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RESUMEN EJECUTIVO

Se efectlo el presente estudio con el objetivo principal de identificar si
existe factibilidad para la creacién de una microempresa productora y
comercializadora de cobijas de Alpaca en la ciudad de Ibarra. Para
cumplir con este propoésito se empleé métodos, técnicas e instrumentos
de investigacion combinados con los conocimientos y criterios técnicos.
En la realizacibn de los capitulos que lo integran: se desarroll6 el
Diagnostico Situacional del sector textil en la ciudad, que permitié detectar
los escenarios actuales del entorno en el que operara la microempresa,
mediante la identificacion de aliados, oportunidades, limitaciones y
amenazas. Para proporcionar sustento cientifico se estructur6 un marco
tedrico, el cual fundamenta el presente estudio. Mediante el Estudio de
Mercado se determina la demanda insatisfecha, y la posibilidad de
acceder al mercado, ademas de establecer las principales caracteristicas
del producto, el comportamiento del consumidor asi como la oferta y
demanda existentes. Con el Estudio Técnico se definié la ingenieria,
localizacion, tamafio e inversiones del proyecto, requeridas para la
instalacion y operacion de la microempresa. Se realiza también el analisis
financiero para estructurar, cuantificar la inversion del proyecto y
proyectar ingresos y egresos con los respectivos estados proforma. En la
Evaluacibn Econdmica se utilizaron evaluadores que arrojan resultados
positivos y permiten avizorar la factibilidad de la unidad productiva. Se
define la estructura organizativa y funcional que adoptara la
microempresa para su Optima operatividad. Finalmente se analiza los
impactos que generara la ejecucion del proyecto en las areas: social,

econdmico, empresarial, comercial, ecolégica y educativo— ético.



EXECUTIVE SUMMARY

This present study was carried out with the principal objective to identify if
there is the feasibility of the creation of a producing and trading
microenterprise of blankets made of alpaca in Ibarra city. For carrying out
this purpose | used methods, techniques and research instruments
combined with knowledge and technical criteria. In the realization of
chapters about it: | developed the situational diagnostic from the textile
sector in the city. That permitted to detect the actual scenery wherein the
microenterprise will operate, through the identification of allies,
opportunities, limits and threats. | structured a theoretical base which is
founded in this study; the market study permitted to determine the
unsatisfactory demand and the possibility of access to market. Also | can
set up the principal characteristics of product, the consumer behavior so
the offer and demand. With technical study defined the engineering,
localization, size and inversion of project, necessaries for the installation
and operation of the microenterprise. | realized the financial analysis to
quantify the inversion’s project, to show expenditures and income with the
respective pro forma invoice. In economical evaluation | used evaluators
that give positive results and permit to see the feasibility of productive unit.
| defined the organizational and functional structure that the
microenterprise will adopt for its optimal operation. Finally | analyzed the
impacts that generate the execution of project in social, economical,

managerial, commercial, ecological an educational-ethical areas.
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PRESENTACION

Se pretende diversificar el sector industrial de tejidos, de esta manera se
incursionara en el mercado ofertando un producto de indumentaria para
cama muy diferenciado, a fin de satisfacer los requerimientos tanto del
consumidor como de los implicados en el proyecto; a través del
aprovechamiento adecuado la fibra de alpaca. Esta es el principal
elemento del tejido de las cobijas, es relevante destacar que es un
material de origen natural de calidad superior, altamente resistente,
proporciona suavidad al tacto. Ademas es de caracter térmico pero al

mismo tiempo son muy frescas.

Esto hace que las cobijas aporten confort al usuario al ser Utiles, practicas
y elegantes por lo que son utilizados en los hogares en su descanso

cotidiano con la finalidad de protegerse del frio y conservar la salud.

Con la finalidad de establecer el grado factibilidad que se presente en los
aspectos operativos, técnicos y econdmicos se efectia el presente

estudio, para lo cual se disefi0 los siguientes capitulos:

Capitulo I: se efectué un Diagndstico situacional en la ciudad de Ibarra,
aplicando técnicas e instrumentos de investigacion a fuentes de
informacion primaria y secundaria, habiéndose identificado aliados que
fomentan e incentivan la produccion textil en la localidad aprovechando la
oportunidades existentes, frente a esto los riesgos y oponentes no afectan

significativamente al proyecto.

Capitulo II: se estructurd las bases teodricas y cientificas para lo que se
tomé fuentes bibliogréficas y lincograficas referentes al tema de interés,

Xl



con el objetivo de recopilar informacion propicia que sustenta el presente

estudio.

Capitulo 1ll: se llevé a cabo el Estudio de Mercado analizando el
comportamiento de la oferta, demanda, precios y sistema de
comercializacion empleados; con lo que se conoce que existe un nicho de
mercado en la ciudad de Ibarra. Determinando demanda insatisfecha,
toda vez que en la localidad no se ha explotado la produccién de tejidos
(Cobijas) y la limitada oferta no abastece los requerimientos de este

mercado.

Capitulo IV: Se desarroll6 el Estudio Técnico que permitio identificar la
adecuada localizacion del proyecto, se defini6 de igual manera los
aspectos técnicos e ingenieria del proyecto en base de la opinién de
técnicos y expertos en la parte operativa del proyecto, finalmente se
identific6 el importe de inversion necesario para el capital de trabajo e

inversion inicial necesarios para la operacion de la microempresa.

Capitulo V: Se efectu6 la evaluacion econdmica y financiera del proyecto,
Se realiz0 proyecciones de ingresos y gastos que conjuntamente al
resultado de los evaluadores econdmicos como: VAN, TIR, Beneficio

Costo, Punto de Equilibrio determinan que el proyecto es rentable.

Capitulo VI: Se defini6 la propuesta de la estructura Organica y Funcional
que empleara la microempresa para el logro de los objetivos, se definio
los aspectos legales, el organigrama estructural, también los niveles

jerarquicos y el manual de funciones de la microempresa.

Capitulo VII: Se efectud el analisis de la incidencia que se generara con la
ejecucion del proyecto en los factores: social, social, econdémico,
empresarial, comercial, ecoldgica y educativo— ético. El resultado de este

analisis sefala que en promedio producird un efecto positivo.
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INTRODUCCION

La fabricacion de tejidos es una de las areas industriales mas antiguas y
tradicionales en el Ecuador. A mediados del siglo XX la industria se
consolidé en el pais. En la actualidad este sector textil tiene gran
importancia por su incidencia en el ambito productivo y econdmico,
emplea intensamente mano de obra y segun cifras del Banco Central del
Ecuador, tuvo un aporte al PIB Manufacturero del 13% vy el aporte al PIB
Total fue del 2.3%.

Sin embargo, de que la economia se ha incrementado, persiste aun en el
medio local problemas de orden social como: el desempleo o en el mejor
de los casos la percepcion de ingresos econdémicos minimos por
actividades laborales en condiciones precarias; situacion que se ve
reflejada en las parroquias mas vulnerables. La falta de empleo origina a
su vez el efecto migratorio a nivel de provincia y nacional, siendo las

capitales las que acogen el mayor flujo migratorio del campo a la ciudad.

A fin de mitigar estos efectos y como una busqueda de alternativas para
mejorar esta situacion, determinados sectores hoy ejecutan actividades
de produccion de alpacas como una medida de sustento diario y de
preservacion de los paramos; pero no tienen acceso al procesamiento de
la fibra por lo cual se mantiene en acopio o es comercializada a precios

sumamente bajos.

Es asi como nace la iniciativa de introducir una fabrica de cobijas de
alpaca que permita no solo para beneficiar a los socios y colaboradores,
sino para generar otros empleos adicionales a los productores de esta
fibra, mejorando la situacion familiar de la zona. Por lo tanto es importante
promover la industria textil en la ciudad como una oportunidad necesaria

de desarrollo econdémico y productivo sostenible.
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La presente propuesta es rentable por la aceptacion que tendra el
producto por sus atributos que lo diferencian, por la posibilidad de acceder
al mercado aprovechando la existencia de demanda insatisfecha, y por
los resultados positivos que demuestran los evaluadores del proyecto
determinado utilidades para cada afio que lo hace viable.

JUSTIFICACION

En el Ecuador el crecimiento poblacional, el elevado costo de vida, las
reducidas plazas de trabajo y los indices de analfabetismo son factores
gue se reflejan en la incidencia de pobreza, situaciones que al mismo
tiempo originan la migracién tanto interna como externa segun INEC,
afectando a cientos de familias del sector urbano y de las comunidades
rurales. Todo esto impide el desarrollo productivo de nuestra region, por lo
gue es urgente trabajar en una propuesta conjunta que permita unir
esfuerzos para mitigar el desempleo que acarrea otros problemas

sociales.

Frente a esto es importante explorar nuevos horizontes de
emprendimiento con trabajo y apoyo colectivo. Es asi que existe la
integracion de comunidades en los sectores rurales que buscan
alternativas sustentables para mejorar las condiciones socio-econémicas
especialmente de mujeres campesinas y amas de casa que no poseen
ingresos econdémicos; la crianza y la produccion de fibra de alpacas es
una actividad muy importante dentro de estas asociaciones, sin embargo
uno de los problemas que enfrenta este sector es que comercializan su
produccion sin procesar, los acopiadores pagan precios irrisorios por el
kilo de lana de alpaca; estos acopiadores venden la producciéon a los
intermediarios, quienes a su vez la llevan a las hilanderas. Esto hace del
negocio de hilado de alpaca un monopolio, y perjudica enormemente a

miles de mujeres que trabajan la fibra y obtienen el sustento diario como
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complemento a las labores agricolas; repercute en la economia, ecologia

y sociedad de estos pueblos andinos. Fuente (revistalideres.ec)

Ante ello, surge la necesidad de crear una microempresa dedicada a la
produccion y comercializacion de cobijas de alpaca en la ciudad de Ibarra
siendo esta una ciudad eminentemente comercial que capta gran
afluencia de consumidores; no solo con la finalidad de beneficiar a los
implicados directos: socios y colaboradores del proyecto, sino que
también se creara oportunidades de trabajo para la poblacién local y a la
vez que contribuye a la generacion de fuentes ocupacionales de
campesinos productores de lana de alpaca con quienes se mantendra un
sistema de comercio mas justo y beneficioso con la valoracién adecuada
de esta fibra por sus grandes atributos, de manera que permita
contrarrestar el desempleo y asi fomentar el desarrollo socioeconémico

yel progreso de la zona de influencia.

Se pretende utilizar en la produccion fibras naturales de origen animal,
toda vez que estas proporcionan excelentes resultados de
industrializacion; por cuanto otro fin es diversificar el mercado de la
ciudad de Ibarra con produccion textil que conjuga la creatividad,
innovacion estratégica y esfuerzo. Los productos hechos con lana de

alpaca son mas suaves, brillosos, finos y durables.

También se explorarda a mediano plazo accesos hacia mercados
internacionales para productos procesados de alpaca manteniendo altos
estandares de calidad, haciendo uso de la tecnologia y de técnicas de
mercadeo para mantenerse a la vanguardia de la competitividad y poder
satisfacer multiples exigencias y requerimientos. Mas cuando organismos
como la Agencia de Naciones Unidas para el Comercio y el Desarrollo
(UNCTAD), dan apertura a programas que fomentan el Bio-Comercio con
el proposito de mostrar y ofertar al mundo la produccion de los paises

andinos.
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Es acertado entonces, aprovechar ventajas tales como: el talento y mano
de obra calificada, disponibilidad de materia prima, la viabilidad y el apoyo
que brinda al sector microempresarial las entidades publicas y privadas;
de manera que permita explotar el area textil y cubrir la demanda
insatisfecha de este producto en la ciudad de Ibarra, lo cual avizora la
factibilidad del proyecto conjuntamente con los resultados positivos de
rentabilidad demostrado en la evaluacibn econdémica y financiera,
considerando que las cobijas de alpaca son un complemento necesario
en todo hogar, puesto que brinda abrigo térmico protegiendo la salud del
cuerpo de dafiinas corrientes de frio, ademas proporciona confort sobre
todo al momento del descanso nocturno. Para no depender solo de la
compra y venta de productos importados en unos casos, Sino incorporar

ademas nuestro valor agregado con perspectiva de exportacion.

OBJETIVOS
Objetivo General
Realizar un estudio de factibilidad para la creacion de una microempresa

dedicada a la produccion y comercializacién de cobijas de alpaca en la

ciudad de Ibarra.

Objetivos Especificos

« Efectuar un diagndéstico situacional que permita determinar con

precision los escenarios actuales del entorno de la ciudad de Ibarra.

« Estructurar una base tedrica que proporcione sustento cientifico, el

cual sirva de fundamento y directriz del presente estudio.
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X/

+ Realizar un estudio de mercado para identificar la oferta, la demanda,
las caracteristicas de los consumidores, los precios y atributos del
producto, los principales canales de comercializacion y conocer

también los principales proveedores de materia prima e insumos.

« Elaborar un estudio técnico e ingenieria del proyecto que permita

definir aspectos de operacion e instalacion.

% Realizar un andlisis econdémico y financiero para determinar la

factibilidad y viabilidad del proyecto.

+« Disefar la estructura administrativa y funcional de la microempresa.

+« Describir y analizar los impactos que generara la ejecucion del
proyecto en las éareas:. social, econébmico, empresarial, comercial,

ecologica y educativo— ético.

TIPO DE INVESTIGACION

La investigacion presente tiene un enfoque multimodal es decir, sera de
caracter cualitativo y cuantitativo toda vez que ambos enfoques utilizados
en conjunto enriguecen los resultados buscados. El enfoque cualitativo se
utilizé para descubrir y refinar preguntas de investigacion basado en
descripciones y observaciones. En el enfoque cuantitativo se empleé la
recoleccion y andlisis de datos valiéndose de la estadistica para
establecer con exactitud patrones de comportamiento de la poblacion en

estudio.

Se empled la deduccion, y la sintesis para conocer aspectos relacionados
al proyecto encontrados en diversas fuentes de informacién tanto
primaria como secundaria, permitieron construir el marco teorico y
deducir resultados. Se utiliz6 el método inductivo y sintético para conocer

resultados especificos de los instrumentos de investigacion como
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encuestas, entrevistas aplicados a la muestra, ayudandome de la

estadistica para llegar a conclusiones.

El método analitico se empled en el capitulo del Diagndstico Situacional,
Estudio de Mercado para analizar los resultados obtenidos, en el Estudio
técnico para considerar los factores operativos y funcionales del proyecto
de la misma manera fue util en la evaluacion econémica y financiera para

analizar la rentabilidad y factibilidad del estudio.
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CAPITULO |

1. DIAGNOSTICO SITUACIONAL

1.1. ANTECEDENTES

Ibarra, la Ciudad Blanca, es la capital de la Provincia de Imbabura.
Esta ubicada en la zona norte de Ecuador, a 115 Km. al noreste de Quito
y 125 km. Al sur de Tulcén, con una altitud de 2.225 metros sobre el nivel
del mar; posee un clima templado seco y con una agradable temperatura
de 18° C (IMI). Constituye el centro urbano que desarrolla grandes
actividades de comercio, siendo este el principal factor dinamizador de la
economia local con mas 9 mil 828 locales de comercializacién. Por lo que

capta gran afluencia de clientes (INEC).

La actividad textil constituye una importante fuente generadora de
empleo, demanda mano de obra y es ademas una industria integrada que
requiere insumos de otros sectores como el agricola, ganadero, industria
de plasticos, industria quimica y otras. La industria textil contribuye al
crecimiento del sector manufacturero con un valioso aporte, las
exportaciones de articulos relacionados con esta industria han presentado
en los dltimos afios un crecimiento significativo, sin embargo se enfrenta

al reto de competir dentro y fuera del pais (INEC).

Segun (BCE) es fundamental la contribucion del sector textil al progreso
de la nacién en cuanto a productividad y rentabilidad. Las industrias que
registran mayores niveles de ventas tanto en el mercado local como en el
exterior, son las de fabricacién de hilados y tejidos con un promedio de
23.619,74 toneladas exportadas anualmente (AITE 2010). De la misma

manera el sector textil genera varias plazas de empleo directo en el pais,
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llegando a ser el segundo sector manufacturero que mas mano de obra
emplea, Segun la Asociacion de Industriales Textiles del Ecuador (AITE),
al rededor de 50.000 personas laboran directamente en empresas textiles,
y mas de 200.000 lo hacen indirectamente; mejorando las condiciones de

vida de los involucrados.

Actualmente las industrias especializadas en fibras naturales de origen
animal y vegetal, son cada vez mas competitivas logrando estabilidad en
los grandes mercados Yy cumpliendo fines importantes como el de
favorecer a los ingresos y a la seguridad alimentaria de los agricultores y
trabajadores campesinos de estas industrias. Fuente: Organizacion de las
Naciones Unidas para la Agricultura y la Alimentacion (FAO); las fibras
naturales provenientes de animales como la alpaca también contribuyen
favorablemente a que nuestro planeta sea mas ecologico pues estos
animales evitan la erosion, segun La EPA (Agencia de Proteccion del
Medio Ambiente).

La fibra de Alpaca es de gran importancia industrial, por su excelente
calidad, resistencia y por su estructura celular que produce un tacto suave
inigualado por otras fibras especializadas; esta materia prima es ideal
para el procesamiento textil y es aprovechada por un gran porcentaje de
productores. Segun (Revista Lideres mayo 2010).

En los paramos de Ecuador, se incursiona la produccién de alpacas con
la finalidad de conservar el ecosistema y mejorar la calidad de vida de las
comunidades que manejan los hatos de alpacas en centros como: Parque
Nacional Cotopaxi, Reserva de Fauna Chimborazo, Huasillama en
Cotopaxi, Unidad de Camélidos del Dr. Stuart White en Cafar, Estacion
Experimental en Chimborazo, Fundacion de las Organizaciones
Campesinas de Salinas FUNORSAL en Bolivar y la Unidad de manejo de

Alpacas Ancholag en Pichincha,

En la provincia de Imbabura con la participacion activa de las

comunidades de: La Florida-Pimampiro, Eugenio Espejo-Otavalo,
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Morochos-Cotacachi, Asociacion Galo Plaza Lasso de Zuleta-lbarra; son
quienes han visto en el manejo comunitario de alpacas una alternativa de
conservacion ambiental productiva. La organizacion y colaboracion de las
familias beneficiarias sumado al apoyo econdmico y técnico del Gobierno
Provincial de Imbabura han permitido la implementacion de éstos
proyectos (GPI). Pero sin embargo, enfrentan multiples problemas entre
los cuales estan: precios de comercializacion de la fibra sumamente
bajos, sistema de crianza y esquila poco sofisticados, desconocimiento de
procesos de industrializacion de esta fibra, entre otros que limitan su

crecimiento socioeconémico.

Es asi que se pretende realizar un estudio que determine la factibilidad
de incursionar en la ciudad de Ibarra una microempresa dedicada a la
produccion y comercializacion de cobijas de aplaca, como un mecanismo
viable para trabajar con fibras naturales que ofertan las comunidades,
mismas que brindan diversos beneficios al consumidor; con la finalidad de
cumplir los requerimientos de la demanda insatisfecha, diversificar el
mercado ofertando un producto innovador, contrarrestar el desempleo,
aprovechar la oportunidad de comercializacion directa entre productor-
consumidor y preservar el entorno natural y cultural. Contribuyendo al

desarrollo econdmico - productivo de nuestras comunidades.

Mas cuando instituciones como el Ministerio de Industrias vy
Productividad, Ministerio de coordinacion de la produccién, empleo y
competitividad, CFN, CMI y AITE, han establecido planes y programas,

con el propoésito de fomentar el emprendimiento microempresarial.
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1.2. OBJETIVOS

1.2.1. GENERAL

Efectuar un Diagnéstico Situacional del sector textil en la ciudad de
Ibarra; para identificar los escenarios actuales del entorno en el que
operara la microempresa, mediante la determinacion de aliados,

oponentes, oportunidades y riesgos.

1.2.2. ESPECIFICOS

1.2.2.1 Determinar las formas de produccion utilizados por las
microempresas textiles y conocer la oferta existente en la ciudad

de Ibarra.

1.2.2.2 Analizar la demanda, estudiando su comportamiento en el

mercado.

1.2.2.3 Conocer los sistemas de comercializacibn empleados por las

microempresas textiles.

1.2.2.4 Determinar el manejo financiero — contable de las microempresas

del sector a investigar.

1.2.2.5 Evaluar la disponibilidad actual de los recursos humanos,

econdmicos Yy tecnoldgicos necesarios para la produccion textil.

1.2.2.6 Identificar las actividades gubernamentales existentes para

fomentar el desarrollo microempresarial en la ciudad de Ibarra.
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1.2.3. VARIABLES DIAGNOSTICAS

En la presente investigacion se empleardn las siguientes variables

diagnosticas:

1.2.3.1 Produccion

1.2.3.2 Comportamiento de la demanda
1.2.3.3 Comercializacion

1.2.3.4 Control Contable y Financiero
1.2.3.5 Recursos disponibles

1.2.3.6 Actividades gubernamentales.

1.3. INDICADORES

1.3.1. Produccién

1.3.1.1 Proceso productivo
1.3.1.2 Producto

1.3.1.3 Volumen de produccién
1.3.1.4 Materia prima e insumos
1.3.1.5 Mano de Obra

1.3.1.6 Oferta

1.3.1.7 Cantidad de Venta
1.3.1.8 Meses de mayor oferta

1.3.1.9 Competencia

1.3.2. Comportamiento de la Demanda
1.3.2.1 Preferencia de compra

1.3.2.2 Atributos buscados

1.3.2.3 Frecuencia de compra

1.3.2.4 Cantidad de compra

1.3.2.5 Periodos de mayor demanda

1.3.2.6 Lugar de compra
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1.3.3. Comercializacion

1.3.3.1 Mercado meta

1.3.3.2 Canales de comercializacion
1.3.3.3 Investigacion

1.3.3.4 Estrategias de marketing

1.3.4. Control contable y financiero
1.3.4.1 Sistemas de informacion contable
1.3.4.2 Control de costos

1.3.4.3 Margen de utilidad

1.3.4.4 Precio de venta

1.3.5. Recursos Disponibles

1.3.5.1 Experiencia de la mano de obra
1.3.5.2 Educacioén de la mano de obra
1.3.5.3 Inversion

1.3.5.4 Tecnologia

1.3.6. Actividades Gubernamentales
1.3.6.1 Financiamiento

1.3.6.2 Asistencia técnica

1.3.6.3 Capacitacién

1.3.6.4 Asociatividad

1.3.6.5 Leyes

1.3.6.6 Convenios consensos
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1.4. MATRIZ DE RELACION DIAGNOSTICO

OBJETIVOS VARIABLES INDICADORES TECNICAS FUENTE INFORMACION
e Proceso productivo Entrevista observacion. | Productor
Determinar las formas de e Producto Entrevista, Encuesta Productor-comercializadores
produccién utilizados por las ¢ Volumen de produccién Entrevista Productor-comercializadores
microempresas textiles a e Materia prima e insumos Entrevista, observacion | Productor y Proveedores.
través de la oferta existente Produccién e Mano de Obra Entrevista Productor comercializadores
en la ciudad de Ibarra. e Oferta Entrevista Productor-comercializadores
e Cantidad de Venta Entrevista Productor-
« Meses de mayor oferta Entrevista ) comerc!al!zadoresProductor—
. Observacion comercializadores
o Competencia P y o
roductor-comercializadores
e Preferencia de compra Encuesta Consumidores
Analizar la demanda, e Atributos buscados Encuesta Consumidores
estudiando su Comportamiento | ¢ Frecuencia de compra Encuesta Consumidores
comportamiento en el de la demanda e Cantidad de compra Encuesta Consumidores
mercado. e Periodos de mayor Encuesta Consumidores
demanda Consumidores
o Lugar de compra Encuesta Consumidores
e Mercado meta Entrevista Productor-comercializadores
Conocer los sistemas de e Canales de Entrevista Productor-comercializadores
comercializacién Comercializacion comercializacion
empleados por las e Investigacion Entrevista Productor-comercializadores
microempresas textiles. Entrevista Productor-comercializadores

Estrategias de marketing
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Determinar el manejo Sistemas de informacién Entrevista Productor-comercializadores
financiero — contable de las | Control contable- contable
microempresas del sector financiero Control de costos Entrevista Productor-comercializadores
investigar. Margen de utilidad Entrevista Productor-comercializadores
Precio de venta Entrevista Productor-comercializadores
Evaluar la disponibilidad Experiencia de la mano de | Entrevista Productor
actual de los recursos obra
humanos, econémicos y Recursos Educacién de la mano de Entrevista Productor
tecnolégicos necesarios disponibles obra
para la produccion textil. Inversién Entrevista Productor-comercializadores
Tecnologia Entrevista Productor
Identificar las actividades Financiamiento Entrevista Representante CCl,
gubernamentales existentes Actividades PROIMBABURA, GPI
para fomentar el desarrollo | Gubernamentales Asistencia técnica Entrevista
microempresarial en la Representante CCl,
ciudad de Ibarra. Capacitacion Entrevista PROIMBABURA, GPI
Asociatividad Entrevista Representante CCl,
PROIMBABURA, GPI
Leyes Entrevista
Representante CCl,
Entrevista PROIMBABURA, GPI

Convenios consensos
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1.5. IDENTIFICACION DE LA POBLACION

La poblacién a la que esta enfocada la presente investigacion, se
define en base de una selecciéon a fuentes de informacion primaria para
determinar si califican de forma directa por su idoneidad para el presente
estudio; asi se considera a las familias consumidoras del Cantén Ibarra
como poblacién, se utilizé informacién secundaria tomada del Instituto
Nacional de Estadisticas y Censos INEC para determinar el nUmero de
habitantes de Ibarra. Ademas en base del Catastro Comercial del IMI se
realizara un censo a los comerciantes que Unicamente comercializan

cobijas. La poblacién entonces se integra de la siguiente manera:

1.5.1. Funcionario de la Cadmara de Comercio de Ibarra, Representante
Del Gobierno Provincial de Imbabura (Sectores Productivos) y
Funcionario de PROIMBABURA.

1.5.2. Productor microempresarial de cobijas en la ciudad de Ibarra
(Fabrica de cobijas Domeénica y Camila), comercializadores de
cobijas de la zona de influencia: Distribuidora, Bodega almacén y
representante de los comerciantes de cobijas del mercado

Amazonas.

1.5.3. Poblacién consumidora de cobijas del sector urbano y rural del
canton lbarra con 192386 habitantes al 2011, definida por familias
de cuatro personas siendo 48097 familias consideradas para el

estudio, segun datos del INEC.
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Poblacion del Cantén Ibarra al afio 2011

Cuadro N° 1

CANTON IBARRA

ANO TOTAL AREA AREA TOTAL N°FAMILIAS [ N° FAMILIAS
URBANA [ RURAL FAMILIAS A. URBANA A. RURAL
2001 [ 153.256 | 108.535 44.721 38314 27134 11180
2002 | 156.781 | 111.314 45.466 39195 27829 11367
2003 [ 160.387 | 113.875 46.512 40097 28469 11628
2004 [ 164.076 | 116.494 47.582 41019 29123 11895
2005 [ 167.849 | 119.173 48.676 41962 29793 12169
2006 | 171.710 | 121.914 49.796 42928 30479 12449
2007 | 175.659 | 124.718 50.941 43915 31180 12735
2008 [ 179.700 | 127.587 52.113 44925 31897 13028
2009 [ 183.833 | 130.521 53.311 45958 32630 13328
2010 [ 188.061 | 133.523 54.538 47015 33381 13634
2011 | 192.386 | 136.594 55.792 48097 34149 13948

Elaboracion: La Autora

Fuente: INEC-2001

ACLARACION: Se consider6 los datos del censo realizado al afio 2001

por cuanto los datos presentados por el INEC del Censo de 2010, a la

fecha enero 2011 no son aun oficiales.

1.6.CALCULO DE LA MUESTRA

La poblacion de estudio esta constituida por familias consideradas de

todos los estratos sociales, quienes son consumidores de cobijas y

califican para el estudio, permitiendo obtener informacion objetiva sobre

la demanda de cobijas en el mercado.

Se consider6 192.386 habitantes de los sectores urbano-rural del canton

Ibarra y para definir la investigacion se realiz6 una segmentacion de

familias compuestas por cuatro miembros asi se obtiene lo siguiente:
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PT= Poblacion Cantén Ibarra
Personas por Familia

PT= 192386
4
PT= 48097

La poblacién de estudio es de 48097 familias del sector urbano y rural de
la cuidad de Ibarra. Para determinar el tamafio de la muestra se considera
gue siendo la poblacién mayor a 50 se utilizara una formula estadistica y

la distribucion de proporciones en base al siguiente analisis:

1.7. FORMULA DE CALCULO

ne Z?.N.5?
e*(N —1) + Z2°%5°

Siendo:

Tamafo de la muestra = n
Poblacion de estudio N = 48097
Nivel de confianza del 95% Z = 1.96
Error muestral del 5 % e = 0.05

Varianza ©6%2=0.25

(1,96)?(48097)0,5)°
(0,05)* (48097 —1)+ (1,96)*(0,5)°
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L _ 46192
121

n= 381 familias

Luego del calculo se obtuvo que el tamafio de la muestra es de 381

familias del cantdn Ibarra, a las cuales se les aplica una encuesta.

1.8. DISENO DE INSTRUMENTOS

Para el desarrollo de la presente investigacion se utilizaron
instrumentos, los mismos que fueron aplicados a fuentes de informacion

primaria del area de influencia, estos son los siguientes:

1.8.1 Entrevista dirigida a un funcionario de la Camara de Comercio de la
ciudad de lbarra. Funcionario del Gobierno Provincial de Imbabura
y un representante de PROIMBABURA. (Anexo A)

1.8.2 Entrevista aplicada al representante productor microempresarial
Doménica — Camila, al representante de la Distribuidora, al
propietario de una bodega de comercializacion de cobijas y al
representante de los comerciantes de cobijas del Marcado
Amazonas en la ciudad de Ibarra. (Anexo B)

1.8.3 Encuesta aplicada a los consumidores de cobijas de la ciudad de

Ibarra. (Anexo C)

1.8.4 Ficha de observacion, aplicada en el hato productor de alpacas
Asociacion Galo Plaza Laso en Zuleta y Productores de Cobijas
(Anexo D)
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1.9. EVALUACION DE LA INVESTIGACION

1.9.1. ENTREVISTA DIRIGIDA AL GOBIERNO PROVINCIAL DE
IMBABURA.
Nombre del Funcionario: Dr. Patricio Donoso

Cargo: Gestor de proyectos.

¢Actualmente existen alternativas de gobierno para fomentar el
emprendimiento en nuestra localidad?

Luego de sintetizar la informacién obtenida de los entrevistados se
obtiene que en la actualidad existen alternativas de apoyo como son: el
programa  gubernamental emprendecuador, innovaconocimiento,
proyectos del Consejo Nacional de Desarrollo Econémico y Territorial con
fines productivos entre otros; como lo permite la constitucion de forma
obligada una vez que el Estado se compromete mediante sus organismos
a canalizar con mas efectividad los recursos con la priorizacion de
cadenas productivas para destinar financiamiento, y de esta manera

fomentar actividades de emprendimiento.

¢Existen planes de financiamiento que contribuyan al desarrollo
microempresarial?

Hoy en dia se habilita la apertura de lineas de crédito directo destinado
para inversion de activo fijo y capital de trabajo, ya que si existe
financiamiento habra mas dinamismo en la produccién. Entidades como
Corporacion Financiera Nacional y Banco Nacional de Fomento
mantienen disponible créditos con a una tasa de interés razonable para
financiamiento; y en algunos casos el GPI por ejemplo gestiona fondos
con organismos de apoyo internacionales para consolidar iniciativas
privadas que generan desarrollo econémico y que estan dirigidas a

generar fuentes de empleo.
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¢ Se establecen programas de capacitacion y asistencia técnica par
las industrias textiles?

Actualmente el GPI no ha establecido planes de capacitacion para las
Industrias de forma particular del sector textil de Ibarra, pero a nivel de
provincia son los microempresarios que en funcidon de sus necesidades,
requerimientos y expectativas planifican cursos de capacitacion para el

personal que labora para ellos.

¢ Se brinda apoyo para investigacién y desarrollo de las
microempresas textiles?

Por parte del Ministerio de Coordinacion de la Produccion que
conjuntamente con gremios O asociaciones de productores textiles
colaboran coordinadamente para fomentar el fortalecimiento y crecimiento

de éste sector en la provincia de Imbabura.

¢,De que manera contribuyen las entidades gubernamentales para
realizar inversion tecnoldgica en las microempresas?

Cabe sefalar que la tecnologia en la microempresa representa
productividad, es por esto que es fundamental realizar inversién que a
futuro incremente la rentabilidad de la misma considerando siempre
aspectos como costos y planificacién. Principalmente las Entidades
Gubernamentales intervienen en la articulacidbn de instituciones que
financian y gestionan recursos para proyectos estratégicos en cuanto a la

adquisicion de maquinaria y paquetes informaticos.

¢El marco legal y juridico existente en el pais de que manera incide
en el sector productivo?

No existe seguridad juridica, sin embargo hoy se pretende a través de la
implementacion de reformas y nuevas normas como el Cddigo de
Produccion Inversiébn y Competitividad que tienen un enfoque de

fortalecimiento a las PYMES, nuevas emprendimientos y en general a la
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produccion nacional con el fin de atraer la inversion extranjera y evitar que

haya migracidon extranjera de inversionistas locales a otros paises.

¢, Cudles son las principales falencias que tienen las microempresas
de produccidon?

De acuerdo al criterio del entrevistado las microempresas de produccion
poseen debilidades internas como: organizacion deficiente, y limitada
cultura microempresarial, poca creatividad en disefio, poca innovacion
tecnolégica; y las externas que entre las principales se encuentran:
elevados costos de materia prima y deficientes alianzas estratégicas entre

los actores privados y publicos.

¢, Qué deben hacer las microempresas para adquirir sostenibilidad en
el tiempo?

El principal factor que se consideré6 es que, a mas de fortalecer la
estructura organizacional se mantenga altos estandares de calidad en la
produccion como un atractivo fuerte para los mercados potenciales.
También las entidades gubernamentales deben vigorizar vinculos que
contribuya al progreso del sector microempresarial de tal forma que se
permita actuar comprometidamente en conjunto concentrando esfuerzos y
a su vez las microempresas deben buscar involucrarse mas en la politica

econdmica publica para conseguir politicas de produccién mas definidas.

¢, Qué necesitan las microempresas para expandir su mercado y
lograr alta rentabilidad?

La investigacion es fundamental para el crecimiento. Estratégicamente las
pequefias y medianas empresas deben identificar nichos de mercado
conociendo sus requerimientos y estableciendo un plan de accion claro,
aprovechando las ventajas comparativas que posee la localidad como por

ejemplo tiempos, certificaciébn manual, area geografica.
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1.9.2. ENTREVISTA DIRIGIDA A LA CAMARA DE COMERCIO DE
IBARRA.
Nombre del Funcionario: Dr. Ronny Criollo.

Cargo: Secretario General

¢Actualmente existen alternativas de gobierno para fomentar el
emprendimiento en nuestra localidad?

El gobierno ha emprendido programas que incentiva nuevas propuestas
de produccién para que se vean traducidas en desarrollo socioeconémico
como es innovaecuador, investEcuador y otros que estan bajo la direccién
del Ministerio de coordinacion de la produccion, empleo y competitividad,
Por otro parte es necesario que el sector privado sea mas proponente con
iniciativas innovadoras, asi manejar una vision compartida de desarrollo

mas sostenible.

¢Existen planes de financiamiento que contribuyan al desarrollo
microempresarial?

Las entidades bancarias e instituciones financieras actualmente ofrecen
productos crediticios para financiar necesidades de micro, pequefas y
medianas empresas, que otorgan beneficios de acuerdo a las condiciones
establecidas por las partes como: ausencia de encajes y movimiento de
cuentas previas, montos, valor de las cuotas, plazos y periodos de gracia

en relacion al flujo de ingresos de las microempresas.

¢, Se establecen programas de capacitacion y asistencia técnica para
las industrias textiles?

Ultimamente no se ha programado planes de capacitacion respecto de
actividades textiles en particular; pero si se efecttan contactos entre
gremios y asociaciones de la produccion textii y profesionales
especialistas para que se ejecuten cursos de preparacién en temas
especificos segun los requerimientos de éstas microempresas. Por otra

parte también la Camara de Comercio de lbarra conjuntamente con otras
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entidades llevan a cabo el desarrollo de diferentes temarios de interés
comun por ejemplo en el area de tributacion que conjuntamente con el
Servicios de Rentas Internas programan cursillos con determinada

duracion y que son dirigidos a microempresarios y otro publico.

¢Se brinda apoyo para investigacion y desarrollo de las
microempresas textiles?

Segun lo que establece la Camara de Comercio de lbarra no existe un
gran representativo de la produccion textii dentro de la ciudad, sin
embargo existen pequefios y medianos talleres de confeccion que se
encuentran en vias de crecimiento, por ello requieren apoyo del sector
publico, que se puede evidenciar que se brinda en asesoria, orientacion
en gestion y financiamiento, aunque resta por hacer mas; Yy también

privado debe fortalecer relaciones entre si.

¢,De que manera contribuyen las entidades gubernamentales para
realizar inversion tecnoldgica en las microempresas?

Las entidades gubernamentales cuyas misiones estan enfocadas al
desarrollo economico del pais y bajo lo cual tienen a cargo fomentar el
emprendimiento productivo mantienen nexos con otras entidades del
sector privado, quienes brindan facilidades para que los microempresarios
realicen inversiones en la adquisicion de tecnologia nueva o la renovacion

de sus activos productivos.

¢El marco legal y juridico existente en el pais de que manera incide
en el sector productivo?

Toda actividad econémica y productiva que se desarrolla en el pais esta
regulada por las leyes vigentes, en este marco existen medidas que
pretenden fortalecer el aparto productivo son medidas arancelarias y de
exoneraciones tributarias coherentes en relacion a la reduccion de

aranceles en materias primas y por otro lado el incremento de aranceles
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en los bienes de consumo que pueden producirse en el pais, reduccion de
costos financieros. Por otro lado coexiste la restriccion de importacion de
cierto tipo de materias primas. Que redefinen la capacidad del aparato

productivo.

¢, Cuales son las principales falencias que tienen las microempresas
de produccion?

Las principales falencias que tienen son un capital escaso, también se
proyectan a mercados pequefios y muchas veces saturados, otro factor
de incidencia es la falta de innovacion en tecnologia y procesos
productivos que estd acompafiado de poca innovacién en los disefios del
producto. En la parte administrativa existe falta de comunicacién en las

lineas de mando y poco enfoque en el cliente.

¢ Qué deben hacer las microempresas para adquirir sostenibilidad en
el tiempo?

Se debe lanzar al mercado un producto que realmente esté demandando
el mercado, el mismo que debe reunir altos estandares de calidad, y
empleando un sostenible sistema de marketing para lograr fidelizacion en
el cliente, acompafiado de una estructura organizacional estable que

mejorar la competitividad.

¢ Qué necesitan las microempresas para expandir su mercado y
lograr alta rentabilidad?

