los productores
fijan o determinan el precio de los ponchos. Los resultados de los mismos
nos muestran que la mayoria de los productores fijan el precio de acuerdo
a los costos, es decir, que evallan cuanto les cuesta producir un producto
y mediante eso determinan el precio de cada unidad. Mientras que un
17% y 8% mencionan que lo realizan a través de la oferta y demanda o

mediante el analisis de ambas elementos.
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Competencias

10. ¢, Qué aspectos considera usted que son importantes para

aumentar sus ventas ante los competidores?

CUADRO 3.33 COMPETENCIA

VARIABLE FRECUENCIA %
Optima calidad 7 59
Precios comodos 0 0
Diversidad de modelos 4 33
Todas 1 8
TOTAL 12 100

Fuente: Productores
Autora: Lourdes Vasquez
Afio: 2014

COMPETENCIA

m Optima calidad

B Precios comodos
m Diversidad de

modelos
I Todas

Andlisis:

A través de esta pregunta se pudo alegar que los aspectos mas
importantes que se toman en cuenta para aumentar las ventas ante los
consumidores, es la Optima calidad, es decir, que los productores
elaboran sus productos con la mejor calidad posible para la satisfaccién
de los clientes, ademéas un 33% de los productores encuestados también
mencionan la diversidad de modelos que se deberia tomar en cuenta para
aumentar sus ventas ante los consumidores Yy finalmente los precios que

tienen que estar a la comodidad de los clientes.

101



3.7. Andlisis y proyeccién de la demanda

3.7.1. Demanda potencial

Los ponchos de lana, son productos artesanales que han tenido una
gran aceptacion en el mercado internacional, en paises como: Estados
Unidos, Canada, México, Chile y otros paises Europeos. Ademas en este
tipo de producto también existe demanda nacional, por lo tanto en la
actualidad se ha convertido en el mercado potencial para las
microempresas de produccion y comercializaciéon de ponchos de lana.

A nivel nacional, existe demanda en la region Sierra en ciudades como:

Quito, Ambato, Cuenca, Tulcan y Otavalo

3.7.2. Productos sustitutivos

Los productos sustitutivos para este tipo de producto son todas las

chompas, abrigos, chaquetas entre otros, que se comercializan para toda

la poblacion en diferentes tamafos, precios, colores y disefios.

3.7.3. Proyeccion de la demanda

CUADRO 3.34 DEMANDA DE PRODUCTOS

VARIABLE FRECUENCIA %
Mas de 700 0 0
De 700 a 900 0 0
De 900 a 1200 4 21
De 1200 a 1400 13 68
Més de 1400 2 11
TOTAL 19 100

Fuente: Estudio de mercado
Autora: Lourdes Vasquez
Afo: 2014
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DEMANDA DE PRODUCTOS
0% _ 0%

21%

68%

= Menos de 700
m De 700 a 900
De 900 a 1200
De 1200 a 1400
m Mas de 1400

Para proyectar la demanda de ponchos de lana se utilizé las cifras

obtenidas de las encuestas aplicadas a los clientes, es decir a los

almacenes artesanales y comerciantes nacionales y extranjeros, la

pregunta dos, en la que se cuestiona la cantidad de ponchos que

adquieren mensualmente lo cual es de 1.300 unidades promedio y el

porcentaje de poblacion indigena de la provincia de Imbabura que es de

25.8%; dato obtenido de la pagina web del Instituto Nacional de

Estadisticas y Censos (INEC).

CUADRO 3.35 PROYECCION DE LA DEMANDA

ANO DEMANDA FUTURA
EN UNIDADES

2015 19.625

2016 20.131

2017 20.651

2018 21.183

2019 21.730

Fuente: Estudio de mercado
Autora: Lourdes Vasquez
Afo: 2014
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La demanda proyectada de los ponchos de lana por parte de los
consumidores potenciales serd muy buena para el presente proyecto, ya
que en el afio 2015 se obtiene una demanda de 19.625 unidades de
ponchos al afio y para el 2019 la demanda aumentara a 21.730 unidades

anuales, lo que resultara beneficioso para el desarrollo del proyecto.

3.8. Andlisis y proyeccion de la oferta

3.8.1. Competencia

En la actualidad la mayoria de las microempresas dedicadas a la
produccién y comercializaciéon de ponchos de lana existentes en la
comunidad de Peguche, utilizan maquinarias de limitada tecnologia, por lo
que ofrecen productos que no satisfacen en su totalidad a las
expectativas de sus clientes, ya que sus productos no cumplen con los
niveles de calidad y variedad de disefios, ademas gran parte de estos
productores no pueden cumplir con los pedidos efectuados por sus
clientes por el problema mencionado anteriormente y porque utilizan

mano de obra familiar.

En la comunidad de Peguche existen doce productores dedicados a la
elaboracion de este tipo de producto, pero gracias a la aceptacion de los
MisSMOos poco a poco van creciendo pequefios talleres que se dedican a la
elaboraciéon de esta artesania, por lo que es conveniente buscar
estrategias adecuadas para dar a conocer a los clientes la nueva empresa
gue también se dedicara a la elaboracion de este producto ya que estas

pequenas empresas vienen a ser nuestro competidores directos.
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3.8.2. Proyeccién de la oferta

CUADRO 3.36 OFERTA DE PRODUCTOS

VARIABLE FRECUENCIA %
Menos de 200 0 0
De 200 a 400 2 17
De 400 a 600 8 67
Més de 600 2 16
TOTAL 12 100

Fuente: Estudio de mercado
Autora: Lourdes Vasquez
Ano: 2014

OFERTA DE PRODUCTOS
0%

1%

® Menos de 200
m De 200 a 400
= De 400 a 600
1 Més de 600

Para la proyeccion de la oferta se tomdé como dato los resultados
obtenidos en el estudio de mercado, encuesta aplicada a los productores
de ponchos de lana de la comunidad de Peguche, en la pregunta tres, en
la que se interroga la cantidad de ponchos que elaboran mensualmente y
se conoce que producen 500 ponchos al mes. Ademas se toma en cuenta
la tasa de crecimiento en la actividad artesanal de la provincia de
Imbabura que es del 23,4%; dato obtenido de la pagina web del Instituto

Nacional de Estadisticas y Censos (INEC).

Con estos datos se procede a calcular la proyeccion de la oferta a

continuacion.
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CUADRO 3.37 PROYECCION DE LA OFERTA

ANO OFERTA FUTURA EN
UNIDADES

2015 7.404

2016 7.626

2017 7.855

2018 8.091

2019 8.333

Fuente: Estudio de mercado
Autora: Lourdes Vasquez
Afio: 2014

El resultado de la proyeccion de la oferta de ponchos de lana nos
muestra el crecimiento de la produccion que se realizara en el futuro, en
el afio 2015 se estima que se ofertaran 7.404 unidades y para el 2019 la

oferta aumentara a 8.333 unidades anuales.

3.9. Balance de ofertay demanda

CUADRO 3.38 BALANCE DE OFERTA / DEMANDA

DEMANA

ANO DEMANDA OFERTA DEMANDA A

POTENCIAL A CUBRIR

SATISFACER
2015 19.625 7.404 12.221 7.699
2016 20.131 7.626 12.505 8.084
2017 20.651 7.855 12.796 8.488
2018 21.183 8.091 13.093 8.913
2019 21.730 8.333 13.397 9.358

Fuente: Estudio de mercado
Autora: Lourdes Vasquez
Afo: 2014
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Para el afio 2015 se calcula una demanda potencial a satisfacer igual
a 12.221 unidades de ponchos de los cuales se pretende cubrir el 63%
equivalente a 7.699 unidades para esto el crecimiento anual que debe
tener la produccion es del 5%, de esta forma al afio 2016 se pretende

cubrir 8.084 unidades de la demanda potencial a satisfacer.

3.10. Anadlisis y proyeccion del precio

El precio para los ponchos de lana se fijara considerando el precio de
la competencia, es decir el precio de venta que los productores manejan

en el mercado.

El siguiente cuadro tomado de la encuesta realizadas a los
productores, en la pregunta ocho (Ver cuadro 3.31), se conoce que la
mayor parte de los encuestados manejan precios de venta de 13,00 USD
a 15,00 USD dato con el cual se procedera a la proyeccion del precio. Es
importante recalcar que los ponchos tanto con cuello como capucha

tienen el mismo precio de venta no varian.

CUADRO 3.39 PRECIOS DE VENTA DEL PRODUCTO
PRECIOS ESTIMADOS PRECIO PROMEDIO

DESCRICION
10,00 a 11,00
Ponchos 11,01 a 13,00
13,01 a 15,00 14,00
Mas de 15,01

Fuente: Estudio de mercado
Autora: Lourdes Vasquez
Afo: 2014
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3.10.1. Proyeccion del precio

Para la proyeccién del precio de ponchos se tomo en cuenta el precio
promedio de la misma obtenido en la encuesta a los productores (Ver
cuadro 3.32), y la inflaciébn anual del 3,67% del mes de Junio, dato
obtenido del Banco Central del Ecuador.

CUADRO 3.40 PROYECCION DEL PRECIO

ANO PRECIO ESTIMADO
2015 14,00
2016 14,51
2017 15,05
2018 15,60
2019 16,17

Fuente: Estudio de mercado
Autora: Lourdes Vasquez
Afio: 2014

3.11. Comercializacién

La empresa ha determinado como competencia ser proveedor de
almacenes y comerciantes dedicadas a la venta de ponchos o productos
artesanales de lana, para lo cual, principalmente necesitamos
abastecernos de este tipo de producto en la comunidad, en la que existen
productores que elaboran este tipo de articulos, al final la empresa lo que
pretende es producir y comercializar ponchos de lana en funcién de los

pedidos, ademas contar con innovacion de los mismos.
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3.11.1. Canal de distribucioén

La forma de introducir el producto desde el productor hasta el
consumidor sera del productor al mayorista y de éste al consumidor final,
el objeto de este canal es contar con un stock adecuado para entregar y
ayudar a cumplir con los pedidos que existen por parte de los
importadores, puesto que al ser considerado un producto artesanal la
produccion de este es muy demoroso y en muchos casos al momento de
cumplir con pedidos es muy dificultoso razén por la cual se puede perder

clientes en el exterior.

3.11.2. Producto

Se disenarda y fabricara productos de mejor calidad con el objeto de
satisfacer los requerimientos del mercado, adquiriendo mejor materia
prima y ejecutando mejores acabados. Ademas se generara productos
personalizados, es decir fabricar productos de acuerdo a los pedidos de
los clientes.

La tactica para esto sera analizar los materiales de fabricacién
disponibles en el mercado asi como también los costos que generan y
ofrecer las opciones de fabricacion en cuanto a modelos, tallas y colores.
3.11.3. Precio

Para la comercializacién del producto se manejara principalmente el

precio al por mayor dependiendo de la cantidad y la talla del producto que

el cliente requiere.
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Como estrategia se reducira los costos de produccion sin disminuir la
calidad del producto manteniendo las caracteristicas de durabilidad, el
objetivo sera mantener los precios de los productos y como tactica sera
capacitar al personal de produccion para optimizar los procesos

productivos a fin de disminuir los costos.

3.11.4. Promocion y publicidad

La publicidad se realizara mediante los medios de comunicacién como
radio y televisibn mas conocidos, el cual pueda dar a conocer sobre
nuestra empresa, de esa manera poder ampliar nuestro nivel de

competitividad y permitirnos llegar a todos los lugares del mundo.