Ademas se debe adoptar nuevas tendencias en lo administrativo,
tecnoldégico y productivo para adquirir no solo eficiencia, sino
competitividad tanto nacional como internacional, deben invertir en
investigacion, capacitacion del talento humano y tecnologia para obtener
produccion de calidad con lo que se mantendra un sistema de precios

interesante con lo cual se incrementaran las ventas.
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1.9.3. ENTREVISTA DIRIGIDA A PROIMBABURA IMBABURA.

Nombre del Funcionario: Lic. Johana Gonzalon.

Cargo: Comunicadora Social.

¢Actualmente existen alternativas de gobierno para fomentar el
emprendimiento en nuestra localidad?

En términos generales a través de Ministerio Coordinador de la Politica
Econdmica, el Ministerio de Industrias y productividad, el Ministerio
coordinador de la Produccion, Empleo y Competitividad se han creado
medidas que pretenden fortalecer a la pequefia industria y a fin de
reactivar la produccion se han planteado planes de apoyo a nuevos
emprendimientos que ya estdn funcionando. PROIMBABURA que
también impulsa emprendimientos en coordinacion con la Camara de

Comercio de Ibarra 'y GPI.

¢Existen planes de financiamiento que contribuyan al desarrollo
microempresarial?

Encontramos nuevos productos en la banca publica ejemplo la CFN y
BNF donde hay lineas de crédito adaptables a las necesidades de cada
negocio para operaciones directas con el microempresario y créditos

asociativos con costos mas bajos que permiten diversificar el mercado.

¢, Se establecen programas de capacitacion y asistencia técnica para
las industrias textiles?

Se arman cursos de capacitacion en coordinacion con los implicados de
los diferentes proyectos, PROIMBABURA realiza un seguimiento en los
procesos de emprendimiento, brindando asistencia técnica en este lapso
de acuerdo a los requerimientos de las microempresas y la planificacion

de esta entidad.
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¢Se brinda apoyo para investigacion y desarrollo de las
microempresas textiles?

Como se menciond anteriormente, los microempresarios segun sus
demandas internas recurren al mercado financiero si su urgencia es
capital para llevar acabo investigaciones en cuanto a mejoras e
innovaciones, al tiempo que también se establecen nexos con empresas
de otros paises mas expertos en ciertas lineas de produccion para

especializar mano de obra por ejemplo.

¢De que manera contribuyen las entidades gubernamentales para
realizar inversion tecnoldgica en las microempresas?

Con el fondo de innovadores de la CFN y cooperativas que son
estructuras financieras alternativas a la banca formal donde regularmente
los pequeiios y medianos productores se han topado con puertas

cerradas.

¢El marco legal y juridico existente en el pais de que manera incide
en el sector productivo?

La constitucién y demas leyes valoran la economia solidaria con enfoque
dirigido a un cambio de las condiciones del aparato productivo grande y
pequefio del pais; sin embargo creo que de acuerdo a las condiciones de
muchas pequefias microempresas ciertas medias demandan prudencia.
Ademas los pequefios y medianos productores o nuevos emprendedores
deber estar seguros de que con el aporte y el esfuerzo de todos pueden

salir a delante.

¢, Cuéles son las principales falencias que tienen las microempresas
de produccion?

Entre las mas principales considero que estan: falta de una identidad
empresaria claramente definida, pocas expectativas de crecimiento,

limitados recursos que no le permiten desarrollarse.
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¢ Qué deben hacer las microempresas para adquirir sostenibilidad en
el tiempo?

Deben basicamente reforzar temas como: capital de trabajo optimizar el
manejo de inventarios, evitar gastos innecesarios y sobre todo ofertar
estrictamente lo que el mercado demande siempre enfocado al valor

agregado y emplear redes sociales en su marketing.

¢, Qué necesitan las microempresas para expandir su mercado y
lograr alta rentabilidad?

Controlar los costos de produccion y gastos para mantener un precio mas
atractivo en el mercado, pero optimizando y superando la calidad del
producto frente a la competencia; asi se estard en capacidad de explorar

nuevos mercados y captar nuevas carteras de clientes.

1.9.4. ANALISIS DE LAS ENTREVISTAS APLICADAS EN GPI,
CAMARA DE COMERCIO DE IBARRA Y PRO IMBABURA.

Luego de haber levantado la informacion pertinente, es posible
destacar los aspectos mas relevantes. Es necesario fortalecer
condiciones para reducir la pobreza a través de un crecimiento econémico
de amplia base, de tal forma que produzca el trabajo en red, para lo cual
se debe articular las relaciones publico — privadas. Sin embargo existe
minima intervencion privada en la gestion econdmica publica de un sector
publico con politicas débiles para la generacion de redes productivas en
donde se evidencia la falta de mecanismos eficientes entre actores
publicos y privados. Entonces se requiere la adaptacion e implementacion
de politica publica que promueva el mejoramiento del entorno
microempresarial y que incentive los esfuerzos de innovacion productiva,
procesos de benchmarking para la industria, encadenamientos nacionales
e internacionales, promocion de comercio e inversiones, para generar

crecimiento productivo como fruto de colaboracion conjunta.
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Es importante destacar que en la ciudad no existen encadenamientos de
produccion textil predominantes, sin embargo actualmente el Estado
fomenta la generacion de proyectos productivos y da apoyo a la
generacion de iniciativas de desarrollo econémico bajo programas y
organismos estatales y otros como: emprendecuador, innovaecuador,
innovaconocimiento, investecuador, Comité Ecuatoriano de Desarrollo
Econdémico y Territorial, Ministerio de Industrias y Productividad, Ministerio
Coordinador de la Producciéon Empleo y Competitividad a fin de coadyuvar
el fortalecimiento de la economia solidaria, toda vez que la constitucion lo
establece y al amparo del Decreto Ejecutivo del 26 de Noviembre de 2010
que reglamenta el articulo 104 del cédigo organico de planificacion y
finanzas publicas del Ecuador. Se genera nuevas “reglas de juego” en
materia de ejecucion de la politica economica; estas permiten canalizar
los recursos publicos existentes a personas naturales o juridicas de

derecho privado.

Por otro lado, siendo los recursos dispersos o escasos y el acceso a
crédito bancario se vuelve dificil en algunos casos por el aval de garantia,
sin embargo se otorga financiamiento mediante lineas de crédito abierto a
plazos y tasas razonables para una iniciativas de negocio en el mercado
en instituciones como Corporacion Financiera Nacional, Banco Nacional
de Fomento, MIPRO, FUDEN, asi como PROIMBABURA, GPI quienes
realizan seguimiento de proyectos para gestionar recursos de
cooperacion internacional, el CEDET mantiene proyectos como la
creacion de centros cantonales de atencion integral al emprendedor. En la
ciudad de Ibarra se establecen insuficientes programas de capacitacion y
asistencia técnica a las microempresas pero a hivel de gremio y
asociaciones se brinda asesoria para mejorar el desempefio de las
pequeiias empresas y negocios, a fin de incrementar sus niveles de

competitividad y al mismo tiempo se forma mano de obra especializada.

No solo el apoyo del sector publico es fundamental para la microempresa,

sino que ademas de ello deben fortalecer la estructura organizacional,
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manejar altos niveles de calidad, mejorar la comunicacion, mantener
identidad y cultura microempresarial, creatividad en disefio, innovacion
tecnoldgica, al mismo tiempo estos factores son sus principales falencias.
Para que se mantengan en el tiempo la investigacion es indispensable,
permite identificar nichos de mercado conociendo sus requerimientos y
estableciendo un plan de accién claro, aprovechando las ventajas

comparativas de la zona de intervencion.

La inseguridad juridica es un factor que incide en la fomentacién
productiva, al atractivo de inversiones extranjeras y la fuga de capitales,
esto implica fortalecimiento de normas, marcos juridicos con clara

estructuracion juridica y practica publico — privada.

1.9.5. ENTREVISTA EFECTUADA AL PRODUCTOR DE COBIJAS EN
LA CIUDAD DE IBARRA.

Nombre de la Microempresa: Fabrica de Cobijas Doménica y
Camila.

Representante: Paulina Sanchez.

¢, Cuales son los criterios empleados para la produccién de cobijas?

La produccion de cobijas se realiza bajo el sistema de produccién
continua y unipersonal, para lo cual necesariamente se siguen parametros
internos sobre produccién como: cantidades planificadas bajo pedidos por
entregar, tiempos de elaboracion, stock de materia prima e insumos y

otros.

¢ Qué tipo de Materia Prima Utiliza?
Se utilizan materias primas que cumplen con estandares de calidad y
riguroso control. Entre las principales se encuentran: lana pura y

mezclada, tela de tipo polar de diferentes disefios y medidas como la
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llana, estampadas con distintos modelos y colores, ademas los insumos

requeridos son hilos de coser, etiquetas y fundas para el empacado final.

¢Indique de qué lugar proviene la materia prima e insumos?

En nuestra localidad existen disponibles cierto tipo de materia prima e
insumos también en Otavalo y Atuntaqui, pero otras que son MAas
especificas se consiguen en otras ciudades como Quito, Guayaquil,
Ambato en el caso de que sean importadas provienen de Chile, Peru,
Colombia y otros paises.

¢Considera usted que existe en la localidad mano de obra calificada
en cuanto a experienciay conocimiento?

En la ciudad de Ibarra existe personal calificado para las &reas
administrativas sean estas de: administracién, contabilidad, marketing y
otros especializados en areas como produccion textil, disefio en moda,
agroindustrias que tienen estudios de tercer nivel y cuarto en otros casos;
gue tienen acceso a estudiar una carrera en los centros educativos de la
urbe, sin embargo, el personal que esta encargado de la maquinaria y de
la produccion debe tener conocimiento especifico de procesos de
elaboracion, funcionamiento y manejo de maquinas que en la ciudad
existen en minoria pero se incorporan de otras ciudades aledafias. Son
guienes tienen experiencia en este tipo de actividades textiles, es alli

donde se realiza la induccién y capacitacién de los empleados.

¢, Cuenta usted con tecnologia para los procesos productivos?

La tecnologia es muy necesaria en el medio competitivo mas cuando se
trata de innovacion y reduccion tiempos que en definitiva incrementara la
efectividad productiva, con esto se ofertara mas volumen de produccion
con mas calidad; con la finalidad de satisfacer Optimamente los
requerimientos de la demanda, por otra parte adquirir maquinaria
representa gran salida de efectivo que en muchos casos no poseen las

microempresas por eso se debe realizar estudios y planificaciones
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minuciosas para adquirirla considerandola como una inversion de capital.
En esta microempresa si contamos con maquinaria industrial y equipos

informaticos como Activos.

¢Cree usted que existe disponibilidad de maquinaria y equipos para
la produccion?

En los Ultimos tiempos paulatinamente se ha ido incrementando las
industrias a nivel de pais, este sector demanda cierto tipo de equipos y
maquinarias mismos que se comercializan en el mercado nacional.
Mientras que otras dependen de las especificaciones, caracteristicas y el
uso al que va estar destinada la maquinaria, pero muchas son

importadas del exterior.

¢,Cual es el volumen de produccion semanal?

Se toma en cuenta la planificacién y proyecciones mensuales que son
predeterminadas por el personal designado utilizando informacion sobre
la tendencia de consumo de la demanda y los programas bajo pedido de
la microempresa. Es asi que semanalmente se produce un promedio de
250 unidades.

¢, Cual es el proceso de elaboracion de las cobijas?

El primer paso es adquirir la materia prima e insumos y mantenerlos en
perfectas condiciones, ésta se destina a diferentes areas de produccion,
en las cuales es procesada de forma automatizada con ayuda de
maquinas o manual en ciertos procesos. Etas areas son: éarea de tejido,
area de corte y cosido, revisibn de acabados del producto,

posteriormente pasa a la bodega de productos terminados.

¢, Su capital de trabajo es propio o de terceros?
En toda actividad econdmica se requiere de inyeccion de capital debido a
gue los recursos econdmicos son insuficientes, su cuantificacion depende

del producto que se va a producir y comercializar, este capital de trabajo
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debe ser siempre fortalecido en miras de conseguir desarrollo, estabilidad
y expansion de mercado, en esta pequefia empresa el capital esta

constituido por inversion propia y parte financiado por crédito bancario.

¢Mantienen usted un registro contable y de costos?

La propietaria de la microempresa entrevistada manifestdé que si emplea
registros contables, porque les permite conocer la situacion econdmica
para mejorar la toma de decisiones y la administracion de la misma.
Ademads, el control de los recursos econdémicos fomenta mantener una
cultura organizacional definida que estd acompafiada de buena gestion

administrativa.

¢En base de qué determina el precio de venta de sus productos?

La fijacion del precio es importante calculando el impacto que generara
en el consumidor y considerando los resultados microempresariales
deseados. Para determinar el precio de venta se considera el costo del

producto mas un porcentaje de utilidad fijado por la microempresa.

¢A qué precios comercializa sus productos?

El precio de los productos varia entre de un producto a otro; esto depende
del tipo, dimensiones disefios, que van desde 15 a 40 ddlares por unitario
y se ha establecidos planes de descuento a caso de que la venta es al por

mayor.

¢ Existe rentabilidad en la produccion y comercializacion de cobijas?
La rentabilidad converge criterios de trabajo en equipo, el grado de
organizacién que exista, la gestion y capacidad del personal el manejo de
limitaciones, inversiones y la mitigacion de factores externos. En las
actividades productivas. La persona entrevistada explicO que si existe

rentabilidad en produccion cobijas.
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¢Qué factores contribuyen a la rentabilidad de su microempresa?

La rentabilidad es el resultado de trabajo que emplea el mejoramiento
continuo y conjuga basicamente factores de: reduccion de costos, tiempos
empleados para la produccién y estrategias de marketing para mantener
la demanda existente investigacién y capacitacion; con el objetivo de
lograr estabilidad en el mercado, fomentar la eficiencia productiva y

satisfacer la demanda.

¢Cuales son los periodos de mayor demanda?

La demanda de cobijas es constante todo el afio, pero aumenta
considerablemente en los meses de abril, mayo, septiembre y diciembre
que tienen que ver con fechas festivas en el pias; como dia del maestro,
dia de la madre, navidad y cuando inicia periodos escolares en donde los
consumidores mantienen la tendencia de adquirir este producto ya sea

para uso personal a para obsequiar.

¢,Cual es el mercado objetivo al que se dirige su produccion?

Es importante tener una clara definicion del mercado al cual se pretende
llegar con nuestro producto, pero también se debe analizar gustos,
necesidades y expectativas para elaborar un plan eficiente y cubrir su
demanda. La produccion esta dirigida a personas hombres y mujeres en

general que necesitan este producto.

¢, Quienes son sus principales clientes?
La microempresa cuenta con una cartera de clientes consistente que son:
hambres y mujeres de edad adulta, con responsabilidades de familia, pero

en su mayoria son amas de casa y también instituciones ocasionalmente.

¢Cuél es la forma que usted emplea para comercializar sus
productos?
Se pretende aprovechar al maximo la forma de comercializacion que

mantenemos, la cual es efectiva para la venta. Se utiliza la venta directa
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es decir de productor a consumidor, lo cual es bien aceptado por el
cliente, y también se emplea la distribucion del producto a otros puntos de

venta.

¢, Cuéntas cobijas vende semanalmente?
Las ventas no son estables tienen fluctuaciones de un mes a otro, segun
los ingresos del consumidor; que en promedio estimado es de 250

unidades entre ventas directas y distribuciones a otras ciudades.

¢Invierte en investigacion y desarrollo para su microempresa?

La investigacion es fundamental para el crecimiento de la microempresa.
Se realiza inversiones en desarrollo y entrenamiento de personal que
realiza la elaboracion del producto, en cuanto a capacitaciéon de nuevas
técnicas de produccion para innovar disefios y procesos; que se traduce

en calidad del producto, fidelizacidén del cliente y expansion del mercado.

¢Existe Asociatividad y alianzas estratégicas con la competencia?

En la ciudad de Ibarra no existe una red de productores textiles de
manera que permita formar asociaciones o gremios por afinidad
productiva, al ser asi, no se ha establecido alianzas, toda vez que en

nuestra localidad no hay competencia.

¢, Cudles son las estrategias de marketing que usted emplea?

Las estrategias de marketing son fundamentales, a través de un plan
bien establecido se puede mantener fidelizacion de clientes y lo que es
mas importante atraer nuevos consumidores, a la vez permite satisfacer
las expectativas internas explorando el mercado. Se emplea la publicidad
radial, promociones y descuentos en determinadas temporadas lo cual

impulsa el crecimiento del nivel de ventas.
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¢Ha recibido apoyo y apertura en campo financiero y técnico de
entidades gubernamentales o privadas?

Se ha tenido acceso a lineas de creédito financiero, pero de forma escasa
se han organizado capacitaciones a los productores de la ciudad de Ibarra
es un tema que se debe mejorar, entonces es de cuenta de los
microempresarios que se organiza o se gestiona contactos para tener

acceso a capacitaciones del personal, seguimiento o monitoreo técnico.

1.9.6. ENTREVISTA EFECTUADA A LA DISTRIBUIDORA DE COBIJAS
EN LA CIUDAD DE IBARRA.

Nombre de la Microempresa: Bodega de Cobijas.

Representante: Sra. Clemencia Cordova.

¢, Su capital de trabajo es propio o de terceros?
Para iniciar nuestras actividades acudimos a entidades bancarias para
poder financiar nuestro capital, es asi que se integré mediante un aporte

propio y con crédito.

¢Mantiene usted un registro contable?

Si se mantiene un sistema de control de ingresos y gastos que no es
automatizado pero nos permite conocer el estado y marcha de nuestro
negocio, ademas con esta informacion podemos determinar resultados de
las operaciones diarias que se realizan para cumplir a tiempo con las

obligaciones que ello implica.

¢En base de qué determina el precio de venta de sus productos?
La forma en que se determina el precio de venta es el costo de
adquisicién mas el margen de utilidad que aspiramos obtener con la venta

de la mercaderia.
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¢A qué precios comercializa sus productos?
Los precios fijados estdn de acuerdo a la procedencia, dimensiones y

materiales de las cobijas, estos van del5 dolares a 30 dolares por unidad.

¢Existe rentabilidad en la comercializacion de cobijas?
Por la caracteristica de ser Unicamente comercializadores con el empleo
de otros intermediarios hace que la rentabilidad que se pueda obtener en

las ventas del producto sea minima.

¢, Qué factores contribuyen a la rentabilidad de su microempresa?
Mantener precios competitivos para el cliente, brindando una adecuada
atencion al publico, también se ofrece una correcta presentacién de los

locales comerciales y del producto.

¢, Cuales son los periodos de mayor demanda?
Los periodos donde presenta la tendencia de incrementar las ventas son:

diciembre, abril, mayo y septiembre.

¢,Cual es el mercado objetivo al que se dirige su produccidén?
Nuestro mercado objetivo son la amas de casa y se debe también
mencionar que ocasionalmente se realiza pedidos por parte de

instituciones.

¢, Quiénes son sus principales clientes?
Los principales clientes son: amas de casa, instituciones y algunos

pequeiios hoteles de la localidad.

¢Cual es la forma que usted emplea para comercializar sus

productos?

La forma de comercializacibn que nosotros empleamos es directa al

cliente.
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¢, Cuéntas cobijas vende semanalmente?
El volumen de venta promedio semanal es de 80 unidades entre cobijas

de dos plazas y media, dos plazas, una plaza y media y una plaza.

¢lInvierte en investigacion y desarrollo para su microempresa?

Realizamos inversiones destinas al abastecimiento de inventario de
mercaderia, lo que representa crecimiento del negocio. Por otra parte
invertimos en publicidad para dar conocer al publico de todos los
productos que disponemos y tratamos de que capacitar ocasionalmente a

nuestras vendedoras en cuanto atencion al cliente.

¢Existe Asociatividad y alianzas estratégicas con la competencia?

No existe Asociatividad entre la competencia, pero ocasionalmente
realizamos acuerdos entre las partes para surtir de mercaderia al negocio,
es decir obtener variedad de productos, pero seria elemental que se
colaborara conjunta y participativamente con el fin de buscar alternativas

de desarrollo del sector.

¢, Cuales son las estrategias de marketing que usted emplea?
Mantenemos un contrato de publicidad radial y ademas segun las
temporadas se establecen ofertas y promociones para atraer al cliente.

¢Ha recibido apoyo y apertura en el campo financiero y técnico de
entidades gubernamentales o privadas?

Accedimos a un crédito con una entidad bancaria privada, lo cual nos
permitié fortalecer nuestro capital de trabajo, pero muchas veces resulta
dificil ser aprobado como beneficiarios por la parte de garantias que
requieren los bancos, lo que produce que pequeiios locales comerciales

resulten no calificados para los créditos.
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1.9.7. ENTREVISTA EFECTUADA AL REPRESENTANTE DE LOS
COMERCIANTES DE COBIJAS DEL MERCADO AMAZONAS DE
LA CIUDAD DE IBARRA, BODEGA DE COBIJAS M & M.

Nombre de la Microempresa: Bodega de Cobijas M & M.

Representante: Sr. Eduardo Lopez.

¢, Su capital de trabajo es propio o de terceros?
El capital con que trabajamos es propio, es decir del aporte de los

propietarios.

¢Mantiene usted un registro contable?
Si llevamos un registro contable diario de los movimientos que se

efectdan en el negocio, para conocer los resultados del mismo.

¢En base de qué determina el precio de venta de sus productos?
El precio de venta lo determinamos con el costo de adquisicion del
producto mas el porcentaje de ganancia que consideramos necesario y

adecuado para nuestro negocio.

¢A qué precios comercializa sus productos?

Los precios estan definidos de acuerdo al tipo de cobija asi: vicuiia de dos
plazas y media $28,00, vicufia de dos plazas $25,00 y vicuiia de una
plaza y media $15, satex de dos plazas $15,00, colibri de dos plazas
$14,00 y colibri de una plaza y media $12,00 y finalmente la Boliviana de
dos plazas y media $17,00.

¢ Existe rentabilidad en comercializacién de cobijas?

Considero que si existe rentabilidad en la compra y venta de cobijas en la

ciudad.
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¢Qué factores contribuyen a la rentabilidad de su microempresa?

Nos enfocamos en mantener un nivel de ventas estabilizado por lo cual
nos centramos en lograr una adecuada atencion al cliente con precios del
producto atractivos acompafiado de una correcta presentacién de nuestro
local de ventas y se realiza control de gastos para no incurrir en los no
necesarios y también mantenemos un stok de mercaderia disponible

para el cliente.

¢Cuales son los periodos de mayor demanda?
Las temporadas de mayor demanda son feriados, fines de semana y en

los meses de diciembre, mayo y septiembre.

¢, Cuél es el mercado objetivo al que se dirige su produccion? La
venta de cobijas se dirige no solo a mujeres o0 amas de casa sino también
son hombres que adquieren el producto para los hogares o para

obsequiar.

¢Quiénes son sus principales clientes?
Son mujeres y hombres quienes adquieren las cobijas y también son
clientes instituciones educativas quienes compran el producto en los

meses de abril 0 mayo.
¢Cual es la forma que usted emplea para comercializar sus
productos?

La comercializacién que realizamos es directa al cliente.

¢, Cuéntas cobijas vende semanalmente?

Semanalmente se vende 250 unidades aproximadamente.

¢Invierte en investigacion y desarrollo para su microempresa?
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No realizamos investigaciones en nuestro negocio, pero si buscamos
nuevos contactos para establecer relaciones comerciales con nuevos
proveedores.

¢Existe Asociatividad y alianzas estratégicas con la competencia?
Ocasionalmente realizamos acuerdos en la provision de cierto tipo de

mercaderia para cumplir con pedidos.

¢, Cudles son las estrategias de marketing que usted emplea?
Utilizamos la publicidad para que las personas conozcan de nuestras
ofertas, porque considero que esto es importante para mantener las

ventas.

¢Ha recibido apoyo y apertura en el campo financiero y técnico de
entidades gubernamentales o privadas?
En particular no hemos tenido la necesidad de recurrir a las instituciones

financieras, trabajamos con capital propio.

1.9.8. ANALISIS DE LA ENTREVISTA EFECTUADA AL PRODUCTOR Y
COMERCIALIZADORES DE COBIJAS EN LA CIUDAD DE
IBARRA.

Es necesario destacar los aspectos mas relevantes de la entrevista

efectuada sefialando lo siguiente:

Es relevante sefalar que en toda actividad econdémica se requiere de

inyeccion de capital para lograr estabilidad y expansion de mercado, el

capital de trabajo esté constituido por inversion propia y debido a que los
recursos econdémicos son insuficientes parte es financiado por crédito

bancario. Se debe manifestar que del apoyo de las entidades u

organismos gubernamentales y privados han tenido acceso a lineas de

crédito financiero, pero de forma escasa se han organizado
capacitaciones y asesoria técnica a los productores de la ciudad de

Ibarra.
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Es posible destacar que: la produccion de cobijas se realiza bajo el
sistema de produccion continua y unipersonal, siguiendo parametros de
produccion, cantidades planificadas bajo pedidos por entregar, tiempos de

elaboracion, stock de materia prima e insumos y otros.

El proceso para la elaboracién de cobijas consiste basicamente en
adquirir suficiente materia prima e insumos, ésta es destina a diferentes
areas de produccion en las cuales es procesada con ayuda de maquinas
o0 manual estas son:area de tejido, area de corte y cosido, revision de
acabados del producto y posteriormente pasa a la bodega de productos
terminados. Se emplean materias primas que cumplen con estandares de
calidad y riguroso control. Entre las principales se encuentran lana de
origen animal como de oveja y vegetal como algodon, tela de tipo polar de
diferentes medidas y disefios como la llana o estampada, ademas los
insumos requeridos son hilos de coser, etiquetas; en nuestra localidad
existen disponibles cierto tipo de materia prima e insumos, pero otras mas
especificas se consiguen en otras ciudades en el caso de que sean

importadas.

En cuanto a mano de obra en la ciudad de lbarra existe personal
calificado con acceso a educacién de tercer nivel en las areas
administrativas y otros especializados en areas como produccion textil,
disefio en moda, sin embargo el personal de produccion tiene poca

experiencia en manejo de maquinas y en procesos de elaboracion.

Semanalmente se produce un promedio de 250 unidades, tomando en
cuenta la planificacion y proyecciones mensuales que son
predeterminadas por el personal designado utilizando informacion sobre
la tendencia de consumo de la demanda y los programas bajo pedido de

la microempresa.

La produccion esta dirigida a personas hombres y mujeres de edad adulta

con responsabilidades de familia, pero en su mayoria son amas de casay
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también instituciones ocasionalmente en general que necesitan este
producto, es importante tener una clara definicion del mercado al cual se
pretende llegar con nuestro producto, pero también se debe analizar
gustos, necesidades y expectativas para elaborar un plan eficiente y
cubrir su demanda. La demanda de cobijas es constante todo el afio, pero
aumenta considerablemente en los meses de abril, mayo, septiembre y

diciembre que tienen que ver con fechas festivas en el pais.

Las ventas varian de un mes a otro pero en promedio los comerciantes
venden 250 unidades semanalmente. La forma de comercializacion del
producto es la venta directa es decir de productor a consumidor, lo cual
es bien aceptado por el cliente, y también se emplea la distribucion del

producto a otros puntos de venta.

Cabe indicar que la tecnologia es muy necesaria en el medio competitivo,
mas cuando se trata de innovacion y reduccién tiempos, que en definitiva
incrementara la efectividad productiva; con la finalidad de satisfacer
optimamente los requerimientos de la demanda, por otra parte adquirir
maquinaria representa gran salida de efectivo por lo que es necesario
realizar estudios y planificaciones minucias. El crecimiento industrial a
nivel de pais demanda cierto tipo de equipos y maquinarias quese
comercializan en el mercado nacional, mientras que otros de

caracteristicas especificas son importados del exterior.

La investigacion también es fundamental para el crecimiento de la
microempresa, se realiza inversiones en desarrollo y entrenamiento de
personal en cuanto a capacitacion de nuevas técnicas de produccion para
innovar disefios y procesos que se traduce en calidad del producto y
fidelizacion del cliente y expansién del mercado. Un plan de marketing
bien establecido permite satisfacer las expectativas internas explorando el
mercado, mantener fidelizacidén de clientes y atraer nuevos consumidores.
Las microempresas entrevistadas emplean publicidad radial,
promociones y descuentos en determinadas temporadas lo cual impulsa

el crecimiento del nivel de ventas.
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Por otro lado los registros contables forman parte de una cultura
organizacional definida, estos les permite conocer la situacion econémica,
controlar eficientemente los recursos economicos, mejorar la toma de
decisiones. Para determinar el precio de venta se considera el costo de
producto mas un porcentaje de utilidad fijado por la microempresa. Esta
determinacion es importante considerando el impacto que generara en el
consumidor y los resultados microempresariales deseados; varia de un

producto a otro que van desde 15 a 40 ddlares por unitario.

Ademas es necesario indicar que existe rentabilidad en la produccién de
cobijas como fruto de trabajo en equipo, grado de organizacién interna, la
gestion financiera y capacidad del personal, el manejo de limitaciones,

inversiones y la mitigacion de factores externos.

1.99. RESULTADOS DE LA ENCUESTA DIRIGIDA A LOS
CONSUMIDORES DE COBIJAS DE LA CIUDAD DE IBARRA.

¢, Con qué frecuencia adquiere usted una cobija?

Cuadro N° 2
Frecuencia de Compra
OPCIONES FRECUENCIA | PORCENTAJE
Trimestral 92 24,15
Semestral 168 44,09
Anual 121 31,76
TOTAL 381 100,00

Fuente: Encuesta aplicada a los consumidores. Febrero, 2011.
Elaboracion: La Autora
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Gréafico N° 1

FRECUENCIA DE COMPRA
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a) ANALISIS E INTERPRETACION

Siendo las cobijas un producto de uso cotidiano y necesario en el
hogar, forma parte del atuendo de cama, tiene propiedades con
caracteristicas que la hacen unicas proporcionando multiples beneficios al
consumidor, ajustandose a requerimientos en cuanto a gustos calidad y
diseflo. Por su estructura esta proporciona: abrigo al cuerpo, absorbe la
humedad y permite que la piel respire haciéndola sentir fresca en el
verano y ayudandola a conservar el calor durante el invierno. Es asi que
la mayoria de las personas consideradas en el presente estudio mantiene
una tendencia por realizar la compra de una cobija de forma semestral,
mientras que otra parte significativa decide adquirir su cobija de forma

anual y el resto minoritario sefialé que las adquieren de forma trimestral.

¢ Sefale qué tipo de cobijas prefiere?

Cuadro N°3
Tipo de Cobijas

OPCIONES FRECUENCIA PORCENTAJE
De fibras naturales 199 52,23

De fibras sintéticas 84 22,05
Mixtas 75 19,69
Otras 23 6,04
TOTAL 381 100,00

Fuente: Encuesta aplicada a los consumidores. Febrero, 2011.
Elaboracion: La Autora

67



http://www.monografias.com/trabajos15/todorov/todorov.shtml#INTRO
http://www.monografias.com/trabajos10/protoco/protoco.shtml#CINCO
http://www.monografias.com/trabajos15/transf-calor/transf-calor.shtml

Gréafico N°2
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b) ANALISIS E INTERPRETACION

Es necesario destacar que las prendas hechas con fibra natural son
mas suaves, brillosas, finas y durables, su estructura celular proporciona
grandes capacidades térmicas, aparte de su importancia para el

consumidor y de sus diversos usos industriales, las fibras naturales son

una fuente importante de ingresos para los agricultores que las producen.

Actualmente, son importantes las actividades de produccién y comercio
que de alguna forma contribuyen a la conservacion ecologica, los
productos con enfoque natural son los mas preferidos al momento de
consumo, es asi que las cobijas elaboradas con fibras naturales tienen
propiedades caracteristicas Unicas, como es evidente el 52% de las
personas opta por obtener cobijas elaboradas con fibras naturales, por
otro lado el 20% del estudio muestra que prefieren cobijas de fibras

mixtas es decir de fibra natural y sintéticas.
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¢Cuales son las dimensiones que usted elige al Comprar cobijas?

Cuadro N° 4

Preferencia en el Tamafio de Cobijas

OPCIONES FRECUENCIA PORCENTAJE
Dos plazas y media 69 18,11
Dos plazas 172 45,14
Una plaza y media 102 26,77
Una plaza 38 9,97
TOTAL 381 100,00

Fuente: Encuesta aplicada a los consumidores. Febrero, 2011.
Elaboracion: La Autora

Grafico N°3
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c) ANALISIS E INTERPRETACION

Es relevante mencionar que hoy existe gran variedad en cuanto a
disefios sofisticados y vanguardistas de moda referente a atuendos de
habitaciones personales o dormitorio, que considerando tamafos Yy
formas siempre buscan el confort de los consumidores, por eso al
momento del descanso es necesario tomar en cuenta caracteristicas
como la dimension de la cama para lograr mas comodidad. Asi los
resultados demuestran que la mayor parte de las personas encuestadas
con el 45% manifiestan que eligen cobijas de Dos plazas, con el 27%

prefieren cobijas de una plaza y media, esto también depende de las
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caracteristicas personales como la estatura y edad de los miembros
integrantes de la familia consumidora. Mientras que el 18% prefiere

cobijas de dos plazas y media y solo 10% las compra de una plaza.

¢, Cuales son los factores que determinan su decisiéon de compra?

Cuadro N° 5

Determinantes de Compra

OPCIONES FRECUENCIA PORCENTAJE
Precio adecuado 102 26,77
Calidad del producto 167 43,83
Atencidn personalizada 45 11,81
Capacidad adquisitiva 67 17,59
TOTAL 381 100,00

Fuente: Encuesta aplicada a los consumidores. Febrero, 2011
Elaboracion: La Autora

Grafico N°4
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d) ANALISIS E INTERPRETACION

Al momento de efectuar una compra existen factores importantes que
determinan tomar esta decision. Los resultados indican que de manera
sobresaliente la mayoria de personas a las cuales se les aplicé las
encuestas consideran la calidad de las cobijas como condicion requerida,

puesto que ello garantizara la durabilidad del producto a través del
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tiempo. Seguidamente, el precio es otro factor importante el mismo que
debe ser adecuado y que justifique la calidad; la capacidad adquisitiva
esta en funcidon de los ingresos Yy recursos econdémicos con los que
cuentan los consumidores que basicamente esta relacionado con la
ocupacién que desempefian y las condiciones laborales. Mientras que la
cultura de compra de los consumidores en nuestro medio no consideran a
la atencion de calidad como un determinante importante, por lo que
muchos puntos de venta no se enfocan en fortalecer la atencion

personalizada como un a estrategia de venta.

¢Indique cudles son los beneficios que usted busca en las cobijas?

Cuadro N° 6

Atributos Buscados en el Producto

OPCIONES FRECUENCIA PORCENTAJE
Volumen liviano vy fino 59 15,49
Contextura térmica 117 30,71
Suavidad al tacto 101 26,51
Durabilidad en el tiempo 78 20,47
Diseno innovador 26 6,82
TOTAL 381 100,00

Fuente: Encuesta aplicada a los consumidores. Febrero, 2011.

Elaboraciéon: La Autora

Grafico N°5

[ATRIBUTOS DEL PRODUCTO |

7%

aYolumen liviano vy
fino
OContextura térmica

OSuavidad al tacto
A Durahilidad en el

tiempo
mDisefio innovador

71




e) ANALISIS E INTERPRETACION

Tomando en cuenta las condiciones climaticas que se manifiestan en al
ciudad de Ibarra, las personas buscan como atributo principal de las
cobijas la contextura térmica, que al contacto con el cuerpo emanan
hondas de calor requeridas para la proteccion de dafinas corrientes de
frio y conserva la temperatura corporal adecuada. Los consumidores
prefieren cobijas que satisfagan sus gustos y requerimientos,
relevantemente los resultados sefalan que el producto debe ser suave y
delicado al tacto acompafiado de que sean también de peso ligero y finas
para que brinden el confort deseado; por otro lado el 20% indica que
buscan en las cobijas resistencia para que perdure en el tiempo y
minoritariamente consideran los disefios innovadores como un atributo de

mayor peso.

¢En qué lugares efectta la adquisicion de cobijas?

Cuadro N° 7

Lugares de Compra

OPCIONES FRECUENCIA PORCENTAJE
Fdbricas 130 34,12
Almacenes 136 35,70
Mercado 67 17,59
Ferias 30 7,87
Otros 18 4,72
TOTAL 381 100,00

Fuente: Encuesta aplicada a los consumidores. Febrero, 2011.
Elaboracion: La Autora
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Grafico N°6
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f) ANALISIS E INTERPRETACION

La mayoria de consumidores encuestados indican que compran las
cobijas en almacenes, siendo este un lugar que cubre las expectativas de
los clientes en cuanto a la correcta presentacion de los productos, la
organizacion del personal, la debida atencion lo cual es un atractivo para
el comprador; es necesario indicar que de forma significativa los
encuestados se dirigen a las fabricas de otras localidades para realizar
sus compras argumentando que alli consiguen variedad de precios
accesibles y calidad evitando demas costos y la manipulaciéon de las
cobijas, el grafico evidencia también que realizan la compra de cobijas en
los mercados manifestando que en nuestro medio es alli donde pueden
adquirir el producto debido a la cercania, a los oferentes y a la ubicacion.
Mientras que un reducido porcentaje de consumidores expresa que
acuden a ferias y bajo otras modalidades.
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Cuadro N°8

¢ Qué cantidad estaria dispuesto a pagar por una cobija de alpaca?

Precio de la Cobija de Alpaca

OPCIONES FRECUENCIA PORCENTAJE
De $15 a $20 84 22,05
De $21 a $25 134 35,17
De $26 a $30 126 33,07
De $35 a $40 27 7,09
Mdas de $40 10 2,62
TOTAL 381 100,00

Fuente: Encuesta aplicada a los consumidores. Febrero, 2011.
Elaboracion: La Autora
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g) ANALISIS E INTERPRETACION

Las personas a las cuales se les aplicé la encuesta mencionaron que la
cobija de alpaca es un producto novedoso en nuestro medio, que utiliza
matera prima de origen natural, lo cual permite crear disefios de calidad
con caracteristicas diferenciadas; por estas razones estan la mayor parte
de acuerdo en pagar de entre 21 a 25 dolares, pero esto varia de un
comprador y otro depende del nivel econdmico y las necesidades de los
mismos. Para el 33% de los consumidores que atribuyen a la calidad del

producto como justificativo del precio pagarian de 26 a 30 ddlares y el
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22% sefala que las actuales condiciones econémicas no permiten precios
elevados por lo que estaran dispuestos a pagar de 15 a 20 ddlares y sélo

el 3% acepta un precio de mas de 40 dolares.

¢Estd de acuerdo en que se cree en la ciudad de Ibarra una
microempresa productoray comercializadora de cobija de alpaca en

la ciudad de Ibarra?

Cuadro N°9

Creacién de la Microempresa productora y comercializadora de
cobijas de Alpaca en Ibarra.