Ademas se utilizara tarjetas de presentacion que promuevan a la
empresa, indicando los teléfonos, razén social y productos que ofrece y
asi poder ingresar en el mercado a través de herramientas de publicidad

impresa.

3.12. Conclusién

Mediante el estudio de mercado se pudo identificar claramente las
caracteristicas fisicas y estructurales del producto, el cual se pretende
colocar en el mercado, ademas se pudo conocer el mercado meta y la
demanda potencial al cual estd dirigido este producto, lo cual permitié
analizar el comportamiento pasado y proyectar a futuro la demanda de los
ponchos de lana, analizando los factores de diversa indole que influyen

sobre los consumidores.
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CAPITULO IV

4. ESTUDIO TECNICO

4.1. Tamaifo del Proyecto

Para determinar el tamafo Optimo del proyecto se tomd en cuenta
varios factores que determinaran si es factible o no la creacion de la
unidad productiva, para lo cual se analizan los siguientes factores que

determinaran el tamafo del proyecto:

4.1.1. Mercado

El mercado de productos artesanales se encuentra muy bien
constituido a nivel nacional e internacional, sobre todo en la provincia de
Imbabura, cantén Otavalo con una permanencia de varios afos, lo cual es
un atractivo para la inversion y garantiza que seguird funcionando, esto
permite la ejecucion del presente proyecto, ademas podemos ver que
existe una demanda insatisfecha y que tanto productores como
comerciantes han mostrado interés de formar parte de este tipo de

intermediacion.

4.1.2. Disponibilidad de recursos financieros

Después de realizar un analisis se determin6 que el presente proyecto
se llevara a cabo, una parte con capital propio y el resto sera financiada a
través de la Institucion Financiera Banco Nacional de Fomento (BNF), de

la ciudad de Otavalo, una entidad gubernamental que se encarga de



otorgar financiamientos para proyectos productivos como es el caso,

razén por la cual no es un limitante para llevar a cabo el proyecto.

4.1.3. Disponibilidad de mano de obra

Con respecto a la mano de obra, se ha determinado que se requiere
de personal con conocimientos en corte y confeccion (Proceso

productivo), administracion y conocimientos contables-financieros.

4.1.4. Disponibilidad de materia prima

Para una mayor eficiencia en la inversion de los recursos es
indispensable adquirir la cantidad Optima necesaria de materia prima e
insumos para la adquisicién del producto final sin descuidar la calidad de
los mismos. En la ciudad de Otavalo existen grandes almacenes y
fabricas textiles que nos pueden proveer de lana asi como también de

etiquetas y botones.

Para la adquisicién de materia prima (Lana), se trabajara directamente
con “TEXTILES TABANGOQ”, una fabrica textil dedicada a la produccién y
comercializacion de lana naturales y tinturados, ubicada en la comunidad
de Cotama, canton Otavalo, cuyo propietario es el Ingeniero Andrés
Tabango, mientras que para la adquisicion de etiquetas, botones y demas
insumos se trabajara con almacenes artesanales de la misma ya que
Otavalo es una ciudad dedicada en gran escala a la produccion textil,

siendo esto un beneficio para el proyecto.
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4.2. Localizacion del proyecto

Para determinar la localizacion 6ptima del proyecto se realiz6 un
analisis en funcion de factores que disminuiran costos, asi como la
existencia del mercado de este tipo de productos, esto se lo realizo
mediante una micro y macro localizacion.
4.2.1. Macro localizacion

La macro localizacion busca determinar la visualizacion del micro
empresa desde un punto de vista geogréfica; se define el mapa de la
provincia de Imbabura, canton Otavalo, sector donde existen personas
con habilidades y competencias en la comercializacion de artesanias.
Pais: Ecuador
Provincia: Imbabura

Region: Sierra

Sector: Norte

113



GRAFICO 4.1 MACRO LOCALIZACION
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Fuente: Atlas del Ecuador
Autora: Lourdes Vasquez
Afo: 2014

4.2.2. Micro localizacion

La micro localizaciéon define la ubicacion exacta donde va a estar
ubicada la microempresa productora y comercializadora de ponchos de
lana, considerando que el propietario vive en la comunidad de Peguche y
el sector presta las condiciones requeridas, la microempresa sera ubicada
en este sector, para ello fue necesario considerar varios aspectos como:
espacio fisico, proveedores, concurrencia de turistas, acceso a servicios
basicos entre otros, ademas es importante recalcar que la comunidad es
un lugar en el cual los habitantes son conocidos por su dedicaciéon en
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productos textiles en diversos materiales, por lo cual es famoso
mundialmente por su excelente calidad y atractivos disefios, y esto es
beneficioso para el proyecto. Con estos antecedentes se define la
ubicacion exacta de la microempresa.

Canton: Otavalo

Parroquia: Miguel Egas Cabezas

Comunidad: Peguche

Direccion: Via a la cascada, calle Rumifiahui.

4.2.3. Métodologia para la localizacion del proyecto

Para el andlisis de la localizacion del proyecto, se realiza un estudio
de los factores mas importantes que influyen en la ubicacion del proyecto
A continuaciébn se enumeran los respectivos factores, considerados

factibles para conocer y analizar.

CUADRO 4.41 METODO CUALITATIVO POR PUNTOS

BARRIO BARRIO
. OBRAGE
FACTORES PESO SANTALUC.IA IMBAQUI- .
Calif Calif. Calif Calif. Calif Calif.
" | Pond. " | Pond. " | Pond.
Abastecimiento
de servicios| 30% 7 2,1 9 2,7 8 2,4
basicos
Factibilidad de| 6 12 7 14 7 1.4
vias de acceso
Disponibilidad
de materia| 15% 6 0,9 8 1,2 8 1,2
prima
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Disponibilidad

de mano de| 15% 7 1,05 9 1,35 8 1,2
obra

Disponibilidad

de medios de| 10% 8 0,8 6 0,6 6 0,6

comunicacion

Seguridad 0% | 5 05 7 07 6 06
policial
TOTAL 6.55 795 7.4

Autora: Lourdes Vasquez
Afio: 2014

De acuerdo a los resultados obtenidos en el analisis, se determino
gue la zona mas conveniente para la instalacion de la empresa se
encuentra en el Barrio Imbaqui de la Comunidad de Peguche, Canton
Otavalo, cuya ubicacion especifica se encuentra en la calle Rumifiahui y

via a la cascada (esquina).

GRAFICO 4.2 MICRO LOCALIZACION
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Fuente: Cabildo de la comunidad
Autora: Lourdes Vasquez
Afo: 2014

4.3. Ingenieria del proyecto

4.3.1. Procesos productivos

A continuacion se detalla paso a paso las diferentes actividades que
se realizan en cada uno de los procesos de produccion, en la que se
invierten mano de obra directa e indirecta, hasta obtener el producto final
que se pone a disposicion del cliente.

4.3.1.1. Pedido de la materia prima

Para la elaboracion del producto se inicia con el pedido de la materia
prima, en este caso se trabajara con la fabrica textil “TABANGO” de
Cotama, el cual sera nuestro proveedor y nos abastecera del material,
que es la lana en colores naturales y tinturados y seguidamente se

verifica si estdn o no en buen estado.
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4.3.1.2. Lavado y secado de lalana

CDespués de la adquisicion de la materia prima (Lana), en
“TEXTILES TABANGOQO?, fabrica con la cual se va a trabajar; se procede al
lavado, como primer paso para la elaboracién del producto, ya que lana
esta muy sucia por la fabricacién de la misma y especialmente la lana que
es tinturada, a pesar de que es lavada, no es suficiente. Para su mejor
limpieza es necesario realizar un lavaje en la que generalmente se utiliza
detergente o aditivos para completar el lavado y finalmente se lo seca al

ambiente.

4.3.1.3. Enconado

El siguiente proceso es en la que el obrero con la ayuda de la
maquinaria llamada bobinador, se dedica a desenredar la madeja o la
lana y traspasa a un cono para que exista facilidad para la urdida.

4.3.1.4. Tejido

Luego del proceso de enconar y el traspaso a la urdida se procede a
incrustar en el telar eléctrico con lo cual se teje la lana y se obtiene el
producto semi elaborado. En este proceso es importante tomar en cuenta
la experiencia del trabajador, ya que de ella depende el volumen de
produccion y buen rendimiento de la maquinaria y no exista el riesgo de

gue se dafie.

4.3.1.5. Cardado y corte

118



Inmediatamente, después del proceso de tejido se procede al
cardado, el cual consiste en sacar el vellon a la tela lo que le da calidez al

producto y luego continuar con el disefio y corte de cada poncho.

4.3.1.6. Costura

La costura consiste en el proceso de overlock y cosido de las piezas
del producto e ir dando forma al poncho y ademas poner la etiqueta al
mismo instante, esto se realiza con la ayuda de maquinas industriales. En
este proceso es importante también que el trabajador tenga destreza y

experiencia con el fin de obtener un producto de calidad.

43.1.7. Acabados

El dltimo proceso para obtener los ponchos de lana, es colocar los
botones de madera en los ponchos con la respectiva revision de calidad y
finalmente la doblada segun corresponda. Y se obtiene el producto
terminado listo para ser comercializado ya sea al mercado nacional o

internacional.
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GRAFICO 4.3 FLUJOGRAMA DE PROCESOS
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Autora: Lourdes Vasquez
Afio: 2014
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4.3.2.

Obra civil

Para tener un lugar apropiado en donde se lleve a cabo el presente

proyecto productivo se necesita construir un lugar adecuado, por lo que

se ha decidido construir una planta propia y en la que tendrd sus propias

instalaciones.

Dentro de la planta se tomaran los siguientes aspectos:

a)

b)

d)

El area de produccion, acabados y almacenaje, debe tener
suficiente iluminacion y espacio, ademas debe presentar las
condiciones adecuadas para conservacion del producto tanto para

la materia prima como para los productos terminados.

El area de ventas debe tener un acceso a la calle principal y debe
tener una amplia visibilidad puesto que en este se ofertaran los

productos al cliente y publico en general.

Las oficinas y el resto de las instalaciones deben tener una
apariencia ordenada y deben presentar comodidad para nuestros
empleados y clientes de modo que la empresa tenga una buena

imagen.
El 4rea de carga debe ser amplia y con facilidad para la

movilizacion tanto para el acceso de materia prima como para la

salida de productos terminados.
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GRAFICO 4.4 PLANOS DE INSTALACIONES Y DISENO DE LA
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4.4. Presupuesto

4.4.1. Inversiones fijas

4.4.1.1. Terreno
Para la construccion de la infraestructura del proyecto, que incluye el
area administrativa y la planta de produccién, se dispone de un terreno de

509 m2 que esta avaluado en 11,26 USD cada metro cuadrado.

CUADRO 4.42 COSTO DEL TERRENO

CONCEPTO CANTIDAD VALOR VALOR
M2 TOTAL
Terreno 509 11,26 5.731,34

Fuente: Gobierno Municipal de Otavalo
Autora: Lourdes Vasquez
Afio: 2014

4.4.1.2. Infraestructura

Segun el profesional Arg. Stalin Teran, la construccion de las
instalaciones de la empresa tendra el costo total de $ 27.035,70 se
calcula que el costo de construccion del metro es de $ 74,27 m2,

constando un area de 364 m2.