OPCIONES FRECUENCIA PORCENTAJE
Si 381 100,00
No 0

TOTAL 381 100,00

Fuente: Encuesta aplicada a los consumidores. Febrero, 2011
Elaboracion: La Autora

Grafico N°8
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h) ANALISIS E INTERPRETACION
Es alentador conocer que la totalidad de personas consideradas para el
presente estudio expresaron que es muy positivo que se incorpore en la

ciudad de Ibarra una fabrica productora y comercializadora de cobijas,

75



porque se ofertaria permanentemente el producto que satisfaga la
demanda existente en nuestra localidad; ademas es necesario que se
aproveche materas primas innovadoras como la alpaca proporcionando
un producto mejorado con valor agregado, es importante también por la
vinculacion de mano de obra y la generacion de empleo, es decir

consideran que contribuye al desarrollo textil de ciudad.

Datos Técnicos.

a) Sexo
Cuadro N°10
Sexo de los Encuestados
OPCIONES FRECUENCIA PORCENTAJE
Masculino 118 30,97
Femenino 263 69,03
TOTAL 381 100,00

Fuente: Encuesta aplicada a los consumidores. Febrero, 2011.
Elaboracion: La Autora

Grafico N°9
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i) ANALISIS E INTERPRETACION

Es importante la dindmica de crecimiento de la poblacion femenina en
nuestro pais segun datos de INEC, esta tendencia también se mantiene

en la zona urbana de la ciudad de Ibarra considerada para el estudio, la
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misma que esta conformada mayoritariamente por mujeres, es asi que del
total de encuestados el 69% fueron mujeres quienes son jefes de familia 'y
tienen la bajo su responsabilidad conocer y satisfacer los requerimientos
en cuanto a productos para el hogar, en tanto que el 31% de encuestados
fueron hombres quienes también efectian la adquisicién de cobijas ya

gue este producto no hace distinciones de esta indole.

b) Ocupacion

Cuadro N°11

Ocupacion de los Encuestados

OPCIONES FRECUENCIA PORCENTAJE
Empleado publico 99 25,98
Empleado privado 111 29,13
Ama de casa 163 42,78
Estudiante 8 2,10
TOTAL 381 100,00

Fuente: Encuesta aplicada a los consumidores. Febrero, 2011.
Elaboracion: La Autora

Grafico N° 10
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j) ANALISIS E INTERPRETACION

Cabe mencionar que en la zona urbana del presente estudio la mayoria
de personas trabajan en relacion de dependencia o son propietarios de

negocios en algunos casos, bajo lo cual perciben un ingreso mensual casi
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seguro; mientras que el 26% desempefia algun cargo en diferentes
instituciones del sector publico, también significativamente con el 29% son
sefioras amas de casa que fueron encuestadas y que adquieren cobijas
para sus familias siempre preocupadas por el bienestar del hogar y solo el

2% fueron estudiantes.

c) Edad
Cuadro N°12
Edad de los Encuestados
ANOS
FRECUENCIA PORCENTAJE
De 20 a 30 44 11,55
De 31 a 40 133 34,91
De 41 a 50 153 40,16
Md&s de 50 51 13,39
TOTAL 381 100,00

Fuente: Encuesta aplicada a los consumidores. Febrero, 2011.
Elaboracion: La Autora

Grafico N°11
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k) ANALISIS E INTERPRETACION

De acuerdo al gréfico se puede observar que predomina las personas
de entre 41 y 50 afios de edad son quienes adquieren las cobijas con mas

frecuencia porque se encuentran en plena capacidad productiva, generan
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sus ingresos Yy asumen responsabilidades econdémico - familiar.
Seguidamente se encuentran aquellas personas de 31 a 40 afios como
principales consumidores de este producto en la ciudad de Ibarra
mientras que con 12 % se encuentran las personas encuestadas mayores

de 50 afios y minoritariamente consumidores de entre 20 y 30 afios.

1.9.10. RESULTADOS DE LA OBSERVACION EFECTUADA

Observé el proceso de elaboracién del tejido a través de telares
mecanicos, acudiendo hacia fuentes de informacion primaria que son
expertos en el area textil, pude obtener informacién y datos especificos y
técnicos sobre el proceso de elaboracion de las cobijas, tiempos,
maquinaria, insumos requeridos, precios y costos; que se aplican en el

capitulo IV Estudio Técnico.

Por otro lado, también se emple6 la observacion en la Asociacion Galo
Plaza Lasso de Zuleta — Ibarra donde pude evidenciar y conocer detalles
del proceso productivo de las alpacas. Aqui llevan a cabo el proyecto de
crianza de alpacas, con la participacion de varias comunidades como una

alternativa de conservacion ambiental productiva.

Estos animales requieren de control y también de cuidado para esto se
dispone de: cercas, son de 6 a 12 m; por alpaca ademas cuentan con un

Galpon de 3m; por alpaca con sus respectivos abrevaderos y saleros.

El periodo de gestacion es de 11 meses ,las hembras paren en entre los
meses de diciembre y marzo. Para la esquila las alpacas son
seleccionadas de acuerdo al color, raza y edad. Hacen un corte de la fibra
a 2 cm de la piel desde el pecho hacia la espalda finalmente esta fibra
pasa a ser clasificada segun su finura que se mide en micras mediante el

tacto y se mide también su longitud.
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1.10. DETERMINACION DE: ALIADOS, OPONENTES, OPORTUNIDADES Y

AMENAZAS.
ALIADOS OPONENTES
1. Adecuadas formas de Limitada oferta de materia
produccion. prima en la ciudad.
2. Eficaz manejo financiero y Recursos econdmicos
contable. insuficientes.
Inyeccion de capital. Falta de programas de
4. Sistema de comercializacion capacitacion.
directo productor-consumidor Débil estructura organizacional.
con enfoque en el cliente. Poca experiencia en el
5. Nivel de educacién del personal personal.
y desarrollo del mismo basado Escasa investigacion.
en el mejoramiento continuo. Deficiente gestion tecnoldgica.
6. Mercado potencial No existe Asociatividad ni
7. Infraestructura vial y servicios alianzas estratégicas.
béasicos.
OPORTUNIDADES RIESGOS
1. Afluencia de consumidores. Inestabilidad juridica.
2. Demanda insatisfecha. Fenémenos econémicos y
3. Innovacion tecnoldgica. sociales.
4. Escasa oferta de cobijas en la Poca intervencion del sector

ciudad.

Comercio electronico.
Recursos de apoyo a nuevos
emprendimientos.

Expansion de mercado.

Financiamiento crediticio

privado en politica econémica.
Fuerte competencia en
ciudades aledafias.

Mercados competitivos.
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1.11. CRUCES ESTRATEGICOS

OPORTUNIDADES

RIESGOS

1. Afluencia de consumidores.

1. Inestabilidad juridica.

Externo 2. Demanda insatisfecha. 2. Fendmenos econdmicos y
sociales.
3. Innovacion tecnoldgica
3. Poca intervencion del sector
4. Escasa oferta de privado en politica econdmica.
cobijas en la ciudad.
4. Fuerte competencia en
5. Comercio electronico. ciudades aledafias.
6. Recursos de apoyo a nuevos 5. Mercados competitivos.
Externo emprendimientos.
7. Expansion de mercado
8.Financimiento crediticio
ALIADOS A-O A-R
A1-O2: Implantar un adecuado | A1-R5: Fomentar la innovacién
sistema de control de calidad en | incorporando nuevos procesos
1. Adecuadas formas de los procesos productivos para | productivos a través de

produccién.

2. Eficaz manejo financiero
y contable.

3. Inyeccion de capital.

4. Sistema de
comercializacién directo
productor-consumidor con
enfoque en el cliente.

5. Nivel de educacion del
personal y desarrollo del
mismo basado en el
mejoramiento continuo.

6.Mercado potencial

7. Infraestructura vial y
servicios basicos.

satisfacer las expectativas de la
demanda.

A2-06: Optimizar la
administracion financiera
aprovechando planes de

financiamiento que constan como
recursos de apoyo a nuevos
emprendimientos.

A3-03: Realizar estudios de
apalancamiento de capital
destinado a la inversibn en
maquinaria 'y equipos con
tecnologia de punta para mejorar
la productividad.

A3-08: Acceder a lineas crédito
para fortalecer el capital a través
de financiamiento.

A4-0O1: Efectuar estrategias de
venta, promociones, descuentos
mediante la  comercializacion
directa de productor a consumidor,
aprovechando la afluencia de
consumidores.

A1-O7: Buscar nuevos nichos de
mercados a nivel nacional e
internacional para colocar la
produccion de calidad.

A5-05: Optimizar las capacidades
del personal haciendo uso de la
tecnologia informatica para
gestionar ventas y compras.

investigacion, equipamiento vy
competencias idoneas para ser
mas competitivos en el mercado.

A3-R4: Realizar inyecciones de
capital para explotar e incrementar
la produccion textii en nuestro
medio satisfaciendo la demanda
existente en nuestra ciudad.

A5-R2: Realizar inversién en
desarrollo del personal para
mejorar el desempefio practico de
resolver conflictos y hacer frente a
cambios de los factores
econdémicos y sociales.

A6-R1: Adoptar mecanismos
adecuados para mejorar las
relaciones del sector privado y
publico en el ambito politico y
econémico
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OPONENTES Op-0 Op-R
Op4-0O7: Mejorar 'y definir | Op8-A5:  Establecer alianzas
claramente la cultura | estratégicas con la competencia
1. Limitada oferta de organizacional para expandir el | para fortalecer vinculos
materia prima en la ciudad. mercado. comerciales.

2. Recursos econémicos
insuficientes.

3. Falta de programas de
capacitacion.

4. Débil estructura
organizacional.

5. Poca experiencia en el
personal.

6. Escasa investigacion.

7. Deficiente gestion
tecnologica.

8. No existe Asociatividad ni
alianzas estratégicas.

Op2-04: Realizar acuerdos y
negociaciones con proveedores y
la banca a fin de fortalecer el
capital para incrementar la
produccion y ofertarla en el
mercado.

Op6-02: Fomentar la
investigacion de nuevos procesos
y métodos de produccién para
satisfacer la demanda existente
con eficiencia y calidad.

Op7-03: Coordinar con
instituciones privadas y publicas
para localizar, financiar e
incorporar tecnologia innovadora.

Op3-06: Realizar convenios sobre
planes de capacitacion y asesoria
con entidades encargadas de
incentivar las actividades
productivas.

Op2-0O4: Gestionar fondos con
organismos de apoyo para
consolidar iniciativas privadas que
generan desarrollo econémico.

Op4-A6: Delinear claramente los
objetivos y metas
microempresariales adoptando
técnicas de knowhow y conocer
cémo lograrlos a través de
capacitacion para hacer frente a
la competitividad.

Op6-A2: Realizar estudios para
conocer los cambios del entorno
econdémico - social de manera que
permita tomar decisiones en pos
de minimizar el impacto en la
microempresa.

1.12. DETERMINACION DE LA OPORTUNIDAD DE LA INVERSION

Una vez concluido el Diagndstico Situacional es posible identificar

gue: la ciudad de lbarra tiene la caracteristica relevante de contar con

actividades de comercio potencial, estas pequefias empresas emplean

adecuadas formas de produccidén y comercializacion que se refleja en la

calidad del producto y en la fidelizacion del cliente.

Sin embargo, requieren de inyeccién de capital toda vez que los recursos

econdmicos son insuficientes y el capital de trabajo debe ser fortalecido

en miras de conseguir desarrollo y expansion de mercado, ademas se

identificd que en nuestro medio hay limitada oferta de materia prima, de

igual forma existen escasos programas de capacitacién y asistencia

técnica por parte de entidades de apoyo; por otra parte la deficiente

gestion tecnoldgica, la falta de investigacion que juntamente con una
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cultura organizacional poco definida interfieren en la productividad de las

microempresas.

A fin de hacer frente y mitigar efectos de los factores antes mencionados,
es necesario introducir una microempresa de fabricacion 'y
comercializacion de cobijas de alpaca; como una propuesta que incorpore
eficientes procesos de gestién, administracién de recursos, con inversion
en capacitacion y desarrollo. Para ofertar un producto innovador y de alta
calidad, de tal forma que permita aprovechar las oportunidades existentes
en el mercado y a la vez generar otros empleos adicionales,

contribuyendo asi al progreso de la zona de influencia.
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CAPITULO I

2. MARCO TEORICO
2.1. MICROEMPRESA

2.1.1. DEFINICION

Cédigo Orgéanico de la Produccion, Comercio e Inversiones
(2011) sefiala: “La Microempresa es toda persona natural o juridica
gue, como una unidad productiva, ejerce una actividad de
produccion, comercio y/o servicios, y que cumple con el nUmero de
trabajadores y valor bruto de las ventas anuales, sefialados para
cada categoria” (Art. 53).

Microempresas e incubadoras http: arveylozano.blogspot.com
(2011) afirma: “La microempresa es una empresa de tamafio
pequefio de tipo mercantil, industrial o de servicios, cuenta con un
namero reducido de empleados y una facturacion acotada. Se trata
de compafiias que no tienen incidencia significativa en el mercado,
pero en ellas predomina la mano de obra; por lo que son de gran
importancia en la vida econémica de un pais, en especial para los

sectores mas vulnerables desde el punto de vista econémico”.

Es primordial definir concisamente el concepto de microempresa, lo cual
se fundamenta en citas diferentes, asi Microempresas e incubadoras http:
arveylozano.blogspot.com enfatiza y coincide con el Cédigo Organico de
la Produccion , Comercio e Inversiones en que la microempresa es una
empresa de tamafio pequeiio de tipo mercantil, industrial o de servicios,

cuenta con un namero reducido de empleados y una facturacion acotada;
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de organizacién formal o informal que combina factores de la produccion
para producir bines y servicios para satisfacer necesidades de la

sociedad.

2.1.2. BASE LEGAL

La microempresa opera bajo la regulacién del marco legal que se
encuentra vigente en el pais dentro de la jurisdiccion de: Ley de
Compaiiias, Codigo Organico de la Produccion, Comercio e Inversiones,
Cdbdigo de Comercio, Ley organica de Régimen Tributario Interno y demas
leyes conexas que reglamentan la operatividad funcional de las

microempresas en el Ecuador.

2.1.3. FUNCIONES DE LA MICROEMPRESA

Segun Idalberto Chiavenato Pag. 64, las funciones basicas de la

microempresa son:

Funciones técnicas: relacionadas con la produccion de bienes y
servicios.

Funciones comerciales: relacionadas con la compra, venta e
intercambio.

Funciones financieras: relacionadas con la busqueda y la administracion
de capitales.

Funciones de seguridad: relacionadas principalmente con la proteccion
y preservacion de los bienes y de las personas.

Funciones contables: relacionadas con los inventarios, registros,
balances, costos y estadisticas.

Funciones administrativas: Que tienen que ver con la integracion de la
clpula de las otras cinco funciones. Las funciones administrativas
coordinan y sincronizan las demas funciones de la empresa y se ubican

siempre por encima de ellas.
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2.1.4. TIPOS DE MICROEMPRESAS

Cantos Enriqueta en Pag. 28, clasifica a las microempresas en:

2.1.4.1 PRODUCCION:

Son aquellas que transforman materias primas en productos elaborados.
Las microempresas de produccion son las mas importantes ya que son

las que generan empleo productivo.

2.1.4.2 COMERCIO:

Son las que tienen como actividad, la compra venta de bienes y productos
elaborados. Su actividad se reduce a la reventa de productos elaborados
por las empresas de produccion.

2.1.4.3 SERVICIOS:

La cualidad de estas microempresas es el hecho de ser inmateriales, es
decir de consumo inmediato, es una accién que busca llenar o satisfacer

una necesidad.

2.1.5. ASPECTOS ADMINISTRATIVOS

Monteros Edgar en P4g. 20, determina lo siguiente:

2.1.5.1 VISION

La microempresa tendra la permanente busqueda de elementos
adicionales para satisfacer al cliente con calidad, con eficiencia, pero
también logrando rentabilidad y posicionamiento en los mercados activos
de la sociedad. Realizara una verdadera revolucion social y productiva

encaminada a la satisfaccion real de las necesidades de su entorno.
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2.1.5.2 MISION

La microempresa tiene como misién producir, comercializar o intermediar
bienes y servicios para la satisfaccion de necesidades de la colectividad,
con calidad y eficiencia y con accesibilidad a todos los sectores sociales,

en la pretension de convertirse en el eje de desarrollo econémico del pais.

2.1.5.3 OBJETIVOS

Los objetivos son enunciados generales de una situacion determinada
gue la microempresa espera alcanzar en forma de meta en el marco de

su finalidad y mediante el cumplimiento de sus funciones.

2.1.5.4 ADMINISTRACION

Es necesario definir a la administracion acogiendo conceptualizaciones

de los siguientes autores:

CHIAVENATO, Idalberto (2006) manifiesta: “La administracion es
el conjunto de procesos interrelacionados y unificados, define el
acto de administrar como: prever, organizar, dirigir, coordinar y

controlar” (Pag.64).

BATEMAN, Snell (2006) sefiala: “La administracién es el proceso
de trabajar con las personas y con los recursos para alcanzar las

metas de la organizacion” (Pag. 14).

CHIAVENATO, ldalberto determina que la administracion es el conjunto
de procesos relacionados, BATEMAN, Snell concuerda diciendo que la
administracion es un proceso, pero al mismo tiempo enfatiza que el
trabajo adecuado de las personas, con el uso eficiente de los recursos

conduce al logro de las metas de la organizacion.
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2.1.5.5 PRINCIPIOS GENERALES DE ADMINISTRACION

Chiavenato Idalberto en Pag. 66, sefala los siguientes principios

generales de Administracion:

a) Division de trabajo: que consiste en la especializacion de las tareas y

de las personas para aumentar la eficiencia.

b) Autoridad y responsabilidad: autoridad es el derecho a dar 6rdenes y
el poder de esperar obediencia. La responsabilidad es una
consecuencia natural de la autoridad e implica el deber de dar cuentas,

ambas deben equilibrarse entre si.

c) Disciplina: depende de Ila obediencia, aplicacion de energia,

comportamiento y respeto a los acuerdos hechos.

d) Unidad de mando: cada empleado debe obedecer las 6rdenes de un

solo superior. Es el principio de la autoridad Gnica.

e) Unidad de direccidon: una cabeza y un plan para cada conjunto de

actividades que tengan el mismo objetivo.

f) Subordinacion de los intereses individuales a los generales. Los
intereses generales de la empresa deben sobreponerse a los

particulares.

g) Remuneracion del personal: debe haber una justa y garantizada
satisfaccion de los empleados y de la organizacion en términos de

retribucion.

h) Centralizacion: se refiere a la concentracion de la autoridad en la

cupula jerarquica de la organizacion.

88



i) Jerarquia: es la linea de autoridad que va del escalén mas alto al mas

bajo, en funcién del principio de mando.

j) Orden: Un lugar para cada cosa y cada cosa en su lugar. Es el orden

material y humano.

k) Equidad: amabilidad y justicia para alcanzar la lealtad del personal.
[) Iniciativa: la capacidad de visualizar un plan y asegurar personalmente

su éxito.

m) Union del personal: la armonia y la union entre las personas son

grandes fuerzas para la organizacion.

2.1.5.6 PROCESO DE LA ADMINISTRACION

El proceso de Administraciéon segun Idalberto Chiavenato Pag. 137-147,

es el siguiente:

Gréafico N° 12

Proceso de la Administracion

/[PLANEACION ]—»[ ORGANIZACION ]—»[ DIRECCION ]-»[ CONTROL]\

/Deflmr mision ) /Dividir el trabajo\ Designar las Definir
Formular Designar las personas estandares
objetivos actividades Coordinar Monitorear
Definir los Agrupar esfuerzos el i
planes para actividades en Comunicar desempefio
alcanzarlas 6rganos y Motivar Evaluar el
Programar puestos Liderar desempefio

\ actividades / Designar recursos \ Orientar / ACCIOH_

K \Definir autoridad / \ correctiva /;

FUENTE: Chiavenato ldalberto, Introduccion a Teoria General de Administracion.
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a) PLANEACION:

Entre las actividades de planeacion se encuentran el analisis de
situaciones actuales, la anticipacion del futuro, la determinacion de
objetivos, decision de los tipos de actividades en las que la compafiia
participard, la elecciébn de estrategias corporativas y de negocios y la
determinacion de recursos necesarios para alcanzar las metas de la

organizacién. La planeacion puede ser: Estratégica, Tactica y operacional.

b) ORGANIZACION:

Consiste en ensamblar y coordinar los recursos humanos, financieros,
fisicos, de informacion y otros, para lograr metas. Entre las actividades
que implican se puede sefialar: Distribuir recursos y crear condiciones
para que las personas y las cosas funciones juntas para alcanzar el
mismo éxito. Los principios basicos de la organizacion formal son: division

de trabajo, especializacion y jerarquia.

c) DIRECCION:

Se trata de dirigir y motivar a los empleados, de comunicarse con ellos,
en forma individual o en grupos, contribuye a orientarlos e inspirarlos
hacia el logro de las metas del equipo. La direccion se puede presentar
en tres niveles distintos como son direccion global, departamental y

operacional.

d) CONTROL

Es un sistema disefiado para apoyar a los administradores en la
evaluacion del avance de la organizacion, respecto de su estrategia y
para corregir desviaciones cuando éstas se presentan. Entonces se
puede decir que la esencia del control, es guiar la actividad ejercida hacia

un fin determinado.
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2.1.5.7 LA ORGANIZACION ESTRUCTURAL

Se concibe a la organizacion como una estructura, consiste en un
conjunto de posiciones funcionales y jerarquicas orientadas a lograr el
objetivo econdmico de producir bienes o servicios. A cuya prescripcion

deben atenerse todos sus miembros.

2.1.5.8 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

La estructura organizacional se da como una cadena de mando,
es decir una linea de autoridad que interrelaciona las posiciones de la
organizacién y define quién se subordina a quién. Cada organizacion
tiene una estructura organizacional en funcion de sus objetivos, de su
tamanfo, de la coyuntura que atraviesa y de la naturaleza de los productos
que fabrica o de los servicios que presta.

2.1.5.9 TIPOS DE ORGANIZACION
Chiavenato Idalberto en Pag. 154-160, establece los siguientes tipos de

organizacion:

a) ORGANIZACION LINEAL

Constituye la forma estructural mas simple y antigua, tiene entre superior
y subordinado, lineas directas y Unicas de autoridad y responsabilidad;
por ello presenta una forma primordial. Cada gerente recibe y transmite
todo lo que pasa en su area de competencia, pues las lineas de
comunicacion son rigidas. Es una forma de organizacion tipica de las

empresas pequefias o en etapas iniciales.

b) ORGANIZACION FUNCIONAL
La organizacion funcional es el tipo de estructura que aplica el
principio funcional o principio de la especializacion de las funciones. Este

principio separa, distingue y especializa.
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c) ORGANIZACION DE LINEA-STAFF

La organizacion de linea staff es el resultado de la combinacion de los
dos tipos de organizacion lineal y funcional. En ella coexisten 6rganos de
linea o ejecucion y de asesoria especializada de apoyo o consultoria que

contienen relaciones entre si.

2.1.5.10 DEPARTAMENTALIZACION
La departamentalizacion consiste en elegir modalidades para
homogeneizar actividades, al agrupar los componentes de la organizacion

en departamentos o divisiones.

2.1.6. ASPECTOS FINANCIEROS Y CONTABLES

Enwww.cobachsonora.edu.mx (Marzo 2011), Aspectos Financieros de la

Pequeina y mediana Empresa establece lo siguiente:

2.1.6.1 LAS FINANZAS EN LA MICROEMPRESA

Una de las actividades operativas de mayor importancia es la funcion de
Finanzas, ya que toda organizacion econdmica ocupa de dinero para
cubrir sus distintas necesidades operativas; por lo que es necesario
contar con diversas herramientas financieras para hacer frente a estos

requerimientos esenciales.

Las funciones Administrativas de Finanzas se pueden definir como
aquellas actividades de planeacion, organizacion, integracion y control
que se deben desarrollar para la obtencidon de recursos financieros y su
adecuado manejo; logrando asi que nuestras empresas tengan finanzas
sanas, con el propésito de alcanzar una expansion sistematizada vy

mantenerse en el mercado a largo plazo.
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2.1.6.2 ACTIVIDADES FINANCIERAS

El administrador financiero tiene que operar dentro del marco legal y
economico que prevalecen en el medio, es por eso que deben desarrollar

las siguientes actividades:

a) Cubrir las necesidades de efectivo e inversiones de cada
departamento.

b) Mantener los niveles de liquidez y solvencia adecuados.

c) Elaborar los diferentes presupuestos que ocupa la empresa.

d) Buscar las mejores inversiones de recursos en sus Activos.

e) Implementar el uso de las mejores fuentes de financiamiento.

f) Analizar los distintos documentos contables para la toma de
decisiones.

g) Administrar el crédito y la cobranza.

2.1.6.3 HERRAMIENTAS FINANCIERAS

a) SISTEMA CONTABLE
Es el conjunto de formas o normas creado para el registro y
procesamiento de las operaciones financieras de una empresa, negocio o

institucion a través libros, documentos o médulos automatizados.

El objetivo fundamental de un sistema de contabilidad es informacion util.
El objetivo de un sistema de control interno, es mantener a la empresa
operando de acuerdo con los planes o politicas de la gerencia. El sistema
de contabilidad depende de los procedimientos del control interno para

asegurar la confiabilidad de los datos contables.
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b) PROCESO CONTABLE
Bravo Mercedes en Pag. 25-26, determina el siguiente proceso contable:

Grafico N° 13

Proceso Contable

Documentos ) Estafjo de __| Librodiario | | Libro
Comprobantes Situacidn Inicial Mayor —l
Estados ¢ Cierre de ¢ Ajustes < Balance de
Financieros libros comprobacion

FUENTE: Bravo Mercedes, Contabilidad General

c) CLASIFICACION DE LAS CUENTAS

Segun Bravo Mercedes, Pag. 197-198 se efectia la siguiente

clasificacion:
< ACTIVO

Son todos los valores, bienes y derechos de propiedad de la
empresa. Las cuentas de activo se divide en:
Activo circulante: Son todos aquellos bienes, propiedades y derechos de
la empresa que estdn en constante movimiento y rotacion, tienen la

caracteristica de convertirse facilmente en efectivo.

Activos fijos: Son todos aquellos bienes y propiedades de una empresa
gue se adquieren para usarse en el desempefio diario de las actividades
de la empresa y son de caracter permanente.

Activos diferidos: Son todos aquellos bienes y propiedades de la
empresa que se pagan por adelantado y se agotan a medida que

transcurre el tiempo, se van considerando como gastos.
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% PASIVO

Todas las obligaciones o deudas de la empresa con terceras personas
o los derechos de terceras personas sobre la propiedad o activo de la

empresa. Las cuentas de Pasivo se divide en:

A corto plazo: Son todas aquellas deudas y obligaciones que tiene la
empresa, con vencimiento menor de un afio a partir de la fecha del

balance, llamado también pasivo circulante o flotante.

A largo plazo: Se consideran todas las deudas y obligaciones con
vencimiento mayor a un afo a partir de la fecha del balance, llamado

también pasivo fijo o consolidado.

Pasivo o créditos diferidos: Este grupo lo forman todos los cobros que
la empresa realiza por adelantado y se agotaran a medida que transcurra
el tiempo.

% PATRIMONIO
Es el derecho del propietario sobre el Activo de la empresa, el capital
también se puede obtener por la diferencia aritmética entre el activo y el

pasivo. Las cuentas de Patrimonio se divide en:

Capital social: Son las aportaciones de los socios o duefios a la

empresa.

Utilidad o pérdida: Las que arroja un ejercicio fiscal.

%+ INGRESOS

Las ganancias son el fruto de la actividad economica de la empresa. Se
denominan también Rentas y procura el desarrollo de la empresa,
incrementan el patrimonio y permiten que se cumpla el objetivo de
inversion. Los ingresos se clasifican en: Ingresos operacionales incluyen

todos los ingresos obtenidos por la venta de un producto o servicio y los
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no operacionales son aquellos que no se relacionan en forma directa con

las principales actividades del negocio.
% COSTOS

El costo constituye una inversion, es recuperable y lo mas importante
trae consigo ganancia, e€s un concepto que tiene vigencia en las
empresas industriales. Esta cuenta se divide en: Costo de Materia Prima,

Costo de Mano de Obra y Costos Indirectos de Fabricacion.

% GASTOS

Constituyen los desembolsos necesarios que se realizan para cumplir con
los objetivos de la empresa y no son recuperables. Los gastos se
clasifican en: gastos operacionales son aquellos en los que incurre la
empresa para cumplir con la actividad principal y los gastos no
operacionales son egresos que no se relacionan en forma directa con la

actividad de la empresa.

d) CONTABILIDAD DE COSTOS

< DEFINICION
GOMEZ, Oscar (2008) seiala: “La contabilidad de costos de
produccion puede definirse como todo sistema o procedimiento
contable que tiene por objeto conocer, en la forma mas exacta

posible, lo que cuesta producir un articulo cualquiera” (Pag. 2).

BRAVO, Mercedes (2007) sefiala: “La Contabilidad de Costo es una
rama de la Contabilidad General, permite el andlisis, clasificacion,
registro, control e interpretacion de los costos utilizados en la
empresa; por lo tanto, determina el costo de la materia prima, mano
de obra y costos indirectos de fabricacion que intervienen para la

elaboracion de un producto o la prestacion de un servicio” (Pag. 1).
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Para el autor GOMEZ, Oscar la contabilidad de costos es un sistema
contable que tiene por objeto conocer lo que cuesta producir un articulo;
por otra parte BRAVO, Mercedes contribuye diciendo que es una rama de
la Contabilidad General, que determina el costo de la materia prima, mano
de obra y costos indirectos de fabricacion de un producto o servicio.

e) ELEMENTOS DEL COSTO

Segun Mercedes Bravo, Pag. 19 y Polimeni Ralphs Pag. 12-13. Los
elementos que forman parte del costo de un producto son:

Los elementos de costo de un producto o sus componentes son: los
materiales directos, la mano de obra directa y los costos indirectos de
fabricacion, esta clasificacion suministra la informacion necesaria para la

medicion del ingreso y la fijacion del precio del producto.
< MATERIALES

Son los principales recursos que se usan en la produccion; estos se
transforman en bienes terminados. Los materiales pueden ser: directos
son todos aquellos que pueden identificarse en la fabricacion de un
producto terminado y representan el principal costo de materiales en la
elaboracion de un producto; indirectos son los que estan involucrados en

la elaboracion de un producto, pero tienen una relevancia relativa frente a

los directos.

+ MANO DE OBRA

Es el esfuerzo fisico o mental empleados para la elaboracion de un
producto. La mano de obra puede ser: directa que esta involucrada en la
fabricacion de un producto determinado con gran incidencia; e indirecto
que no tiene un costo significativo en el momento de la produccién y no se

relaciona directamente en la elaboracion.

97



% COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACION

Son todos aquellos costos que se acumulan de los materiales y la
mano de obra indirectos mas todos los incurridos en la produccion pero
qgue en el momento de obtener el costo del producto terminado no son

facilmente identificables de forma directa con el mismo.

f) TIPO DE COSTO
Bravo Mercedes en Pag. 15, determina la siguiente clasificacion:

% POR LA PRODUCCION.

Estan intimamente relacionados con los elementos del costo de un
producto y con los principales objetivos de la planeacion y el control.
Estos son: Costos primos formados por todos los materiales directos y la
mano de obra directa de la produccion y los Costos de conversion que
son los relacionados con la transformacion de los materiales directos en
productos terminados, o sea la mano de obra directa y los costos

indirectos de fabricacion.

< POR EL VOLUMEN DE PRODUCCION.

Los costos varian de acuerdo con los cambios en el volumen de
produccion, estos se clasifican en: Costos variables son aquellos en los
gue el costo variable total cambia en proporcién directa a los cambios en
el volumen, en tanto que el costo unitario permanece constante, Costos
fijos son aquellos en los que el costo fijo total permanece constante
mientras que el costo fijo unitario varia con la produccién y los Costos
mixtos tienen la caracteristica de ser fijos y variables, existen dos tipos:

Semivariables y Escalonados.

% POR LA NATURALEZA DE LAS OPERACIONES.
Los costos segun las operaciones pueden ser: Por Ordenes de

produccion son utilizadas por las empresas de produccion interrumpida
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y diversa, que elaboran sus productos mediante pedidos de clientes y
costos por procesos que Son aquellas utilizadas por las empresas de
produccion masiva y continua de articulos similares u homogéneos.
Costos Directos son aquellos que se identifican o cuantifican en forma
directa con el producto terminado. Costos Indirectos son aquellos que
no se pueden identificar o cuantificar facilmente con el producto

terminado.

g) PRECIO DE VENTA EN BASE A COSTOS
En base a lo establecido en www.cobachsonora.edu.mx (Marzo 2011),
Aspectos Financieros de la Pequeiia y mediana Empresa, sobre el precio

de venta en funcién del costo se cita lo siguiente:

En relacion a los aspectos financieros, el factor a considerar son los
costos, considerando los costos totales mas la utilidad que se pretenda
obtener, podemos determinar el precio de venta final de los productos. En
empresas comerciales, que se dediquen a la reventa, el costo mas

importante es el costo de adquisicion.

% FORMULA PARA DETERMINAR EL PRECIO DE VENTA.
Materia prima
+ Mano de obra
= Costo primo
+ Gastos indirectos de fabricacion
= Costo de fabricacion
+ Costo (Gasto) de venta
+ Costo (Gasto) de Administracion
+ Costo (Gasto) Financieros
= Costo total de Fabricacion
+ Margen de utilidad
= PRECIO DE VENTA FINAL
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2.2. PRODUCCION

2.2.1. MATERIAS PRIMAS

Durante 4000 o 5000 afios las fibras se han utilizado para fabricar
telas. Las fibras que se emplearon en primer lugar en la historia del textil
fueron las que la propia naturaleza ofrecia de plantas y animales hasta
1885 cuando se produjo en forma comercial la primera fibra artificial. Las
mas empleadas en los procesos textiles fueron: lana, lino, algodén y seda;
pero no todas son aprovechables para convertirlos en tejidos. En el sector
textil se emplean materias primas de diversas indoles entre las cuales se

encuentran las fibras y es relevante definir lo que es:

HOLLEN, Norma (2002) en su libro Introduccion a los textiles
manifiesta que una fibra es: “un filamento plegable parecido a un
cabello, cuyo diametro es muy pequerio en relacién a su longitud”
(Pag. 14).

www.edym.com (2011) sefiala: “Fibra es cada uno de los
filamentos que, dispuestos en haces, entran en la composicion de
los hilos y tejidos, ya sean minerales, artificiales, vegetales o

animales. Fibra textil es la unidad de materia de todo textil”.

Grafico N° 14

Fibra Natural de Origen Animal

FUENTE: www.edym.com Fuente: www.alpaca-export.com

100


http://www.alpaca-export.com/

Los autores hacen referencia a la importancia que tienen las fibras en la
materia textil, puesto que son las unidades fundamentales que se utilizan
en la fabricacion de hilos textiles y telas. Estas fibras contribuyen a la

funcionalidad, a la resistencia, al tacto, textura y aspecto de las telas.

2.2.1.1 FIBRAS NATURALES

Hollen Norma Pag. 14, sefiala que: las fibras naturales son todas aquellas
fibras que, como tales se encuentran en estado natural y que no exigen
mas que una ligera adecuacion para ser hiladas y utilizadas como materia

textil. Estas pueden ser de origen vegetal o animal.

2.2.1.2 FIBRAS ESPECIALES DE PELO ANIMAL

De acuerdo a lo que establece Hollen Norma Pag. 38, la mayoria
de las lanas especiales se obtienen de las familias de las cabras y
camellos. Las lanas especiales son de dos tipos: el pelo largo y grueso
del exterior y el vellén suave - fino interno. Las fibras gruesas se utilizan

para revestimientos y las fibras muy finas se emplean en telas de lujo.

2.2.1.3 ALPACA

La alpaca (Lama pacos) proviene de la domesticaciéon de la vicuiia, y
habita en la zona alto andina. La alpaca es un animal de fina estampa,
armoniosa en su caminar, de cuerpo esbelto cubierto de fibra que en su
conjunto se denomina vellon. Presenta almohadillas plantares,
caracteristica que le otorga la condicion de animal ecolégico al no dafar

el pasto, ni provocar erosién.Segun www.naturalsfibres2009.org.
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Hilo de Alpaca

2.2.1.4 PROPIEDADES DE LA FIBRA DE ALPACA

Asi es posible mencionar que las fibras de Alpaca son flexibles y suaves
al tacto, poco inflamables, de bajo afieltramiento y poco alergénicas.
Ademas, los tejidos de estas fibras son proclives a la confeccion de
vestidos con excelentes pliegues, apariencia, caida y lustrosidad, que en
su conjunto confieren la apariencia de ser nuevos no obstante el tiempo

que puedan haber sido usados. Segun incatex.com (marzo 2011).

2.2.2. DEFINICION Y CLASIFICACION DE LOS TEJIDOS.

En la P4g.176 Hollen Norma afirma lo siguiente:

2.2.2.1 HILATURA

La hilatura es un proceso industrial en el que, a base de operaciones algo
complejas con fibras textiles, ya sean naturales o artificiales, se crea un
nuevo cuerpo textil fino, alargado, resistente y flexible llamado hilo. La
hilatura es la manufactura basica de toda la industria textil que dan como

resultados hilos diferentes.

2.2.2.2 URDIDO
Las telas tejidas se elaboran con dos o mas conjuntos de hilos
entrelazados perpendicularmente. Los hilos que corren en direccion

longitudinal se llaman hilos de Urdidumbre. Los hilos de Urdidumbre
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también se conocen como de pie, estos proporcionan a la tela mayor
firmeza y rigidez. Los hilos de Urdidumbre deben resistir las elevadas
tensiones del telar, de manera que éstos son mas fuertes, de mejor
calidad y tienen mayor torsion.

Los hilos de urdido tienen las siguientes caracteristicas:

a) El orillo siempre corre a lo largo de la tela.
b) La mayoria de las telas se estiran menos en relacion del urdido.
c) Los hilos de Urdidumbre son mas rectos en la tela debido a que estan

sujetos a la tension del telar.

2.2.2.3 TRAMA

Los hilos que van en direccion transversal son los hilos de trama o de
relleno. Los hilos de trama se conocen como de pasada. Los hilos de
trama pueden ser mas decorativos o con alguna funcion especial, como
los hilos crepé de torsion elevada o los hilos para perchado de baja
torsion.

2.2.2.4 TEJIDO

Se llama tejido al cuerpo obtenido en forma de lamina mediante el
cruzamiento y enlace de dos series de hilos textiles, una longitudinal y
otra transversal. Hay tejidos que se han elaborado con un solo hilo, otros
estan formados por una serie de hilos. El tejido mas importante, esta
compuesto por dos series de hilos, longitudinal y transversal; la serie
longitudinal se llama urdimbre y la transversal se llama trama, en la que
cada una de sus unidades recibe el nombre de pasada. Los hilos de cada

serie son paralelos entre si.
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2.2.2.5 TECNOLOGIA DE TEJIDOS

Chloe Colchester Pag. 9-19 menciona:

El principio del siglo XXI fue testigo de un periodo excepcional de
innovaciones en los campos de la ciencia, el disefio y el arte de los tejidos
gue dieron origen a la creacion de nueva tecnologia textil mas compleja y
mas precisa sobre el perfeccionamiento de aquellas primitivas y clasicas
formas de elaboracion de tejidos; el resurgir de los valores modernos, de
la confianza en la ciencia, la tecnologia y la innovacién guiada por la
produccion ha actualizado los materiales que hoy son inteligentes, y
responden a estimulos externos calor, luz, presibn a los cambios
quimicos, pueden también acumular energia solar transmitir datos
sensoriales; estos materiales son el resultado de la combinacion de la
electrénica y la informacion. Y en los udltimos afios los avances de la
nanotecnologia es una nueva revolucion que implica el redisefio de

materiales a escala atdmica.

2.2.3. COBIJAS
La cobija o denominada también manta es un tejido, que emplea hilos de
lana o algoddn, tupida, suave vy flexible, de forma rectangular, que sirve

para abrigarse en la cama o a la intemperie.

2.2.3.1 ORIGEN

El origen de esta prenda se remota al mismo origen de la utilizacion que
el hombre hizo de las fibras naturales. Siendo poseedor de habilidades
para su subsistencia diaria mantenia actividades de crianza de ovinos,
principalmente por las retribuciones que les proporcionaba la lana de
oveja. En ese origen, la primera herramienta de hilado fueron las manos
de las mujeres empleadas en la fabricacién de tejidos para la vestimenta
diaria de la familia; éstos tejidos fueron empleados como cobertores para

sus cuerpos en sus lechos, que les protegian de las corrientes de frio,
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ademas eran utilizados por las mujeres como mantas para transportar a
sus hijos pequefios sobres sus hombros, mientras en otros lugares los

empleaban como parte de su atuendo diario.

2.2.3.2 CARACTERISTICAS

Las caracteristicas propias de las cobijas estdn dadas en funcién del
tejido y de las propiedades de los materiales originales con los cuéles es

elaborada. Entre las mas importantes se encuentran:

a) Esta compuesto por dos series de hilos, longitudinal y transversal.

b) Son suaves y altamente resistentes a la traccion.

¢) Son un producto que por sus propiedades, son de larga duracion.

d) Con el contacto del cuerpo humano expande ondas que conservan el
calor.

e) Protege el cuerpo de corrientes de frio.

2.3. COMERCIALIZACION

2.3.1. SISTEMA COMERCIAL

DIEZ DE CASTRO, Enrique (2004) determina: “El sistema
comercial comprende el conjunto de empresas, personas Yy
organizaciones que, actuando como intermediarios entre la oferta y
la demanda, se dedican a la distribucion de bienes y servicios en

un ambito geografico determinado” (Pag.311).

www.elergonomista.com (2011) indica: “El sistema comercial es
el nexo de union entre las demandas de los consumidores
reflejadas en el mercado y la oferta que realizan las empresas,

entre las que se produce una relacién de intercambio. Para conocer
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esas necesidades, la empresa dispone de las técnicas y métodos
de investigacion comercial que me permitiran desarrollar un
sistema de informacion y posteriormente fijar unos objetivos

disefiando unas estrategias para alcanzarlas”.

DIEZ DE CASTRO, Enrique sefala que el sistema comercial comprende
del conjunto de empresas que se dedican la distribucién de bienes para
satisfacer la demanda en un ambito determinado, por su parte
www.elergonomista.com reitera que el sistema comercial es la union de la
oferta y la demanda reflejadas en el mercado , pero sefala que se debe
identificar las necesidades del mismo para lo cual se debe determinar

objetivos y aplicar técnicas para alcanzarlos.

2.3.1.1 ADMINISTRACION DE VENTAS

Kotler Philip Pag. 490, define a la administracion de la fuerza de ventas
como el andlisis, la planeacion, la ejecucion y el control de las actividades
de la fuerza de ventas. La administracién incluye el disefio de la
estrategia, la estructura y el reclutamiento de la fuerza de ventas, asi
como la seleccion, capacitacion, remuneracion, supervision y evaluacion

de los vendedores de la empresa.

2.3.1.2 MERCADO

Segun Kotler Philip Pag 7, un mercado es un conjunto de compradores
reales y potenciales de un producto. Tales compradores comparten una
necesidad o un deseo en particular, el cual puede satisfacerse mediante

relaciones de intercambio.

a) MERCADO META
Kotler Philip en Pag. 50, define que mercado meta es un conjunto de
consumidores que tienen necesidades o caracteristicas comunes, a

quienes la compafia decide atender.
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b) POSICIONAMIENTO DE MERCADO

En la Pag. 53 Philip Kotler afirma que: significa hacer que un producto
ocupe un lugar claro, distintivo y deseable en la mente de los
consumidores meta, en relacion con los productos competidores, la
empresa debe desarrollar posiciones Unicas en el mercado para sus
productos con diferencias propias que le den mayores ventajas

estratégicas.

2.3.2. ESTRATEGIAS DE DISTRIBUCION COMERCIAL

2.3.2.1 CANAL DE MARKETING

De acuerdo a lo que manifiesta Philip Kotler Pag. 366, es el conjunto de
organizaciones interdependientes que participan en el proceso de poner
un producto a servicio a disposicion del consumidor. Estos suelen
involucrar compromisos a largo plazo con otras empresas. Se recurre a
éstos intermediarios porque son mas eficientes en colocar los productos
en el mercado meta a través de sus contactos, experiencia,
especializacion y escala de operaciones y ofrece a la empresa mas de lo
que podria lograr. Para nuestro medio, los principales intermediarios son

los siguientes:

a) MAYORISTA

Es una empresa comercial que se dedica a comprar en grandes
cantidades a los fabricantes de un producto o a otros mayoristas, para
revender a detallistas o a clientes industriales.

b) DISTRIBUIDOR
Es un mayorista que se dedica a comercializar cierto tipo de productos
que requieren selectividad o exclusividad en la distribucion. A veces es

sinbnimo de mayorista.
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c) DETALLISTA

Es un comerciante que se dedica a vender al consumidor final. Los
detallistas difieren en cuanto a la cantidad y variedad de la gama de
productos que ofrecen y pueden ser: almacenes especializados,

supermercados, centros comerciales o tiendas populares.

2.3.2.2 FUNCIONES DEL CANAL DE MARKETING

Los miembros del canal de marketing desempefian varias funciones

importantes para la empresa segun Kotler Philip P4g. 368, estas son:

¢ Informacion: reunir y distribuir informacién de inteligencia e
investigacion de marketing acerca de los actores y fuerzas del entorno
de marketing.

% Promocion: desarrollar y difundir comunicaciones persuasivas acerca
de una oferta.

+ Contacto: encontrar y comunicarse con compradores potenciales.

“ Negociacion: llegar a un acuerdo sobre el precio y otros términos de la
oferta, para transferir la propiedad o posesion.

+¢ Distribucion fisica: transportar y almacenar bienes.

2.3.3. PLAN DE MARKETING

KOTLER, Philip (2007) sefala: “El programa de marketing hace
propicias las relaciones con los clientes al transformar la estrategia
de marketing en acciones; consiste en la mezcla de marketing de la
empresa, es decir, en el conjunto de herramientas de marketing

gue la compaiiia utiliza para realizar sus estrategias de marketing’
(Pag.12).

La planeacion de marketing implica decidir las estrategias de marketing
que la ayudaran a lograr los objetivos inicia con un analisis completo de la
empresa, mercado, y entorno. Un programa de marketing eficaz combina

todos los elementos de la mezcla de marketing en un programa
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coordinado, diseflado para alcanzar los objetivos de marketing de la

empresa al entregar valor a los consumidores.

2.3.3.1 PRODUCTO

Kotler Philip menciona en Pag. 237 que: un producto es cualquier cosa
gue se puede ofrecer a un mercado para su atencién, adquisicion, uso o
consumo, y que podria satisfacer un deseo o0 una necesidad. Los
productos no solo son bienes tangibles incluyen: objetos fisicos, servicios,

eventos, personas, lugares, organizaciones, ideas o mezclas de ellos.

a) ATRIBUTOS DEL PRODUCTO

El desarrollo de un producto o servicio implica definir los beneficios que
ofrecera. Estos beneficios se comunican y entregan a través de atributos
del producto como: calidad, caracteristicas, estilo y disefio. De acuerdo a
lo que manifiesta Kotler Philip en Pag. 244.

% Calidad: es una herramienta de posicionamiento del mercado, esta
vinculada con el valor para el cliente y la satisfaccion de este. La

calidad del producto tienen dos dimensiones: nivel y consistencia.

% Caracteristicas del producto: son una herramienta competitiva para
diferenciar los productos. Una de las formas mas eficaces de competir
consiste en ser el primer productor en introducir una nueva

caracteristica necesaria y valorada.

« Estilo y disefio del producto: el estilo describe la apariencia de un
producto, estos pueden ser atractivos, captar la atencion y producir
una estética agradable. El disefio contribuye a la utilidad del producto

asi como a su apariencia.
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2.3.3.2 PRECIO

Es la cantidad de dinero que los clientes tienen que pagar para
obtener el producto, en otras palabras es el valor monetario que le
asignamos a nuestros productos al momento de ofrecerlos a los
consumidores. ElI microempresario debe fijar un precio para su producto
gue sea atractivo y conveniente tanto para su clientela como para €él. No
debe pensar sélo en las ganancias, pes si se fija un precio que no es

conveniente para los clientes.

a) ESTRATEGIAS PARA LA FIJACION DE PRECIOS

Las empresas buscan un conjunto de precios que maximicen las

utiidades. Es dificil determinar los precios porque diversos productos

tienen demandas y costos relacionados y porque enfrentan distintos

grados de competencia. Segun Philip Kotler Pag. 336-344, las estrategias

son:

+«+ Fijacion de precios en linea de productos: se fija el precio en base en
las diferencias de costo entre los productos, las evaluaciones que
hacen los clientes de diferentes caracteristicas y los precios de los
consumidores.

% Fijacién de precios de producto opcional: fijacién de los precios de
productos opcionales 0 accesorios, junto con un producto principal.

% Fijacidbn de precios de un producto cautivo: fijar un precio para
productos que deben utilizarse junto con un producto principal.

¢ Fijacibn de precios de subproductos: con el fin de hacer mas
competitivo el recio del producto original.

« Fijar precios de productos colectivos: mezclar varios productos y

ofrecer el conjunto por un precio reducido.
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2.3.3.3 PLAZA

Define Kotler Philp en la Pag. 411, la plaza o distribucion consiste en la
seleccion de los lugares o puntos de venta en donde se venderan u
ofreceran nuestros productos a los consumidores, asi como en determinar
la forma en que los productos seran trasladados hacia estos lugares o

puntos de venta.

2.3.3.4 PUBLICIDAD

Es cualquier forma pagada de representacion y promocion no personales
de ideas, bienes o servicios, por un patrocinador identificado. Es una
forma de comunicacion masiva creada en base al objetivo de marketing.
Ademas es una forma pagada de presentacion y promocion no personal

de ideas, bien o servicio por cierto patrocinador.

a) ESTRATEGIA DE PUBLICIDAD

Una estrategia publicitaria de acuerdo a Kotler Philip Pag. 463, consta de
elementos principales: crear los mensajes publicitarios, debera captar la
atencién y comunicarse bien, el otro elemento es seleccionar los medios
de comunicacion para seleccionar los medios de comunicacién se debe
decidir el alcance y la frecuencia para lograr los objetivos, asi el alcance
es el porcentaje de personas que estan expuestas a las campafas

publicitarias y la frecuencia es las veces promedio de la publicidad.

2.3.3.5 PROMOCION
La promociéon de ventas segun Kotler Philp Pag 476-478, consiste en

incentivos a corto plazo para fomentar la compra de un producto o

servicio, la promocion ofrece razones para compra. La promocion incluye
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una gran variedad de herramientas disefiadas para estimular una

respuesta de mercado mas rapida o mas intensa.

a) ESTRATEGIAS DE PROMOCION

Las principales herramientas de promocion para los consumidores son:

s Muestras: que son cantidades pequefias de un producto que se
ofrecen a los consumidores para que lo prueben, descuentos.

« Paquetes de precio global: es el precio reducido que el productor
exhibe directamente en la tienda.

+ Bonificaciones: bien que se ofrece gratuitamente a un costo bajo,
como incentivo para comprar un producto,

% Recompensas por ser cliente habitual: es efectivo u otro premio
otorgado por el uso regular de los productos de la empresa.
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CAPITULO Il

3. ESTUDIO DE MERCADO

3.1. PRESENTACION

Se realiza el presente estudio de mercado en la ciudad de Ibarra con el
proposito de identificar: la posibilidad de que la nueva microempresa
acceda al mercado mediante la determinacion de la demanda
insatisfecha, el nivel de aceptacion del producto objeto del presente
proyecto, las caracteristicas del mercado meta, asi como el volumen

requerido por la poblacion de estudio en proporcion a la oferta existente.

En la investigacion se utilizaron métodos de induccién, deduccion, analisis
y sintesis para realizar el estudio de campo. Asimismo se utilizaron
técnicas e instrumentos de investigacibn como encuestas y entrevistas
aplicadas a fuentes de informacién primaria que son: consumidores y
comercializadores de cobijas. Las mismas que se tomaron del capitulo |

Diagnastico Situacional.

Para el procesamiento de la informacion recopilada se empleé métodos
de estadistica. Ademas, se utiliz6 fuentes de investigacion secundaria que
consistio en la obtencion de datos estadisticos del Instituto Nacional de
Estadisticas y Censos (INEC), AITE, BCE y MPEC.

La demanda de cobijas se identific6 tomando como referencia el nimero
de familias del canton Ibarra segun el INEC, segmentadas por clases
sociales y que estan en capacidad de adquirir el producto. Ademas se

considerd informacion de las encuestas como: la cantidad en unidades
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gue adquieren las familias al afio, la preferencia en tamafos vy

especificaciones del producto.

Se determind la oferta y precios actuales de cobijas tomando informacion
obtenida en las entrevistas, o que permitié conocer las caracteristicas de
los principales oferentes, la ubicacion, precios de venta al publico,
estrategias comerciales y el volumen ofertado de forma anual en la

ciudad.

La proyeccion tanto de la demanda como de la oferta se efectud a través
del método de crecimiento exponencial haciendo uso de la tasa anual de
crecimiento poblacional y la tasa anual de crecimiento de la produccién
de manufacturas para el hogar, estimaciones que son para los cinco afos
de horizonte del proyecto. La proyeccion de precios se realiza en base de
precios actuales del producto en el mercado y se proyectaron en funcién

de la tasa de inflacion anual.

Finalmente se realiz6 un balance al contrastar la oferta existente frente a
la demanda actual, de esta manera se determiné que existe demanda
insatisfecha, bajo este enfoque es posible enunciar que existe factibilidad

para el proyecto.

3.2. IDENTIFICACION DEL PRODUCTO

El lugar de sosiego preferido es la habitacién o estancia, es alli donde
pasamos mas tiempo; siendo el mueble principal la cama, esta ademas
de comoda debe ser muy acogedora y placentera; por tanto en ella se
centra la implementacion de productos que brinden abrigo y frescura, que
se traduce en confort para el usuario.

Los productos objeto del presente proyecto son prendas indumentarias de

cama, cobijas Utiles, practicas y elegantes elaboradas con hilo de alpaca,
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es decir; a base de fibras naturales durables y de calidad que han

demostrado ser una de las mas térmicas y antialérgicas.

Son usadas por personas sin distincion de sexo, ni edad con el propoésito
de protegerse del frio donde sea necesario y no solo en el hogar; y que
por sus caracteristicas y usos ha tenido largo trayecto en el mercado, y ha
prevalecido frente a cambios en aspectos sociales, culturales,
economicos, y ambientales. Satisfaciendo las preferencias y
requerimientos de los consumidores que buscan productos que dotan de

comodidad y bienestar para sus hogares.

Las cobijas tienen las siguientes especificaciones:

3.2.1. CARACTERISTICAS CUANTITATIVAS

Las cobijas de alpaca que ofertara la microempresa poseeran diversos
atributos que lo hacen un producto especial, principalmente presentaran
caracteristicas que resaltan el encanto de esta fibra natural como: calidad,
durabilidad en el tiempo, suavidad al tacto, volumen liviano, contextura
térmica y fina acompafiadas de un disefio innovador y precio justo. En
referencia al cuadro N° 6 Capitulo |, encuesta realizada a los

consumidores de cobijas.

3.2.1.1 TEJIDO

Las cobijas seran elaboradas con la utilizacién de tejido plano, que es el
mas iddneo para éste tipo de producto, este es formado por una serie de

hilos longitudinales entrecruzados con otra serie de hilos transversales.

Es decir, tejido construido a base de urdimbre y trama.
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3.2.1.2 DISENOS
a) Disefios Clasicos

Este tipo de disefio se basa en la utilizacibn de modelos suntuosos con
enfoques conservadores y tradicionales que a lo largo del tiempo se
mantienen debido a los rasgos del cliente, al implementar en la
habitacion este tipo de disefio se proporcionara calor y comodidad. Entre
el colorido destaca el verde, azul intenso, rojo y los motivos de cuadros o

lineas que admiten una variada combinacion.

b) Disefios romanticos

Bajo este disefio se destaca un estilo delicado de tipo apacible y relajante
que aportan elegancia y distincion, basicamente son de colores claros y
neutros que ademas aumenta la luminosidad y agrada visualmente el

espacio.

c) Disefios actuales

Son disefios con toques béasicos y muy elementales con detalles
simples pero sofisticados a la vez bajo una combinacion de tonos intensos
y claros que crean ambientes relajados pero con destellos de alegria, que
permiten crear ambientes modernos y des complicados. Esta va en

funcion de las actuales tendencias del consumidor.

3.2.1.2 DIMENSIONES

La mayoria de familias consumidoras de cobijas en el cantdn Ibarra tienen
el siguiente orden de preferencia en cuanto a dimensiones del producto:
la gran mayoria opta por adquirir cobijas de dos plazas, seguidamente se
inclinan por las cobijas de una plaza y media, en menos proporcion

adquieren de dos plazas y media y minoritariamente eligen el producto de
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una plaza.Segun resultados de la encuesta aplicada en el Capitulo |,

cuadro N° 4.

El tamafio de las cobijas se determina en funcién de los tipos y modelos,

estos son:
Cuadro N° 13
Tipo y Dimension de las Cobijas
Modelo | Tamafo Medidas
Horizontal | Vertical M2
Dos plazas y media a
Matrimonial | tres plazas 1,85m 2,15m 3,98m2
Individual Dos plazas 1,70 m 2,00 m 3,40 m2
Tradicional | Una plaza y media 1,55m 1,90 m 2,95 m2
Nifios Una plaza 1.00 m 1,50 m 1,50 m2

Elaboracion: La Autora

a) MATRIMONIAL

Las cobijas de estas especificaciones son ideales para camas
matrimoniales, este es un modelo que se ajusta especialmente para un
espacio fisico de dos personas, es multifuncional y puede ser utilizada en
cualquier lugar que sea necesario, cuyos tamafos tienen mas extension
que otras, son basicamente de dos plazas y media a tres plazas

equivalente a 1,85m. por 2,15 m. respectivamente.

b) INDIVIDUAL

Este tipo de cobijas son practicas, excelentes para, estar en cama,
sof4 o cualquier otro sitio de relax, mirar el televisor, asi como también
para salir de viaje, estas contaran con novedosos disefios ya sea para
adultos o nifios. La dimension de este tipo es establecido conforme al
tamafio general que usualmente requiere nuestro medio, van desde plaza

y media a dos plazas, equivalente a 1,70 m a 2,00 m.
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c) TRADICIONAL Y NINOS

Este tipo de cobija es perfecto para cubrir y proteger del frio, indicadas
para revestir camas pequefias o de nifios, por sus dimensiones son
facilmente manejables y comodas, sus medidas son de plaza y media a
dos plazas con es decirde 1,55 ma 1,90 myde 1,00a 1,5 m.

3.2.1.3 PESO

El peso es una caracteristica importante en nuestro producto, mismo que
es considerado al momento de ser adquirido por los consumidores. Las
cobijas seran de volumen delgado y peso liviano, al ser elaboradas con
fibora de alpaca, razén por la que son facilmente manejables por el
usuario.

Asi el peso de las cobijas esta en relacion del modelo, dimensiones y por

estos, de la cantidad de materia prima utilizada.

Cuadro N°14

Peso de las cobijas

Modelo Peso en Kilogramos
Matrimonial 2,4aprx.
Individual 2,05aprx.
Tradicional 1,78 aprx.
Niflos 0,90aprx

Elaboracion: La Autora

3.2.1.4 COLORES

Se debe crear un ambiente placentero en las habitaciones para ello los
colores que primen en ella es importante, asi los colores claros y neutros
crean un estilo de decoracion limpia, los blancos multiplican la luz y

proporcionan ambientes relajados; los colores que estan bajo el mismo

118



esquema cromatico combinan bien entre si, pero al conjugar colores
intensos se obtendra un toque de mas vivacidad en la misma. Es decir
entonces que el producto presentara una selecta eleccion de colores que

se ajusten a los diferentes estilos y personalidades del cliente.

Para afadir el encanto de la alpaca como fibra natural que es nuestro
material primario, estas cuentan con una impresionante gama de mas de
veinte colores naturales que incluyen todas las escalas desde el blanco al
negro, marengo y también distintos grises, beige, marfil y marrones o
cafés. El color blanco permite que sea sometido a procesos de tinturacion
con lo cual se obtiene una variedad de matices entre tonos claros y
OSCUros.

Para nuestras cobijas se utilizardn la siguiente escala de colores de

acuerdo al modelo:

Cuadro N° 15

Colores de las cobijas

Colores Naturales Colores Procesados
Blanco Gris Amarillo
Beige Ciris Blak Naranja
Castano
. = =
Ciruela - = = Verde manzana
Marron terosa Cuados grandes Verde oliva
Marrén : Verde hoja
Camel Franjas Agua marina
Berenjena ;‘ Azul indigo

Elaboracion: la Autora
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3.2.1.5 CONTEXTURA

Las caracteristicas técnicas estan especialmente estudiadas para
que el tejido sea altamente resistente a diferentes condiciones externas.
Las cobijas son elaboradas con fibras especiales de origen animal, estas

poseen particularidades exclusivas que enriquecen el tejido y a la vez

proporcionan confort al usuario.

Las cobijas tendran las especificaciones que se detallan en el siguiente

cuadro:

Cuadro N° 16

Propiedades de las Cobijas

ASPECTOS

DESCRIPCION

Suavidad

Son flexibles y suaves al tacto.

Temperatura

De estructura térmica. Las fibras tienen bolsillos
microscopicos de aire en la médula que posibilitan
que el tejido de alpaca puedan ser usados en un

amplio rango de climas

Durabilidad

De 3 a 8 afios aproximadamente.

Inflamabilidad

Son poco inflamables

Afieltramiento

Son de bajo afieltramiento

Traccion

Mantienen alta resistencia a la traccién con valores

mayores a 40 N/ktex

Higroscopica

Baja capacidad de absorcion de humedad

ambiental de maximo de 10 a 15%.

Alergénicas

Estos productos no son alergénicas

Brillo

Desprende brillo y apariencia Unicos a pesar del
tiempo de uso.

Elaboracion: La Autora

3.2.1.6 COMPOSICION

Los hogares del canton demandan significativamente cobijas
que son elaboradas con fibras naturales, segun cuadro N° 3, resultados

de la encuesta efectuada a los consumidores, Capitulo I. Es asi que las
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cobijas que producira la microempresa emplearan como materia prima
hilo de alpaca, fibra natural de origen animal.

La fibra de alpaca es de caracter térmico pero al mismo tiempo son muy
frescas puesto que tienen una especie de bolsillos microscopicos de aire
en la medula que permite que el tejido mantenga una temperatura
adecuada y proporcionen calidez uUnica. La finura de la fibra de alpaca es
crucial, la finura 6ptima de la fibora debe ser menos de +, — de 17
micrones: a mayor finura, mejor precio, esta fibra es de 8 a 12 pulgadas
es decir de 10 a 15 centimetros de longitud. El peso de vellén y la finura

dependen también del sexo y de la edad del animal.

Cuadro N° 17

Composicion de las Cobijas

TIPOS DE COBIJAS MATERIALES

: : Tejido 100% hilo de Alpaca, con
Matrimonial .

efecto de urdido y trama.
Tejido 100% hilo de Alpaca, con

Individual efecto de urdido y trama.
Tejido 100% hilo de Alpaca, con

Tradicional efecto de urdido y trama.
Tejido 100% hilo de Alpaca, con

Nifios efecto de urdido y trama.

Elaboraciéon: La Autora

3.2.1.7 EMPAQUE

Las cobijas contaran con empaque de material reciclable, de
disefio novedoso, que permita la adecuada presentacion, transportacion y
conservacion del producto, la misma que podra ser reutilizada por el

cliente.
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3.2.1.8 INDICACIONES DE USO

Para que las cobijas conserven sus caracteristicas originales de
color, textura y mantengan su vitalidad y mas duracion, es necesario que
se sigan cuidadosos y delicados procedimientos de lavado como se

sefala en el siguiente cuadro:

Cuadro N° 18

Indicaciones Para la Conservacion del Tejido

ASPECTOS DESCRIPCION

Separa los colores claros de

OScuros.

Lavar en maquina o a mano de
forma que la cobija se mueva

libremente y no salga motas.

Lavar el producto con agua fria y

en ciclo delicado.

No utilizar blanqueadores.

Utilizar jabones liquidos no tan
fuertes

Utilizar cantidades moderadas de

L[| = m@ i,

jabén.

Tratar de secar los productos al

aire libre o a temperatura fria a

2

ciclo delicado.

Planchar a temperatura media 1500

¢ 0 baja.

Secar en plano horizontal

1)

I I I Evitar estirar la prenda

Elaboracion: La Autora
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3.2.2. CARACTERISTICAS CUALITATIVAS

3.2.2.1 UTILIDADES

Este producto es utilizado diariamente en los hogares por las familias
integradas por adultos, jévenes y nifios que las emplean en su descanso
cotidiano con la finalidad de protegerse del frio y conservar su salud
gracias a las caracteristicas térmicas y de suavidad de las cobijas de
alpaca que proporcionan relax agradable, ademas es utilizado vestido y
decoracion de la cama.

Las cobijas son usadas en los viajes porque son practicas, de facil manejo
y transportacién, ocupan espacios pequefos y forman parte de la maleta

viajera.

Este producto también es utilizado por el sector de servicios hoteleros con
el fin de brindar una estancia y hospedaje acogedores a todos los

clientes.

3.3. MERCADO META

El mercado al que esta dirigida la produccion de la nueva microempresa
de cobijas de alpaca son familias del Cantén Ibarra como principales
consumidores, en las areas urbanas y rurales del mismo; sin embargo se

pretende a mediano plazo expandir el mercado a nivel regional y nacional.

3.4. SEGMENTO DE MERCADO
La segmentacion de acuerdo se realiza de acuerdo a las siguientes

variables consideradas para el efecto, son:
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3.4.1. VARIABLE GEOGRAFICA
El segmento de mercado para el presente proyecto son familias

consumidores del Canton Ibarra, de sus parroquias urbanas, rurales.

3.4.2. VARIABLES DEMOGRAFICAS

3.4.21 SEXO

Las cobijas de alpaca son un producto que no tienen
caracteristicas que se inclinen hacia la distincion de algin sexo en
particular, siendo consumidores tanto hombres como mujeres. Sin
embargo los compradores potenciales de este producto son del sexo
femenino; quienes toman bajo su responsabilidad satisfacer los
requerimientos de la familia en cuanto a productos para el hogar como es
el caso de las cobijas, cabe sefialar que también son hombres quienes

las compran.

3.4.2.2 OCUPACION E INGRESOS

Para generar ingresos econdémicos en los hogares,los
representantes de las familias hombres y/o mujeres,desempefian algun
tipo de actividad o cargo laboral en relacion de dependencia o
independientementeen los sectores publicos y privados; lo que les
permite contar con ingresos mensuales de forma casi segura y pueden

satisfacer sus necesidades de consumo.

3.4.3. VARIABLES PSICOGRAFICAS

3.4.3.1 CLASE SOCIAL

Se considera a las familias consumidoras que pertenecen a la
clase baja por sobre la pobreza extrema, clase media y alta; considerando
que las cobijas de alpaca por sus atributos especiales son un producto

necesario en los hogares.
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Cuadro N°19

Segmentacion de Familias por Clase Social

Afio | Familias Clase Baja Clas_e Clase Alta Familias
Media segmentadas
Extrema | SobreExtrema
pobreza pobreza
2011 | 48097 6584 10297 27896 3319 41512

Fuente: INEC

El 35,1% de los hogares pertenecen a la clase baja en el Cantén Ibarra,
de los cuales el 13,69% se mantienen en condiciones de extrema pobreza
siendo el sector rural donde se concentra mayoritariamente, mientras que
el 21,42% de la clase baja se halla por sobre la pobreza extrema; por otra
parte la mayoria de familias con el 58% se sitian en la clase media y el
6,9% corresponde a la clase alta. Segun informacién del Instituto Nacional

de Estadisticas y Censos INEC.

Las familias segmentadas bajo este criterio, para efectos del presente
estudio al 2011 son de 41512, las mismas que estaran en condiciones de

demandar el producto.

3.4.3.2 FRECUENCIA DE COMPRA

Los consumidores mantienen una frecuencia de compra de dos
veces al aflo o una cada seis meses, de acuerdo alos factores que
determinan la decision de compra. En base a la informacion de la

encuesta realizadaCuadro N°2, Capitulo |.

3.4.3.3. LUGARES DE COMPRA

Las familias del cantdén Ibarra preferentemente optan por
adquirir las cobijas en almacenes y fabricas, donde es posible satisfacer
exigencias en cuanto a: calidad, presentacion, atencion y precio. Segun

resultados de la encuesta aplicada en el Capitulo | cuadro N° 7.
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3.4.3.4 DECISION DE COMPRA

Los factores mas importantes que determinan la decision de compra en el
consumidor son: atributos buscados en el producto, precio adecuado y
justo, la capacidad adquisitiva en funcidon de los ingresos del hogar y
atencion recibida. Segun el cuadro N° 5, Capitulo I.

3.5. IDENTIFICACION DE LA DEMANDA

Entre los principales productos de lenceria para el hogar y menaje de
cama, la cobija tiene relevancia de consumo en el mercado, ya sea por:
las multiples bondades y caracteristicas acertadas del producto, los
hébitos tradicionales en la utilizacion de implementos para el descanso
del ser humano y el crecimiento poblacional que con él se incrementan
también las necesidades o por el factor climatico que se refleja en bajas
de temperatura en transcurso del dia o noche donde las cobijas son
necesarias. Estos pardmetros inciden en el incremento en la tendencia
de la demanda en el mercado.

En nuestro medio la oferta de cobijas es escasa y cubre en minoria la
demanda, motivo por el cual los consumidores recurren a otras ciudades
de la provincia para efectuar sus compras, ante estos requerimientos se
pretende abastecer parte del mercado mediante la creacion de la
microempresa productora y comercializadora de cobijas de alpaca con un

producto diferenciado y mas atractivo.

La mayoria de consumidores del cantdn con el 36% adquieren el producto
en almacenes mientras que el 34% prefiere comprar la cobija en fabricas

productoras. Segun la encueta efectuada en el capitulo I, cuadro N° 7.

Por otro lado, los factores que determinan la decision de compra son la
calidad vy el precio de las cobijas. Mientras que los atributos buscados
son: durabilidad, suavidad, disefios innovadores, livianos, finos y térmicos.
Cuadro N° 5, N° 6 capitulo .
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De acuerdo a los resultados de la encuesta aplicada a los consumidores
de cobijas en el Canton Ibarra al afio 2011 realizada en el capitulo |,
Cuadro N° 2, se obtiene que las familias de la localidad realizan la compra
de una cobija de forma semestral, es decir la cantidad de dos cobijas al

ano.
Con esta informacién la demanda de cobijas al afio 2011 se identificada

de la siguiente manera:

Cuadro N° 20

Demanda de Cobijas por Familias al Afio 2011

o - Consumo unidades Consumo Total
Afio Familias al afio Unidades al Afio
2011 41512 2 83024

Fuente: Encuestas realizadas en el Cantén lbarra, Febrero 2011
Elaboracion: La Autora

Los resultados de la encuesta aplicada a los consumidores sefialan que la
mayoria compra dos unidades al afio, sin embargo el 31,76% del total de
la muestra adquiere una cobija al aflo o a una frecuencia superior al afio,
entonces para determinar la demanda real se procede a determinar el
namero de familias que no estan en condiciones de adquirir el producto
en la misma proporcion que la mayoria, bajo la segmentacién por clases

sociales de la siguiente manera:

Segun resultados de la encuesta sobre condiciones de vida
proporcionados por (INEC), el 13,69% de las familias del Cantén Ibarra en
sus sectores urbano y rural viven en condiciones de extrema pobreza; de
acuerdo a los ingresos econdmicos que percibe el hogar, estos tienen
mayor deficiencia o privaciones en la satisfaccion de sus necesidades
basicas que el resto de la clase baja, en particular las necesidades de

consumo.

Es por esto que, para determinar la demanda no se incluye este

segmento de la clase social baja, toda vez que no estarian en capacidad
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de adquirir el producto dos veces en el afio, considerando que el precio
promedio del producto en el Canton es de $24,63 ddlares y estos hogares
destinan menos de este valor para productos de este tipo, ya que tienen
otras prioridades. Sin embargo, el 21,45 % de la clase baja cuyas
condiciones de vida se mantienen por sobre la linea de extrema pobreza,
la clase media y alta; forman parte de la demanda, mas aun cuando las
cobijas por sus atributos especiales y utilidades que brindan son un

producto necesario en todos los hogares.

En base al cuadro N° 3 preferencia del consumidor sobre el tipo de
cobijas segun las dimensiones o plazas. Se determiné la demanda

existente asi:
Cuadro N° 21

Demanda por Tipo de Cobijas al Afio 2011

Cobijas % Preferencia |Unidades Tipo de cobija
Dos plazas y media 18% 14944
Dos plazas 45% 37361
Una plazas y media 27% 22416
Una plaza 10% 8302
Total 100% 83024

Fuente: Encuestas realizadas en el Cantoén lbarra Febrero 2011
Elaboracion: La Autora

3.6. PROYECCION DE LA DEMANDA

La proyeccion de la demanda se realiza para cinco afos, es decir de 2012
hasta el 2016 que sera el horizonte del proyecto, tiempo de vida Gtil. Para
esto se empled el método de crecimiento exponencial, considerando que
es un método objetivo que tiene bases estadisticas y matematicas; se
utilizé la tasa de crecimiento poblacional del Cantén que es del 2.3%

anual en base al censo realizado al afio 2001, segun el INEC.
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Férmula:

Pt =Po(l+i)

Donde:

Pt = Poblacion proyectada
Po= Poblacion inicial

i= Tasa de crecimiento

n= Periodo observado.

Cuadro N° 22

Proyeccion de la Demanda al Afio 2012 - 2016

Afio Familias .Consumo Total _demanda
unidades anual unidades
2011 41512 2 83024
2012 42467 2 84934
2013 43444 2 86887
2014 44443 2 88886
2015 45465 2 90930
2016 46511 2 93021

Fuente: Encuestas realizadas en el Cantén Ibarra, Febrero 2011, INEC
Elaboracion: La Autora

Con los cuadros presentados anteriormente se determina que la demanda
proyectada para los cinco afos tiene un crecimiento anual del 2,3%.
Determinando que para el afio 2012 las familias requerirdn 84934

unidades de cobijas.

3.7. ANALISIS DE LA COMPETENCIA

Actualmente en la ciudad de |Ibarra no existe produccién y
comercializacion de cobijas de alpaca, por lo que se analizaréa la oferta de
productos sustitutos que son realizados con el empleo de otro tipo de

materiales y que se expenden en el mercado local.
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Asi la oferta esta constituida por el conjunto de comerciantes que existen
en el mercado local segun el Catastro Comercial del IMI y constituyen la
competencia actual a la que debe enfrentarse el producto objeto del

presente proyecto.

3.7.1. CARACTERISTICAS DE LOS COMPETIDORES

Califican como competencia para el proyecto  pequefios locales
comerciales que se dedican a la compra y venta de cobijas adquiridas en
otras ciudades o provincias.

Estos competidores, mantienen un stock de inventario limitado, por lo cual
no tienen mayor cobertura de mercado, por la larga cadena de
intermediarios sus productos se encarecen, mantienen publicidad en
medios locales y promociones en determinadas temporadas como
estrategias para atraer a nuevos consumidores. Su modalidad de venta
esta enfocada en la atencién del cliente, ofreciendo productos de calidad
en horarios de atencion de lunes a sabado de 08 horas a 19 horas y
domingo hasta las 13 horas. Los feriados y fines de semana la ciudad y
en especial los sectores céntricos de la urbe, cuentan con gran afluencia
de personas que acuden para efectuar sus compras, es ahi donde las
ventas tienden a incrementarse. Estos locales mantienen expectativas de
crecimiento. Segun informacién obtenida en las entrevistas efectuadas en

el Capitulo 1.

3.7.2. PRODUCTOS SUSTITUTOS

Los productos similares son los que cumplen funciones de uso vy utilidad
similares a las que cumple el producto objeto del presente proyecto y que
se encuentran ofertados en el mercado de la ciudad. Estos productos son

los siguientes:
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++ Cobijas de material sintético y acrilico.
+ Cobijas de lana de oveja o algodon.

+ Edredones y cobertores.

3.7.3. DETERMINACION DE LA OFERTA

Es importante indicar que en nuestro medio no se ha explotado la
actividad textil dedicada al sector de tejidos. Sin embargo para efectos del
presente estudio se considerd a comerciantes, pequefios almacenes que
ofertan productos sustitutos y se mantienen ubicados en distintos sectores
comerciales; siendo estos los principales competidores para la nueva
microempresa, ademas es competencia una microempresa que produce y
comercializa cobijas en nuestro medio. La oferta entonces se define de la

siguiente manera:

Cuadro N° 23

Oferta de Cobijas en la ciudad de Ibarra al Afio 2011

Principales o Oferta Oferta Tipos de | Cantidad
Ubicacion > .

Oferentes semanal anual cobijas Unidades

Microempresa Ob|§po Mosquera y 250 12000 Dos pl_azas 5962

productora Bolivar y media

Dlstr_lbwdora de Av. Alfredo Pgrez 80 3840 | Dos plazas 14904

Cobijas Guerrero y Sanchez

Locales comerciales Interiores del Mercado 250 12000 Una_plaza y 8942

Amazonas media

Todo Hogar ﬁl‘gzy' Acosta CC. La 110 5280 |Una plaza. 3312

Total 690 33120 33120

Fuente: Entrevistas realizadas en el Diagnéstico Situacional Catastro

Comercial de Ibarra IMI
Elaborado: La Autora

Se considero para el estudio a los comerciantes antes sefialados, porque
se dedican a comercializar cobijas (productos sustitutos) de manera mas
significativa y constante en el mercado. Aun cuando existen pequefios
locales que comercializan otro tipo de productos como prendas de vestir

por ejemplo, pero que con la finalidad de surtir y rotar su inventario
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incluyen la venta de cobijas de forma esporadica y Unicamente por

ocasiones o periodos cortos.