Por toda la instalacion nueva con todos los requerimientos necesarios

el costo de la infraestructura se da de la siguiente manera:
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CUADRO 4.43 COSTO INFRAESTRUCTURA

PRESUPUESTON DE CONSTRUCCION

OBRA: FABRICA

FECHA: JULIO DEL 2014

Unidades
PRELIMINARES de medida  Cantidad Precio Precio total
unitario
1. Limpieza y replanteo m2 390 0,80 312,00
2. Excavacion para plintos de cimentacion m3 53 1,00 53,00
365,00
ESTRUCTURA INFERIOR
1. Excavacion para cimiento corrido y vigas de amarre m3 24 1,00 24,00
2. Hormigodn para cimiento corrido m3 18 17,25 310,50
3. Hormigdn para re plantillo de plintos m3 9 17,25 155,25
4.Acero de refuerzo sub estructura kg 800 0,30 240,00
5.Fundicion de zapatas y dados hormigon simple m3 8 17,25 138,00
867,75
ESTRUCTURA SUPERIOR
1. Hormigdn simple para fundicion de columnas m3 15 17,25 258,75
2. Acero de refuerzo para columnas de hormigén armado kg 1000 0,30 300,00
3. Alquiler de encofrado para fundicion de columnas unidad 20 0,50 10,00
568,75
MAMPOSTERIA GENERAL
1. Mamposteria de ladrillo visto natural ( general toda la edificacion ) m2 270 20,00 5.400,00
2. Mamposteria divisoria de bloque (mas enlucido de caras) m2 54 20,00 1.080,00
6.480,00

PISOS
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1. Contra piso empedrado con piedra de mina m2 320 0,95 304,00
2.Hormigén simple para contra piso espesor 5 cm m3 23 28,50 655,50
3.Ceramica porosa econémica m2 285 7,00 1.995,00
4.Recubrimiento de ceramicas en bafios (pisos) m2 78 4,00 312,00
5.Ceramica para recubrimiento de paredes bafio m2 25 6,00 150,00
3.416,50
CUBIERTA ECOLOGICA CON MATERIAL RECICLADO A 2 AGUAS
1. Cubierta ecoldgica de fabricacién de madera y bamb m2 315 28,50 8.977,50
2. Techo en eternit tipo teja unidades 157 11,25 1.766,25
10.743,75
INSTALACIONES ELECTRICAS
1.Puntos para focos 30 unidades unidades 30 2,00 60,00
2.Puntos para tomacorrientes 25 unidades 25 3,00 75,00
3.Caja de brakers unidades 2 28,25 56,50
4. Brakers unidades 12 5,00 60,00
5. Reflectores industriales de xendn 115 limenes unidades 6 85,00 510,00
761,50
INSTALACIONES SANITARIAS
1.Tuberia de desague sanitario de 110 mm bafios ml 12 4,00 48,00
2. Tuberia de desague sanitario 90 mm ducha y lavamanos ml 4 3,00 12,00
3. Codos desagties y puntos de instalacion unidad 7 1,00 7,00
4. Caja de revision unidad 8 17,50 140,00
5. Tuberia de conexién hidrica en pvc (3 puntos) ml 7 3,00 21,00
6. Toma de llave de paso unidad 5 2,00 10,00
238,00
ELEMENTOS SANITARIOS
1. Tasa de bafio tipo Edesa econémico unidad 9 32,00 288,00
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2. Lavamanos tipo Edesa econdmico unidad 8 25,00 200,00
4. Juego de articulos para bafio fv unidad 9 2,00 18,00
506,00
CERRAJERIA
1. Puertas internas unidad 9 32,00 288,00
2.Puertas externas principal almacén ( puerta reforzada de seguridad) unidad 1 215,00 215,00
3.Puerta lateral para ingreso de personas con capacidades especiales unidad 1 87,45 87,45
4.Puerta de ingreso a la gerencia unidad 1 75,00 75,00
5.Porton principal para bodegas eléctrico unidad 1 435,00 435,00
6.Puertas de ingreso administrativas unidad 3 51,00 153,00
7. Ventanas prefabricadas estandar almacén unidad 3 235,00 705,00
8.Ventanas internas unidad 8 125,00 1.000,00
2.958,45
TERMINADOS Y LIMPIEZA
1. Desalojo de escombros m3 20 2,00 40,00
3.Limpieza definitiva y entrega m2 360 0,25 90,00
TOTAL OBRA CIVIL 27.035,70

Fuente: Arg. Stalin Teran
Autora: Lourdes Vasquez
Afio: 2014
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4.4.1.3. Maquinarias y equipos

Las maquinarias y equipos necesarios para la produccion y acabados
de los mismos, seran adquiridos directamente de la ciudad de Otavalo a
grandes proveedores como: Servimaq que ofrece garantias vy

mantenimientos para el overlock, maquinas rectas industriales.

El resto de los equipos como el telar eléctrico, enconadora y
cardadora se las adquiere de la fabrica textii Tabango en la misma
ciudad, puesto que ellos como empresa grande lo adquieren desde la

ciudad de Quito a grandes proveedores.

El valor del telar eléctrico y la enconadora esta incluido el costo del
transporte que se adquiere para el transporte desde Otavalo.

CUADRO 4.44 MAQUINARIA 'Y EQUIPO

DETALLE CANTIDAD VALOR VALOR
UNITARIO TOTAL

Telar eléctrico 1 1.250,00 1,250.00
Cronton
Cardadora 1 600.00 600.00
Enconadora eléctrica 1 500.00 500.00
Méaquina recta 1 455.00 455.00
industrial
Overlock 1 880.00 880.00
TOTAL 3,685.00

Fuente: Textil Tabango y Servimaq
Autora: Lourdes Vasquez
Afo: 2014

4.4.1.4. Equipo de computacion

Para el manejo y control del negocio es indispensable la adquisicion
de equipo de computacion, el mismo que utilizara por un lapso mayor de
tres afios, tomando como base el afio de vida atil del bien, y se adquirié

en Artefacta (Ver anexo 3), se detalla a continuacion:
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CUADRO 4.45 EQUIPO DE COMPUTACION

DETALLE CANTIDAD VALOR VALOR

UNITARIO TOTAL

Computadora 1 750.00 799.00
Impresora 1 120.00 70.00

TOTAL 869.00

Fuente: Artefacta
Autora: Lourdes Vasquez
Afio: 2014

4.4.1.5. Muebles y enseres
Los muebles y enseres son necesarios para el desarrollo de las
actividades productivas la cual se adquirird de un proveedor de la ciudad

de Otavalo. Llevaba

CUADRO 4.46 MUEBLES Y ENSERES

DETALLE CANTIDAD VALOR VALOR
UNITARIO TOTAL

Mesa para cortar 1 50,00 50,00
material
Tijera 3 6,00 18,00
Cinta métrica 1 1,50 1,50
Una caja de Agujas 1 3,00 3,00
Sillas para 2 30,00 60,00
trabajadores
Mostrador de 3 45,00 135.00
articulos
TOTAL 267,50

Fuente: Almacenes Otavalo
Autora: Lourdes Vasquez
Afo: 2014

4.4.1.6. Vehiculo

Se requiere de un vehiculo que por cuyas caracteristicas es adecuado
para la carga de materias primas y productos terminados para lo cual se
reviso las proformas (Ver anexo 4) de las casas comerciales existentes en

la provincia de Imbabura, decidiendo tomar en cuenta la de IMBAUTO,
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ESPACIALMENTE D-MAX TD 2.5 CS 4X2 TM DIESEL afio 2014, cabina

sencilla.
CUADRO 4.47 VEHICULO
DETALLE CANTIDAD VALOR VALOR
UNITARIO TOTAL
Vehiculo 1 25.490.00 25.490.00
TOTAL 25.490.00

Fuente: IMBAUTO
Autora: Lourdes Vasquez
Afio: 2014

44.1.7. Equipos de oficina

Para dar inicio con la actividad productiva se requiere contar con
equipos de oficina, para lo cual se realiz6 cotizaciones en distintos locales
comerciales que cuenta con estos requerimientos. En el futuro se

incrementaran conforme al crecimiento de la planta productiva.

CUADRO 4.48 EQUIPOS DE OFICINA

DETALLE CANTIDAD VALOR VALOR
UNITARIO TOTAL

Escritorio de oficina 2 110,00 220,00
Sillas de oficina 3 25.00 75,00
Mesa de reuniones 1 85.00 85.00
Sillén de gerencia 1 80,00 80,00
Teléfonos 2 20.00 40.00
TOTAL 500,00

Fuente: Almacén Muebles de Oficinas y mas
Autora: Lourdes Vasquez
Afio: 2014
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4.4.2. Resumen de inversion fija

CUADRO 4.49 RESUMEN DE INVERSION FIJA

DETALLE VALOR TOTAL
Terreno 5.731,34
Infraestructura 27.035,70
Maquinaria y equipo 3.685,00
Equipos de computacion 869,00
Muebles y enseres 267,50
Vehiculo 25.490,00
Equipos de oficina} 500,00
TOTAL INVERSION FIJA 63.578,54

Fuente: Cuadros: 4.1, 4.2,4.3,4.4,4.5,4.6, 4.7
Autora: Lourdes Vasquez
Afio: 2014

4.4.3. Inversiones diferidas

4.43.1. Utiles de oficina

Para realizar las actividades con eficiencia es necesario contar con las

herramientas basicas en las actividades administrativas.

CUADRO 4.50 UTILES DE OFICINA

DETALLE CANTIDAD VALOR VALOR
UNITARIO TOTAL
Resma de papel 1 3,50 3,50
Esferos 5 0.25 1,25
Carpetas 3 0.25 0,75
Grapadoras 2 4.50 9.00
TOTAL 14,50

Fuente: Papeleria Sdnchez
Autora: Lourdes Vasquez
Afio: 2014
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4.4.4. Capital de trabajo

Para establecer el capital de trabajo se toma en cuenta los costos y
gastos que se requiere realizar para sostener el proyecto durante su
ejecucion y puesta en marcha sus actividades, dentro del proyecto se

consideran los siguientes costos y gastos.

El capital de trabajo es calculado para dos meses.

444.1. Materiales e insumos

CUADRO 4.51 MATERIALES E INSUMOS

MATERIALES TOTAL MEDIDA TOTAL P.v TOTAL DOS
UNIDADES MES MESES

Lana 642 Lb 1.284 3,25 4.173,00 8.346,00

TOTAL 4.173,00 8.346,00

INSUMOS

Hilo 1 Unid. 1 4,50 4,50 4,50

(Chillos)

Botdn 642 Unid. 642 0.01 7,70 15,41

Etiqueta 642 Unid. 642 0,001 0,64 1,28

Detergente 30 Unid. 30 1,00 30,00 60,00

Fundas 50 Unid. 50 0,20 10,00 20,00

Ind.

Cinta 5 Unid. 5 1,25 6,25 12,50

Embal.

TOTAL 59,09 113,69

Fuente: Cuadro: 3.30
Autora: Lourdes Vasquez
Afio: 2014
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4.4.4.2. Mano de obra

CUADRO 4.52 MANO DE OBRA

CARGO SUELDO REMUNERACION VALOR TOTAL A
DOS MESES
Area administrativa
Gerente 1 420,00 840,00
Contador 1 380,00 760,00
Area de  produccién
(Obreros)
Tejedor 1 340,00 680,00
Cocedora 1 340,00 680,00
Bodeguero 1 340,00 680,00
Area de ventas
Vendedor 1 340,00 680,00
TOTAL 4.320,00
Fuente: Investigacion directa
Autora: Lourdes Vasquez
Afo: 2014
4.4.4.3. Costos indirectos de fabricacion
CUADRO 4.53 SERVICIOS BASICOS
DESCRIPCION CANTIDAD P.U VALOR TOTAL A
DOS MESES
Luz 1.00 30.00 60.00
Agua 1.00 5.00 10.00
Teléfono 1.00 3.00 6.00
Internet 1.00 18.00 36.00
TOTAL 112.00

Fuente: Investigacion directa
Autora: Lourdes Vasquez
Afo: 2014
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CUADRO 4.54 MANTENIMIENTO Y REPARACION

DESCRIPCION CANTIDAD P.U VALOR TOTAL A
DOS MESES
Mantenimiento 1.00 35.00 70,00
Reparacién 1.00 18.00 36,00
Repuestos 1.00 25.00 50,00
TOTAL 156,00

Fuente: Investigacion directa
Autora: Lourdes Vasquez
Afo: 2014

4.45. Gasto de constitucion

CUADRO 4.55 GASTO DE CONSTITUCION

DETALLE VALOR TOTAL
Gasto de constituciéon 500,00
TOTAL 500.00

Fuente: Investigacion directa
Autora: Lourdes Vasquez
Afio: 2014

4.4.6. Resumen de inversion variable

CUADRO 4.56 RESUMEN DE INVERSION VARIABLE

DETALLE VALOR TOTAL
Utiles de oficina 14,50
Gasto de constitucién 500,00
Capital de trabajo 13.047,69
TOTAL INVERSION VARIABLES 13.562,19

Fuente: Cuadro: 4.9, 4.10, 4.11, 4.12, 4.13, 4.14
Autora: Lourdes Vasquez
Afio: 2014
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4.4.7. Estructurade lainversiéon

CUADRO 4.57 ESTRUCTURA DE LA INVERSION

INVERSION VALOR %
Fija 63.578,54 82
Variable 13.562,19 18
TOTAL INVERSION 77.140,73 100

Fuente: Cuadro: 4.8, 4.15
Autora: Lourdes Vasquez
Afio: 2014
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CAPITULO V

5. ESTUDIO FINANCIERO

5.1. Introduccién

Luego de haber realizado los capitulos anteriores en la cual se
determina el mercado meta, los procesos y la factibilidad para obtener un
buen resultado, en el presente capitulo se incluiran los ingresos y egresos
proyectados que se espera para los préximos 5 afios, se detallan todos
los valores de los costos de operacién, mano de obra, costos indirectos
de fabricacion y demas gastos que incurren en el inicio de las funciones y
actividades del proyecto que nos permitirA comprobar si se puede

ejecutar.

5.2. Ingresos

5.2.1. Proyeccion de ingresos

Para la proyeccion de los ingresos se considera el presupuesto de
venta de los ponchos con una cantidad de 642 unidades mensuales, para
el aflo 1 y los siguientes afios se establece un parametro de incremento
de venta del 5% anual. Los precios se proyectan en funcién a la tasa de
inflacion del 3,67% del mes de Junio establecida por el Banco Central del
Ecuador.



CUADRO 5.58 INGRESOS

PONCHOS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Cantidad 7.699 8.084 8.488 8.913 9.358
Precio 14,00 14,51 15,05 15,60 16,17
TOTAL 107.787,46  117.330,42 127.718,27 139.025,80 151.334,45

Fuente: Cuadro: 3.31, 3.33
Autora: Lourdes Vasquez
Afio: 2014

5.3. Egresos

5.3.1. Costos de produccioén
Los costos de produccion estan representados por todos los
elementos que incurren en el periodo de produccién del producto como:

materia prima, mano de obra, costos de fabricacion, estos datos crecen

segun la inflacion del 3,67% obtenida del Banco Central del Ecuador.

5.3.1.1. Materia prima directa

CUADRO 5.59 PROYECCION DE MATERIA PRIMA

LANA ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Cantidad 15.408 16.178 16.987 17.837 18.729
Precio 3,25 3,37 3,49 3,62 3,75
TOTAL 50.076,00  54.509,48 59.335,48 64.588,74  70.307,11

Fuente: Estudio técnico
Autora: Lourdes Vasquez
Afio: 2014
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5.3.1.2. Materia prima indirecta

CUADRO 5.60 PROYECCION DE INSUMOS

INSUMOS ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANOS5
Hilo (Chillo) Cantidad 12 13 13 14 15
Precio 4,50 4,67 4,84 5,01 5,20
TOTAL 54,00 58,78 63,99 69,65 75,82
Botdn Cantidad 7.704  8089,2 8494 8918 9364
Precio 0,012 0,012 0,013 0,013 0,014
TOTAL 92,45 100,63 109,54 119,24 129,80
Etiqueta Cantidad 7704  8089,2 8494 8918 9364
Precio 0,0010 0,0010 0,0011 0,0011  0,0012
TOTAL 7,70 8,39 9,13 9,94 10,82
Detergente Cantidad 360 378 397 417 438
Precio 1,00 1,04 1,07 1,11 1,16
TOTAL 360,00 391,87 426,57 464,33 505,44
Fundas Cantidad 600 630 662 695 729
industriales Precio 0,20 0,21 0,21 0,22 0,23
TOTAL 120,00 130,62 142,19 154,78 168,48
Cinta embalaje =~ Cantidad 60 63 66 69 73
Precio 1,25 1,30 1,34 1,39 1,44
TOTAL 75 81,64 88,87 96,74 105,30
TOTAL GENERAL 709,15 771,94 840,28 914,67 995,66

Fuente: Estudio técnico
Autora: Lourdes Vasquez
Afio: 2014

5.3.1.3. Mano de obra directa

CUADRO 5.61 PROYECCION DE MANO DE OBRA DIRECTA

DETALLE

ANO1 ANO?2 ANO3 ANO4 ANOS

Obreros

340,00 352,48 365,41 378,82 392,73

TOTAL MENSUAL

340,00 352,48 365,41 378,82 392,73

TOTAL ANUAL

4.080,00 4.229,74 4.384,97 4.54590 4.712,73

S. Basico Unificado

4.080,00 4.229,74 4.384,97 4.54590 4.712,73

Aporte Patronal

495,72 513,91 532,77 552,33 572,60

Décimo Tercero

28,33 29,37 30,45 31,57 32,73

Décimo Cuarto

28,33 28,33 28,33 28,33 28,33

Fondos de Reserva

0 29,37 30,45 31,57 32,73

TOTAL

4.632,39 4.830,73 5.006,98 5.189,69 5.379,11

Fuente: Investigacion directa
Autora: Lourdes Vasquez
Afio: 2014
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5.3.1.4.

Costos generales de fabricacién

CUADRO 5.62 PROYECCION DE COSTOS GENERALES DE

FABRICACION
SERVICIOS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
BASICOS
Luz 360,00 373,21 386,91 401,11 415,83
Agua 60,00 62,20 64,48 66,85 69,30
Teléfono 36,00 37,32 38,69 40,11 41,58
Internet 216,00 223,93 232,15 240,67 249,50
SUBTOTAL 672,00 696,66 722,23 748,74 776,21
MANTENIMIENTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Obra Civil 234,64 243,25 252,18 261,43 271,03
Mantenimiento 420,00 435,41 451,39 467,96 485,13
Reparacion 216,00 223,93 232,15 240,67 249,50
Repuestos 300,00 311,01 322,42 334,26 346,52
SUBTOTAL 1.170,64  1.213,60 1.258,14 1.304,32 1.352,18
TOTAL GENERAL 1.842,64  1.910,26 1.980,37 2.053,05 2.128,40

Fuente: Investigacion directa
Autora: Lourdes Vasquez
Afio: 2014

5.3.1.5.

Resumen costos de produccién

CUADRO 5.63 RESUMEN COSTOS DE PRODUCCION

DESCRIPCION  ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
MPD 50.076,00 54.509,48 59.33548 64.588,74 70.307,11
MPI 709,15 771,94 840,28 914,67 995,66
MOD 4.632,39 4.830,73 5.006,98 5.189,69  5.379,11
CIF 1.842,64  1.910,26  1.980,37 2.053,05 2.128,40
TOTAL 57.260,18 62.022,41 67.163,10 72.746,16 78.810,27

Fuente: Cuadro 4.18, 4.19, 4.20,

Autora: Lourdes Vasquez
Afio: 2014

4.21

5.3.2. Gastos administrativos

En los gastos administrativos se encuentran considerados los sueldos

del personal administrativo para la proyeccion se ha considerado de igual
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manera la tasa de inflacion del 3,67%, dato que se obtuvo del Banco
Central del Ecuador. Los utiles de oficina de se proyectara con el mismo

dato.

5.3.2.1. Sueldos administrativos

CUADRO 5.64 PROYECCION DE GASTOS ADMINISTRATIVOS

DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Gerente 420,00 435 451 468 485
Contador 380,00 393,95 408,40 423,39 438,93
TOTAL MENSUAL 800,00 829,36 859,80 891,35 924,06
TOTAL ANUAL 9.600,00 9.952,32 10.317,57 10.696,22 11.088,78
S. Bésico Unificado 9.600,00 9.952,32 10.317,57 10.696,22  11.088,78
Aporte Patronal 1.166,40 1.209,21 1.253,58 1.299,59 1.347,29
Décimo Tercero 66,67 69,11 71,65 74,28 77,01
Décimo Cuarto 28,33 28,33 28,33 28,33 28,33
Fondos de Reserva 0 69,11 71,65 74,28 77,01
TOTAL 10.861,40 11.328,09 11.742,79 12.172,71 12.618,41

Fuente: Investigacion directa

Autora: Lourdes Vasquez

Afio: 2014

5.3.2.2. Utiles de oficina
CUADRO 5.65 UTILES DE OFICINA

SERVICIOS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
BASICOS
Resma de papeles 7,00 7,26 7,52 7,80 8,09
Esferos 3,75 3,89 4,03 4,18 4,33
Carpetas 1,50 1,56 1,61 1,67 1,73
Grapadoras 12,00 12,44 12,90 13,37 13,86
TOTAL 24,25 25,14 26,06 27,02 28,01

Fuente: Investigacion directa
Autora: Lourdes Vasquez
Afio: 2014
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4.3.2.3. Resumen gastos administrativos

CUADRO 5.66 RESUMEN GASTOS ADMINISTRATIVOS

DESCRIPCION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Sueldos 10.861,40 11.328,09 11.743,79 12.173,71 12.618,41
Utiles de oficina 24,25 25,14 26,06 27,02 28,01
TOTAL 10.885,65 11.353,23 11.768,85 12.199,73 12.646,42

Fuente: Cuadro 4.23, 4,24
Autora: Lourdes Vasquez
Afio: 2014

5.3.3. Gasto de venta

En los gastos de venta se considera los sueldos del personal de

venta, para su proyeccion se tomara en cuenta la tasa de inflaciéon del

3,67%, dato obtenido del Banco Central del Ecuador. La proyeccion del

gasto de publicidad solo se realizara por un afio.