3.7.4. PROYECCION DE LA OFERTA

La oferta se proyectd para cinco afios de vida util del proyecto, a través
del modelo de crecimiento exponencial. En virtud de no existir informacion
historica o datos estadisticos, concernientes al crecimiento de la actividad
textil (sector tejidos) en el Canton Ibarra, debido a que en nuestro medio
no se ha incursionado en esta rama industrial; se emplea la tasa de
crecimiento de la producciéon de manufacturas para el hogar en la
provincia de Imbabura, que incluyen tejidos y confeccién de: cobijas,
cobertores, edredones, colchas y sabanas; considerando que estos
productos que se comercializan en Ibarra, proviene de otros cantones
como: Atuntaqui, Otavalo y Cotacachi donde se produce lenceria de
hogar.

Segun informacién proporcionada por el Ministerio de coordinacion de la
produccion, empleo y competitividad direccion regional 1, en base al
diagnéstico y analisis comparativo del sector textil de manufacturas para

el hogar la tasa de crecimiento para Imbabura corresponde al 1,9% anual.

Con la informacion antes presentada, se determina que la oferta de
cobijas en la ciudad de Ibarra mantendra un ritmo de crecimiento 1,9%

anual.

Cuya férmula es:

Qn=Qo(1+i)"

Donde:

Qn = Oferta Futura
Qo= Oferta inicial
i= Tasa de crecimiento de la actividad comercial

n= Afo proyectado.
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Cuadro N° 24

Oferta Proyectada

Dos plazas y Dos Una plaza Una
Afio Oferta Anual media plazas y media plaza
2012 33749 10125 13500 6750 3375
2013 34391 10317 13756 6878 3439
2014 35044 10513 14018 7009 3504
2015 35710 10713 14284 7142 3571
2016 36388 10916 14555 7278 3639
Total 175282 52585 70113 35056 17528

Fuente: MCPEC Direccion Regional 1; en basa a Diagndstico del sector textil,
manufacturas para hogar. AITE, INEC, BCE.
Elaboracion: La Autora

3.8. BALANCE OFERTA- DEMANDA

Al confrontar la oferta y la demanda se determiné que existe
demanda insatisfecha, puesto que el volumen de cobijas ofertado en la
ciudad es menor al grado de requerimiento de la poblacion de
consumidores. Esto permite establecer que con la capacidad instalada del
presente proyecto se cubrira inicialmente en el afio uno el 28,13% de esta
demanda identificada y en el afio cinco se estard en condiciones cubrir el

32,10% de dicha demanda, con una capacidad operativa del 100%.

Cuadro N° 25

Balance Oferta - Demanda

Demanda Oferta Demanda

ANO Unidades Unidades Insatisfecha
2011 83024 33120 49904
2012 84934 33749 51185
2013 86887 34391 52497
2014 88886 35044 53842
2015 90930 35710 55220
2016 93021 36388 56633
Total 444658 175282 327514

Elaborado: La Autora
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Gréafico N° 15
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Los requerimientos de los consumidores insatisfechos permiten
determinar la factibilidad del proyecto para introducir el producto en el

mercado logrando aceptacion del producto.

3.9. IDENTIFICACION DE PROVEEDORES

Se identificd los posibles proveedores para la microempresa con los
cuales se mantendra acuerdos respecto a: pedidos, precios, descuentos,
condiciones de pago, créditos, especificaciones de entrega y recepcion

entre otros. Estos son:

Cuadro N°26

Listado de Proveedores

Materia Prima
Empresa — Organizacién |Loca|izacic')n
Productores de fibra de Alpaca
Asociacion Galo Plaza Lasso Zuleta - Ibarra
Comunidad la Florida La Florida - Pimampiro
Eugenio Espejo -
Comunidad Eugenio Espejo Otavalo
Comunidad Morochos Morochos - Cotacachi
Pacocha Pichincha
Unidad de Manejo de Alpacas Ancholag Pichincha
Otto Seidlitz Quito
Huasillama Cotopaxi
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Estacién Experimental

Chimborazo

Fundacion de las Organizaciones Campesinas de

Salinas FUNORSAL Bolivar
Parque Nacional Cotopaxi Cotopaxi
Reserva de Fauna Chimborazo
Unidad de Camélidos Canar
UNOCAMC Cotopaxi
Proveedores de Hilo de Alpaca
Pacocha Pichincha
Textinel Cia Ltda. Quito
INTERFIBRA S.A. Quito
ECUAHILOS S.A. Quito
DISTRIBUIDORA CONSON CIA LTDA Quito
S.J. JERSEY ECUATORIANO C.A. Quito
Texal Guaranda
Hilanderia Salinerito Guaranda

Materia Prima Indirecta e Insumos

Empresa — Organizacion

Localizacion

Enkandor S.A.

Atuntaqui, Quito

Indutexma

Atuntaqui, Otavalo

Globalcom Cia Ltda. Atuntaqui
TexgarCia Ltda. Atuntaqui
Hilos Pinto Quito
Distribuidora Boston Quito
Textiles Texa S.A. Quito
Empresa Mercantil Delgado Hnos Quito
Dbest Quito
Eurotex Quito
Melco Quito
Dimatex Quito
Elitrade Quito
Pasameria S.A. Cuenca

Maquinaria

Empresa — Organizacion

Localizaciéon

MAINCO Ibarra
MUNDIMAQUINAS Atuntaqui
SUMTEXA CIA LDA Quito

SUN-SUN ECUADOR CIA LTDA

Quito, Atuntaqui

HIZIPPER CIA LTDA

Quito

Retesa

Quito

Indexcorp

Quito

Fuente: Investigacién Directa
Elaboracion: La Autora
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3.10. PROYECCION DE PRECIOS

Los precios unitarios de las cobijas varia de acuerdo al nimero de
intermediarios para el expendio y al costo de distribucion, asi la fabrica
productora mantiene un precio moderadamente bajo, la distribuidora un
precio relativamente alto y los locales comerciales determinan el precio al
consumidor final agregado el respectivo porcentaje de ganancia, también
varia de acuerdo a las caracteristicas particulares del producto. La forma
basica de determinacion del precio de venta por los comercializadores es
el costo de adquisicion mas el porcentaje de utilidad, mientras que para la
productora es el costo de produccién mas el porcentaje de utilidad.
Ademas consideran las condiciones economicas del pais, las temporadas

de mayor demanda, la reaccién de la competencia y el impacto en el

consumidor.
Cuadro N° 27
Precios de Cobijas en la ciudad de Ibarra al 2011
Tipos de cobijas Precio Precio Precio
Minimo ($) maximo ($) | Promedio ($)
Dos plazas y media 25 30 27,5
Dos plazas 20 25 22,5
Una plaza y media 17 19 18
Una plaza. 13 16 14,5

Fuente: Entrevista comerciantes- productor Capitulo
Elaboracién: La Autora

La proyeccién de los precios se efectu6 en base a la tasa promedio anual
de inflaciobn en base a los ultimos cinco afios segun (INEC) que es del
3,33% anual, es necesario indicar que este precio estara sujeto a las

condiciones del mercado.
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Cuadro N° 28

Proyeccion del precio de Cobijas al afio 2012-2016

Tipo de cobija Matrimonial Individual Tradicional Nifios
B Precio Precio Precio Precio

ANO Proyectado($) | Proyectado($) | Proyectado($) | Proyectado($)
2011 32,5 27 22 17
2012 33,58 27,90 22,73 17,57
2013 34,70 28,83 23,49 18,15
2014 35,86 29,79 24,27 18,76
2015 37,05 30,78 25,08 19,38
2016 38,28 31,81 25,92 20,03
Total

Elaboracion: La Autora

3.11. ESTRATEGIA COMERCIAL

La estrategia comercial del proyecto se define para lograr posicionamiento
en el mercado, esta basada en las cuatro decisiones referentes a:

producto, precio, plaza, publicidad y promocion, que son las siguientes:

3.11.1 PRODUCTO

La produccion que se realizara bajo el cumplimiento de estandares

internos de calidad, con el fin de satisfacer las exigencias de los clientes.

3.11.1.1 CALIDAD

Se empleara un enfoque de mejoramiento continuo en la microempresa,
esto implica incorporar en el proceso de elaboracién de las cobijas, Mano
de Obra altamente calificada y poseedora de conocimientos, habilidades,

cualidades y experiencia.

Se emplear4 Materia Prima e insumos de calidad superior y fina para lo
cual se realizara procesos de seleccién y revision de las caracteristicas y
detalles que estos deben reunir para obtener éptimos resultados en el

producto terminado. Para la manipulacion y traslado tanto de la materia
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prima como del producto final se seguirdn normas de seguridad para

conservar su estructura original y evitar dafos.

Las cobijas son el producto del tejido adecuado del hilo de alpaca, estas
fibras naturales proporcionan al producto atributos Unicos en suavidad y
delicadeza al contacto con la piel, permiten mantener una temperatura
agradable, razén por la que son cOmodas y practicas, por su resistencia
son de larga duracion en el tiempo. Todas éstas caracteristicas hacen de

nuestras cobijas un producto diferenciado.

Se brindara un servicio de atencion al cliente de buena calidad que

incluye trato apropiado para satisfacer sus expectativas.
3.11.1.2 MARCA

El producto se identificara con la denominacion de la microempresa
COBTEX, que incluye el logotipo de acuerdo a disefios apropiados en

funcién del producto en mencion.
3.11.1.3 LOGOTIPO

El logotipo contiene el nombre de la microempresa, el eslogan y un
referente gréfico que simboliza la funcién principal que proporcionan las
cobijas, con la finalidad de mantenerlo en la mente del consumidor. Se
empleé el color verde con tintes claros que transmite verdad,
transparencia y concordia, el naranja esboza fortaleza, jovialidad y el

amarillo que representa el espiritu de desarrollo.

GUBIENY

Abrigamos tus suernos...
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3.11.1.3 DISENO

Las cobijas estaran disefiadas bajo tendencias modernas como
los disefios Clasicos enfoques conservadores y tradicionales de acuerdo
a los rasgos del cliente, disefios actuales con toques elementales y
detalles simples pero sofisticados y finalmente los disefios de tipo

romanticos que destacan un estilo delicado de tipo apacible.
3.11.1.4 EMPAQUE

Se lograra una correcta presentacion del producto mediante una
acertada exposicion ante el cliente, asi el producto sera empacado con
fundas plasticas de varias dimensiones que contendra el logotipo de la
microempresa, cada cobija tendra una etiqueta impresa con detalles y

especificaciones basicos del producto.

3.11.2. PRECIO

Se mantendra un control y gestion adecuado de costos y gastos,
ademas se optimizara los recursos para determinar de manera precisa el
precio de venta al consumidor de forma que justifique la calidad del
producto, manteniendo un margen de contribucién conveniente. El precio
de venta de las cobijas es el precio interno de la microempresa fijado por
los costos y gastos de produccion mas el margen de utilidad, este sera
relativamente menor que el precio de la competencia lo que lo hace més

atractivo y competitivo en el mercado.

3.11.3. PLAZA

La microempresa estard apropiadamente ubicada e instalada en
un sector comercial y urbano de la ciudad de Ibarra, esto crea beneficios
al cliente en cuanto a cercania y facilidad de acceso al producto. ElI punto
de venta estara localizado en la zona céntrica de la ciudad de lbarra

donde existe mayor afluencia de compradores, esto con la finalidad de
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fortalecer las ventas; ademas estara enfocada a mantener la adecuada
presentacion y exposicion del producto elaborado, mismo que sera
claramente visible al cliente, adecuado con muebles, espacios para

finalmente ser correctamente distribuido y almacenado.

3.11.3.1 COMERCIALIZACION

La comercializacion del producto basicamente ser4 de forma
directa, es decir de productor a consumidor, este canal de
comercializaciobn permite reducir los costos de distribucién, el
aprovisionamiento del producto se realiza en menos tiempo y sin el

empleo de intermediarios.

3.11.4. PUBLICIDAD

Con la finalidad de comunicar las bondades del producto que Ila
microempresa como tal ofrece al cliente, se emplear4d programas de
publicidad y promocion para captar una sostenible cartera de clientes que

se veran reflejas en las ventas.

% Se colocara un rétulo adecuado y ocasionalmente vallas en los
exteriores de las instalaciones.

« Se realizaran programas de publicidad radial permanente en
estaciones de radio mas escuchas en la localidad.

% Se emplearan publicidad directa y electrénica a través de dipticos u
hojas volantes para dar a conocer el producto y captar nuevos
clientes.

¢+ Se entregaran calendarios o detalles a los clientes mas fieles.

% Se participara en ferias.
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3.11.5. DISENO DEL MENSAJE PUBLICITARIO

Se empleara una imagen publicitaria como un instrumento para impactar
de manera visual al consumidor, con el objetivo de convencerlos de que
las cobijas elaboradas con fibras naturales de Alpaca son muy buenas y
que le proporcionard mayores satisfacciones, con lo cual se incita a

comprar las cobijas.

Protéjase del frio y descanse placidamente

Coblex, lo mejor en cobijas para toda su
familia y a los mejores precios!!

Con calidad...

“ABRIGAMOS TUS SUENOS"™
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Se utilizé la imagen de una familia en su hogar cémodo y agradable, con
lo que se expresa el mensaje de que el producto tiene la importante
funcion de proteger el cuerpo de las dafinas corrientes de frio, ademas de
que permite el descanso y armonia de toda la familia en sus hogares, esta
dirigido hacia consumidores hombres y mujeres. También se incluye el

eslogan de la microempresa que es “Abrigamos tus suefios”

3.11.6. PROMOCION

Se aplicardn las siguientes promociones Unicamente en temporadas

determinadas, con el objetivo de motivar la compra a los consumidores:

+ Se determinaran temporadas en las que se crearan ofertas tales como
el 2 x1, o la de poder adquirir un segundo producto a mitad de precio,
por la compra del primero.

% Se efectuaran rifas y sorteos con los clientes.

% Se ofreceran descuentos por cantidad, o descuentos por temporadas.

¢+ Se obsequiara regalos por la compra de determinados productos.

% Se dara lugar a sorteos o concursos entre nuestros clientes.

3.12. CONCLUSIONES DEL ESTUDIO

El producto objeto del presente proyecto son cobijas muy Utiles y
practicas, que emplea elementos diferenciados como son las fibras
naturales de Alpaca, éstas tienen caracteristicas de calidad, suavidad,
térmicas y antialérgicas; con lo cual se obtienen un producto con valor

agregado y unico.

+ La finalidad de este producto es proporcionar proteccion al cuerpo de
dafinas corrientes de frio, a la vez permite crear estilos tradicionales,
romanticos y actuales con detalles simples o sofisticados con una

gran variedad de colores naturales o procesados de tonalidades
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claras o intensas que van en funcion del gusto y caracteristicas del
cliente; que invitan al relax y cautiva visualmente el espacio, creando

ambientes de hogar calidos, comodos y placenteros.

La demanda actual de cobijas en la ciudad de Ibarra se determind
considerando el consumo de 41512 familias en el canton Ibarra que
mantienen una frecuencia de compra semestral, es decir dos cobijas
al afio; considerando que las cobijas son un producto necesario en los
hogares, existiendo por lo tanto el requerimiento de 83024 unidades

de cobijas al afio 2011.

La proyecciéon de la demanda se realiz6 para cinco afios de vida util
del proyecto, se empledé el modelo de crecimiento exponencial;
obteniendo que al cabo de los cinco afios es decir al 2016, el
segmento de familias en el cantdon Ibarra es de 46511,con una
demanda estimada de 93021 unidades de cobijas, con un incremento

del 2,3% anual.

La ciudad de Ibarra no cuenta con productores de cobijas de alpaca,
pero si existen comercializadores de productos sustitutos quienes
constituyen la competencia y actualmente presentan una oferta de
33120 unidades al afio 2011. La proyeccion de la oferta se determind
en base al modelo de crecimiento exponencial, se determin6 que la
oferta de cobijas se incrementara en 1,9% anual, obteniendo asi que

la oferta para el afio 2016 es de 36388 unidades de cobijas.

Al realizar el andlisis y confrontacion de la oferta con la cantidad
demandada, se determind que existe demanda insatisfecha al 2011
con 49904 unidades y al 2016 56633 unidades. Se puede avizorar
con esto que el proyecto es factible debido a que la oferta del

producto no alcanza a cubrir todos los requerimientos del mercado.
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Ante lo cual con la implantacién de este proyecto se pretende cubrir

parte de dicha demanda.

Los precios de los oferentes varian segun la calidad, dimensiones de
las cobijas y ademas depende de la cadena de intermediarios
existentes hasta llegar al consumidor final. ElI precio de Ila
competencia al 2011 el precio promedio es de $24,63 dolares y al afo
2016 sera de $29,01 dolares.

Existe disponibilidad de proveedores tanto de materia prima como de

insumos para la produccion, a nivel local y nacional.

Se definié estrategias respecto a: producto, precio, plaza, publicidad y
promocion. Se empleara el canal de comercializacion directo de
productor a comercializador, ademas se efectuaran programas de
publicidad y promocién con en fin de satisfacer las necesidades

internas y externas de la microempresa.
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CAPITULO IV

4. ESTUDIO TECNICO E INGENIERIA DEL PROYECTO

4.1. MACROLOCALIZACION

Para identificar la adecuada ubicacién de la planta productora de
cobijas de alpaca, se efectia un analisis de macro localizacion dénde se
considera aspectos como region, provincia, y canton, es decir el area de
influencia, que permite establecer con precision el lugar geogréfico donde

se situara el proyecto.

Asi el proyecto se establecera en la ciudad de Ibarra que es la capital de
la Provincia de Imbabura. Esta ubicada en la zona norte de Ecuador, a
115 Km. al noreste de Quito y 125 km. Al sur de Tulcan, con una altitud de
2.225 metros sobre el nivel del mar; posee un clima templado seco y con

una agradable temperatura de 18°C (IMI).

La ciudad de Ibarra, se constituye en el centro urbano que desarrolla
grandes actividades de comercio como principal actividad econémica, es
asi que cuenta con 9820 locales que se dedican esta actividad. Segun
(INEC).
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Gréafico N° 16

Mapa de la Provincia de Imbabura

Fuente: www.issuu.comPlan de Ordenamiento Territorial para Ibarra

Gréfico N° 17

Cantoén Ibarra

Fuente: www.issuu.comPlan de Ordenamiento Territorial para Ibarra
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Grafico N° 18
Punto Geogréafico de Ubicacién del

Proyecto

Fuente: Direccién de Planificacion del llustre Municipio de Ibarra

4.2. MICROLOCALIZACION

Para establecer la micro localizacion del proyecto se estudia las
condiciones particulares o especificas como: parroquia, calles, direccion y
croquis de ubicacién, con lo cual se identificé el lugar donde se ejecutara

el proyecto.

La microlocalizacion del proyecto se realiza bajo dos perspectivas uno
considerando los factores que conlleva el proceso productivo y otro los
requerimientos necesarios para la comercializacion. Asi: el éarea
administrativa y la planta de produccién funcionara en la parroquia urbana
de Caranqui, en el barrio Cuatro Esquinas; ubicado en las calles entre

Antonio José de Sucre, entre la calle Rio Morona y Rio Cenepa.

Los limites de la parroquia de Caranqui son al Norte con la Parroquia
Urbana de San Francisco, al Sur y Este con la parroquia Rural de la
Esperanza, al Oeste con la parroquia Rural de San Antonio, esta

parroquia esta situada a cinco minutos del centro de la ciudad se une al
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resto de la Ibarra por la Avenida Atahualpa. Mientras que el punto de
comercializacion del producto esta localizado en el sector comercial y

céntrico de la ciudad de Ibarra.

Grafico N°19

Croquis de Ubicacién

PROPIEDAD EN REFERENCIA

Fuente: Planos Arquitectonicos de la propiedad.

4.2.1. MATRIZ DE FACTORES

Para definir la localizacion se tomé en cuenta el método de la
matriz de factores con la finalidad de identificar el sitio mas idéneo para el
funcionamiento y marcha del presente proyecto.
Es preciso establecer lugares opcionales donde posiblemente se ubique

el proyecto, éstos son:
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Cuadro N° 29

Identificacion de Parametros de Evaluacioén

Denominacién Sectores \/Easig?;aci?’)?] Puntuacién
A Sector Huertos Familiares de Azaya. | EXcelente 100
B Sector de Caranqui. Buena 70-90
c Sector del Parque industrial. Muy buena 50-70
D Sector de la Candelaria. Av. Retorno | Regular 30-50

Pésimo 0-30

Elaboracion: La Autora

Cuadro N° 30
Matriz de Evaluacion de Factores
Sitos | Sitio A | Sitio B | Sitio C | Sitio D

Factores:

Geograficos
Orografia 45 80 75 40
Espacio Fisico 70 50 50 80
Subtotal 115 130 125 120

Infraestructura

Servicios Basicos 80 90 80 50
Vias de comunicacién 50 80 70 60
Forma de transporte 80 90 80 80
Seguridad 35 80 60 50
Subtotal 245 340 290 240

Comerciales
Costo del Terreno 65 45 50 50
Afluencia de Consumidores 20 30 20 15
Canales de distribucién 60 65 60 60
Subtotal 145 140 130 125

De Produccién

Disponibilidad Materia prima 60 65 65 60
Disponibilidad Mano de
Obra 70 80 75 60
Subtotal 130 145 140 120

Ambientales
Manejo de residuos 40 38 30 38
Polucién 30 40 35 40
Contaminacién auditiva 40 50 40 70
Afectacion el paisaje 50 40 40 50
Subtotal 160 168 145 198

Legales

Ordenanzas municipales 70 70 70 70
Permisos sanitarios 70 70 70 70
Riesgos 50 50 50 50
Subtotal 190 190 190 190
Total de la evaluacion 985 1113 1020 993

Elaboracién: La Autora
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Cuadro N° 31

Matriz de Ponderacion

Sitos | Ponderaciéon  Sitio A Sitio B Sitio C | SitioD

Factores:
Geograficos
Orografia 15% 150,75 175,95 | 175,95 | 175,95
Espacio Fisico 15% 150,75 175,95 | 175,95 | 175,95
Subtotal 30% 301,50 351,90 | 318,00 | 305,40
Infraestructura
Servicios Basicos 7% 70,34 82,10 74,19 71,25
Vias de comunicacion 10% 100,49 117,29 | 105,99 | 101,79
Forma de transporte 8% 80,41 93,85 84,81 81,45
Seguridad 5% 50,26 58,66 53,01 50,91
Subtotal 30% 301,50 351,90 | 318,00 | 305,40
Comerciales
Costo del Terreno 5% 50,25 58,65 53,00 50,90
Afluencia de consumidores 10% 100,50 117,30 106,00 101,80
Canales de distribucion 5% 50,25 58,65 53,00 50,90
Subtotal 20% 201,00 234,60 | 212,00 | 203,60

De Produccién
Disponibilidad Materia

prima 5% 50,25 58,65 53,00 50,90
Disponibilidad Mano de

Obra 5% 50,25 58,65 53,00 50,90
Subtotal 10% 100,50 117,30 | 106,00 | 101,80

Ambientales
Manejo de residuos 1,50% 15,08 17,60 15,90 15,27
Polucion 1,00% 10,05 11,73 10,60 10,18
Contaminacién auditiva 1,90% 19,10 22,29 20,14 19,34
Afectacion el paisaje 0,60% 6,03 7,04 6,36 6,11
Subtotal 5,00% 50,25 58,65 53,00 50,90
Legales

Ordenanzas municipales 2,50% 25,13 29,33 26,50 25,45
Permisos sanitarios 1,50% 15,08 17,60 15,90 15,27
Riesgos 1% 10,05 11,73 10,60 10,18
Subtotal 5% 50,25 58,65 53,00 50,90
Total de la evaluacién 100% 1005,00 | 1173,00 | 1060,00 | 1018,00
Total Puntos 4256,00 0,24 0,28 0,25 0,24

Elaboracion: La Autora

Los resultados de la matriz demuestran que el sitio mas idéneo para la
instalacion del proyecto es el B, que corresponde al sector de

Caranquicon un resultado de 28% de mayor de incidencia sobre el total
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de puntuacion, equivalente a muy buena. El lugar cuenta con adecuado
espacio fisico para el funcionamiento, tiene facil acceso para el transporte
por la adecuacion de la infraestructura vial, es apropiado al contar con
todos los servicios basicos necesarios, es posible evidenciar también que
existe mano de obra calificada. y es positivo el hecho de que el punto de
ubicacién esta limitado por areas que no afectan a los habitantes del
lugar. Por todos estos factores es propicio para el sistema de produccion
y administracion, mientras que para la comercializacion no es totalmente
favorable al no existir en gran concurrencia de consumidores, por ello el
punto de expendio de las cobijas estara ubicado en el sector comercial de

ciudad.

4.3. UBICACION DE LA PLANTA

Las instalaciones de produccion y administracion de la microempresa
productora y comercializadora de cobijas de alpaca estaran disponibles
para la puesta en marcha del proyecto, estan ubicadas en la parroquia
urbana de Caranqui, barrio Cuatro Esquinas, al norte calle entre Rio
Cenepa, al sur calle Rio Morona, al oeste calle Antonio José de Sucre y
al este calle Jacinto Egas.

Segun la Direccién de Planificacion y la Direccion de Gestibn Ambiental
del IMI en base a: la ordenanza de Reglamentacién Urbana de la ciudad
de Ibarra, zonificacion de la municipalidad, a los planos de usos de
suelos, planos de zonificacién, y planos de delimitacion del centro
Histdrico; este sector califica dentro de la zonificacion de uso de suelo
residencial mudltiple - comercial, es decir que corresponde a la
combinacion de viviendas y comercio de tipo barrial y sectorial. Sin
embargo es compatible para el uso industrial de bajo impacto que
corresponden a industrias o talleres pequefios de procesos
mayoritariamente secos que no generan molestias ocasionadas por ruidos
mayores a 60dB, malos olores contaminacion movimiento excesivo de

personas o vehiculos.
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Acatando las disposiciones de este estamento, para el funcionamiento de
la produccion de la microempresa se cumplira con planes de manejo del
impacto ambiental que incluyan acciones de contingencia, mitigacion y

monitoreo encaminadas a evitar afecciones al medio.

4.4. DISENO DE INSTALACIONES

Tanto el disefio de la planta de produccion como las oficinas con que
se cuenta actualmente esta fundamentado bajo lineamientos técnicos de
ingenieria civil, mediante el levantamiento de informacion de las
especificaciones del terreno, de los croquis y planos de construccion de

las instalaciones.

Cuadro N° 32

Caracteristicas de las Instalaciones

Caracteristicas Descripcion
Estructura Ladrillo, Hormigon Armado
Cubierta Hormigén armado, hierro
Piso Hormigdén armado
Longitud 15 m?

Ancho 16,8 m?

Altura Central 3,4 m?

Altura Lateral 3,4m?
Ventilacion Flujo natural del viento
Paredes Produccion Cobertura aislante de sonido

Elaboracién: La Autora
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Grafico N° 20

Instalaciones del Proyecto

il
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Fachada frontal Occidente

Fuente: Planos Arquitecténicos de la propiedad.

4.4.1 DISENO DEL AREA PRODUCTIVA

El disefio del &rea de produccion surge del proceso mismo de
elaboracion de las cobijas en cada una de sus respectivas secciones,
para lo cual se considera caracteristicas de las maquinas tejedoras o
telares, muebles, enseres y personal requerido. Las maquinas seran
organizadas en una fila para facilitar el trabajo del operario y la
supervision del mismo, para la instalacion de los telares se realizara
procesos técnicos que fijen o aseguren estas maquinas al piso con el fin
de evitar el sonido por vibracién, de igual manera las paredes del area
productiva son recubiertas con material especializado aislante de sonido.
Esta area tendréa relativa proximidad con el area de almacenamiento de
materiales y de productos terminados.

Para realizar el disefio de la planta de produccion se definié cada area,

segun el proceso productivo.
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Estas son:

Area de tejido
Area de Confeccion y Acabados

Area de Inspeccion y Control

4.4.1.1 DISPOSICION DE ELEMENTOS DEL CICLO PRODUCTIVO

a) Materiales

Para la distribucién y disefio de ésta area se tomd en cuenta la forma
de como e manejaran los materiales, es decirla forma en cémo se
dispondran éstos y trasladaran a lo largo del proceso productivo. Para

esto se cita algunos criterios de manipulacion:

% Se dispondra de zonas de almacenamiento identificados, esto
requiere trabajo de carga y descarga del material.

% Larecepcion del material estara cerca del area de proceso.

+ El punto de inspeccion estara ubicado dentro de la ruta de circulacion
del material a fin de evitar desviaciones.

« Transportar de forma elevada el material para no ocupar el area util

de trabajo.

b) Maquinas
Las maquinas son otro factor importante al momento de distribuir el
espacio y disefiar las instalaciones de produccion. Los detalles de la
maquina, largo, ancho y altura son importantes incide en la ordenacion.
Para el disefio se considera lo siguiente:
+ Las maquinas se ordenaran con vistas al maximo aprovechamiento de
la luz natural.
% Se ordenaréa las maquinas de trabajo pesado al acceso del material.
% Las maquinas se ordenardn de forma en que exista suficiente

superficie de suelo para el operario.
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X/

+ Los interruptores de las maquinas estaran sin que ocasionen peligro

de confusion.

c) Recursos Humanos

Es necesario plantear el espacio fisico o dimensiones de los puestos de
trabajo que ocupara el operario por cada maquina o proceso definido. En
este proceso se considerara la temperatura a la que estan expuestos,

ruido, iluminacién y demas condiciones ambientales.

Cuadro N° 33

Dimensiones Recomendadas para el disefio de puestos de trabajo

Banco ae Banco ae nanao e ae
trabajo, operario trabajo,
operario alternativa-mente | operario de
sentado de pie o sentado pie

en taburete alto

Area de trabajo normal
De las manos: radio del circulo con centro 15 15 18
en los hombros (a 8 pulgadas de Ia
columna vertebral)

Area maxima de trabajo
Sin fatiga indebida

Horizontal (S) ... 24 30 40

Vertical (B) ... 24 M 56
Distancia enfre centros de trabajadores

dispuestos a lo largo del banco de trabajo 30 30-30 36

(excluida area para stock y diseminacion
de contenedores)

Altura del banco de trabajo
Distancia de la cara superior al suelo (P)

Para hombres ... 30 40-42 42

Para mujeres ... 28-30 36-38 38
Asiento de silia

Altura sobre el suelo ...................... 18 28 —
Pedal

Altura sobre el suelo ... ... 1.2 8 1-2

Escabel para los pies
Altura sobre el suelo

Para hombres ... ... 1-2 g 1-2

Paramujeres ... 1.2 10 1-2
Nivel de los ojos

Altura sobre el suelo

Para hombres ... 46 RB &4

Para mujeres ... 44 53 60
Profundidad de jos estantes al nivel de la vista

Para hombres ...

Para mujeres ... 26

22

Fuente: UNMSM Planta Textil
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S: Radio desde la parte superior del hombro (suponiendo que el hombro
esté a 6 pulgadas del borde del banco).

E: Radio hacia arriba desde el codo (suponiendo que el codo esté a 6
pulgadas del borde del banco).

P: Dependiendo del altura del producto trabajado.

4.4.2. DISENO DE BODEGA O ALMACEN

Para el disefio del almacén se toma en cuenta el stock de materia
prima para el ciclo de produccion, el peso del hilo de alpaca y demas
insumos, los muebles de almacenamiento y la capacidad de los mismos.
Cabe sefialar que el proceso central de ésta area es de almacenar los
materiales e insumos y también el producto terminado. Para esto se
considera las condiciones como: objetos por acopiar, periodo de
almacenamiento, condiciones de almacenado, unidades de carga y
dimensiones de la unidad de carga y también se analiza caracteristicas de
los muebles o equipamiento de almacenamiento y transporte de los

articulos. Para el disefio del almacén se consider6 lo siguiente:

« Se aprovechara tres dimensiones: el apilado, solapado y uso de
altillos.

% Se considerara el espacio de almacenamiento exterior.

« Hacer que las dimensiones y las areas de almacenamiento sean
multiplos de la dimensiones del articulo a almacenar.

% Se colocara la dimensién longitudinal del material, estanterias o
contendores de forma que quede perpendicular a los pasillos.

+ Se usara la anchura apropiada de los pasillos y se hara que los
pasillos transversales den una solo direccion

+ Se Situaran los materiales o productos que sean sometidos a peso

cerca del equipo de medicidn, revision o control.
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4.4.3. MUEBLES DE ALMACENAMIENTO

La forma mas eficiente de almacenar los productos es a traves de
la utilizaciébn de estanterias y anaqueles, toda vez que aprovechan el
espacio cubico y necesitan un pasillo por cada dos filas de
almacenamiento y el tipo de montacargas determina por su lado
determina el ancho del pasillo y la altura de la estanteria. Usualmente los
anaqueles permiten ajustar la distancia vertical, contienen cajones y se

pude dividir vertical u horizontalmente con tableros de division.

Grafico N° 21

Disefio de Estanteria y Anaquel
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Fuente: UNMSM Planta Textil

4.4.3.1 EQUIPO DE TRANSPORTE

Los materiales deben ser recogidos y movidos de un area a otra
intermitentemente, los materiales son de peso y volumen variado, las
distancias son moderadas y el trafico interno de la planta es cruzado, el

equipo para transportarlo puede ser carretillas manuales e industriales.
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4.4.4. DISENO DE LAS OFICINAS

Para el disefio de las oficinas se considera criterios como la
reduccion al minimo costo de comunicacion e incremento al maximo de
la productividad de los empleados en un ambiente adecuado para el clima
laboral. Por lo tanto se disefiara entorno al flujo de trabajo y los patrones
de comunicacién entre las areas administrativas, contables y de ventas.

El disefio se realiza considerando los niveles jerarquicos de la
microempresa, atendiendo a criterios de cercania con la actividad de
proceso en la que tengan mayor interrelacién se dispone entonces de
gerencia, area de contabilidad, ventas y de una sala para reuniones. El
mobiliario permite reubicaciones y funcionalidad para el &ptimo
desempeio del puesto de trabajo. Las instalaciones tienen la cantidad

suficiente de paredes divisorias.

4.5. DISTRIBUCION DE LA PLANTA

El plano de distribucién del area productiva es la ordenacion final
donde se sefialan los espacios requeridos para la maquinaria y el equipo,
de acuerdo al patron o flujo de procesos; ésta dependera de las areas
adyacentes y esta vinculada con ellas por lo cual para distribuir se tomo

en cuenta la secuencia del flujo entre &reas productivas.

4.5.1. REQUERIMIENTO DE ESPACIO

La distribucion es basicamente el ordenamiento del espacio disponible.
Las necesidades de espacio parten del niamero y tipo de maquinas
requeridas que son: dos telares, una urdidora, dos maquinas rectas, dos
maquinas overlock y maquina cortadora, y del espacio que demanda el

personal que es un operario por cada magquina.
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4.5.2. DISTRIBUCION DE LA PLANTA DE PRODUCCION

La distribucion de la planta de produccién queda identificada de la
siguiente manera:
Grafico N°22

Distribucién de la Planta de Produccién
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Fuente: Planos Arquitecténicos de la propiedad.
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4.5.3. DISTRIBUCION DE LAS OFICINAS

4.5.3.1 Factores para la distribucion de las oficinas

a) Proximidad, procurar tener acceso a los supervisores y compaferos ,
esto fomenta la comunicacion y fomenta el interés mutuo

b) Privacidad, las perturbaciones externas y el hacinamiento pueden

afectar el rendimiento.

4.5.3.2 Enfoque de distribucion de las oficinas

Se emplearé el enfoque de distribucidon convencional, que incluyen
oficinas cerradas para las jerarquias superiores y abiertas par todos los
demas. En este tipo de distribucion cada persona tiene asignado un sitio,
y su localizacién, tamafio y mobiliario denotan la jerarquia de esta

persona en la organizacion.

Gréafico N° 23

Distribucién Convencional de las Oficinas

Fuente: UNMSM Planta Textil
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Gréafico N° 24

Distribucion del Espacio Fisico para las Oficinas
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Fuente: Planos Arquitecténicos de la propiedad.
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4.6. PROCESO PRODUCTIVO

En base a informacion recopilada de expertos y técnicos en el area textil
de tejidos por medio de investigacion directa, entrevistas y observacion se

presenta la siguiente informacion:

La produccion de la microempresa Cobtex sera de tipo vertical, es decir
gue se adquiere la materia prima e insumos necesarios y se transformara
través del proceso de tejido en producto final o terminado para el hogar.

La materia prima principal que se utilizara es hilo de alpaca que cubrira el
95% de las necesidades de produccion de la microempresa,
adicionalmente se trabajard con hilo poliéster y demas insumos que

representan el 5%.

4.6.1. TEJEDURIA

Es el proceso central que se efectuara para elaborar la tela de la cobija,
para esto la microempresa empleara la técnica del tejido plano a través de
la utilizacion de hilos en dos sentidos, el urdido que son hilos en direccion

longitudinal y la trama que son hilos que van direccion transversal.

Grafico N° 25

Urdidora
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4.7.

Grafico N°26

Telares

PROCESO DE ELABORACION DE LA COBIJA

4.7.1. LISTADO DE OPERACIONES

La elaboracién de cobijas tiene las siguientes etapas:

X/
£ X4

X/
£ %4

El primer paso es proveerse de materia prima que es el hilo a base de
fibra de alpaca.

Verificar si se cumplen con las condiciones y detalles del pedido.

Se preparan, se reune y colocan el numero total de hilos en la
urdidora.

Pasa al telar donde se tensan los hilos formando una superficie de
hilos paralelos muy cercanos.

Se realiza el proceso de tejido, donde varios hilos de la urdimbre se
levantan para que pueda colocarse y realizar de manera correcta el
pasado del hilo de trama. En un tejido simple, en el que el hilo de la
trama se coloca alternadamente encima y debajo de los de la
urdimbre, se levanta un hilo si y un hilo no. El espacio que queda
entre los hilos levantados y los acostados se denomina hueco.
Durante el proceso de picado, un dispositivo llamado lanzadera hace
pasar el hilo de la trama por el hueco.

Posteriormente, un batiente aprieta el hilo de trama contra el de la

trama anterior para formar un tejido compacto. Por dltimo, se bajan los
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hilos de la urdimbre que estaban levantados y el siguiente grupo de
hilos se levanta para empezar un nuevo ciclo. Con ello se colocan los
hilos de la trama en su lugar, encima de una parte de los hilos de la
urdimbre y debajo de otra.

+ El tejido resultante se enrolla.

+ Se realiza el corte convencional del tejido con la cortadora por presion
de acuerdo a las dimensiones especificas de las cobijas

« Se realiza el proceso de cardado del tejido para alinear el resto de
fibras que se derivan.

+ Una vez que la cobija ha sido confeccionada, pasa a las maquinas de
coser overlok y recta para realizar los acabados de seguridad finales.

+ Se revisa, manualmente con el fin de constatar que la prenda ha sido
confeccionada de forma adecuada y no presenta ningun defecto. Al
mismo tiempo se procede a su limpieza si se detecta algun tipo de
manchas antes de pasar al proceso de etiquetado.

« Por ultimo el producto es etiquetado y empacado: el empacado se
realiza con empaques plasticos y el etiquetado puede realizarse
manualmente o con maquinas y consiste en colocar en la superficie
del tejido, mediante calor, con un cosido, a pistola, etc., unas
etiquetas en las cuales deben aparecer una serie de datos
identificativos de la prenda como son la talla, el fabricante, la
composicion, las formas de lavado, planchado, etc.