5.3.3.1. Sueldos de venta
CUADRO 5.67 PROYECCION GASTOS DE VENTA

DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Vendedor 340,00 352,48 365,41 378,82 392,73
TOTAL MENSUAL 340,00 352,48 365,41 378,82 392,73
TOTAL ANUAL 4.080,00 4.229,74 4.384,97  4.54590 4.712,73
S. Basico Unificado 4.080,00 4.229,74 4.384,97  4.545,90 4.712,73
Aporte Patronal 495,72 513,91 532,77 552,33 572,60
Décimo Tercero 28,33 29,37 30,45 31,57 32,73
Décimo Cuarto 28,33 28,33 28,33 28,33 28,33
Fondos de Reserva 0 29,37 30,45 31,57 32,73
TOTAL 4.632,39 4.830,73 5.006,98 5.189,69 5.379,11

Fuente: Investigacion directa
Autora: Lourdes Vasquez
Afio: 2014
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5.3.3.2. Publicidad
CUADRO 5.68 PUBLICIDAD
DETALLE ANO 1
Publicidad 180,00
TOTAL 180,00
Fuente: Investigacion directa
Autora: Lourdes Vasquez
Afio: 2014
5.3.3.3. Resumen gastos de venta
CUADRO 5.69 RESUMEN GASTOS DE VENTA
DESCRIPCION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Sueldos 4.632,39 4.830,73 5.006,98 5.189,69 5.379,11
Publicidad 180,00
TOTAL 4.812,39 4.830,73 5.006,98 5.189,69 5.379,11
Fuente: Cuadro 4.26, 4,27
Autora: Lourdes Vasquez
Afio: 2014
5.4. Depreciacion
CUADRO 5.70 DEPRECIACIONES
ACTIVO VALOR ANOS % VR ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANOS
Obra Civil 27.035,70 20 5 1.351,79 1.284,20 1.284,20 1.284,20 1.284,20 1.284,20
Maquinarias 3.685,00 10 10 368,50 331,65 331,65 331,65 331,65 331,65
y equipos
Equipo de 869,00 3 33 286,77 192,14 192,14 192,14
computacion
Muebles y 267,50 10 10 26,75 24,08 24,08 24,08 24,08 24,08
enseres
Vehiculo 25.490,00 5 20 5.098,00 4.078,40 4.078,40 4.078,40 4.078,40 4.078,40
Equipos de 500,00 10 10 50,00 45,00 45,00 45,00 45,00 45,00
oficina
TOTAL 57.847,20 7.181,81 5.95546 5.95546 5.95546 5.763,32 5.763,32

Fuente: Investigacion directa
Autora: Lourdes Vasquez
Afio: 2014
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5.5. Fuentes de financiamiento

El financiamiento se lo obtendra por medio de la institucion financiera
como es el Banco Nacional de Fomento, con la linea de créditos
productivos, con la tasa de interés del 10%, el valor del financiamiento de
la inversion es del 70% del monto total, es decir de 53.998,51 USD; vy el
resto de la inversién debe ser asumida por los socios de la empresa que
es el 30% con un valor de 23.142,22 USD, para ejecutar el proyecto y dar

inicio a las actividades de produccion.

CUADRO 5.71 FUENTES DE FINANCIAMIENTO

DETALLE MONTO %

Propio 23.142,22 30
Financiado 53.998,51 70
TOTAL 77.140,73 100

Fuente: Investigacion directa
Autora: Lourdes Vasquez
Afo: 2014

5.6. Amortizacion de la deuda

La amortizacion es a través de cuotas semestrales, las garantias
seran negociadas entre la empresa y la institucion financiera. La tasa de
interés establecida por el Banco Nacional de Fomento es de 10% para

proyectos productivos. El valor estimado de la deuda es 53.998,51 USD
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CUADRO 5.72 AMORTIZACION DE LA DEUDA

MONTO 53.998,51 TASA EFECTIVA 10,25%

ANOS 5

TASA % 10

PERIODO VENCIMIENTO INTERES PRINCIPAL DIVIDENDO

0 53.998,51
1 48.598,66 2.699,93 5.399,85 8.099,78
2 43.198,81 2.429,93 5.399,85 7.829,78
3 37.798,96 2.159,94 5.399,85 7.559,79
4 32.399,11 1.889,95 5.399,85 7.289,80
5 26.999,26 1.619,96 5.399,85 7.019,81
6 21.599,40 1.349,96 5.399,85 6.749,81
7 16.199,55 1.079,97 5.399,85 6.479,82
8 10.799,70 809,98 5.399,85 6.209,83
9 5.399,85 539,99 5.399,85 5.939,84
10 0,00 269,99 5.399,85 $5.669,84

Fuente: Banco Nacional de Fomento

Autora: Lourdes Vasquez

Afo: 2014

5.7. Estado de situacion financiera proforma

CUADRO 5.73 ESTADO DE SITUACION FIANCIERA PROFORMA

FABRICA TEXTIL PEGUCHE

ESTADO DE SITUACION INICIAL

ACTIVOS

PASIVOS

ACTIVOS CORRIENTES

PASIVOS NO CORRIENTES

Capital de trabajo 13.547,69 Préstamo por pagar 53.998,51
TOTAL ACT.CORRIENTE 13.547,69 TOTAL PAS. NO CORRIEN. 53.998,51
ACTIVOS NO CORRIENTES PATRIMONIO

Terreno 5.731,34 Capital Propio 23.142,22
Obra civil 27.035,70 TOTAL PATRIMONIO 23.142,22
Maguinarias y equipos 3.685,00

Equipo de computacion 869,00

Muebles y enseres 267,50

Vehiculo 25.490,00

Equipos de oficina 500,00

TOTAL ACT. NO CORRIEN. 63.578,54

ACTIVOS DIFERIDOS

Utiles de oficina 14,50
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TOTAL ACT. DIFERIDOS 14,50

TOTAL ACTIVOS 77.140,73 TOTAL ACTIVO Y PAT. 77.140,73
Fuente: Investigacion directa

Autora: Lourdes Vasquez
Afo: 2014

5.8. Estado de resultados

CUADRO 5.74 ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADAS

DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INGRESOS 107.787,46 117.330,42 127.718,27 139.025,80 151.334,45
(-) Costos de produccién 57.260,18 62.022,41 67.163,10 72.746,16  78.810,27
Utilidad Bruta en ventas 50.527,28  55.308,01 60.555,16 66.279,64  72.524,18
(-) GASTOS
Gastos de constitucion 500,00
Gastos de venta 4.812,39 4.830,73 5.006,98 5.189,69 5.379,11
Gastos administrativos 10.885,65 11.353,23  11.768,85  12.199,73  12.646,42
Gastos Financieros 5.129,86 4.049,89 2.969,92 1.889,95 809,98
Gasto depreciacion 5.955,46 5.955,46 5.955,46 5.763,32 5.763,32
TOTAL GASTOS 27.283,35  26.189,30  25.701,20 25.042,69 24.598,83
UTILIDAD OPERACIONAL 23.243,93 29.118,71 34.853,96 41.236,95 47.925,35
(-) 15% Part. Trabajadores 3.486,59 4.367,81 5.228,09 6.185,54 7.188,80
UTILIDAD ANTES DEL IR 19.757,34 24.750,90 29.625,87 35.051,41 40.736,55
(-) 22% Impuesto IR 4.346,61 5.445,20 6.517,69 7.711,31 8.962,04
UTILIDAD DEL EJERCICO 15.410,72 19.305,70 23.108,18 27.340,10 31.774,51

Fuente: Investigacion directa
Autora: Lourdes Vasquez
Afio: 2014

5.9. Flujo de caja

CUADRO 5.75 FLUJO DE CAJA

DETALLE ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INVERSION 77.140,73

UTILIDAD DEL 15.410,72 19.305,70 23.108,18 27.340,10 31.774,51
EJERCICIO

(+) Depreciacién 5.955,46 5.955,46 5.95546 5.763,32 5.763,32
(-) Reinversion

(-) Pago de capital 10.799,70 10.799,70 10.799,70 10.799,70 10.799,70
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(+) Valor de 28.454,19
salvamento

(+) Recuperacion 13.547,69
capital de trabajo
FLUJO NETO 77.140,73 10.566,48 14.461,46 18.263,93 22.303,72 68.740,01

Fuente: Investigacion directa
Autora: Lourdes Vasquez
Afio: 2014

5.10. Evaluacion financiera

5.10.1. Costo de oportunidad

El calculo del costo de oportunidad conocido también como la tasa de
interés para la evaluacion financiera, la tasa de descuento, tasa de
oportunidad, tasa de retorno minimo del proyecto, se calcula
considerando diversos factores. En este caso la inversion interna de los
socios sera del 30%, que representa el 5,14% que significa la tasa pasiva,
establecida por el Banco Central del Ecuador; y la inversiéon financiada

sera del 70% la misma que tiene una tasa de interés del 10%.

CUADRO 5.76 COSTO DE OPORTUNIDAD

DESCRIPCION VALOR % TASA VALOR
PONDERACION PONDERADO

Inversion propia 23.142,22 30,00 5,14 154,20

Inversion financiada  53.998,51 70,00 10,00 700,00

INVERSION TOTAL 77.140,73 100,00 854,20

Fuente: Investigacion directa
Autora: Lourdes Vasquez
Afio: 2014

COSTO DE CAPITAL = 854,20/100 = 8,542
TASA DE RENDIMIENTO MEDIO
Inflacion: 4,11%
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Ck: 8,54 %
TRM = [(1+ Ck) (1+Inf)] =1
TRM = [(1+ 0,0854) (1+0,0411)] - 1

TRM =0,13 = 13%

La rentabilidad del proyecto debe superar la TRM del 13%

5.10.2. Valor actual neto

El Valor Actual Neto (VAN) muestra el monto de los beneficios reales

que tendra el proyecto ante la inversién.

CUADRO 5.77 VAN

ANO FLUJOS FACTOR DE FLUJOS NETOS
NETOS ACTUALIZACION ACTUALIZADOS
0 77.140,73

1 10.566,48 1,13 9.350,78
2 14.461,46 1,28 11.325,24
3 18.263,93 1,44 12.657,49
4 22.303,72 1,63 13.678,81
5 68.740,01 1,84 37.307,68
84.320,00

Fuente: Investigacion directa
Autora: Lourdes Vasquez
Afio: 2014

VAN =77.140,73 — 84.320,00 = 7.179,27
El resultado que se obtiene del VAN es positivo, por lo tanto la inversion

es rentable. Esto en dinero de hoy es aceptable considerando una tasa de

descuento del 13%.
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5.10.3. Tasa interna de retorno

La TIR deberad ser mayor que la tasa de redescuento para que la

inversion sea aceptable.

La féormula del calculo del TIR es la siguiente:
TIR = Ti + (Ts - Ti) (VAN Ti) / (VAN Ts — VAN Ti)

TIR = 0,13 + (0,14 - 0,13) (7179,27) / (7179,27-4490,36)

TIR=16 %

La Tasa Interna de Retorno (TIR) resulté con el valor igual a 16%,

cifra que supera a la tasa de redescuento que es del 13%. Por lo tanto la

inversidn se acepta.

5.10.4. Periodo de recuperacion

Este instrumento de evaluacion permite conocer en qué tiempo se

recupera la inversion basandonos en los flujos de cajas proyectados.

CUADRO 5.78 PERIODO DE RECUPERACION

ANO FLUJOS
NETOS
77.140,73

10.566,48
14.461,46
18.263,93
22.303,72
68.740,01

gl |l W N | O

Fuente: Investigacion directa

Autora: Lourdes Vasquez
Afo: 2014

FLUJOS NETOS
ACTUALIZADOS

9.350,78
11.325,24
12.657,49
13.678,81
37.307,68

FLUJOS NETOS

ACUMULADOS

9.350,78
20.676,03
33.333,51
47.012,32
84.320,00
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CUADRO 5.79 CALCULO PERIODO DE RECUPERACION

Inversién Inicial 77.140,73

4 afios 47.012,32

Diferencia 30.128,41 =77.140,73 —47.012,32
Meses 3.108,97 =37.307,68/12

9 meses 9,69 =30.128,41 - 3.108,97
20 dias 20,7 =0,69*30

Fuente: Investigacion directa
Autora: Lourdes Vasquez
Afo: 2014

La inversion se recuperard en 4 afos, 9 meses y 20 dias.