+«+ El producto terminado es transportado a bodega o almaceén.

4.7.2. SIMBOLOGIA DEL FLUJO GRAMA DE PROCESOS
Se efectuara un flujo grama como util herramienta para visualizar, analizar

y comprender el proceso de produccion de una cobija. Se detalla a

continuacion la simbologia a emplearse:
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Cuadro N° 34

Simbologia del Flujograma de Procesos

SIMBOLOGIA SIGNIFICADO

Inicio o fin del proceso

Decisor

Proceso

Verificacion

Demora

Almacenamiento

Transporte

Conector

$1<'IIJI

Elaboracion: La Autora

Cuadro N° 35

Tiempos de Procesos

Actividades Tiempo en Horas
Preparacién del Urdido 0,45
Proceso de tejido 5,60
Corte del tejido por
modelos 0,45
Acabado final 1,50
Total 8,00

Elaboracion: La Autora
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4.7.3. FLUIOGRAMA OPERATIVO

( INICIO )

’ v
Adquirir el hilo a base
de fibra de alpaca. Acabados finales de
Cardado y cosido
Incorrecto l
Verificar

condicion Con fallas

es de MP Inspeccio

nar
calidad

Correcto

Sin fallas
Preparar y colocar los
hilos en la urdidora
Realizar etiquetado
y empacado
\ 4
Pasar al telar y tensar
los hilos formando una
superficie de  hilos ( FIN )
paralelos cercanos.

v —

Se realiza el tejido,
varios hilos de la
urdimbre se levantan
para el pasado del hilo
de trama.

Se enrolla el tejido

A 4

Cortar el tejido
segln dimensiones
de la cobija
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4.8. TAMANO DEL PROYECTO

El tamafio del proyecto se determina en base a los siguientes aspectos:

tamano de la inversion y capacidad instalada del mismo.

4.8.1. CARACTERISTICAS DEL TERRENO

El terreno tiene las siguientes caracteristicas: Predio urbano, con un
area total de 142,04 m? detallado de la siguiente manera: al norte 16,75
metros, al sur 16,75 metros, al este 8,46 metros y al oeste 8, 46 metros.
Avaluado en 8000 ddlares.

Gréafico N° 27

Implantacién General

26.75 26.75

Terraza inaccesible

188

4
3 - I
( Jardin | .
4 2000 J‘
+ a - l :.I; :lnn - N +
bg’-n e
3.78 + 4.70 +

ImplantaQ general

escala 1:100

Fuente: Planos Arquitecténicos de la propiedad.
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4.8.2. AREA DE CONSTRUCCION
El area total de la construccion de las instalaciones es de 91,60m2
la primera planta 56,22m? construidos y segunda planta 35,38m? como se

detalla a continuacion:

Cuadro N° 36

Area de Construccion

Plantas Areas Distribucion

Tejido 22,04m2

Primera Planta Confeccion o acabados 10,62m2
Bodega y Almacén 23,56m2

Oficina 1 12,02m2

Segunda Planta | Oficina 2 14,16m2
Oficina 3 9,20m2

Total 91,60m”

Fuente: Plano de las instalaciones
Elaboraciéon: La Autora

4.8. PRESUPUESTO DE LA INVERSION
A continuaciéon se detalla las caracteristicas, cantidad, costo

unitario y valor total de la inversion del proyecto en cuanto a equipamiento

y mobiliario necesario para la puesta en marcha de la microempresa.

4.9.1 INVERSIONES FIJAS

La inversion fija se determina en funcion de los Activos Fijos de la

microempresa compuestos asi:
4.9.1.1 TERRENO

Para la ejecucion del presente proyecto se cuenta disponible el terreno

cuya area total es de 142,04m? al norte 16,75 metros, al sur 16,75
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metros, al este 8,46 metros y al oeste 8, 46 metros. Cuyo costo se detalla

asi:

Cuadro N° 37

Costo del Terreno
CARACTERISTICAS COSTO $
Area total de 142,04m" 8000,00

Fuente: Avallo Catastral IMI
Elaboracién: La Autora

4.9.1.2 INSTALACIONES

Las instalaciones de la microempresa cuentan con las areas de
produccion y administraciéon, las mismas que podran ocuparse una vez

que arranque el proyecto.

Cuadro N° 38

Costo de las Instalaciones

CARACTERISTICAS COSTO $

Area de construccion
91,60 m? estructura de 10000,00
hormigén armado.

Fuente: Avallo Catastral IMI
Elaboracién: La Autora

4.9.1.3 MAQUINARIA

La maquinaria necesaria para el proceso productivo de la

microempresa se detalla a continuacion:
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Cuadro N° 39

Costo de la Maquinaria

Precio

Rubro Marca Cantidad unitario Valor
Telares Mecéanicos Motor 2hp 2 3000,00 6000,00
Urdidora Mecanicas 1 1500,00 1500,00
Maquina recta PFAFF 2 400,00 800,00
Méaquina Overlock PFAFF 2 1200,00 2400,00
Cortadora Gusy 6 pulgadas 2 350,00 700,00
Subtotal 11400,00
Imprevistos 3% 342,00
Total 11742,00

Fuente: Investigacién Directa

Elaboracién: La Autora

4.9.1.4 EQUIPO DE COMPUTACION

Se emplearan los siguientes Equipos de computacién para el desarrollo

de las actividades diarias de la microempresa:

Cuadro N° 40

Costo del Equipo de Computacion

Rubro De';A?rri(E)?: i-én Cantidad uPnri(?e(l:rlioo Valor $

Computador Completo 3 577,70 | 1733,10
INTEL Celeron 2,66

Procesador GHz
Mainboard Gigabyte Chipset INTEL
Memoria 2 Gb Kingston DDR2
Disco Duro 500 Gb
monitor LCD 15" LG
Teclado , mouse,
parlantes Genius
Impresoras HP 1000 3 67,30 201,90
Sistema Contable Automatizado 1 2500,00 | 2500,00
subtotal 4435,00
Imprevistos 3% 133,05
Total 4568,05

Fuente: Investigacion Directa

Elaboracion: La Autora
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4.9.1.5 MUEBLES Y ENSERES DE OFICINA

Es necesaria la dotacion de mobiliario o estaciones de oficina necesarios

para los puestos de trabajo como:

Cuadro N° 41

Costo de Los Muebles de Oficinay Enseres

Rubro Caracteristicas Cantidad Precio Valor $
unitario
Modelo Big 1,50 x 150
Estacién ejecutiva: cm 1 284,26 284,26
en melaminico y metalicos EnL
Cajonera triple ancha metalica
Seguridades
Porta teclado en riel
Porta CPU
Pasa cable
Escritorio individual: Tamairo 1,20 x 0,80 2 140,00 280
En melaminico Rectangular
Cajonera triple con seguridad
Porta teclado
Pasa cable
PENTA 20 BLE
Silla Ejecutiva: sistema 1 68,21 68,21
de regulacién espaldar
y asiento
Silla Secretaria Neumadtica sin brazos 2 58 116,00
Archivadores 5 pisos Tamaiio 1,8 x 0,60 3 70 210,00
2,0m x 1,60m de
Mesa madera 1 30 30,00
Sillas de espera Plasticas 6 9 54,00
Metélicas
galvanizadas 1,5m x
Estanterias 0,90 5 50 250,00
y 0,40 cm de ancho
Subtotal 1292,47
Imprevistos 3% 38,77
Total 1331,24

Fuente: Investigacién Directa
Elaboracion: La Autora
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4.9.1.6 VEHICULO

Cuadro N° 42

Costo del Vehiculo

Rubro Marca Cantidad | Precio unitario Valor
Camioneta Toyota 1 9000,00 9000,00
Total 9000,00

Fuente: Investigacion Directa
Elaboracién: La Autora

4.9.2. INVERSION VARIABLE

Es necesario sefialar que el ciclo de operacion de la microempresa
productora y comercializadora de cobijas de alpaca es mensual, por lo
que la inversion variable se determina en funcion de la determinacion de
los costos de produccion es decir, la cuantificacion de la materia prima,
mano de obra y costos indirectos e fabricacion que se requieren para la
produccion.

La inversion variable se detalla a continuacion:

4.9.2.1 MATERIA PRIMA

La materia prima para la elaboracion de las cobijas es hilo
realizado en base de fibra de Alpaca, multicolor, de titulo nimero dos,
cuyo espesor permite obtener un tejido estandar y ganar mas extension
en los metros que se va realizando; Este sera adquirido a proveedores de
textiles nacionales y locales que procesan e hilan la fibra de alpaca, que a
su vez proveniente de hatos alpaqueros de la provincia y de otras

provincias productoras. Segun cuadro N° 26 Capitulo III.

Se determina la cantidad necesaria de materia prima tomando en cuenta:
el nimero de metros cuadrados tejidos en base a la capacidad de
produccion efectiva instalada en la planta, tiempos empleados en los

procesos Y ciclo de produccién, de la siguiente manera:
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Cuadro N° 43

Produccion por Telar

Horas Metros Materia
Tejidos x telar | Prima x M2
8 horas 89,35 mz2 | %:6026 kg hilo
alpaca
o . Capacidad Materia .
Maquinaria | Tiempo Productiva Prima Kg Operarios
Telar1 | 160 horas 1787 m2 1075,72 Kg 1
Telar 2 | 160 horas 1787 m2 1075,72 Kg 1
Total 160 3574m2 | 2151,44 Kg 2
mensual 2 horas

Fuente: Criterio de Expertos
Elaboracion: La Autora

Se elaboraran 89,35 m2 para obtener 30 cobijas diarias por telar en las 8

horas diarias laborables, por cada metro tejido se empleara 0,6026 kilos

de hilo de alpaca a un precio de 6,46 ddlares incluido el 3,33% de

inflacién para el afio uno.

Cabe indicar que en una cobija de dos plazas y media del modelo

matrimonial cuyas dimensiones son de 3,98 m2 se emplea 2,4 Kilos de

hilo, en una cobija de dos plazas del modelo individual se utiliza 2,05

kilos de hilo, en las cobijas del modelo tradicional de dimensiones 2,95 m2

se utiliza 1,77 kilos de hilo y en las cobijas de un plaza para nifios se

requiere 0,90 kilos de hilo de Alpaca.

Cuadro N°44

Determinacion de Unidades Producidas

89,35 m2 Produccion
m2 X tejidos x M x Cobijas mensual X
Modelo Tamafio modelo telar modelo | Diarias telar
Matrimonial | 29S Plazas y 3,98 18%/| 16,08 4 81
media
Individual | Dos plazas 3,4 45% | 40,21 12 237
Tradicional | Y& Plazay 2,95 27%| 24,12 8 164
media
Nifios Una plaza 15 10% 8,94 6 119
TOTAL 100% | 89,35 30 600

Elaboracion: La Autora
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La distribucién de la produccién para cada modelo, se establece segun
los resultados de las encuestas efectuadas a los consumidores de cobijas
en Ibarra, sobre la preferencia en cuanto a dimensiones del producto; asi
el 45% opta por cobijas de dos plazas, el 27% adquiere cobijas de una

plaza y media, el 18% las prefiere de dos plazas y media.

Cuadro N°45

Determinacién de Materia Prima para un ciclo de produccién

3574 m2 . kg Hilo Precio
Modelo Distrib. | Tejidos al m x Cobijas Alpaca x KG MPD KG
modelo | al mes . al mes

mes cobija $6,46
Matrimonial 18% 643,32| 3,98 m2 162 2,4 388,80 | 2511,65
Individual 45% 1608,30| 3,40 m2 473 2,05 969,65| 6263,94
Tradicional 27% 964,98 | 2,95 m2 327 1,77 578,79 | 3738,98
Nifios 10% 357,40| 1,50 m2 238 0,9 214,20 | 1383,73
TOTAL 100% 3574 1200 2151,44 | 13898,30

Fuente: Criterio de Expertos-Investigacion Directa
Elaboracion: La Autora

Para la elaboracién de 1200 unidades de cobijas al mes se requiere de
2151,44 Kg o un costo de $13898,30 dolares.

4.9.2.2 PERSONAL REQUERIDO

Para el funcionamiento de la microempresa se incorporara
personal calificado que se desempefie en las areas de Produccion: la
seccion de tejido, cortado, acabados, etiquetado, empacado v,
Administracion: gerente contador, secretaria y ventas para los cuales se
determina los importes correspondientes al sueldo mas los beneficios de

Ley.

A continuacion se determinara el importe que necesitara la microempresa
por concepto de sueldos en el Afio 1 al afio 5, que se fijan considerando

la tasa de incremento salarial del 8,52% anual segun (BCE).
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Cuadro N°46

Tasa de Crecimiento Salarial

Salario Basico Tasa crecimiento
Afos Unificado anual i= Qn/Qn-1
2005 150 0
2006 160 6,67%
2007 170 6,25%
2008 200 17,65%
2009 218 9,00%
2010 240 10,09%
2011 264 10,00%
Total 59,66%
i=Yi/n 8,52%
Fuente: BCE

Elaboracion: La Autora

Cuadro N° 47

Personal Requerido

< Produccién | Produccion L L, Total
Areas MOD MO Administracion Ventas Anual
Cargos Operarios | Bodeguero | Gerente | Contador | Secretaria | Vendedor
N° Empleados 6 1 1 1 1 1 11
Concepto
Sueldo Basico
Mensual +Afio 0 264,00 264,00 850,00 780,00 264,00 264,00 | 44904,00
ANO 1
Sueldo Basico
afio 1 3437,91 3437,91| 11069,04 | 10157,47| 3437,91| 3437,91|52167,73
+Aporte
patronal 12,15 % 417,71 417,71 0,00| 1234,13 417,71 417,71 | 6338,38
+Décimo
Cuarto 286,49 286,49 0,00 286,49 286,49 286,49 | 3151,42
+Décimo
Tercero 286,49 286,49 0,00 846,46 286,49 286,49 | 4347,31
Sueldo Afio 1 4428,61 4428,61| 11069,04 | 12524,55| 4428,61| 4428,61 |66004,84
Mensual Afio 1 369,05 369,05 922,42 | 1043,71 369,05 369,05| 5500,40
ANO 2
Sueldo Basico
afio 2 3730,82 3730,82| 12012,12| 11022,89| 3730,82| 3730,82 |56612,43
+Aporte
patronal 12,15 % 453,30 453,30 0,00 | 1339,28 453,30 453,30 | 6878,41
+Décimo
Cuarto 310,90 310,90 0,00 310,90 310,90 310,90 | 3419,92
+Décimo
Tercero 310,90 310,90 0,00 918,57 310,90 310,90 | 4717,70
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+ Fondos de

reserva 310,90 310,90 0,00 918,57 310,90 310,90 | 4717,70
5116,

Sueldo Afio 2 5116,82| 12012,12| 14510,22| 5116,82| 5116,82 | 76346,16

Sueldo

Mensual Afio 2 426,40 426,40 1001,01 | 1209,18 426,40 426,40 | 6362,18
ANO 3

Sueldo Basico

afio 3 4048,69 4048,69| 13035,56 | 11962,04 | 4048,69| 4048,69 | 61435,80

+Aporte

patronal 12,15 % 491,92 491,92 0,00| 1453,39 491,92 491,92 | 7464,45

+Décimo

Cuarto 337,39 337,39 0,00 337,39 337,39 337,39 | 3711,30

+Décimo

Tercero 337,39 337,39 0,00 996,84 337,39 337,39 | 5119,65

+ Fondos de

reserva 337,39 337,39 0,00 996,84 337,39 337,39 | 5119,65

Sueldo Afio 3 5552,78 5552,78 | 13035,56 | 15746,49 | 5552,78| 5552,78 |82850,85

Sueldo

Mensual Afio 3 462,73 462,73 1086,30 | 1312,21 462,73 462,73 | 6904,24
ANO 4

Sueldo Basico

afio 4 4393,64 4393,64 | 14146,18| 12981,20| 4393,64 | 4393,64 |66670,13

+Aporte

patronal 12,15 % 533,83 533,83 0,00| 1577,22 533,83 533,83 | 8100,42

+Décimo

Cuarto 366,14 366,14 0,00 366,14 366,14 366,14 | 4027,51

+Décimo

Tercero 366,14 366,14 0,00| 1081,77 366,14 366,14 | 5555,84

+ Fondos de

reserva 366,14 366,14 0,00| 1081,77 366,14 366,14 | 5555,84

Sueldo Afo 4 6025,88 6025,88 | 14146,18 | 17088,09| 6025,88| 6025,88 |89909,75

Sueldo

Mensual Aio 4 502,16 502,16 1178,85 1424,01 502,16 502,16 | 7492,48
ANO 5

Sueldo Basico

afio 5 4767,98 4767,98| 15351,44| 14087,20| 4767,98| 4767,98 | 72350,43

+Aporte

patronal 12,15 % 579,31 579,31 0,00 1711,60 579,31 579,31 | 8790,58

+Décimo

Cuarto 397,33 397,33 0,00 397,33 397,33 397,33 | 4370,64

+Décimo

Tercero 397,33 397,33 0,00| 1173,93 397,33 397,33 | 6029,20

+ Fondos de

reserva 397,33 397,33 0,00| 1173,93 397,33 397,33 | 6029,20

Sueldo Afo 5 6539,28 6539,28 | 15351,44 | 18544,00| 6539,28| 6539,28 |97570,05

Sueldo

Mensual Afio 5 544,94 544,94 1279,29 | 1545,33 544,94 544,94 | 8130,84

Elaboracion: La Autora
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4.9.2.3 COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACION

Los costos indirectos de fabricacion se determinan de acuerdo al

costo y cantidad de los materiales e insumos que inciden indirectamente

en la elaboracién de las cobijas, asi como de la mano de obra indirecta

gue se necesita.

A continuacioén se detallan:

Cuadro N° 48

Costos Indirectos de Fabricacion

Materia Prima e insumos Indirectos
Valor | Total mensual | Total mensual
Descripcion Cantidad $ afio 0 $ afio 1$
Hilo de coser Poliéster 55 conos 3,50 192,50 199,01
Agujas 2 cajas 5,00 10,00 10,34
Cepillos 3 unidades 5,00 15,00 15,51
Aceite para maquinas 4 galones 4,00 16,00 16,52
Quimico de proteccion
tejido 3 unidades 5,00 15,00 15,51
Etiquetas 1200| 0,08 96,00 96,00
Empagues 1200| 0,15 180,00 180,00
Sub Total MPI 524,50 532,89
Mano de Obra Indirecta
Sueldo+

Empacador-Bodeguero | Beneficios 340,08 369,05

Sub Total MOI 340,08 369,05

OTROS CIF

Agua 20 20 20,67
Luz 100 100 103,33
Teléfono 20 20 20,67
Subtotal Otros CIF 140,00 144,66
Total CIF 1004,58 1046,60
Fuente: Investigacion Directa
Elaboracion: La Autora
Los costos indirectos de fabricacion mensual para el afio uno se

determiné considerando la inflacién anual al 2010 que es del 3,33%.
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4.9.2.4 GASTOS DE ADMINISTRACION Y VENTA

Ademas de los costos de produccion es imprescindible incurrir en
gastos de administracion para el primer ciclo de operacion que incluye:
sueldos del

gerente, contador y secretaria; materiales de oficina,

suministros y los servicios basicos de energia, teléfono internet y agua.

Asi como también se prevé gastos de ventas que incluye: el arriendo del
local destinado para ventas, el sueldo del vendedor, lo correspondiente a
publicidad en distintos medios de la localidad y lo concerniente al
combustible del vehiculo; se consideré ademas los intereses del periodo y
el capital del primer mes correspondiente al crédito adquirido para

financiar parte de la inversién. Como se detalla a continuacion:

Cuadro N° 49

Gastos de Administracion y Ventas

Valor~MensuaI VanrNMensuaI
Detalle ANO O $ ANO 1%
Sueldos 2064,98 2335,18
Gerente 850,00 922,42
Contador 874,90 1043,71
Secretaria 340,08 369,05
Materiales y Suministros 115,00 118,83
Teléfonos 40,00 41,33
Perforadores 5,00 5,17
Grapadoras 5,00 5,17
Calculadoras 15,00 15,50
Carpetas y folders 4,50 4,65
Comprobantes de venta 16,00 16,53
Esferos 3,00 3,10
Resmas de papel 8,00 8,27
Lapices 2,00 2,07
Borradores 1,50 1,55
Tinta de impresoras 15,00 15,50
Total Gastos de Administracion 2179,98 2454,01
Valor Mensual | Valor Mensual
GASTOS DE VENTAS Afio 0 $ Afiol$
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Detalle

Sueldo vendedor 340,08 369,05
Arriendo 250,00 258,33
Publicidad 100,00 103,33
Combustible 70,00 72,33
Total Gastos de Ventas 760,08 803,04

Otros Gastos de Administracién y Ventas
Servicios Basicos

Agua 15,00 15,50
Luz 30,00 31,00
Teléfono e Internet 35,00 36,17
total Otros Gastos Administracion y Venta 80,00 82,66
GASTOS FINANCIEROS

Gasto Interés 300,00 300,00
Pago de Capital préstamo 367,33 367,33
Total Gastos Financieros 667,33 667,33
Total Gastos 3687,39 4007,05

Fuente: Investigacion Directa
Elaboracion: La Autora

El importe correspondiente a administracion y ventas para el afio uno se
realiza en base a los costos del afio 0 mas la inflacién del 3,33% anual y
los gastos financieros corresponden al interés y capital mensual del

crédito por pagar.
4.9.2.5 RESUMEN DEL CAPITAL DE TRABAJO

El capital de trabajo que se necesita para la ejecucion del proyecto
en su arranque inicial, es decir el primer ciclo de operacion hasta que
empiece a generar Sus propios ingresos por ventas es de

$21166,25dolares.

A continuacién se resume:
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Cuadro N° 50

Resumen del Capital de Trabajo

. Costo

Descripcion Cantidad unitario $ | Valor $

Materia prima directa Kg 2151,44 6,46 13898,30
Mano de obra directa 6 369,05 2214,30
Costos indirectos de

Fabricacion 1046,60
SUB TOTAL 17159,20
Gastos Administracion y Venta 4007,05
TOTAL 21166,25

Elaboracién: La Autora

4.9.3. INVERSION DIFERIDA
La inversion diferida son los gastos en los cuales se incurrieron para la

de constitucion de la microempresa. Se detalla e siguiente cuadro:

Cuadro N° 51

Inversion diferida

Detalle Valor $
Estudio de pre
factibilidad 800,00
Gasto; d(_a, 1000.00
Constitucion
Total 1800,00
Elaboracion: La Autora

4.9. CAPACIDAD INSTALADA

La capacidad de cobertura del proyecto para satisfacer los
requerimientos del mercado con la produccion, se establece en funcion de
la capacidad de operacion del proceso productivo: de la maquinaria,
equipo, stock de materiales y mano de obra; es decir que el volumen de
cobijas elaboradas esta disefiado bajo una linea de produccién segun el
rendimiento optimo de los medios de produccion instalados en el ciclo de
operacién, que para el presente proyecto es mensual, ademas se
considero la demanda de cobijas existente en la ciudad de Ibarra con sus

respectivas proyecciones que constituyen la capacidad efectiva.

180



La técnica del tejido empleado en este tipo de produccion textil establece

la siguiente informacion:

Cuadro

N° 52

Volumen de produccién

3574 Produccién B B B ~ B
Modelo Distrib. | m2Tejidos Mensual ANO 1 |ANO 2| ANO 3 ANO 4 | ANO S5
al mes unidades
Matrimonial 18% 643,32 162 1944 2061 2184 2315 2454
Individual 45% 1608,30 473 5676| 6017 6378 6760 | 7166
Tradicional 27% 964,98 327 3924 4159 4409 4674 4954
Nifios 10% 357,40 238 2856 | 3027 3209 3402 | 3606
TOTAL 100% 3574,00 1200 | 14400 | 15264 16180 17151 | 18180

Elaboracion: La Autora

Para la proyeccion de la produccion se estima un incremento del 6%
anual hasta llegar al quinto aflo donde se alcanza el 100% de
optimizacion de la capacidad instalada.

4.10.1. COBERTURA DE LA DEMANDA INSATISFECHA

A continuacién se detalla la capacidad instalada del presente proyecto y
la demanda insatisfecha determinada que se pretende cubrir, cabe
mencionar que el comportamiento de los factores productivos en el
mercado puede incidir en la fluctuacion del volumen de produccion de un

periodo a otro.

Cuadro N° 53

Cobertura de la demanda Insatisfecha

Volumen | Capacidad Demanda Cobertura demanda
Afio | Unidades Utilizada insatisfecha U insatisfecha
2012 14400 80% 51185 28,13%
2013 15264 84,80% 52497 29,08%
2014 16180 89,89% 53842 30,05%
2015 17151 95,28% 55220 31,06%
2016 18180 100% 56633 32,10%

Elaboracion: La Autora
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Inicialmente la microempresa estara en condiciones de cubrir el 28,13%
de la demanda insatisfecha con el 80% de utilizacion de la capacidad
instalada, esto hasta estabilizar un adecuado ritmo de produccion y para
los aflos posteriores se optimizard la utilizacion de la planta productora al
100%; a través del incremento de la eficiencia del personal y optimizando
recursos principalmente el factor tiempo reduciendo al maximo tiempos
improductivos, de tal forma que cada afio el volumen de unidades
elaboradas crece en un 6%. Cubriendo la demanda insatisfecha en el afio

cinco en el 32,10%.
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CAPITULO V

5. EVALUACION ECONOMICA Y FINANCIERA

5.1. INVERSION INICIAL

Para la puesta en marcha del presente proyecto se requiere de
inversion inicial de $67401,54 délares la misma que esta constituida por:
inversion fija 44435,29 ddélares que son los bienes de capital o activos
productivos de la microempresa; mientras que a inversion variable
corresponde al capital de trabajo o activo circulante $21166,25 dolares
gue son los recursos necesarios para ejecutar el proyecto y la inversion
diferida de $1800 dolares compuesta por los gastos de constitucion y
estudios de factibilidad.

A continuacion se detalla la inversion inicial.

Cuadro N° 54
Inversién Inicial

INVERSION VARIABLE VALOR $
Capital de Trabajo 21166,25
SUBTOTAL 21166,25

INVERSION FIJA

Terreno 8000,00
Instalaciones 10000,00
Maquinaria 11742,00
Equipo de Computacion 4362,05
Muebles y Enceres 1331,24
Vehiculo 9000,00
SUBTOTAL 44435,29

INVERSION DIFRIDA

Gastos de Constitucion 1800,00
SUBTOTAL 1800,00
INVERSION TOTAL 67401,54

Elaboracion: La Autora
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5.2. CALCULO DEL COSTO DE OPORTUNIDAD

La propuesta de inversion total del presente proyecto esta
estructurada con la estrategia 55,49% de aporte propio y el 44,51%
sera financiado. El costo de oportunidad permite determinar el costo del
capital propio frente a la tasa de interés activa del mercado para

establecer su rentabilidad.

Cuadro N° 55

Costo de Oportunidad

Tasade Valor
Descripcién Valor |Porcentaje | Ponderacién | Ponderado
Inversion
financiera 30000,00 44,51 12 534,12
Inversion propia 37614,36 55,49 8 443,92
INVERSION
TOTAL 67614,36 100,00 978,04
Fuente: Cuadro N° 54
Elaboraciéon: La autora 9,78

Se puede determinar que el costo de oportunidad del proyecto es del
9,78%.

5.2.1. TASA DE RENDIMIENTO MEDIO
La Tasa de Rendimiento Medio o de Redescuento se calcula con base de
la tasa de interés activa que es del 12%, mientas que la tasa pasiva es del

8,0% segun (BNF).Con estos datos se realiza el siguiente analisis:

Forma de Célculo:

Tasa de Redescuento o TRM= Costo de oportunidad + Tasa de Inflacion-1

TRM =(1+CK )1+ IF)-1

Costo del Capital 9,78%

Tasa de Inflacion 3,33%

TRM= (1+0,0978)*(1+0,0333)-1
TRM= 13,44%
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5.2.2. FINANCIAMIENTO

El 44,51% de la inversion total que corresponde a 30000 dolares
seran financiados mediante un crédito otorgado por el Banco Nacional de
Fomento, bajo los términos siguientes: a un plazo de 5 afos, con una tasa
de interés del 12% anual, la amortizacion del mismo se efectuara a través
de cuotas mensuales de acuerdo al ciclo de produccion de la

microempresa como se detalla a continuacion:

Cuadro N° 56

Taba de Amortizacién de la Deuda

VALOR P SALDO SALDO
N2 PAGOS PRESENTE INTERES SOLUTO INSOLUTO
0 30000,00
1 667,33 300,00 367,33 29632,67
2 667,33 296,33 371,01 29261,66
3 667,33 292,62 374,72 28886,94
4 667,33 288,87 378,46 28508,48
5 667,33 285,08 382,25 28126,23
6 667,33 281,26 386,07 27740,16
7 667,33 277,40 389,93 27350,23
8 667,33 273,50 393,83 26956,40
9 667,33 269,56 397,77 26558,63
10 667,33 265,59 401,75 26156,88
11 667,33 261,57 405,76 25751,11
12 667,33 257,51 409,82 25341,29
13 667,33 253,41 413,92 24927,37
14 667,33 249,27 418,06 24509,31
15 667,33 245,09 422,24 24087,07
16 667,33 240,87 426,46 23660,61
17 667,33 236,61 430,73 23229,88
18 667,33 232,30 435,03 22794,85
19 667,33 227,95 439,38 22355,46
20 667,33 223,55 443,78 21911,68
21 667,33 219,12 448,22 21463,47
22 667,33 214,63 452,70 21010,77
23 667,33 210,11 457,23 20553,54
24 667,33 205,54 461,80 20091,74
25 667,33 200,92 466,42 19625,33
26 667,33 196,25 471,08 19154,25
27 667,33 191,54 475,79 18678,46
28 667,33 186,78 480,55 18197,91
29 667,33 181,98 485,35 17712,55
30 667,33 177,13 490,21 17222,35
31 667,33 172,22 495,11 16727,24
32 667,33 167,27 500,06 16227,18
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33 667,33 162,27 505,06 15722,11
34 667,33 157,22 510,11 15212,00
35 667,33 152,12 515,21 14696,79
36 667,33 146,97 520,37 14176,42
37 667,33 141,76 525,57 13650,85
38 667,33 136,51 530,82 13120,03
39 667,33 131,20 536,13 12583,90
40 667,33 125,84 541,49 12042,40
41 667,33 120,42 546,91 11495,49
42 667,33 114,95 552,38 10943,11
43 667,33 109,43 557,90 10385,21
44 667,33 103,85 563,48 9821,73
45 667,33 98,22 569,12 9252,61
46 667,33 92,53 574,81 8677,81
47 667,33 86,78 580,56 8097,25
48 667,33 80,97 586,36 7510,89
49 667,33 75,11 592,22 6918,66
50 667,33 69,19 598,15 6320,52
51 667,33 63,21 604,13 5716,39
52 667,33 57,16 610,17 5106,22
53 667,33 51,06 616,27 4489,95
54 667,33 44,90 622,43 3867,52
55 667,33 38,68 628,66 3238,86
56 667,33 32,39 634,94 2603,91
57 667,33 26,04 641,29 1962,62
58 667,33 19,63 647,71 1314,91
59 667,33 13,15 654,18 660,73
60 667,33 6,61 660,73 0,00
Sumatoria 40040,01 10040,01| 30000,0

Elaboracion: La Autora

5.3. PROYECCIONES

5.3.1. PROYECCIONES DE INGRESOS

5.3.1.1 PROYECCION DEL VOLUMEN DE PRODUCCION

La proyeccion del volumen de produccion se realizé en base a la
capacidad instalada de la microempresa, para proyectar el volumen en

unidades a producir durante los proximos cinco afios de vida util del

proyecto, se establece un incremento anual del 6% asi:
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Cuadro N° 57

Proyeccion del Volumen de produccion Anual

Afo Volumen Unidades
2012 14400
2013 15264
2014 16180
2015 17151
2016 18180

Fuente: Cuadro N° 44 y 52.
Elaboracion: La Autora

5.3.1.2 PROYECCION DEL PRECIO DE VENTA UNITARIO

El precio de venta Interno que la microempresa establecera para
cada modelo de cobija esta determinado de acuerdo al costo total, mas el
margen de utilidad del 15%; de esta manera se establece la proyeccion
del precio de venta por unidad para los siguientes cinco afos.Se
determina el precio de venta en base a los costos y gastos de produccion
tanto fijos como variables, para lo que se aplica lo siguiente:

PV =CF +CVu +Utilidad %

Donde:

PV= Precio de Venta
CF= Costo Fijo
CVu= Costos Variable unitario

Es necesario determinar los costos que son considerados que son:
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ProyeccionCostos Fijos Totales

Cuadro N° 58

Descripcion ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Mano de Obra Directa 26571,66 | 30700,92 | 33316,68| 36155,28 | 39235,68
Costos Indirectos de Fabricacién
Mano de Obra Indirecta | 442861| 5116,82] 5552,78] 6025,88] 6539,28
Otros Costos Indirectos de Fabricacion
Depreciacion | 1648,83| 164883| 1648,83| 164883 164883
Gastos Incurridos
Gastos Administrativos 32403,81 | 36101,29 | 38880,15| 41998,43| 45261,82
Gastos de Venta 10651,09 | 11512,73 | 12127,88| 12821,79 | 13526,52
Gastos Financieros 3349,29 2758,45 2092,67 1342,46 497,13
Total Costos Fijos 79053,28 | 87839,04 | 93618,99 | 99992,67 | 106709,26
Unidades producién anual 14400 15264 16180 17151 18180
Costo Fijo Unitario 5,49 5,75 5,79 5,83 5,87
Fuente: Cuadros 61, 64, 68, 69, 70, 71, 74, 76
Elaboracion: La Autora
Cuadro N° 59
Proyeccion Costo Variable Unitario
Materia Prima Directa
Afios| ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Descripcion
Modelo Matrimonial 15,50 16,01 16,56 17,11 17,66
Modelo Individual 13,24 13,67 14,15 14,62 15,09
Modelo Tradicional 11,43 11,81 12,21 12,62 13,03
Modelo Nifios 5,81 6,00 6,21 6,42 6,62
Costos Indirectos de Fabricacién Variables
Afios ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Materia Prima Indirecta
Hilo de Coser 2389,20 2618,00 2871,54 3136,14 3440,29
Agujas 310,20 341,76 369,84 407,70 447,64
Cepillos 186,12 202,92 220,80 245,10 265,05
Aceite para maquina 198,24 217,26 237,83 260,69 285,43
Quimico de proteccion tejido 186,12 202,92 220,80 245,10 265,05
Etiguetas unidades 1152,00 1373,76 1456,20 1543,59 1636,20
Empaques unidades 2160,00 244224 2588,80 2915,67 3272,40
Sub Total MPI 6581,88 7398,86 7965,81 8753,99 9612,06
Otros CIF Variables
Servicios Basicos 1736,04 1793,85 1853,59 1915,31 1979,09
Sub Total Otros CIF
Variables 1736,04 1793,85 1853,59 1915,31 1979,09
TOTAL CIF VARIABLES 8317,92 9192,71 9819,40 | 10669,30| 11591,15
Unidades produccion anual 14400 15264 16180 17151 18180
CIF Variable Unitario 0,58 0,60 0,61 0,62 0,64
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Costo Variable Unitario
Afos ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Descripcion
Modelo Matrimonial 16,08 16,61 17,17 17,73 18,30
Modelo Individual 13,82 14,28 14,75 15,24 15,73
Modelo Tradicional 12,01 12,41 12,82 13,24 13,66
Modelo Nifios 6,39 6,61 6,82 7,04 7,26

Fuente: 48, 62, 65.

Elaboracion: La Autora

5.3.1.3 PROYECCION DE VENTAS TOTALES

A continuacién se detalla los ingresos estimados por tipo de cobijas para

el horizonte del proyecto considerando el precio de venta unitario por las

unidades producidas en cada afio asi:

Cuadro N° 60
Proyeccion de Ingresos

PRECIO DE VENTA ANO 1

INGRESOS ANO 1

Precio de Venta Unitario por modelo para el Afio 1

Ingresos Afio 1

Modelo Cos_to F_ijo Costo_Var_iabIe Costo | Utilidad | Precio de | Produccion | Ingresos
Unitario Unitario Total 15% Venta $ anual Anual $
Matrimonial 5,49 16,08 21,57 3,24 24,81 1944 48225,12
Individual 5,49 13,82 19,31 2,90 22,21 5676 126048,23
Tradicional 5,49 12,01 17,50 2,63 20,13 3924 78978,77
Niflos 5,49 6,39 11,88 1,78 13,66 2856 39024,04
TOTAL 14400 292276,16
PRECIO DE VENTA ANO 2 INGRESOS ANO 2
Precio de Venta Unitario por modelo para el Afio 2 Ingresos Afio 2
Modelo Co_sto_Fijo Costo_Var_iabIe Costo | Utilidad | Precio de | Produccion | Ingresos
Unitario Unitario Total |15% Venta$ |anual Anual $
Matrimonial 5,75 16,61 22,36 3,35 25,72 2061 53008,17
Individual 5,75 14,28 20,03 3,00 23,03 6017 138569,16
Tradicional 5,75 12,41 18,16 2,72 20,88 4159 86847,70
Niflos 5,75 6,61 12,36 1,85 14,21 3027 43009,24
TOTAL 15264 321434,27
PRECIO DE VENTA ANO 3 INGRESOS ANO 3
Precio de Venta Unitario por modelo para el Afio 3 Ingresos Afio 3
Modelo Co_sto_Fijo Costo_Var_iabIe Costo | Utilidad | Precio de | Produccion | Ingresos
Unitario Unitario Total |15% Venta $ anual Anual $
Matrimonial 5,79 17,17 22,95 3,44 26,40 2184 57648,70
Individual 5,79 14,75 20,54 3,08 23,62 6378 150668,56
Tradicional 5,79 12,82 18,61 2,79 21,40 4409 94358,63
Niflos 5,79 6,82 12,61 1,89 14,50 3209 46523,82
TOTAL 16180 349199,71
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PRECIO DE VENTA ANO 4 INGRESOS ANO 4
Precio de Venta Unitario por modelo para el Afio 4 Ingresos Afio 4
Modelo Co_sto_Fijo Costo.Var_iabIe Costo | Utilidad | Precio de | Produccién | Ingresos
Unitario Unitario Total |15% Venta $ anual Anual $
Matrimonial 5,83 17,73 23,56 3,53 27,10 2315 62733,84
Individual 5,83 15,24 21,07 3,16 24,23 6760 163787,14
Tradicional 5,83 13,24 19,07 2,86 21,93 4674 102514,88
Nifios 5,83 7,04 12,87 1,93 14,80 3402 50347,70
TOTAL 17151 379383,56
PRECIO DE VENTA ANO 5 INGRESOS ANO 5
Precio de Venta Unitario por modelo para el Afio 5 Ingresos Afio 5
Modelo Co.stolFijo Costo.Var.iabIe Costo | Utilidad | Precio de | Produccidn | Ingresos
Unitario Unitario Total |15% Venta $ anual Anual $
Matrimonial 5,87 18,30 24,17 3,63 27,80 2454 68213,47
Individual 5,87 15,73 21,60 3,24 24,83 7166 177966,99
Tradicional 5,87 13,66 19,53 2,93 22,46 4954 111291,58
Nifios 5,87 7,26 13,13 1,97 15,10 3606 54455,34
TOTAL 18180 411927,37

Elaboracion: La Autora

Cabe sefalar que el precio establecido para el afio uno se encuentra
dentro del limite de aceptacion definido por los consumidores que se
conocid en encuesta realizada, que es de $25 ddlares por cobija mientras
qgue el precio promedio de las cobijas es de $ 20,20 délares lo que lo

hace mas atractivo considerando la buena calidad que atribuye el

producto.
Cuadro N° 61
Resumen de la Proyeccion de Ingresos
Afios ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Concepto
Ingresos por
Ventas 292276,16 | 321434,27 | 349199,71| 379383,56 | 411927,37

Elaboracion: La Autora

5.3.2. PROYECCION DE COSTOS DE PRODUCCION
La proyeccion de los costos se realiza en base a la determinacion
del costo que intervienen en la elaboracién de las cobijas, el mismo que

esta estructurado por el Costo de Materia prima Directa, Mano de obra
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directa y Costos Indirectos de Fabricacion. Para los afios subsiguientes se
proveerd in incremento del 3,33% anual que corresponde a inflacion que

incide en precios de mercado.

5.3.2.1 PROYECCION DE COSTOS DE MATERIA PRIMA

Para la proyeccion del costo de Materia prima se prevé un
incremento del precio por kilo de hilo de alpaca de 3,33% correspondiente
a la inflacion anual, mientras que la cantidad en kilos totales de este hilo
tendra una variacion de acuerdo al incremento del volumen de produccion
es decir del 6% anual.

Como se detalla a continuacion:

Cuadro N° 62

Proyeccion del Costo Unitario de Materia Prima por Modelo

PROYECCION COSTO DE MATERIA PRIMA UNITARIO

Modelo Matrimonial | Individual | Tradicional | Nifios

ANOS Kg MP x modelo 2,4 2,05 1,77 0,9
Precio Proyectado $

ANO 1 6,46 15,50 13,24 11,43 5,81
ANO 2 6,67 16,01 13,67 11,81 6,00
ANO 3 6,90 16,56 14,15 12,21 6,21
ANO 4 7,13 17,11 14,62 12,62 6,42
ANO 5 7,36 17,66 15,09 13,03 6,62

Fuente: Investigacion Directa - Criterio de Expertos
Elaboracion: La Autora

Para la determinacién del costo unitario se tomo en cuenta los kilos de
materia prima que se utilizaran en cada modelo de cobijas por el precio

proyectado para cada afo.
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Cuadro N° 63
Proyeccion del Costo de Materia Prima Anual
Detalle Kgalmes | ANO1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
kg Materia Prima
Directa 2151,44 | 25817,28| 27366,32| 29008,30 | 30748,79 | 32593,72
Costo x Kg $MPD 6,46 6,46 6,67 6,90 7,13 7,36
Costo $ MPD 13898,30 | 166779,63 | 182533,35 | 200157,27 | 219238,87 | 239889,78

Fuente: Investigacion Directa - Criterio de Expertos

Elaboracion: La Autora

Se proyecté los kilos de materia prima partiendo del afio uno con

166779,63 Kg y para los proximos cinco afios se estim6 el 6% de

incremento en la misma proporcion del volumen de produccion anual.

5.3.2.2 PROYECCION DE COSTOS DE MANO DE OBRA DIRECTA

Se proyecta la mano de obra en base del sueldo de los operarios

de: tejido, corte, cosido y acabados; considerando un incremento anual

del 8,52% que tendré efecto por concepto incremento salarial, en base al

cuadro N° 47 pag. 178 como se sefiala a continuacion:

Cuadro N° 64
Proyeccion del Costo de Mano de Obra Directa

Personal de N° Total B B B B B
Produccién Operarios | mensual | ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Operarios de Tejido
Telar 1 1 369,05 4428,61 | 5116,82 | 5552,78 | 6025,88 | 6539,28
Telar 2 1 369,05 4428,61 | 5116,82 | 5552,78 | 6025,88 | 6539,28
Area de corte 2 738,1 8857,22 |10233,64 |11105,56 | 12051,76 | 13078,56
Area de cosido 2 734,56 8857,22 |10233,64 |11105,56 | 12051,76 | 13078,56
Total 6 2210,76 | 26571,66 | 30700,92 | 33316,68 | 36155,28 | 39235,68
Produccion
Unidades 14400 15264 16180 17151 18180
COSTO DE MANO
OBRA UNITARIO 1,85 2,01 2,06 2,11 2,16

Elaboracion: La Autor

a

5.3.2.3 PROYECCION DE COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACION

Se proyecta los costos de la materia prima e insumos indirectos de

produccion en funcion de los precios al afio 0 mas el 3,33% de inflacion y

en base del cuadro N° 48 pag. 180, para los siguientes cinco afos:
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Cuadro N°65

Proyeccion de los Costos Indirectos de Fabricaciéon

PROYECCION COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACION

Materia Prima Indirecta ANO 1 ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANOS
Unidades
Descripcion mes afio 1
Hilo de coser Poliéster conos 55 660 700 742 786 833
Precio proyectado Hilo 3,62 3,62 3,74 3,87 3,99 4,13
Costo del Hilo 199,1| 2389,20| 2618,00| 2871,54| 3136,14| 3440,29
Agujas Cajas 2 24 25 27 29 30
Precio proyectado Agujas 5,17 5,17 5,34 5,52 5,70 5,89
Costo de Agujas 10,34 310,20 341,76 369,84 407,70 447,64
Cepillos unidades 3 36 38 40 43 45
Precio proyectado cepillos 5,17 5,17 5,34 5,52 5,70 5,89
Costo de cepillos 15,51 186,12 202,92 220,80 245,10 265,05
Aceite galones 4 48,00 50,88 53,93 57,17 60,60
Precio proyectado aceite 4,13 4,13 4,27 4,41 4,56 4,71
Costo del aceite 16,52 198,24 217,26 237,83 260,69 285,43
Quimico de proteccion tejido 3,00 36 38 40 43 45
Precio proyectado quimico 5,17 5,17 5,34 5,52 5,70 5,89
Costo del quimico 15,51 186,12 202,92 220,80 245,10 265,05
Etiquetas unidades 1200 14400 15264 16180 17151 18180
Precio proyectado etiquetas 0,08 0,08 0,09 0,09 0,09 0,09
Costo de etiquetas 96,00| 1152,00| 1373,76| 1456,20| 1543,59| 1636,20
Empagues 1200 14400 15264 16180 17151 18180
Precio proyectado empaques 0,15 0,15 0,16 0,16 0,17 0,18
Costo de empaques 180,00 | 2160,00 | 2442,24| 2588,80| 2915,67 3272,40
Sub Total MPI 532,98 | 6581,88| 7398,86| 7965,81| 8753,99| 9612,06
Mano de Obra Indirecta
Empacador-Bodeguero 369,05| 4428,61| 5116,82| 5552,78| 6025,88| 6539,28
Sub Total MOI 369,05| 4428,61| 5116,82| 5552,78| 6025,88| 6539,28
Otros Costos Indirectos de Fabricacion
Agua 20,67 248,04 256,30 264,83 273,65 282,77
Luz 103,33 | 1239,96 | 1281,25| 1323,92| 1368,00| 1413,56
Teléfono 20,67 248,04 256,30 264,83 273,65 282,77
Depreciacion 137,40| 1648,83| 1648,83| 1648,83| 1648,83| 1648,83
Subtotal Otros CIF 282,07 | 3384,87| 3442,68| 3502,42| 3564,14| 3627,92
Total CIF 1184,10 | 14395,36 | 15958,36 | 17021,01 | 18344,01 | 19779,26
Produccién mensual Unidades 14400 15264 16180 17151 18180
Total Costos indirectos de
Fabricacion Unitarios 1,00 1,04 1,05 1,07 1,09

Fuente: Investigacion Directa
Elaboracion: La Autora
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5.3.2.4 PROYECCION DE COSTOS DE PRODUCCION TOTAL

A continuacién se detallan los costos de materia prima, mano de obra y

costos indirectos de fabricacion unitaria para cada modelo de cobijas para

los cinco anos:

Cuadro N° 66

Proyeccion Del Costo de Produccién Total

COSTOS ANO 1

Costo Produccidn unitario Afio 1 Costo Anual Afio 1
MaFeria Mano de Obra QIF_ Costo_, Volumen Costo§,
Modelo Prima o unitario | produccion Anual Produccion
unitario $ unitario$ $ unitario $ Unidades Anual $
Matrimonial 15,50 1,85 1,00 18,35 1944 35670,32
Individual 13,24 1,85 1,00 16,09 5676 91343,87
Tradicional 11,43 1,85 1,00 14,28 3924 56051,20
Nifios 5,81 1,85 1,00 8,66 2856 24744,38
TOTAL 14400 207809,78
COSTOS ANO 2
Costo Produccién unitario Afio 2 Costo Anual Afio 2
Materia Costo Volumen Costos
Modelo Prima Mano de Obra CIF Produccién Anual Produccién
unitario $ unitario Unidades Anual $
Matrimonial 16,01 2,01 1,04 19,06 2061 39281,28
Individual 13,67 2,01 1,04 16,72 6017 100625,30
Tradicional 11,81 2,01 1,04 14,86 4159 61785,69
Nifios 6,00 2,01 1,04 9,05 3027 27403,43
TOTAL 15264 229095,69
COSTOS ANO 3
Costo Produccion unitario Afio 3 Costo Anual Afio 3
MaFeria Mano de Obra Costo_’ Volumen Costos,
Modelo P_rlma $ unitario CIF prod_ucc_lon A_nual Produccién
unitario $ unitario Unidades Anual $
Matrimonial 16,56 2,06 1,05 19,67 2184 42961,69
Individual 14,15 2,06 1,05 17,26 6378 110052,39
Tradicional 12,21 2,06 1,05 15,32 4409 67559,11
Nifios 6,21 2,06 1,05 9,32 3209 29907,88
TOTAL 16180 250481,07
COSTOS ANO 4
Costo Produccién unitario Afio 4 Costo Anual Afio 4
Materia Costo Volumen Costos
Modelo Prima Mano de Obra CIF produccién Anual Produccién
unitario $ unitario Unidades Anual $
Matrimonial 17,11 2,11 1,07 20,29 2315 46970,46
Individual 14,62 2,11 1,07 17,80 6760 120304,34
Tradicional 12,62 2,11 1,07 15,80 4674 73849,67
Nifios 6,42 2,11 1,07 9,60 3402 32648,99
TOTAL 17151 273773,46
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COSTOS ANO 5

Costo Produccién unitario Afio 5

Costo Anual Ao 5

Materia Costo Volumen Costos

Modelo Prima Mano de Obra | CIF produccion Anual Produccion

unitario $ unitario Unidades Anual $
Matrimonial 17,66 2,16 1,09 20,91 2454 51313,50
Individual 15,09 2,16 1,09 18,34 7166 131410,11
Tradicional 13,03 2,16 1,09 16,28 4954 80637,25
Nifios 6,62 2,16 1,09 9,87 3606 35605,64
TOTAL 18180 298966,50

Elaboracion: La Autora

5.3.2.5 RESUMEN DE LOS COSTOS DE PRODUCCION ANUAL

Se presenta la proyeccion de los costos de produccion anual en el

siguiente cuadro:

Cuadro N°67

Resumen de Costos de Produccién

Afios ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Concepto
Costos de
Produccion 207809,78 | 229095,69| 250481,07| 273773,46| 298966,50

Elaboracién: La Autora

5.3.3. PROYECCION DE GASTOS

5.3.3.1 PROYECCION GASTOS DE ADMINISTRACION

Los gastos de Administracion estan determinados por el sueldo

del Gerente, Contador y Secretaria con las respectivas provisiones

correspondientes a beneficios de ley en base al cuadro N° 47 pag. 178

como se detalla a continuacion:
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Cuadro N° 68

Proyeccion Sueldos Personal de Administraciéon

PROYECCION SUELDOS PERSONAL ADMINISTRACION

N Valor
Personal |Empleados | mensual $ | ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Gerente 1 922,42 11069,04 12012,12 13035,56 14146,18 15351,44
Contador 1 1043,71 12524,55 14510,22 15746,49 17088,09 18544,00
Secretaria 1 369,05 4428,61 5116,82 5552,78 6025,88 6539,28
Total 3 2335,18 28022,20 | 31639,16 34334,82 37260,15 40434,71

Elaboracion: La Autora

Para la proyeccion del segundo afio se establece un

8,52% considerando el incremento anual de salarios.

Cuadro

N° 69

incremento del

Proyeccidn suministros y Servicios Basicos

PROYECCION DE SUMINISTROS Y SERVICIO BASICOS
) Valor . . B . .
DESCRIPCION Mensual | ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANO5
Suministro Oficina 118,83 1425,96 | 1473,44 | 1522,51 | 1573,21 | 1625,60
Servicios Basicos

Luz 31,00 372,00 | 384,39 | 397,19 | 410,41 | 424,08

Agua 15,50 186,00 | 192,19 | 198,59 | 205,21 | 212,04
Teléfono e Internet 36,17 434,04 | 448,49 | 463,43 | 478,86 | 494,81

Depreciacion

Administracion 133,63 1603,61 | 1603,61 | 1603,61 | 1710,58 | 1710,58
Amortizacion 30,00 360,00 | 360,00 | 360,00 | 360,00 | 360,00
Total 365,13 | 4381,61 | 4462,13 | 4545,33 | 4738,27 | 4827,11

Elaboracién: La Autora

El costo de los suministros y materiales de oficina se proyectan tomando

en cuenta la inflacion, mientras que la cuota de depreciacion que

correspondiente al area administrativa, se mantiene constante segun los
cuadros de prorrateo de depreciacion N° 72 pag. 201, N° 73 pag. 202 y

cuadro 74 pag. 203.
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5.3.3.2 PROYECCION GASTOS DE VENTA

Constituyen gastos de venta los sueldos del personal contratado para
ventas y su respectiva provision de beneficios legales para la proyeccion
se estima un incremento del 8,52% anual y en base al cuadro N° 47 pég.

178, como se sefiala a continuacion:

Cuadro N° 70
Proyeccion Sueldos Personal de Ventas

PROYECCION SUELDO PERSONAL DE VENTAS
Ne Valor B B B B B
Personal |Empleados | mensual $ | ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Vendedor 1 369,05 4428,61 | 5116,82 | 5552,78 | 6025,88 | 6539,28
Total 1 369,05 4428,61 | 5116,82 | 5552,78 | 6025,88 | 6539,28

Elaboracién: La Autora

Se realizara un contrato de arrendamiento para el punto de
comercializacion del producto, ademds se mantendra un plan de
publicidad radial mensual en dos estaciones de radio mas conocidas,
cuyo costo tendra un incremento del 3,33% anual para la proyeccion,
también se incurrird en gastos de combustible del vehiculo, mientras que
la cuota de depreciacion anual que corresponde al area de ventas no

varia. Estos valores se especifican asi:

Cuadro N° 71
Proyeccion de Publicidad y Combustible

PROYECCIONES DE GASTOS DE VENTA

Valor
DESCRIPCION Mensual ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANO5
Arriendo 258,33 3099,96 | 3203,19 | 3309,85 | 3420,07 | 3533,96
Gasto Publicidad 103,33 1239,96 | 1281,25 | 1323,92 | 1368,00 | 1413,56
Gasto Combustible 72,33 867,96 | 896,86 | 926,73 | 957,59 | 989,48
Depreciacion Ventas 84,55 1014,60 | 1014,60 | 1014,60 | 1050,25 | 1050,25
Total 518,54 6222,48 | 6395,90 | 6575,10 | 6795,91 | 6987,25

Elaboracién: La Autora
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5.3.3.3 DEPRECIACION DEL ACTIVO FIJO

La depreciacion por la pérdida del valor de los activos que se da por el
uso, sera deducible de acuerdo a lo dispuesto en la Ley de Régimen
Tributario Interno. Los Activos fijos estan depreciados bajo el método
Legal, en los porcentajes que para el efecto ha dispuesto el Reglamento
de aplicacion de LRTI (Art. 28), Deducciones generales, numeral 6,

Depreciaciones de Activos Fijos.

% Inmuebles 5%
+ Instalaciones, maquinaria - equipo y muebles 10%
% Vehiculos 20%

+ Equipos de computo y software 33%

Donde las cuotas de depreciacion son iguales o constantes, conforme a la
naturaleza de los bienes y la duracion de su vida util. De acuerdo a los

costos de la inversion fija Cuadros N°: 38, 39, 40, 41y 42.

Forma de Célculo:

Depreciacion= Valor Adquisicion — Valor Residual * % de Depreciacion.

Dp = (VA—VR)*%Dep

Cuadro N° 72

Depreciacion de los Activo Fijos

Valor Porc. Dep. V.
Activo Fijo Valor$ | Residual$ | Deprc. | Afiol Afo2 | Afo3 | Afio4 | Afo5 | Acum Libros
Terreno 8000,00 8000,00
Edificio 10000,00 2000,00 5% 400,00 | 400,00 | 400,00 | 400,00 | 400,00 | 2000,00 | 8000,00
Maquinaria 11742,00 2348,40 10% 939,36 | 939,36 | 939,36 | 939,36 | 939,36 | 4696,80 | 7045,20
Equipo de
Computacién 4362,05 218,10 | 33,33% |1381,18 | 1381,18 | 1381,18 4143,54 218,51
Renovacién Equipo
Computacion Afio 4 4812,49 240,62 | 33,33% 1523,80 | 1523,80 | 3047,60 | 1764,89
Muebles y Enseres 1331,24 266,25 10% 106,50 106,50 | 106,50 | 106,50 | 106,50 532,50 798,74
Vehiculo 9000,00 1800,00 20% 1440,00 | 1440,00 | 1440,00 | 1440,00 | 1440,00 | 7200,00 | 1800,00
TOTAL 49247,78 14873,38 4267,04 | 4267,04 | 4267,04 | 4409,66 | 4409,66 | 21620,44 | 19627,34

Elaboracién: La Autora
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En el cuadro anterior se determina la depreciacionde los activos fijos de la
microempresa, para el afio cuatro se realizara una renovacion del equipo
de computacion y para establecer su precio se proyecto en base al costo

del aflo 1 mas la inflaciéon hasta el tercer afo.

De igual manera de establece el valor en libros, es decir el valor de
adquisiciéon de los activos menos la depreciacion acumulada; ademas se
consider6 el valor residual de los activos fijos, que es del 20%. Excepto el

Equipo de Computacién cuyo valor es del 5%.

Para determinar el valor de la deprecacién que corresponde a produccion,

administracion y ventas se realiza el siguiente prorrateo o distribucion:

Cuadro N° 73
Prorrateo de la Depreciaciéon

Edificio Valor Depreciacion
Planta Areas Distribucion | 400,00 Dis. Porcent.
Tejido 22,04m2 96,24 24,06%
Produccién Confeccion y acabados 10,62m2 46,36 11,59%
Bodega y Almacén 23,56m2 102,92 25,73%
Subtotal 56,22 m2 245,52 61,38%
Oficina 1 12,02m2 52,48 13,12%
Administraciéon Oficina 2 14,16m2 61,84 15,46%
Oficina 3 9,20m2 40,16 10,04%
Subtotal 35,38m?2 154,48 38,62%
Total 91,60m2 400,00 100%
Equipo de Computacion Valor Depreciacion
Afio 1-3 % Distrib. Afio 4-5
Administracion 1035,89 75% 1142,85
Ventas 345,30 25% 380,95
Total 1381,18 100% 1523,80
Maquinaria Valor Depreciacion
Produccion 939,36 100%
Total 939,36 100%
Muebles y Enseres Valor Depreciaciéon
Produccion 31,95 30%
Administracion 53,25 50%
Ventas 21,30 20%
Total 106,5 100%
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Vehiculo Valor Depreciacion
Produccion 432,00 30%
Administracion 360,00 25%
Ventas 648,00 45%
Total 1440,00 100%

Elaboracién: La Autora

La distribucion de la depreciacion se efectué en funcidén del espacio fisico
de las instalaciones utilizado por cada area, de acuerdo al niumero de

magquinas, equipos y muebles destinado para produccion, administracion

y ventas.

En el

siguiente cuadro se

resume

la cuota de depreciacion

correspondiente a cada una de las areas antes mencionadas:

Cuadro N° 74

Resumen del Prorrateo de la depreciacion

Areas Dep. mensual Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afio 4 Afio 5

Produccion 137,40 1648,83 1648,83 1648,83 1648,83 1648,83

Administracion 133,63 1603,61 1603,61 1603,61 1710,58 1710,58

Ventas 84,55 1014,60 1014,60 1014,60 1050,25 1050,25

Total 355,59 4267,04 4267,04 4267,04 4409,66 4409,66
Elaboracion: La Autora

5.3.3.4 AMORTIZACION DE LOS GASTOS DE CONSTITUCION

La amortizacion es deducible y afectara a los resultados y se efectla en
un plazo no menor a cinco aflos en porcentajes anuales de $360,00 de

cuadro N° 51 Inversion diferida, como se detalla a

acuerdo al

continuacion:
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Cuadro N° 75

Amortizacion Gastos de Constitucion

Activo Diferido Vvalor$ | ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANOS5
Gastos de Constitucion 1800 360 360 360 360 360
Total Amortizacion 360 360 360 360 360

Elaboracion: La Autora

5.3.3.4 RESUMEN DE GASTOS

En el siguiente cuadro se resumen los gastos de administracion, ventas

depreciacién, amortizacion y gastos financieros:

Cuadro N° 76
Resumen de Gastos

DESCRIPCION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Gastos Administrativos | 32403,81 | 36101,29 | 38880,15 | 41998,43 | 45261,82
Gastos de Venta 10651,09 | 11512,73 | 12127,88 | 12821,79 | 13526,52
Gastos financieros 3349,29 2758,45 2092,67 1342,46 497,13
GASTOS
PROYECTADOS 46404,18 | 50372,47 | 53100,70 | 56162,68 | 59285,47

Elaboracion: La Autora

5.4. ESTADO DE SITUACION FINANCIERA INICIAL

El Estado de Situacién Financiera Inicial es el balance de arranque al afio
cero donde manifiesta la situacion de la inversion total del proyecto. Es
decir las erogaciones necesarias para la operacionalidad de la
microempresa que estan constituidas por: inversion propia o Patrimonio
de $ 37401,54 y financiada que forma los Pasivos por $30000, y el Activo
integrado por la inversion fija que es de $44435,29 Variable con un valor

de $ 21166,25 inversion diferida con $ 1800.
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ACTIVOS
ACTIVO CORRIENTE
Capital de Trabajo

ACTIVO FJO

Terreno

Instalaciones
Maquinaria

Equipo de Computacion
Muebles y Enceres
Vehiculo

ACTIVO DIFERIDO
Inversién diferida

TOTAL ACTIVOS

Elaboracion: La Autora

Cuadro N° 77

Estado de Situacion Financiera Inicial

En D6lares Americanos

21166,25

8000,00
10000,00
11742,00

4362,05

1331,24

9000,00

1800,00

21166,25

44435,29

1800,00

67401,54

PASIVOS
PASIVO LARGO PLAZO
Préstamo por Pagar

TOTAL PASIVOS

PATRIMONIO
Inversion propia
TOTAL PATRIMONIO

TOTAL PASIVOS Y PATRIMONIO

5.5. PROYECCION DEL ESTADO DE RESULTADOS.

30000,00
30000,00

30000,00

37401,54
37401,54

37401,54
67401,54

Para proyectar el Estado de Resultados se considera las proyecciones de

ingresos, costos de produccién y gastos incurridos para el horizonte del

proyecto, cinco afios como se detalla a continuacion:

202



Cuadro N° 78

Estado de Resultados

En D6lares Americanos

DESCRIPCION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ventas proyectadas 202276,16 | 32143427 |349199,71| 379383,56 | 411927,37
(-) Costos proyectados 207809,78 | 229095,69 | 250481,07 | 273773,46 | 298966,50
=UTILIDAD BRUTA EN VENTAS 84466,38 92338,57 98718,64 105610,10 112960,87
GASTOS PROYECTADOS

(-) Gastos administrativos 3240381 | 3610129 | 38880,15 | 4199843 | 45261,82
(-) Gastos de ventas 10651,00 | 1151273 | 12127,88 | 12821,79 | 1352652
Total 4305489 | 4761402 | 5100803 | 5482022 | 5878834
= UTILIDAD OPERATIVA

e 41411,49 | 4472455 | 4771061 | 50789,88 | 5417253
(-) Gastos financieros 3349,29 2758,45 2092,67 1342,46 497,13
TOTAL 3349,29 2758,45 2092,67 1342,46 497,13

= UTILIDAD ANTES DE 15 % PT 38062,20 41966,10 45617,94 49447,42 53675,40
(T'Zalbz./ggoﬁ'gisdpadé” 5709,33 | 629492 | 6842,69 | 7417,11 | 8051,31
UTILIDAD ANTES DE IR 32352,87 | 35671,19 | 3877525 | 4203031 | 45624,09
(-) Impuesto a la Renta 744116 | 7847,66 | 853055 | 9246,67 | 10037,30
= UTILIDAD NETA PROYECTADA 24911,71 27823,53 30244,69 32783,64 35586,79

Elaboracion: La Autora

Los resultados que muestra el Estado de Resultados presentado permite
determinar que al primer afio sin embargo, de que se incurre en costos y
gastos necesarios para la puesta en marcha de la microempresa, se
obtendra utilidad que asciende a $24911,71, luego de considerar el 15%
qgue corresponde a participacion de trabajadores y el Impuesto a Renta
que es de: 23% para el aflo 2012, y 22% para los afios subsiguientes
segun lo que establece el Cddigo de la Produccion Comercio e
Inversiones, posteriormente en los proximos afios mientras los
escenarios establecidos no cambien significativamente la microempresa
obtendra resultados positivos asi al 2016 la utilidad sera de $35586,79

délares.
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5.6. FLUJO DE CAJA

En el flujo de caja se determinan los movimientos econdémicos de los

ingresos y egresos ocasionados en los cinco

periodos operativos

proyectados, cabe sefalar que se realizé el flujo de caja con colchén o

proteccion toda vez que esto servira para hacer frente a la incertidumbre,

se detalla a continuacion:

Cuadro N° 79

Estado de Flujo de Efectivo

En Do6lares Americanos

DESCRIPCION ARNO 0 ANO 1 ARNO 2 ANO 3 ANO 4 ANO S
Inversion 67401,54
FUENTE DE INGRESOS
Utilidad Neta 24911,71 | 27823,53 30244,69 32783,64 | 35586,79
Depreciacion 4267,04 | 4267,04 4267,04 4409,66 4409,66
Amortizacion 360,00 360,00 360,00 360,00 360,00
Reinversion 4812,49
Recuperacién Venta Activos 14873,38
TOTAL INGRESOS 29538,75 | 32450,56 34871,73 42365,79 | 55229,82
EGRESOS
Pago del Capital del
préstamo 4658,70 5249,55 5915,33 6665,53 7510,89
TOTAL EGRESOS 4658,70 5249,55 5915,33 6665,53 7510,89
FLUJO NETO DE EFECTIVO -67401,54 | 24880,05 | 27201,01 28956,40 35700,26 | 47718,93

Elaboraciéon: La Autora

5.7. EVALUACION DE LA INVERSION

5.7.1. VALOR ACTUAL NETO

El valor Presente Neto representa la rentabilidad en términos de

poder adquisitivo presente y permite divisar si es 0 no acertada la
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inversion en el horizonte de la misma, utilizando la TRM y descontando el

monto de inversion inicial.

Forma de Célculo:

Flujos de caja neto
(@+i)

VAN =< Inversion > +Z

Donde:
FC= Flujo de Caja proyectados
I= Tasa de Redescuento o TRM

n= Tiempo u horizonte de vida Util del Proyecto.

Cuadro N° 80

Flujos de Caja Actualizados

Flujo Caja Valor $ FC Deflactados
FCN 1 24880,05 21932,34
FCN 2 27201,01 21137,45
FCN 3 28956,40 19835,63
FCN 4 35700,26 21557,90
FCN 5 47718,93 25401,52
Suma 164456,66 109864,84

Elaboracion: La Autora

21932,34 N 21137,45 19835,63 21557,90 25401,52

VAN =< 67614,36 > + + n +
2 (1+01344) (1+01344)* (1+01344)° (1+01344)" (1+0,1344)

VAN= 42463,30

El resultado se éste evaluador permite conocer que es existe rentabilidad

en el disefio propuesto y que teéricamente el proyecto es factible mientras
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gue las condiciones o0 escenario de mercado no cambien

significativamente.

5.7.2. TASA INTERNA DE RETORNO

El empleo de este evaluador permite identificar la tasa de rentabilidad que
devuelve la inversion en el proyecto durante el horizonte establecido,
para lo cual se considera los flujos de caja proyectados.

El calculo del TIR se realiza con la siguiente férmula:

TIR=t,+(, —ti)[ VAN & }

VAN t, +VAN t,

Donde:
ti= Tasa inferior 13%

ts= Tasa superior 35%

Cuadro N° 81

Flujos de Caja Actualizados Tasa inferior y Superior

Flujo de Caja Neto FC AC _Tasa FC AC '_rasa
Inferior Superior
FCN 1 24880,05 22017,74 18429,66
FCN 2 27201,01 21302,38 14925,11
FCN 3 28956,40 20068,24 11769,10
FCN 4 35700,26 21895,64 10748,21
FCN 5 47718,93 25899,93 10641,97
SUMA 164456,66 111183,93 66514,06

Elaboracion: La Autora

VAN ti = 43782,38

VAN ts= -887,49
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TIR =0,13+(0,35-0,13) 43782,38
— 887,49 + 43782,38

TIR= 35%

El TIR obtenido, significa que el proyecto obtendrd una rentabilidad a una
tasa del37%, lo que es un resultado atractivo y a la vez alentador para los

inversionistas.

5.7.3. COSTO - BENEFICIO

Permite conocer como retornan los ingresos en funcion de los
egresos, estara dado por la confrontaciébn entre el nivel de ingresos
producidos y los egresos incurridos, es decir que a mayor ingresos mayor
beneficios en términos de poder adquisitivo actual, éstos deben ser
deflactados vy el costo y a la vez a mayor cantidad de costos habrd mas
egresos que también deben ser deflactados.

Forma de Célculo:

Ingresos
2 aiy

Beneficio Costo = %
>

@a+i)

Cuadro N° 82

Ingresos y Egresos Actualizados

INGRESOS EGRESOS

. INGRESOS EGRESOS
ANOS | INGRESOS $ | ACTUALIZADOS | EGRESOS | ACTUALIZADOS

1 292276,16 257648,24 254213,96 224095,52

2 321434,27 249781,19 279468,17 217170,04

3 349199,71 239207,73 303581,77 207958,67

4 379383,56 229093,96 329936,14 199234,72

5 411927,37 219275,22 358251,97 190702,99
Total | 1754221,07 1195006,35 1525452,01 1039161,94

Elaboracion: La Autora
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RCB =

B z Ingresos Netos Actualizad os

> Egresos Netos Actualizad os

RCB=

1195006,35

1039161,94

Beneficio Costo = 1,15

Con este resultado se puede afirmar que existe un adecuado retorno de

ingresos en relacion a los egresos.

5.7.4. PUNTO DE EQUILIBRIO

Este evaluador permite determinar en que punto los ingresos son iguales

a los egresos, El punto de equilibrio se calcul6 para el primer afio donde

los datos tienen mejor aproximacion.

Cuadro N° 83

Resumen Costos Fijos Y Variables

Elaboracion: La Autora

Precio de Costo MC/ Costo Fijo
Modelos Venta U | Variable U Modelo | Porcentaje Total
Matrimonial 24,81 16,08 8,73| 30,70% 79053,28
Individual 22,21 13,82 8,39| 27,48%
Tradicional 20,13 12,01 8,12 24,91%
Nifios 13,66 6,39 7,27 16,91%
Total 80,81 48,31 32,50| 100,00%

Seran costos fijos la mano de obra directa e indirecta, los gastos de

administracion, ventas, gastos financieros y la depreciacion de activos

fijos; por otra parte serdn costos variables la materia prima directa y los

costos indirectos de fabricacion, sin considerar la mano de obra indirecta

ni la depreciacion que correspondientes a produccion.
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Para determinar el punto de Equilibrio por unidades se calcula el costo

variable promedio es base a lo siguiente:

IMCp = (PVuU —CVU)*%.+........... n
MCp= 8,23
PEL — Costo Fijo
Mc
pEy - 7905328
8,23

PEu= 9605unidades

Cuadro N° 84

Determinacion del Punto de Equilibrio

PEu
Modelo de por PV/ PES$/
Cobija Porcentaje | modelo | Modelo | Modelo PUNTO DE EQUILIBRIO IT =CT
Cvu CVvT CFT CT
Matrimonial | 30,70% | 2948,00| 24,81| 73139,88| 16,08 | 47403,84
Individual 27,48% | 2639,00| 22,21 | 58612,19| 13,82 | 36470,98
Tradicional 2491% | 2393,00| 20,13| 48171,09| 12,01 | 28739,93
Nifios 16,91% | 1625,00| 13,66| 22197,50| 6,39 | 10383,75
Total 100,00% | 9605,00| 80,81 |202120,66 | 48,30 | 123067,38 | 79053,28 | 202120,66

Elaboracion: La Autora

Para establecer el punto de Equilibrio en unidas monetarias se aplico lo

siguiente:

|PE$=PEU*PV |

Asi el PE$ es de 202120,66.
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La microempresa obtiene ingresos iguales a los egresos al vender 9605
unidades de cobijas dentro del primer afio, que en dolares representa
$202120,66; donde es posible cubrir los costos fijos y variables, de ahi en

adelante estara en condiciones de obtener utilidad.

Cuadro N° 85

Gréfico del Punto de Equilibrio

Unidades IT CF cvVv CT
14400 292276,16 | 79053,28 | 175097,55 | 254150,83
9605 202120,66 | 79053,28 | 123067,38 | 202120,66

Elaboracion: La Autora

Grafico N°28

Punto de Equilibrio

Ingresos $
300000
IT
CT
200000 PE
/ cv
79053,28
CF
0 9605 14400 Unidades

Elaboracion: La Autora

210



5.7.5. TIEMPO DE RECUPERACION DE LA INVERSION

Permite conocer en qué tiempo se puede recuperar la inversion realizada

considerando los flujos de caja proyectados

Cuadro N° 86

Tiempo de Recuperaciéon de la Inversion

FLUJO CAJA
NETO VALOR $ FC ACUMULADO
FCN1 24880,05 24880,05
FCN 2 27201,01 52081,06
FCN 3 28956,40
FCN 4 35700,26
FCN 5 47718,93

Elaboracion: La Autora

Célculo:

Detalle Valor Tiempo
Recuperado 52081,06 24 meses
Por recuperar 15320,48 X

Elaboracion: La Autora

Tiempo de recuperacion x = 2 afilos y 7,05 meses

Luego del andlisis realizado puedo determinar que la inversion se
recupera en dos afios y 7,05 meses, el mismo que es aceptable al indicar

gue el proyecto es conveniente.
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CAPITULO VI

6. ESTRUCTURA ADMINISTRATIVA Y FUNCIONAL DE LA

MICROEMPRESA.

La estructura organizacional de COBTEX se define en base a las
necesidades y aspectos fundamentales de la microempresa para su
desarrollo con efectividad. La organizacion de la microempresa sera de
caracter lineal de orden juridica y esta formada por un conjunto logico de
cargos funcionales y jerarquicos a través de la division de trabajo por

tareas.

6.1. DENOMINACION DE LA MICROEMPRESA

6.1.1. Nombre o Razén Social

La microempresa adoptara la denominacion propia de COBTEX

GOLTE

Abrigamos tus suernos...

6.1.2. Objeto Social
La microempresa tiene como objeto social la produccion vy

comercializacion de cobijas realizadas en base de fibras naturales de

Alpaca en la ciudad de Ibarra.
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6.1.3.

Domicilio y Duracién

La microempresa serd domiciliada en la ciudad de Ibarra, Cantén Ibarra

provincia de Imbabura. Tendra una duracion de cinco afios a partir del
afno 2012 al afio 2016.

6.1.4.

Slogan

El slogan definido por la microempresa es: “Abrigamos tus Suefos”. El

mismo que proyecta la funcion principal de las cobijas, que es de proteger

al consumidor de corrientes de frio y brindar confort a la hora del

descanso nocturno.

6.2.

6.2.1.

6.2.2.

ASPECTOS ADMINISTRATIVOS Y ESTRATEGICOS

Vision

En los proximos cinco afios Cobtex serd una empresa lider, solida
y estable en el mercado de la provincia de Imbabura y de la region
norte del Pais, en la produccién y comercializacion de Cobijas
tejidas con fibras naturales de Alpaca; satisfaciendo 6ptimamente
las necesidades y expectativas de nuestros clientes con calidad y

eficiencia.

Misién

Cobtex tiene como mision ofertar un producto diferenciado y de
calidad superior a todos sus clientes, brindando precios justos y
atractivos cumpliendo expectativas de atencion personalizada; esto
como resultado del esfuerzo coordinado de todos sus miembros
para satisfacer plenamente las necesidades del cliente y al mismo
tiempo contribuir al crecimiento y prosperidad de todos los

participantes y del pais.
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6.2.3. Objetivos

« Fomentar el crecimiento microempresarial.

« Lograr altos estandares de productividad y eficiencia.
+ Obtener un amplio grupo de clientes.

% Ser reconocida en el mercado nacional.

¢ Recuperar la inversion total y mantener rentabilidad.
+«+ Alcanzar calidad total.

% Mantener elevada sensibilidad ambiental.

6.2.4. Valores

6.2.4.1. Sensibilidad Ambiental
La microempresa mantiene una elevada sensibilidad ambiental, por
lo que apoya y promueve aspectos como la reforestacion, recicla entre

otros.
6.2.4.2. Responsabilidad Social

Cobtex tiene un excelente conocimiento y desarrollo de la responsabilidad
social ya que ha logrado equilibrar sus responsabilidades ante los

propietarios, empleados, ambiente especifico y la sociedad en conjunto.
6.2.4.3. Etica Administrativa

En la microempresa se manejara la ética desde el punto de vista
basada de los derechos y el enfoque de justicia ya que se toman las
decisiones con imparcialidad pero respetando los deberes y derechos de
los participantes. Se manejaran las funciones administrativas con alto

nivel de probidad y compromiso
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6.2.4.4. Honestidad

Se fomentara la honestidad no solo como un valor empresarial sino
como un principio de moralidad y ética personal, con la finalidad de que
todos los actos que se desarrollen y ejecuten interna y externamente sean

basados en la transparencia y en la verdad.
6.2.4.5. Comunicacion

Se infundira la comunicacion entre todos los colaboradores que
participen el microempresa para lograr efectividad en la ejecucién de las

funciones operacionales.
6.2.4.6. Trabajo en Equipo y Solidaridad

Se fortalecerd el trabajo en equipo para obtener mejor
productividad en todas las areas de la microempresa, esto contribuye a la
consecucién de los objetivos, como resultado de la cooperacion, el
fomento del comparfierismo entre el personal ademas de la solidaridad
gue debe existir para crear un ambiente laboral adecuado que incentive la

eficiencia.