5.10.5. Beneficio — costo

Para el céalculo del beneficio — costo se debe tener en cuenta el

siguiente analisis:

C/B > 1 Se acepta
C/B = 1 Es indiferente
C/B < 1 Se rechaza

La relacion costo — beneficio se obtiene dividiendo el flujo neto sobre el

valor de la inversion.

B/C = Flujo neto actualizado / Inversion
B/C =84.320,00/77.740,73
B/C =1,09

La relacion costo — beneficio refleja el valor que tiene el proyecto en
relacion a los costos y beneficios. El resultado es de 1,09 lo cual nos
demuestra que el proyecto es viable ya que supera a uno: lo que significa

gue por cada dolar invertido la empresa va a recuperar 0,09 ctv. De délar.
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5.10.6.

Punto de equilibrio

El punto de equilibrio es el punto minimo aceptable de produccion al

gue se debe operarse para no incurrir en pérdidas (se cubren los costos

fijos y variables pero sin ganancia alguna).

PE $ = (Costos fijos) / (1-(Costos variables/Ventas)
PE $ = (26.261,63) / (1-(57.781,90/107.787,46)

PE $ = 56.607,20

CUADRO 5.80 PUNTO DE EQUILIBRIO

DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
COSTOS VARIABLES

Materia prima directa 50.076,00 54.509,48 59.335,48 64.588,74 70.307,11
Materia prima indirecta 709,15 771,94 840,28 914,67 995,66
Servicios Bésicos 672,00 696,66 722,23 748,74 776,21
Utiles de oficina 24,25 25,14 26,06 27,02 28,01
Intereses 5.129,86 4.049,89 2.969,92 1.889,95 809,98
Mantenimiento y 1.170,64 1.213,60 1.258,14 1304,32 1.352,18
repuestos

TOTAL 57.781,90 61.266,71 65.152,11 6.9473,43 74.269,15
COSOTOS FIJOS

Mano de obra directa 4.632,39 4.830,73 5.006,98 5.189,69 5.379,11
Gasto Administrativo 10.861,40 11.328,09 11.742,79 12.172,71 12.618,41
Gasto de venta 4.812,39 4.830,73 5.006,98 5.189,69 5.379,11
Depreciacion 5.955,46 5.955,46 5.955,46 5.763,32 5.763,32
TOTAL 26.261,63 26.945,00 27.712,20 28.315,41 29.139,96
VENTAS 107.787,46 117.330,42 127.718,27 139.025,80 15.1334,45
P.E % 53% 48% 44% 41% 38%
PES$ 56.607,20 56.390,64 56.569,78 56.598,69 57.222,63
P.Q 7.699 8.084 8.488 8.913 9.358
COSTO TOTAL 84.043,53 88.211,71 92.864,31 97.788,85 103.409,10

Fuente: Investigacion directa
Autora: Lourdes Vasquez
Afio: 2014

El punto de equilibrio para el primer afio en délares es 56.607,20 USD

con un porcentaje del 53% para la cobertura de los costos fijos
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CAPITULO VI

6. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

6.1. Establecimiento de laempresa

La empresa productora y comercializadora de ponchos de lana
tomara el nombre de “FABRICA TEXTIL PEGUCHE”. Su constitucion
constara con la aportacion del capital por parte de los socios Yy
financiamiento por parte del Banco Nacional de Fomento (BNF), lo cual lo
hace una empresa de Sociedad Andnima instancia que es reconocida por

la Superintendencia de Compafias.

6.2. Identificacion de la empresa

La empresa se vera representada por el siguiente logotipo:

GRAFICO 6.5 LOGOTIPO

FABRICA TEXTIL
PEGUCHE

PONCHOS DE LANA EN COLORES
NATURALESY TINTURADOS

Elaborado por: Lourdes Vasquez
Afo: 2014



El nombre que llevara la empresa es “FABRICA TEXTIL PEGUCHE
S.A”, misma que tendra como actividad producir y comercializar ponchos

de lana de oveja.

6.3. Misién

La FABRICA TEXTIL PEGUCHE, es una empresa dedicada a la
produccion y comercializacion de ponchos a base de lana de oveja en
colores naturales y tinturados, demostrando calidad y compromiso en la
elaboracion de los mismos, cumpliendo ademas con las exigencias de
nuestros clientes y manteniendo una relacion justa con la Comunidad y el

Ambiente.

6.4. Vision

La FABRICA TEXTIL PEGUCHE, en los proximos cinco afios sera
una empresa reconocida a nivel nacional e internacional en la produccion
de artesanias a base de lana, mediante alianzas estratégicas con
pequefias empresas de la misma comunidad, ademas contribuir con el

pais en un mercado competitivo dentro de la actividad artesanal.

6.5. Objetivos
La empresa tiene los siguientes objetivos:
e Buscar nuevos mercados nacionales e internacionales.
e Promover el mejoramiento continuo en cada uno de nuestras

actividades y procesos de produccion.

¢ Impulsar la innovacién de nuestro producto.
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e Lograr mejores estandares de calidad a precios razonables y

accesibles.

6.6. Politicas

La empresa cuenta con las siguientes politicas para su mejor

desempeiio:

e Mantener una buena imagen institucional enfocada en la calidad
del producto, asi como también el trato justo con los clientes,
proveedores y ambiente.

e Lograr que el personal administrativo y operativo se comprometa
con cada una de sus funciones y asi alcanzar eficiencia en los
procesos.

e Cumplir con las metas propuestas tanto a corto y largo plazo.

6.7. Valores corporativos

La FABRICA TEXTIL PEGUCHE cuenta con los siguientes valores
gue son caracteristicas individuales de todos los que conforman la
institucion y deben ser aplicadas con enfoque a las buenas préacticas

éticas y evitar irregularidades dentro y fuera de la misma.

Trabajar bajo normas de puntualidad, honestidad, equidad,

solidaridad y compromiso con la sociedad y medio ambiente.

Buscar mejoramiento continuo en cada una de las éareas de la

empresa, en la competitividad del mercado y la calidad del producto.
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e Trabajar con actitud proactiva de manera que genere un buen

ambiente de labores.

6.8. Estructura organizativa

La estructura organizativa es fundamental dentro de una
organizacion, ya que a traveés de ella se representa a una empresa de
forma comprensiva y rapida, ademas servirdn para llevar a cabo un
adecuado proceso de interrelacion e integracion de empleados en sus

funciones y cumplir con los objetivos propuestos.

GRAFICO 6.6 ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL DE LA EMPRESA
“TEXTILES PEGUCHE”

JUNTA GENERAL DE

ACCIONISTAS
—————————————————— ASESORIA LEGAL
GERENCIA
CONTABILIDAD PRODUCCION VENTAS

Elaborado por: Lourdes Vasquez
Afo: 2014

6.9. Orgénico funcional

Es la descripcion de las relaciones de dependencia y actividades que

realizan cada uno de los departamentos que integra la empresa.
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6.9.1. Funciones y descripcion del puesto

6.9.1.1. Junta general de accionistas

La Junta General de Accionistas es el 6rgano con maxima poder en la

empresa y es absolutamente soberana en sus decisiones.

FUNCIONES

e Nombrar y remover al presidente, consejo de administracion.

e Aprobar los estatutos por los que se va a regir la empresa.

o Definir los objetivos béasicos y fundamentales.

e Aprobar las cuentas de cada ejercicio asi como los
presupuestos de cada periodo.

e Aprobar las ampliaciones o reducciones del capital asi como los

repartos del dividendo.

6.9.1.2. Gerencia

PERFIL DEL PUESTO

a) Requerimientos

e Liderazgo

e Buenas relaciones personales

e Creativo e innovador en las actividades

e Capacidad de negociacion y toma de decisiones

e Trabajar en funcion de alcanzar los objetivos.

e Profesional en Administracién de Empresas, Economia o afines.

e Experiencia en direccion de empresas, minimo 3 afios.
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b)

Manejo adecuado del personal y cliente.

Funciones

Representar legalmente a la empresa.

Motivar al personal.

Dirigir y controlar el desempefio de la empresa.

Revisar los estados financieros y presupuestos.

Crear estrategias para alcanzar los objetivos y metas propuestas.

Toma de decisiones.

6.9.1.3. Contador

PERFIL DEL PUESTO

a)

Requerimientos

Ser responsable.

Manejo de sistemas contables.

Conocimiento de leyes tributarias.

Trabajo bajo presion.

Profesional en Contabilidad y Auditoria.

Experiencia minima de 5 afios en el area contable y financiero.
Edad minima de 28 afios.

Disponibilidad de tiempo completo.

Funciones

Mantener registros contables actualizados
Cumplir con las obligaciones tributarias que la ley lo determine.

Elaboracion de estados financieros y sus respectivos analisis.
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e Pago de los roles tanto a todo personal de la empresa.
e Efectuar pagos a los proveedores.

e Estar al dia con los inventarios de materia prima.

6.9.1.4. Obrero

PERFIL DEL PUESTO

a) Requerimientos

e Ser responsables.

e Perseverantes.

e Trabajo en equipo.

e Conocimiento y manejo de maquinarias textiles, de materia prima y
en corte y confeccion.

e Experiencia minima de 1 afio en la produccién productos textiles.

e Edad minima de 25 afios.

e Facilidad de relacionarse con comparfieros de trabajo.

b) Funciones

e Determinar volimenes de produccion.

e Se ocuparan del corte y confeccién del producto.

e Determinar y controlar la calidad de los productos terminados.

e Realizar inspecciones periddicas a todas las maquinarias.

e Mantener limpias y lubricadas todas las maquinas de tejer y cocer.

e Capacidad de realizar trabajo a tiempo completo.
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6.9.1.5. Ventas

PERFIL DEL PUESTO

a)

6.10.

Requerimientos

Ser responsabile.

Iniciativa.

Manejo de técnicas de ventas.

Buenas relaciones interpersonales.

Trato adecuado al cliente.

Bachiller y estudios superiores en marketing.

Tener conocimientos en productos artesanales.
Experiencia minima de 2 afios en funciones similares.
Edad minima de 20 afios.

Manejo intermedio del idioma Kichwa e inglés.

Funciones

Atender a los clientes con cortesia y agilidad.
Desarrollas estrategias de mercado y ventas.
Administrar el sistema contable de facturacion.

Captar el mayor nimero de ventas.

Responsable de las relaciones con los clientes.
Actualizar periédicamente los datos de los proveedores.

Responsabilizarse del cierre de caja diariamente.

Base legal

Toda persona nacional o extranjera que realice actividad econdémica

dentro del pais, por disposicién de la Constitucion Politica del Estado
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tendra que realizar los trdmites pertinentes para identificarse, legalizarse

y establecer su funcionamiento dentro de los ambitos permitidos.

6.10.1. Nombre o razén social de la empresa

“FABRICA TEXTIL PEGUCHE S.A”

6.10.2. Representante legal

El duefio o representante legal de la empresa sera el Sr. César
Humberto Vasquez Teran, de 50 afios de edad, de estado civil casado y
domiciliado en la comunidad de Peguche, canton Otavalo, provincia de
Imbabura y no posee ningun impedimento legal o judicial para poder
realizar las actividades productivas y comerciales que tienen como

finalidad la conformacion de la empresa.

6.10.3. Tipo de empresa

Para este caso la empresa se constituira como sociedad anénima

instancia que es reconocida por la Superintendencia de Compafias y

tendra como competencia la actividad comercial, su constitucién constara

con la aportacién de capitales de 2 socios y financiado por el Banco

Nacional de Fomento (BNF).

6.10.4. Legalizacion de la empresa

Toda empresa antes de iniciar con su actividad comercial, es

necesario gque realice sus respectivos tramites en distintas instituciones
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para evitar problemas futuros legales, fiscales o tributarios. La empresa
estard sujeta a cumplir con ciertos trdmites que a continuacion se

detallan.

6.10.4.1. Obtencion del registro unico de contribuyentes (RUC)

e Original y copia de cédula de identidad y papeleta de votacion.
e Original y copia de un comprobante de servicios basicos

e Pago de la patente.

6.10.4.2. Obtenciodn de la patente municipal

e Recibo del pago del impuesto predial
e Copia del RUC

e Documentos personales del representante legal

6.10.4.3. Obtencién de permiso de funcionamiento sanitario

e Formulario de solicitud llenado y suscrito por el propietario

e Copia del RUC

e Copia de la cédula de ciudadania del propietario

e Copia del titulo profesional de la salud responsable técnica del
establecimiento, debidamente registrada en el Ministerio de Salud
Publico, para el caso de establecimientos de conformidad con los
reglamentos especificos que asi lo sefiales.

e Croquis de ubicacion del establecimiento

e Permiso otorgado por el Cuerpo de Bomberos
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Copia del o los certificados ocupacionales de salud del personal
que labora en la empresa, conferido por el Ministerio de Salud

Publica.

6.10.4.4. Obtencién del permiso del cuerpo de bombero

Solicitud del permiso de funcionamiento

Copia del RUC

Copia de la cédula de ciudadania del propietario.
Croquis de ubicacion del establecimiento
Revisidn de las instalaciones de la empresa

Tramitar el certificado

6.10.4.5. OBTENCION DE LA PATENTE DE MARCA Y LOGOS

Registrar la marca y logo de la empresa mediante declaracion de
autenticidad y autoria de los nombres o logos.

Realizar la revision de la no existencia de similares o iguales en las
bases de datos.

Si tiene la aprobacion continuar con los respectivos tramites en
caso de no ser aprobado, se necesita realizar un nuevo estudio de

creacién de marca y logotipo de la empresa.

6.10.4.6. Afiliacién a la caAmara de comercio

Solicitud de formulario llenado y suscrito por el propietario.
Copia del RUC

Copia de la cédula de ciudadania del propietario de la empresa.
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Original y copia de un comprobante de pago de luz, agua o
teléfono.

Pago de la patente municipal

Permiso otorgado por el Cuerpo de Bomberos.
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CAPITULO VI
7. IMPACTOS
7.1. Introduccion
En este capitulo se analizan los posibles impactos que se pueda
encontrar con la implementacion del presente proyecto, mediante el
empleo de una matriz, la misma que muestra una calificaciébn a los

componentes del entorno, para lo cual se emplea la siguiente escala:

CUADRO 7.81 NIVELES DE IMPACTO

3 Impacto positivo alto
2 Impacto positivo medio
1 Impacto positivo bajo
0 No hay impacto
-1 Impacto negativo bajo
-2 Impacto negativo medio
-3 Impacto negativo alto
Autora: Lourdes Vasquez
Afo: 2014

7.2. Impacto social
CUADRO 7.82 IMPACTO SOCIAL

INDICADORES 3|-2|-110| 1] 2| 3 |Total
Generacion de empleo X 2
Mejoramiento del nivel de

, X 2
vida
Oferta de nuevos productos X 3
Bienestar comunitario X 2
Total 6 3 9

Autora: Lourdes Vasquez
Afio: 2014



9

N.I.SOCIAL = i 2,25 =2 Impacto Positivo Medio

El nivel de impacto social que genera el proyecto es 2, es decir,
impacto positivo medio, de esta manera se fundamenta la viabilidad de la
propuesta, que es satisfactorio en el aspecto social ya que mejorard la
calidad de vida del propietario y de las personas que intervienen en la
empresa gracias a la generacion de empleos, ademas la comunidad se
vera beneficiada a través de alianzas estratégicas que se crearan con
pequefios talleres de productos artesanales, de esta forma se ayudara
con una estabilidad laboral a las familias de la comunidad y por ende a la

sociedad.

7.3. Impacto ambiental

CUADRO 7.83 IMPACTO AMBIENTAL

INDICADORES 3|1-2]-1|0 1 2 3 |[Total
Manejo de residuos
materiales X 3
Contaminacién del ruido X 3
Contaminacion del aire X 2
Total 2 6 | 8
Autora: Lourdes Vasquez
Afio: 2014

8

N.I.AMBIENTAL = 3 2.67 = 3 Impacto Positivo Alto

El proyecto no causa ninguna influencia negativa en el ambiente, por
lo que su resultado es 3, que quiere decir impacto positivo alto, ya que los
residuos que genere la empresa en la fabricacion del producto, existe un
correcto manejo de los mismos a través de una adecuada recoleccion de

basura que el gobiernos municipal de Otavalo ha implantado en las
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comunidades. En cuanto a la contaminacion del ruido que se origina por
los telares eléctricos y maquinas rectas industriales, no tienen mayor
importancia ya que la zona donde esta ubicada la empresa es un sector

rural y no existe mucha afluencia de personas.

7.4. Impacto Econdémico

CUADRO 7.84 IMPACTO ECONOMICO

INDICADORES 31 -2 -1 0 1 2 3 |Total
Competitividad X 3
Alternativa de inversion X 2
Generacion de divisas X 2
Fomento de nuevas
_ _ X 2
industrias
Total 6 3 9

Autora: Lourdes Vasquez
Afio: 2014

N.I.ECONOMICO = % =2,25=2 Impacto Positivo Medio

En el aspecto econdmico el proyecto tendra un nivel de impacto 2, es
decir, impacto positivo medio, ya que se basa en el aumento de los
niveles de competitividad que a su vez le permite seguir invirtiendo
recursos econdmicos que le genere mayores ingresos y que ademas
beneficiara a la comunidad de Peguche ofreciendo fuentes de empleo.
Debido al desarrollo de las actividades de la empresa se generaran
divisas que ayuden a la utilizaciébn de materias primas y mano de obra
nacional. También con la creacion de nuevos requerimientos para los
productos se puede dar origen a la creacion de nuevas industrias textiles

que mejore la economia de la sociedad y del pais.
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7.5. Impacto Empresarial

CUADRO 7.85 IMPACTO EMPRESARIAL

INDICADORES 3 -2 (-1 0 1 2 3 |Total
Mejoramiento continuo de
proceso X 3
Cooperacion  empresarial y 5
con similares
Participacion del personal X 3
Gerencia proactiva X 3
Total 2 9 11
Autora: Lourdes Vasquez
Afo: 2014

N.l.EMPRESARIAL = 111 = 2,75 =3 Impacto Positivo Alto

El nivel de impacto empresarial da como resultado 3, es decir,
impacto positivo alto. El proyecto tiene como finalidad mejorar
continuamente los procesos tanto administrativos como operativos, los
mismos que generardn una imagen positiva en el mercado local e

internacional.

La vida empresarial esta basada en la toma de decisiones, en un
sistema cambiante y de alta competencia lo que nos llevara a la
cooperacién con empresas similares que ayuden a la determinacién del

éxito de una actividad de la misma.

Dentro del funcionamiento de la empresa se fomentara la
participacion de los empleados y obreros en las decisiones a tomarse, lo
cual permitird que exista una mayor integracion y comodidad en las
actividades que realicen. Para una administracion adecuada de la

empresa es importante tener una gerencia proactiva que ayude al
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cumplimiento de los objetivos y metas establecidas durante la vida util del

proyecto.

7.6. Impactos generales

Para tener una idea general del impacto que se encuentra generando

el presente proyecto se realiza un analisis global de los impactos.

CUADRO 7.86 IMPACTOS GENERALES

INDICADORES 32110 1] 2] 3 |Total
Impacto social X 2
Impacto ambiental X 3
Impacto econémico X 2
Impacto empresarial X 3
Total 4 | 6 10
Autora: Lourdes Vasquez
Afio: 2014

10

N.lI.GENERAL = " =2,5=3 Impacto Positivo Alto

El nivel de la medicion de impactos generales da como resultado 3, es
decir, que es un impacto positivo alto. Este resultado es muy beneficioso
para la empresa ya que permite ejecutar el presente proyecto sin ningun

impacto negativo.
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CONCLUSIONES

De acuerdo al diagnéstico situacional se pudo determinar la
realidad econdmica y social de la poblacién otavalefia, siendo
elemento importante la actividad artesanal y el turismo, mismo que
generan fuentes de empleo, permitiendo asi proyectar el presente
estudio hacia la creacibn de una empresa productora y
comercializadora de ponchos de lana en la comunidad de Peguche
perteneciente al cantén Otavalo y de esta manera alcanzar

competitividad.

Las bases teoricas — cientificas investigadas suministraron la
informacidn necesaria para sustentar cientificamente cada uno de
los capitulos del proyecto, ademéas, se contdé con aportes
personales que nos permitieron obtener mayores conocimientos a
parte de los ya encontrados en las consultas bibliogréficas y de

internet que se requirieron para el disefio del proyecto.

Partiendo del estudio de mercado se ha podido determinar la
aceptacion de la puesta en marcha del proyecto por parte de los
comerciantes y almacenes artesanales en un 63%, puesto que
genera mayores niveles de competitividad en el mercado nacional
e internacional, siendo el principal elemento en el fomento y
provisibn de ponchos de lana de oveja, que por ser de origen
artesanal se ha visto limitada su produccion siendo esta una de las

razones para no lograr competitividad.

El estudio técnico permitid identificar la ubicacion exacta del
proyecto, definiendo aspectos favorables para la misma; también
se realizo la ingenieria del proyecto para determinar los procesos
de produccion, comercializacion, la maquinaria y obra civil que son

necesarios para para la implementacién del presente proyecto.
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Ademas se identificd la inversion inicial para la puesta en marcha

del presente.

El estudio econémico — financiero muestra que el proyecto es
factible economicamente, debido a que los indicadores o
evaluadores de rentabilidad como el VAN, TIR, indice de costo —
beneficio, son econdmicamente positivos, justificando la ejecucion

del proyecto.

Para determinar la estructura organizacional se ha establecido la
mision, vision, valores, y requerimientos del personal, mismos que
permitiran avanzar adecuadamente y alcanzar los objetivos

esperados del proyecto.

El analisis de impactos ha permitido determinar que la puesta en
marcha del proyecto generard impactos positivos altos, ya que
contribuira con la generaciébn de empleo, mejoramiento de la
calidad de vida de las personas que intervienen en la empresa
como de la comunidad de Peguche, generacién de divisas, y

dinamizacion de la economia sin afectar el medio ambiente.
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RECOMENDACIONES

Por las condiciones favorables en el ambito artesanal y turistico del
canton Otavalo, se recomienda buscar alternativas de inversion
que fomenten dichas actividades y permitan generar mayores
fuentes de empleo, permitiendo lograr competitividad frente al resto
de paises y asi mejorar la calidad de vida de los habitantes del

cantén y la comunidad de Peguche.

Es recomendable actualizar constantemente términos, reglamentos
y normativas a través de citas bibliograficas confiables para que
exista una adecuada comprension de conceptos que se utilizan

para el desarrollo de los proyectos.

Segun el estudio de mercado se ha determinado la existencia de
demanda insatisfecha y falta de competitividad en el mercado
nacional e internacional, razén por la cual se recomienda cubrir de
manera adecuada la mencionada demanda mediante la utilizacion
de estrategias competitivas enfocadas en promocién, producto y

precio.

Es recomendable que antes de poner en marcha este proyecto se
revisen los andlisis de disefio y distribucion de las instalaciones
qgue tendra el proyecto para asignar los recursos y revisar los
procesos productivos para que todo cuadre con lo presupuestado y
ademas se pueda obtener una eficiencia en el desarrollo de las

actividades, generando un mejor producto a un precio justo.

Se recomienda que el proyecto se ponga en marcha a corto plazo
debido a que los evaluadores financieros pueden variar con el
tiempo haciendo obsoleto los andlisis realizados, que dan como

factible la realizacion del proyecto en este momento.
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e Se recomienda tener un control adecuadamente de los procesos
administrativos y organizacionales, puesto que son base
importante en el direccionamiento de la empresa y le permitirdn

actuar eficientemente en la consecucion de los objetivos.

e Con el fin de contribuir positivamente en el desarrollo socio —
econdémico de la comunidad de Peguche se recomienda actuar
adecuadamente sin afectar o contaminar el medio ambiente de una
u otra manera, buscando ser actor importante en el fomento de la

actividad artesanal y conservacién de la cultura.
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ANEXO “A” ENCUESTA A LOS CLIENTES
UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y ECONOMICAS
CARRERA DE INGENIERIA COMERCIAL

ENCUESTA DIRIGIDA A LOS CLIENTES

El objetivo de esta encuesta es determinar la demanda de ponchos de
lana por parte de los clientes, por lo que comedidamente solicito se digne
contestar las siguientes preguntas.
INSTRUCCIONES:

1. Lea detenidamente antes de contestar

2. Laencuesta es andnima para garantizar su veracidad

3. Marqgue con una x la respuesta que usted considere.
Estimado cliente la informacion que nos proporcione es vital para la
investigacion
CUESTIONARIO:

1. ¢Alrededor de cuantos afios se dedica a la comercializacion de

ponchos de lana?

Mas de 1 afio () De 1 a 3 afios () Mas de 3 afios ()

2. ¢Cuantos ponchos adquiere al mes?
Menos de 700 () De 700 a 900 () De 900 a 1200 ()
De 1200 a 1400 () Més de 1400 ()

3. ¢Cudl es lalinea que tiene mayor demanda?
Pequefio () Mediano () Grande ()

4. ¢Qué meses del afio tiene mayor demanda?

Enero - Abril () Mayo - Agosto () Septiembre - Diciembre ()
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5. ¢A cudl mercado distribuye los ponchos de lana?
Mercado zona interandina () Mercado extranjero ()

6. ¢Quétipo de colores prefieren sus clientes?

Naturales () Tinturados ()

7. ¢Cuél es el disefio que tiene mayor demanda?

Llano () Con francas ()

8. ¢Qué tipo de material prefiere sus clientes al adquirir un
poncho?
100% lana () 70% lana 'y 30% poliéster ()

9. ¢Su distribuidor actual le provee de suficientes ponchos para
satisfacer las necesidades de sus clientes?

Si() No ()

10.¢De qué manera distribuye los productos?
Directo al cliente () cadena de distribucion ()

11..A qué precios distribuye los productos?

TALLA PRECIO
12,00 a 14,01 a 16,01 a
Grande 14,00 16,00 18,00 mas de 18,01

12.;Sus clientes quedan satisfechos con el producto que
adquieren?
Si () No ()
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13. ¢ Estaria su negocio dispuesto a adquirir un nuevo modelo de

ponchos para comercializarlo?
Si () No ()
14.;Estaria en capacidad de aumentar el segmento de mercado

para ampliar su comercializacion?
Si () No ()

GRACIAS POR SU COLABORACION
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ANEXO “B” ENCUESTA A LOS PRODUCTORES

UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y ECONOMICAS
CARRERA DE INGENIERIA COMERCIAL

ENCUESTA DIRIGIDA A LOS PRODUCTORES
El objetivo de esta encuesta es determinar la oferta de ponchos de lana
por parte de los productores de ponchos de lana, por lo que

comedidamente solicito se digne contestar las siguientes preguntas.

INSTRUCCIONES:
1. Lea detenidamente antes de contestar
2. La encuesta es andnima para garantizar su veracidad
3. Marqgue con una X la respuesta que usted considere.
Estimado productor la informacion que nos proporcione es vital para la

investigacién

CUESTIONARIO:

1. ¢(Alrededor de cuantos afios se dedica a la produccion de
ponchos de lana?

Més de 1 afio () De 1 a3 afos () Mas de tres afos ()

2. Laproduccién que usted realiza es:

Permanente () Por temporada ()

3. ¢(Cuél es numero promedio de ponchos de lana que usted
produce al mes?

Menos de 200 unidades ()  De 200 a 400 unidades ()

De 400 a 600 unidades () Mas de 600 unidades ()
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4. ¢(De acuerdo a su criterio que presentacién tiene mayor
preferencia ante los clientes?

A mano () A maquina () Ambos ()

5. ¢Cudl es el modelo de ponchos de lana que sus clientes
adquieren usualmente?

Con cuello () Con capucha () Ambos ()
6. ¢En el momento de la adquisicién del producto que es lo que
el cliente exige?

Calidad () Durabilidad () Precio () Todas ()

7. ¢Qué tallas son los méas pedidos?
Pequefios () Medianos () Grandes ()

8. ¢A qué precios entrega o vende sus productos?

TALLA PRECIO
11,01 a 13,01 a
Grande 9,00 211,00 [ 13,00 15,00 mas de 15,01

9. ¢Como determina usted el precio de los ponchos?

Analizando costos () Oferta y demanda () Ambos ()

10.¢Qué aspectos considera usted que son importantes para
aumentar sus ventas ante los competidores?

Optima calidad () Precios comodos () Diversidad de modelos ()

GRACIAS POR SU COLABORACION
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ANEXO “C” ENTREVISTA AL PRODUCTOR DE LA MICROEMPRESA

MILMARTE

UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE

FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y ECONOMICAS

CARRERA DE INGENIERIA COMERCIAL
ENTREVISTA DIRIGIDA AL PROPIETARIO DE MILMARTE

El objetivo de la siguiente entrevista es obtener informacion necesaria

para poder sustentar la factibilidad del proyecto.
CUESTIONARIO:

1.
2.
3.

¢, Qué lo impulso a realizar este tipo de producto?

¢, Qué tipo de lana utiliza para la elaboracion de sus productos?
¢,Como encontré la maquinaria necesaria para la produccion de
este producto?

¢, Cuantos ponchos produce al mes?

5. ¢Tiene proveedores especificos para la adquisicion de la materia

10.

11.

12.
13.

prima para este tipo de negocios?

¢ Tiene dificultad para adquirir la materia prima en gran volumen y
de manera inmediata?

Desde el punto de vista geografico ¢Qué tipo de mercado maneja
para la distribucion de sus ponchos de lana?

¢,Cree que se deben crear ponchos con nuevos disefios y se debe
mantener los disefios que hasta la actualidad han logrado su
reconocimiento?

Para poder satisfacer las diversas necesidades de los clientes
¢, Qué aspectos considera usted que se deben tomar en cuenta?
¢Los disefios en la elaboracion de los productos, quienes los
realiza?

¢,Para mejorar la calidad en sus productos, usted pregunta en base
a gustos y preferencias a sus clientes?

¢ Los disefios cambian regularmente y en base a qué situacion?

¢, Usted cree que sus productos satisfacen a sus clientes?
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ANEXO “D” PROFORMA DE VEHICHULO

IBARRA: IBARRA: AV. MARIANO ACOSTA 22-08 Y VICTOR GOMEZ JURADO  Teléfonos: 062998300 / 062
OTAVALO: OTAVALO: AV. PAZ PONCE DELEON S/NY ~ Teléfonos: 062920414 /
I M BAU I o TULCAN: TULCAN: AV. PAZ PONCE DELEON SINY  Teléfonos: 062920414 /
SOLO CHEVROLET:  |BARRA: AV. MARIANO ACOSTA 22-08 Y VICTOR GOMEZ JURADO  Teléfonos: 062998300 / 062
ESMERALDAS: ESMERALDAS: KM 1.5 VIA A QUININDE SN Y DESVIO A ATACAMES FRENTE VILLAS PETROE(
PROFORMA DE VEHICULOS

EVROLET: D-MAX TD 2.5 CS 4X2 TM DIESEL [Precio +IVA +ICE:  $25,490.00
:Proclo: 22,758.93 Precio+VA: 25,490.00 Descuento: 0.00%
bl)bi Inicial| Plazo |Seguro Dispositivo | Accesorios = Pago Mesual | | Fuente F

$7,700.00 60 $0.00 $0.00 $530.93 $0.00  OTRAS FUENTES

j”d"é/‘z 3“@007 POQ ‘(oojc el ‘(’Iﬂ/-lc,

NOTA: REQUISITOS PARA EL CREDITO DEL DEUDOR:

12BN PO o 1ee (G o, Aoty * Copias de cédulas de identidad y papeletas de votacion del deudor y cényuge.
5 * Certificado bancario de Cta. corriente, ahorros o cooperativa.
2.- Precio sujeto a cambio sin previo aviso. by que monto de compra, producto, antigliedad.
3.- La validez de la proforma es de 8 dias. * Si es empleado de empresa: certificado de trabajo y copia de los 3 Ultimos roles de pago.
* Ultimo pago de predios urbanos o escrituras de las propiedades si los posee.
* Copia del dltimo pago de teléfono, agua o luz.
* Copias de las matriculas de los vehiculos que posean.
* Copias de RUC y declaraciones
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ANEXO “E” PROFORMA EQUIPO DE COMPUTO

artefacta

Cotizacion

El presente documento no constituye comprobante de pago

e

o7

antig

y

facilit w A Tranquilidad asegurada
)
Fecha: % | Nombre: V a ‘
Direccién: ) 90 -
Telf. oficina:, 4 Telf. casa:

Cédularj-mhgmir Crédito "] Contado [”] Tarjetade Crédito [_]

regalos Q 6
en todas

tus compras PRECIOS Y CUOTAS ?UY

% —— Il

: - d 0delo Pre Ofe o do
202X F 3 ’(j
/ Y
crediio (zrpmao { paco3.
i e 2 5 =
Vendedor: I e ‘ ',’5 0-5: |%’F‘IT;°| ; ;g_q-s; Lf s
i - nicl ; . Y 4
Almacén: / /3 - 24 cibr [, :'(/ z
Vigencia: nv ! W\ l ?)3 - ggiﬁ; % = : ;"
LA

mﬁw

os =) ii
1.V.A. SUJETOS BIO 10 AVISO 1 800 artefat ta
0:90 S= § responde!
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ANEXO “E” PROFORMA MAQUINARIAS

$JEQVIMAQ ~ PROFORMA

Vendedor\ F" ) fecha Q5-of 00/
Maquina: Lteocr . Mi{qUina: e 22

Marca: She) = 107, TR A SO

Tipo: e—zh;a’”""."- =  Tipe: — L st

Modelo: Hoasteds Maaéb: DA

Serie: 'Setie . -

H w25 % ,ﬁ( ‘/5}'

Cuota Inicial:$ B £ . en Imc:alS 220 e / M
=4

_@aQOSSM & Pagosss___ S5 b

Precio total:$ Precio total:$

Principal Otavalo: Av. Quito y Sucre(Frente al Cuerpo de Bomberos) ®) 06 2922-794
Sucursal Otavalo: Calle Bolivar y Abdén Calderén (Junto al teatro Bolivar)®) 06 2922-916
Sucursal Ibarra: Sanchéz y Cifuentes y Pedro Moncayo (Junto Almacén ASTRA) ©) 062 611-614

SIGUENOS EN: n G 0986957229

P.V.P.
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