6.3. BASE LEGAL

Cobtex sera una Compafila de Responsabilidad Limitada, legalmente
constituida por lo que acatara estrictamente todas las disposiciones que
determina la ley y los organismos pertinentes; estara domiciliada en la
ciudad de Ibarra provincia de Imbabura, contara con una inversion de
$67401,54 dolares siendo el Capital Social de $37401,54 (TREINTA Y
SIETE MIL CUATROCIENTOS UNO CONb54/100), integrado  por
aportaciones individuales de sus cuatro socios quienes responden por las
obligaciones sociales hasta el monto de sus aportaciones y $30000
dolares que corresponde a inversion financiada a través del crédito. A

continuacion se detalla la aportacion de los socios:
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Cuadro N° 87

Aportaciones de los socios

Aportes

Socios Bienes Efectivo| Valor$
Socio 1 Terreno 1000,00 8000,00
Socio 2 Instalaciones 1800,00 10000,00
Socio 3 Vehiculo 564,36 9000,00

Computador 2537,18 1500,00
Socio 4 Méaquina de coser 2000,00 1000,00
Sub total $ 7901,54 29500,00
Total $ 37401,54

Elaborado: La Autora

6.3.1. De la Forma de la Escritura

Segun lo establecido en la Ley de Compafiias se determina que:

La escritura publica de la formacion de una compafiia de responsabilidad
limitada sera aprobada por el Superintendente de Compaiiias, el que
ordenard la publicacién, por una sola vez, de un extracto de la escritura,
conferido por la Superintendencia, en uno de los periédicos de mayor
circulacion en el domicilio de la compaiiia y dispondra la inscripcion de

ella en el Registro Mercantil. El extracto de la escritura contendra los

datos:

1. Los nombres, apellidos y estado civil de los socios, si fueren personas
naturales, o la denominacion objetiva o razén social, si fueren personas

juridicas y, en ambos casos, la nacionalidad y el domicilio;

2. La denominacion objetiva o la razén social de la compaiiia;

3. El objeto social, debidamente concretado;

4. La duracion de la compafia;

5. El domicilio de la compafiia;

6. El importe del capital social con la expresion del niumero de las

participaciones en que estuviere dividido y el valor nominal de las mismas.
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6.3.2. Tradmite Para la Constitucion de la Microempresa

6.3.2.1 Aprobacion del Nombre o Razén Social “Denominacion”

Se contraen entre dos 0 mas personas y maximo de quince, que

solamente responden por las obligaciones sociales hasta el monto de sus

aportaciones individuales. Se puede abrir la cuenta de integracién con el

50%, el Capital restante puede pagarse hasta en un afo.

6.3.2.2 Presentar en la Superintendencia:

X/
°e

Tres escrituras

Certificado de Apertura de la cuenta de Integracion.

Documento de Aprobacién de la Denominacion.

Oficio firmado por Abogado dirigido al Superintendente de CIAS;

Solicitando la constitucion de la compaiiia.

La Superintendencia Puede Contestar:

X/
°e

X/
L %4

Resolucion favorable: El extracto se publica en la prensa y un oficio
al banco para gque continte con la constitucion del capital.

Oficio de observaciones: Corregir la Escritura.

6.3.2.3 Continuaciéon de Tramites:

Publicar por un solo dia el extracto en un peridédico de amplia
circulacion en la provincia donde se constituye la Compainiia.

Hacer sentar la razén de la resolucion de la constitucion en la
escritura, en la notaria donde obtuvieron las escrituras de
constitucion.

Afiliacion voluntaria a la Cadmara de la Produccién correspondiente.
Inscribir la escritura en el Registro Mercantil.

Inscribir  los nombramientos de representantes legales 'y

administradores en el Registro Mercantil.
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6.3.2.4 Entregar a la Superintendencia:

Tercera escritura inscrita

Original de los nombramientos inscritos con copias de cédulas de
identidad.

Publicacion original del extracto (recorte de prensa)

Formulario del SRI. 1-0A llenos y firmados por el representante legal.
Copia de la planilla de un servicio de, luz, agua o teléfono del lugar

donde funcione la Compaifiia.

La Superintendencia Devuelve:

X/
L %4

6.4.

Formulario del SRI 1-0A.

Certificado de cumplimento de obligaciones y vida juridica de la
Compaiiia.

Certificado de datos generales de la compairiia

Nomina de Accionistas. (Actos juridicos)

Oficio al banco, para que se puedan utilizar los fondos de la cuenta de

integracion de capital.

REQUISITOS PARA OBTENER EL RUC

Segun lo establecido en la Ley al iniciar cualquier actividad econémica y

sujeta a tributacion en el Ecuador se debe inscribirse en el Registro Unico

de

Contribuyentes, para lo que se deberan cumplir los siguientes

requisitos determinados por el Servicio de Rentas Internas para obtener el
RUC:

X/
°e

X/
°

)/
A X4

Cédula de identidad del representante legal.
Copia del certificado de votacion.
Recibo de agua, luz o teléfono.

Llenar formulario adquirido en el SRI.
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% El plazo para inscribirse es de treinta dias contados a partir de la

constitucion o iniciacion de las actividades econémicas.

6.5. REQUISITOS PARA OBTENER LA PATENTE MUNICIPAL

¢ Los requisitos son los siguientes:

% Formulario de solicitud y declaracion de patente.

+ Formulario de patente municipal.

+ Certificado de no adeudar al Municipio.

++ Copias de CI, nombramiento del representante legal y certificado de
votacion.

% Copia del RUC

++ Copia de escritura de constitucion.

+ Copia del permiso de cuerpo de Bomberos.

6.6. ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL

El organigrama que se presenta a continuacion muestra los niveles
jerarquicos de la microempresa, asi el organigrama utilizado es Vertical,
donde representa la piramide jerarquica que existird en Cobtex, ya que las
unidades se desplazan segun su jerarquia, de arriba (Nivel Directivo)

hacia abajo (Nivel Operativo) en una graduacion jerarquica descendente.

Segun la forma y disposicion geométrica del organigrama, este posee;
lineas llenas sin interrupciones, las cuales indican autoridad formal,
relacion de niveles jerarquicos de mando a lo largo de la piramide.
Las lineas llenas verticales indican autoridad sobre las lineas llenas
horizontales, en el sentido piramidal que estan dispuestas. Las lineas
horizontales sefialan correlacion en la linea de mando vertical con los

departamentos o cargos dispuestos a lo largo de la piramide.
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A continuacibn se establece el organigrama estructural de la

microempresa de produccion y comercializacion de cobijas COBTEX:

Grafico N° 29
Organigrama Estructural de COBTEX

Asamblea General de Socios

Gerencia

Secretaria

Dpto. Financiero Dpto. Produccién Dpto. Ventas

Elaborado por: La autora

6.7. NIVELES ADMINISTRATIVOS

Dentro de la organizacion de la microempresa existiran diferentes niveles
jerarquicos que exponen: jerarquia, grados de autoridad, responsabilidad,
las funciones y actividades de los integrantes de la microempresa, lo que
conlleva compromisos y exigencias, al igual que la capacidad de liderar
algun departamento o] grupo de trabajo.
Con el objetivo de lograr efectividad operacional, es necesario agrupar
aquellas actividades de trabajo que son similares o tienen una relaciéon
l6gica. Si se identifican funciones para cada persona, la organizacion
facilitard el dominio de las operaciones y obtendra a menudo una
eficiencia mayor.

A continuacion se sefialan los niveles que conforman la estructura

organizativa:
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6.7.1. Nivel Directivo:

Este nivel estd integrado por los propietarios y socios de la
microempresa que representa la maxima autoridad y determinan
lineamientos sobre la marcha y funcionamiento de la misma con la

finalidad de lograr los objetivos microempresariales.

6.7.2. Nivel Ejecutivo:

Este nivel estd conformado por el Gente General quien tiene a su
cargo: dirigir, controlar, planificar y organizar mediante una eficiente
gestién administrativa de la organizacién, en coordinacion con los demas
niveles.  Tiene el segundo grado jerarquico dentro del organigrama

estructural

6.7.3. Nivel Administrativo:

El nivel administrativo esta constituido por los departamentos de
secretaria y contabilidad donde se efectuaran actividades financieras y
contables que serviran de apoyo y permiten tomar decisiones al nivel
ejecutivo de gerencia contribuye al 6ptimo desarrollo de la organizacion.

Mantiene alto grado de responsabilidad y cumplimiento.

6.7.4. Nivel Operativo:

El nivel operativo lo integra todo el personal de produccién, ventas y
bodega de la microempresa se encarga de la eficiencia y eficacia en la
produccion y comercializaciéon, de este depende también el crecimiento y
solidez de la microempresa en el mercado. En este nivel existe la
posibilidad de promover y comunicar sus ideas e integrarse responsable y

constantemente en los actos de la microempresa.
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6.8. ORGANICO FUNCIONAL

La organizacion funcional de la microempresa se basa en la division del
trabajo y en la delegacién de funciones que se realiza de acuerdo a sus
conocimientos, experiencias y aptitudes; por lo que los empleados tienen
un perfecto conocimiento de sus actividades y obligaciones. Dotarlos de
un manual técnico y practico que permita reclutar, seleccionar y contratar

el personal requerido con las competencias deseadas por la empresa.

6.8.1. Manual de Funciones

El manual de funciones en la microempresa es importante porque que es
una herramienta que permite relacionar al personal con los programas,
objetivos y metas de la organizacion. Este facilita reclutar y seleccionar
los candidatos con las competencias minimas requeridas para una
adecuada adaptacion e identificacion de cada trabajador dentro de la

microempresa.

Se debe sefialar también que un cargo esta disefiado dentro de los
parametros de equilibrio entre la especializacion, los conceptos de
productividad, satisfaccién, aprendizaje, rotacion y objetivos de la

organizacion.

6.8.1.1 Objetivos del Manual de Funciones:

a) Determinar las funciones de cada una de las dependencias que
integran la unidad.

b) Determinar las funciones del personal que labora en cada entidad.

c) Determinar las caracteristicas de los cargos existentes.

d) Determinar las exigencias y los requisitos de cada uno de los cargos a

crearse para la Unidad Administrativa.
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6.8.2. Perfil del Puesto

El perfil del puesto constituye la determinacion de parametros o
variables necesarios para cada una de los niveles del cargo mencionados
anteriormente. Estos permiten diferenciar y establecer los requisitos
indispensables que debe poseer la persona que opte por el puesto de
trabajo. Es decir que, es el conjunto de capacidades y competencias para
asumir en condiciones Optimas las responsabilidades propias del
desarrollo de funciones y tareas.

6.8.2.1 Aspectos Extrinsecos

a) El nivel o instruccion educativa, idiomas, experiencia, conocimientos,
habilidades y manejo de equipos.

b) Requisitos intelectuales que debe poseer el empleado para
desempeniar el cargo de manera adecuada.

c) Requisitos fisicos, se refieren al esfuerzo fisico o constitucion fisica y
esfuerzo mental, concentracion y que necesita el empleado.

d) Experienciay aptitudes.

e) Responsabilidades implicitas, tienen que ver con |las
responsabilidades por la supervisibn de subordinados, material,
herramientas o equipos, métodos y procesos, informacion confidencial
0 documentos que utilizan.

f) Condiciones de trabajo, se refieren a las condiciones ambientales y
riesgos a los que se expone el empleado que puedan condicionar su

productividad y rendimiento en sus funciones.

6.8.2.2 Aspectos Intrinsecos

a) Nombre del cargo, posicion del cargo en el organigrama.
b) nivel del cargo.

c) subordinacion, supervision y comunicaciones colaterales.
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d)

contenido del cargo (tareas o funciones diarias, semanales,

mensuales anuales y esporadicas).

6.8.3. Manual de Funciones de Cobtex

A continuacion se detalla el manual de funciones para el personal que
formara parte de COBTEX:

OGN

Abrigam os tus suenos...

MANUAL DE FUNCIONES DE COBTEX

Junta General de Socios

Nivel Directivo

Localizacién: Ibarra, Calle Sucre y Rio Cenepa.

La junta general, formada por los socios legalmente convocados y

reunidos, es el 6érgano supremo de la compafila. Que ademas de los

deberes y atribuciones que estipula la Ley de Companiias, debera aplicar

lineamientos que debe seguir la microempresa para el cumplimiento de

Sus objetivos.

Tareas a Desarrollar:

X/
°*

X/
°

®.
L %4

X/
°

Designar y remover administradores y gerentes.

Designar el consejo de vigilancia, en el caso de que el contrato social
hubiere previsto la existencia de este organismo.

Aprobar las cuentas y los balances que presenten los
administradores y gerentes.

Resolver acerca de la forma de reparto de utilidades.
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®.
L %4

X/
**

X/
L %4

®.
L %4

Resolver acerca de la amortizacién de las partes sociales.

Consentir en la cesion de las partes sociales y en la admision de
Nnuevos SocCios.

Interpretar o reformar los estatutos y reglamentos.

Decidir acerca del aumento o disminucién del capital y la prorroga del
contrato social.

Resolver, si en el contrato social no se establece otra cosa, el
gravamen o la enajenacion de inmuebles propios de la compaifiia.
Resolver acerca de la disolucion anticipada de la compafiia.

Acordar la exclusion del socio por las causales previstas en el Art. 82
Ley de Compaiiias.

Aprobar los planes, programas y presupuestos anuales.

Autorizar la celebracién de actos y contratos relacionados al giro de

la microempresa.

Abrigam os tus SUenos...

ﬁiﬁl{

MANUAL DE FUNCIONES DE COBTEX

Nombre del Puesto: Gerente General.

Area de Trabajo — Departamento: Administracion

Localizacién: Ibarra, Calle Sucre y Rio Cenepa.

Descripcién del Puesto:

En un ambito de coordinacién con la asamblea General de Socios debera

dirigir, organizar, controlar y planificar el curso operacional de la

microempresa para su correcto desarrollo.
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Es el encargado de manejar y conocer las actividades administrativas,

ya que ocupa el segundo nivel jerarquico en el organigrama estructural.

Tareas a Desarrollar:

+ Representar a la microempresa judicial y extrajudicialmente.

+«+ Controlar todas las posiciones gerenciales.

L)

« Formular planes y programas que debe cumplir la microempresa.

X/
L X4

Dirigir a los subalternos.

+ Realizar evaluaciones periédicas acerca del cumplimiento de las

L)

funciones de los diferentes departamentos.

« Planear y desarrollar metas y estrategias a corto y largo plazo junto

L)

con objetivos anuales.

+«+ Coordinar con las oficinas administrativas para asegurar que los

L)

registros y sus analisis se estan llevando correctamente.

% Tomar decisiones.

% Crear y mantener buenas relaciones con los clientes internos y
externos para mantener el buen funcionamiento de la empresa.

+¢+ Autorizar 6rdenes de compra

¢ Seleccion de personal.

« Lograr que las personas quieran hacer lo que tienen que hacer

y no hacer lo que ellas quieren hacer.

Perfil del Puesto:

Nivel de Instrucciéon: Ingenieria Comercial o Administracion de
Empresas, Ingenieria en Contabilidad y auditoria CPA.

Experiencia: minimo dos afios de desempefio del cargo

Habilidades:

++ Habilidad técnica: conocimientos especializados

+ Capacidad para analizar problemas mediante el uso de herramientas

y técnicas de esa especialidad.
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RS

*

X/
L %4

®
£ X4

X/
L %4

®
£ X4

Habilidad humanistica: capacidad para relacionarse con otras
personas y trabajar en grupos hacia el logro de objetivos comunes.
Autoconocimiento conciencia de sus propias actitudes, posiciones y
conceptos),

Empatia y habilidades para la comunicacion.

Habilidad conceptual: capacidad para entender la organizacion como
un todo para leer el entorno y para diseiflar nuevos modelos de
organizacion y conduccion.

Diferencias individuales: debe reconocer y valorar la diversidad
individual de los miembros de la microempresa.

Percepcion: percepcién objetiva de la microempresa.

Individuo  integral (0 la persona como un  todo)
equilibro entre otros status y desempefia otros roles que pueden
interferir con su desemperio laboral.

Conducta motivada: el gerente debe tratar de conocer las
necesidades mas sentidas de sus subordinados para poder ofrecer
incentivos que sean valorados por ellos, y obtener de sus
trabajadores la conducta y el rendimiento esperados por la
organizacion.

Deseo de participacion o de involucramiento: reconocer los deseos y
ofrecer oportunidades para que los trabajadores los satisfagan,
generando, paralelamente, beneficio para la organizacion.

Valor de la persona: asumir tal concepcion y trata con respeto y
dignidad a toda persona con la que deba interactuar

Interés: Es responsabilidad de ofrecer oportunidades para que,
mientras se esfuerzan por lograr los objetivos organizacionales, los

trabajadores puedan alcanzar sus objetivos personales.

Etica

Los gerentes deben inscribir su conducta y la de su grupo en el marco de

los valores esenciales de la sociedad.
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Responsabilidades y Roles del Gerente:

X/
°e

X/
L %4

®
£ X4

X/
°e

Roles interpersonales, asociados con la interaccion del gerente con
otros miembros de la organizacion.

Figura ceremonial: como cabeza de la organizacion o la unidad, la
representa formal y simbdélicamente tanto interna como
externamente.

Lider motivador: con autoridad para contratar, adiestrar, motivar y
retroalimentar a los trabajadores, ademas de conciliar las
necesidades individuales de sus subordinados con las de la
organizacion.

Enlace: establece contactos al margen de la cadena formal de
mando. Tales interacciones le brindan la posibilidad de obtener
informacion atil para la toma de decisiones.

Roles informativos relacionados con la recepcion, procesamiento y
transmision de informacion.

Monitor: recoge informacion tanto interna como externa
Diseminador: comparte y distribuye entre los miembros de su
organizacién o su unidad informacién util proveniente de sus
contactos externos.

Vocero: en otras palabras, transmite informacion desde su
organizacion al entorno o desde su unidad a otras instancias de la
organizacion.

Roles decisorios, vinculados con la toma de decisiones.
Emprendedor: genera iniciativas para adaptar la organizacion o
unidad que dirige a las cambiantes condiciones del entorno.
Manejador de perturbaciones: atiende alteraciones imprevisibles que
generan alta presion en el seno de su organizacion o unidad.
Distribuidor de recursos: asigna recursos de distinta naturaleza al
interior de la organizacién o unidad.

Negociador: atiende y negocia situaciones de competencia o

conflicto, tanto internamente como con entes externos.
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Supervision Recibida:

Debera reportarse y recibira supervision a los directivos de la

microempresa.

Condiciones de Trabajo

El trabajo se desarrollar4d en un ambiente agradable y adecuado, bajo el

cumplimiento del marco legal y de las disposiciones internas establecido.

GUBIIEN

Abrigam os tus suenos...

MANUAL DE FUNCIONES DE COBTEX

Nombre del Puesto: secretaria
Area de Trabajo — Departamento: Secretaria

Localizacién: Ibarra, Calle Sucre y Rio Cenepa.

Descripcion del Puesto:

Es un puesto de alta confianza, brindara apoyo a la direccion de la
empresa, colabora en la coordinacion entre la direccion y todo el personal
que conforma la microempresa todos los comunicados, memorandums
gue se realizan son a través de la secretaria, ademas maneja la caja

chica de la empresa.

Tareas a Desarrollar:

% Apoyo a la gerencia y a la direccion.

Elaboracion, recepcion y distribucion de documentos.
Mantenimiento de los archivos de la empresa.

% Programacion de citas para la gerencia.
 Coordinacion con proveedores.

X/
°

X/
°
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% Atencion a llamadas de la gerencia.
+ Manejo y control de caja chica.

Perfil del Puesto:

Nivel de Instruccion: Titulo de Secretaria Ejecutiva.

Experiencia: minimo un afio de desempefio del cargo

Habilidades:

+ Habilidad técnica: conocimientos de paquetes utilitarios office e
internet.

% Capacidad de anélisis.

+ Habilidad humanistica: capacidad para relacionarse con otras
personas y trabajar en grupos hacia el logro de objetivos comunes.

« Empatia y habilidades para la comunicacion.

“+ Percepcion: percepcién objetiva de la microempresa.

% Coordinacion

+«+ Sentido del orden

+ Conducta motivada

% Deseo de participacién o de involucramiento

% Interés

+» Responsabilidad.

Etica
% Integridad individual
+ Honestidad
% Confidencialidad

« Puntualidad

Responsabilidades y Roles del Gerente:
+ Roles interpersonales, asociados con la interaccion del gerente y con

otros miembros de la organizacion.
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+ Enlace: establece contactos.

+ Roles informativos relacionados con la recepcién, procesamiento y
transmision de informacion.

+ Recoge informacién tanto interna como externa

« Comparte y distribuye entre los miembros de su organizacion o su
unidad informacion autorizada proveniente de sus superiores..

% Vocero: en otras palabras, transmite informacion desde su
organizacion al entorno o desde su unidad a otras instancias de la
organizacion.

% Genera iniciativas.

% Confidencialidad en el manejo de la informacion.

Supervision Recibida:

Debera reportarse y recibira supervision directamente del Gerente.

Condiciones de Trabajo

El trabajo se desarrollard en un ambiente agradable y adecuado bajo el

cumplimiento de normas y deposiciones internas.

[3)

MANUAL DE FUNCIONES DE COBTEX

Nombre del Puesto: Contador
Area de trabajo — Departamento: Financiero

Localizacion: Ibarra, calles Sucre y Rio Cenepa.
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Descripcién del Puesto:

El puesto de Contador es de alta confianza ya que sus funciones son
basicamente de apoyo a la direccidén de la empresa, pues esta encargado
del registro y control de todas las operaciones contables acorde con las
necesidades operativas de la microempresa.

Debido a sus funciones, las aptitudes comprenden basicamente las de:

una persona de alto nivel de responsabilidad, de experiencia y de buen

nivel profesional-académico.

Tereas a Desarrollar:

>

X3

%

o
*

*,

Manejo y establecimiento del sistema Contable empleado.

Elaborar y presentar informes sobre la situacion financiera y su
analisis de Estados Financieros de COBTEX para la toma de
decisiones.

Preparar y certificar los estados financieros de fin de ejercicio con sus
correspondientes notas, de conformidad con lo establecido en las
normas vigentes.

Presentar los informes contables y financieros que requiera los
Directivos, el Gerente, los entes de control en temas de su
competencia.

Asesorar a la Gerencia y a los Directivos en asuntos relacionados
con el cargo, asi como a toda la organizacion en materia de control
interno.

Asesorar a los asociados en materia crediticia, cuando sea requerido.
Clasificar, registrar, analizar e interpretar la informacion financiera.
Llevar los libros mayores de acuerdo con la técnica contable y los
auxiliares necesarios.

Preparar y presentar las declaraciones tributarias respectivas al SRI
con su debido pago.

Contabilizar y efectuar la planilla de pago, ndmina o roles a los
empleados y la planilla de aportaciones al IESS.

Registrar contablemente; las facturas por pagar o cuentas de cobro,
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ingresos por ventas, depositos y retiro de valores recibidos o
desembolsados.

Desembolsar los pagos por todo concepto que efectiue Ila
microempresa, emitir el respectivo comprobante de retencion en la
fuente al proveedor.

Aplicacion de beneficios y reportes de dividendos.

Contabilizar y costear inventarios.

Realizar conciliaciones Bancarias.

Llevar el archivo de su dependencia en forma organizada y oportuna,
con el fin de atender los requerimientos o solicitudes de informacién

tanto internas como externas.

Perfil del Puesto:

Nivel de Instruccion: Ingeniero, Contador Publico Autorizado CPA.

Experiencia: Dos afios en el cargo de Contador.

Aptitudes y Habilidades:

Conocimientos del puesto relacionado directamente con la
experiencia y el giro del negocio.

Conocimiento y aplicacion de Normas de Contabilidad actualizadas
NIIF's y leyes pertinentes. (Ley de Compafias, Normas
Internacionales de Contabilidad NICs, Cddigo de la Produccién,
Comercio e Inversiones, Cédigo de Comercio, Cddigo de Trabajo,

Ley de Régimen Tributario Interno, Cédigo de Etica del Contador)

Gran capacidad de Coordinacion para llevar a cabo acciones
conjuntas con la gerencia.

Manejo de paquetes utilitarios y sistemas contables.

Capacidad numérica.

Alto grado de Capacidad de Juicio ya que debe considerar diversos
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factores contables.

< Habilidad expresiva para explicar los alcances de las posiciones
contables en el ejercicio, en su interaccion con las demas areas y
principalmente con la gerencia, coordinaciones (con respecto a la

parte interna y externa a la empresa).

7
*

Capacidad de juicio (por cumplir con las principales politicas de la
empresa) y Nivel académico (por dos factores porque ademas de ser
contador debe de ser un auditor reconocido por el Colegio de

Contadores) no necesariamente..

Etica:

< Cumplir con lo establecido en cédigo de ética del Contador.

< Confidencialidad con la informacion contable.

% Transparencia en sus actividades.

» Honradez y Disciplina tiene que ver basicamente valores de orden
personal pero que se consideran realmente indispensables en los

puesto de confianza

Responsabilidades:

< Correcto manejo de la informacién contable.

‘0

» Operacion de equipos (computadoras), uso de materiales (formatos,
facturacion y libros contables) y mantenimiento integral ( respecto del

sistema empleado).

Supervision Recibida:

El cargo de Contador depende funcional y jerarquicamente del Gerente.
Le reporta al Gerente, a los Directivos que lo requieran, al Estado en

materia impositiva y a los organismos de Control respectivos.
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Condiciones de Trabajo

Cumplir con estipulado en el contrato laboral y pon las politicas internas
de la microempresa asi como las normas técnicas y legales de la
profesidbn. La microempresa dotara de adecuados materiales de
trabajo,un agradable ambiente de trabajo sobre todo a nivel de personal,

equipamiento y acondicionamiento del lugar donde realiza el trabajo.

GUBITEN

Abrigam os tus suenos...

MANUAL DE FUNCIONES DE COBTEX

Nombre del Puesto: Vendedor
Area de trabajo — Departamento: Ventas

Localizacion: Calles Sucre y Rio Cenepa.

Descripcion del Puesto:

Seré el encargado de efectuar las ventas directas de nuestros productos
asi como las actividades inherentes a ésta actividad realizada con la

pericia requerida en estas funciones para su correcto curso.

Tareas a Desarrollar:

R/
o

Atender al publico.

X4

Realizar la facturacién de las ventas que se efectuan.

L)

X4

Insercién de datos de clientes a la microempresa.

*,

X4

Tomar pedidos de los clientes.

)
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*

o
25

DS

Atencion de llamadas telefonicas de clientes.

Envio de cotizacion a los clientes que lo soliciten.

Programacion de ventas

Entregar pedidos.

Verificar el Cargue y descargue de mercancias vendidas juntamente
con el bodeguero.

Debe hacer aprobar las facturas emitidas.

Entregar las facturas a contabilidad.

Revisar constantemente el libro de costo para actualizarse en los
precios.

Surtir las estanterias y mostradores.

Realizar inventario fisico de la mercancia existente.

Asear los mostradores y el local.

Perfil del Puesto:

Nivel de Instruccion: Superior marketing o afines.

Ex

periencia: Un afio como vendedor.

Aptitudes y Habilidades

0:0
o2
0:0
&
0:0
o3
0:0
<

)/
A X4

Conocimiento en el cargo.
Rapidez de decision

Habilidad expresiva y de comunicacion

% Buenas relaciones interpersonales

Coordinacion general
Habilidad con los nimeros
Iniciativa

Creatividad

Capacidad de juicio

< Atencion

7
£ %4

Etica

Responsabilidad y compromiso con la microempresa.
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++ Honestidad.
« Puntualidad

7

% Confidencialidad en el manejo de documentos

Responsabilidades

+« Cumplir con las funciones encomendadas.

% Correcto uso y manejo de la informacion sobre ventas e inventarios
de la microempresa.

« Mantener adecuadamente la presentacion del producto hacia el
publico.

% Mantener el control adecuado del inventario.

% Verificar el despacho correcto mercaderia vendida.

Supervision Recibida:

El cargo de Vendedor estara supervisado por el Gerente, y coordina con
produccion para informes de pedidos y con el bodeguero para el

despacho de mercaderia, reporta documentos e informacion al Contador.

Condiciones de Trabajo

Dotacion de equipamiento, acondicionamiento y materiales del lugar
donde realiza el trabajo desarrollado bajo un agradable ambiente de
trabajo.

Abrigam os tus SUenos. ..

MANUAL DE FUNCIONES DE COBTEX

Nombre del Puesto: Bodeguero
Area de Trabajo — Departamento: Produccion.
Localizacién: Calle Sucre y Rio Cenepa.
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Descripcién del Puesto:

El

bodeguero tiene a su cargo el adecuado abastecimiento,

mantenimiento y transporte tanto de materia prima, insumos coordinando

su traslado al area de produccion para el procesamiento y tendra que

organizar el producto terminado en la bodega coordinando con el area

ventas para despachar y entregar pedidos.

Tareas a Desarrollar:

Manejo operativo de bodegas

Mantener las bodegas en completo orden.

Llevar control y custodia de inventario de materia prima e insumos.
Reportar a gerencia y a produccion la disponibilidad, consumo y
estado de materiales.

Entregar y registrar los materiales e insumos a produccion.

En el caso de requerir material solicitar cotizaciones a diferentes
proveedores. Entregar estas cotizaciones a gerencia quien decide a
quién comprar y obtiene la aprobacion.

Al recibir el material verificar que se encuentre de acuerdo a las
condiciones de la factura.

Enviar las facturas a contabilidad.

Trasladar los productos terminados a bodega y almacén cuidando su
manipulacion.

Llevar control y custodia del inventario de productos terminados.

Despachar la mercaderia vendida coordinando con el vendedor.

Realizara cualquier otra actividad que sea solicitada por su jefe

inmediato.
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Perfil del Puesto:

Nivel de Instruccidn: Superior.

Experiencia: Un afio en funciones de bodega o similares.
Aptitudes y Habilidades:

% Capacidad de control

+«+ Diligencia en el manejo de inventarios.

< Comunicacion.

% Cooperacion con los miembros relacionados.

Etica:

+» Responsabilidad
% Honradez

% Puntualidad

s Servicial

Responsabilidades:

% Custodia de inventarios

% Reportar e informar novedades y variaciones de inventarios a
gerencia.

« Cooperar con producciéon y ventas con la entrega y recepcion de
productos.

% Cuidar y mantener en éptimas condiciones las bodegas en general.

+« Cumplir con los horarios establecidos

Supervision Recibida:

Recibe supervision del gerente, y se reporta a gerencia, produccion,
contabilidad y ventas.
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Condiciones de Trabajo

Recibira las bodegas equipadas con mobiliario y con stock de inventario,
éste recibira todos los materiales que necesita para el desarrollo de sus

actividades bajo un ambiente adecuado.

IETTE

Abrigam os tus suenos. ..

MANUAL DE FUNCIONES DE COBTEX

Nombre del Puesto: Operario Jefe
Area de trabajo — Departamento: Produccion- area de tejido

Localizacién: Calles Sucre y Rio Cenepa

Descripcion del Puesto:

Se encargara del procesamiento de la materia prima y los insumos
necesarios hasta la obtencién del tejido plano para las cobijas en base
de urdidumbre y trama.

Por su adecuado perfil sera el responsable de supervisar y controlar todo

el proceso de produccion de la microempresa.

Tareas a Desarrollar:

+« Solicitar y receptar la materia prima para el debido procesamiento.
« Preparar la Urdidumbre.

% Preparar los hilos que son materia prima en la trama.
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+ Realizar el tejido que se efectta en el telar.

«+ Operar y controlar el telar mecanico.

% Reportar informes de produccién a gerencia.

% Supervisar el cumplimiento de los procesos de produccion del
personal.

¢+ Supervisar la calidad del producto terminado

% Registrar el volumen de produccion entregado a bodega.

Perfil del Puesto:

Nivel de Instruccion: Superior Ingenieria Textil o afines

(No indispensable).

Experiencia: Dos afios de experiencia en cargos similares.

Aptitudes y Habilidades

+ Conocimiento del proceso de fibras textiles y de tejidos.

+«+ Pericia en el manejo de maquinaria y equipo.

+ Capacidad de concentracion.

% Buenas relaciones interpersonales

« Trabajo en equipo.

¢ Agilidad en la manipulacion de la materia prima e insumos.

+ Capacidad de supervision y control.

Etica

+ Responsabilidad

+« Compromiso con las actividades de su puesto de trabajo
+«+ Correctas normas de conducta en el trabajo.

+ Honestidad

+ Puntualidad
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Responsabilidades:

+«+ Cumplir con las 6rdenes de produccion establecidas.

+ Realizar el proceso de tejido aplicando conocimientos y cuidados
debidos.

+«+ Controlar la calidad del producto terminado.

¢+ Supervisar al personal de produccion.

Supervision Recibida:

Recibird supervision del gerente y coordinard con ventas sobre los
pedidos y con el bodeguero para la requisicibn de materia prima y la

entrega de los productos terminados.

Condiciones de Trabajo

Cumplir con las normas y politicas internas de la microempresa, se
otorgara equipos y materiales para el correcto desarrollo de sus

actividades en un ambito adecuado.

GUBITEN

Abrigam os tus SUeNnos. ...

MANUAL DE FUNCIONES DE COBTEX

Nombre del Puesto: Operaria de corte
Area de trabajo — Departamento: Produccién area de corte

Localizacién: Calle sucre y Rio Cenepa.
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Descripcién del Puesto:

Tiene a su cargo realizar el corte del tejido efectuado utilizando la
maquina cortadora siguiendo especificaciones del producto en cuanto a

dimensiones y peso.

Tareas a Desarrollar:

% Operar la maquina de cortadora.

% Conocer y actualizarse en las indicaciones sobre las caracteristicas
de cada modelo de cobijas.

«» Marcar y sefialar las medidas en el rollo de tejido.

+«+ Cortar el tejido por las areas sefialadas.

+«+ Colaborar con las disposiciones del operario jefe.

+ Trasladar el tejido cortado al area de cosido.

+»+» Colaborar con el empaquetado del producto de ser necesario.

+ Limpieza de su lugar de trabajo

Perfil del Puesto:

Nivel de instruccion: Secundaria Corte y confeccion o modas.
Experiencia: Un afio en funciones de corte y confeccion de prendas

textiles.

Aptitudes y Habilidades

+ Agilidad en el manejo de la maquinaria de corte.
+ Capacidad de concentracion

% Optico manejo de tiempos de produccion.

« Trabajo en equipo

++ Adecuadas normas de conducta en el lugar de trabajo.
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Etica

% Honestidad

% Puntualidad

++ Cooperacion.

« Iniciativa

Responsabilidades

+«+ Correcto uso y manejo de la maquinaria de corte.
¢ Cumplir con el volumen de produccion establecidos
¢+ Cumplir con el horario laboral.

% Acatar las disposiciones y politicas internas de la microempresa.

Supervision Recibida:

Recibe supervision directa del operario jefe quien controla el proceso de

corte en el area de produccion.

Condiciones de Trabajo

Debera cumplir con normas y politicas internas, estar4 dotada de

maquinara respectiva en un ambiente adecuado de trabajo.

I

Abrigam os tus suenos. ..

MANUAL DE FUNCIONES DE COBTEX

Nombre del Puesto: Operaria cosedora
Area de trabajo — Departamento: Produccion —area de cosido

Localizacion: Calle sucre y Rio Cenepa.
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Descripcién del Puesto:

Sera el encargado de realizar los acabados finales del producto para lo
gue deberd coser utilizando la maquina respectiva aplicando sus

conocimientos y experiencia requeridos.

Tareas a Desarrollar:

s Verificar el estado del tejido que recibe dela cortadora.

+ Operara la maquina de coser.

+ Realizara el cosido de seguridad por todos los bordes de las cobijas
% Daré los acabados finales del producto.

% Cosera la etiqueta en los productos.

+«+ Colaborar con el empaquetado del producto.

+« Limpieza de su lugar de trabajo

Perfil del Puesto:

Nivel de instruccion: Secundaria Corte y Confeccion o Modas.
Experiencia: Un afio en funciones de corte y confeccion de prendas

textiles.

Aptitudes y Habilidades
% Destreza en el manejo de la maquina de cosido.
+ Capacidad de concentracion

% Optico manejo de tiempos de produccion.

L)

X/
°

Trabajo en equipo

°e

Adecuadas normas de conducta en el lugar de trabajo.

Etica

% Honestidad
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« Iniciativa
« Puntualidad
% Cooperacion.

Responsabilidades

X4

Correcto uso y manejo de la maquina de coser.

)

*

*,

*,

» Cumplir con el volumen de produccion establecidos

%

» Cumplir con el horario laboral.

*
L X4

Acatar las disposiciones y politicas internas de la microempresa.

Supervision Recibida:

Recibe supervision directa del operario jefe quien controla el proceso de

cosido en el area de produccion.

Condiciones de Trabajo

Debera cumplir con normas y politicas internas, estara dotada de

madquinara respectiva en un ambiente adecuado de trabajo.
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CAPITULO VII

7. IMPACTOS DEL PROYECTO

Es imprescindible efectuar la evaluacion de los efectos tanto positivos
como negativos, consecuentes de la puesta en marcha de Ila
microempresa productora y comercializadora de cobijas de alpaca en su
zona de influencia; sobre diferentes ambitos como: social, econémico,
empresarial, comercial, ecolégico y ético educativo. Esto permitira
establecer medidas con el fin de mitigar riesgos o fortalecer los aspectos
benéficos.

A continuacion se realiza el andlisis de incidencia de los principales
indicadores de impacto identificados en la ciudad de Ibarra, para lo cual
se utilizara la matriz de evaluacion donde se asignara la puntacion con su

respectiva escala de valores como se detalla a continuacion:

Cuadro N°88

Escala de Valoracion

Apreciacion Cualitativa Escala de Valoracién
Impacto alto positivo 3
Impacto positivo medio 2
Impacto bajo positivo 1
No tiene impacto 0
Impacto bajo negativo -1
Impacto negativo medio -2
Impacto alto negativo -3

Elaboracién: La Autora
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7.1. IMPACTO SOCIAL

Cuadro N°89

Matriz de Impacto Social

Indicadores de Andlisis Nivel de Incidencia Total
Puntos
3|-2|-12]0|11|2|3
Generacién de empleo X 3
Ingresos econémicos X 2
Estabilidad familiar X 2
Mejora la calidad de vida X 2
Evitar fuga de talentos X 1
Evitar la migracién X 1
Estabilidad Familiar X 1
Relacion con la comunidad X 1
Total 13
Impacto 12/8 1,6
Impacto positivo medio

Elaboracion: La Autora

La ejecuciéon del presente proyecto tendrd un impacto positivo medio,
permitira contrarrestar el desempleo que existe actualmente y que afecta
a miles de familias; a través de la creacion de nuevas oportunidades de
trabajo directo a la clase obrera que se oferta en la localidad, e
indirectamente a las comunidades de las zonas andinas que producen la
materia prima (fibora de Alpaca), con lo ellos se estableceran relaciones

positivas de comercio.

Con esto se daréa lugar a que estas familias generen ingresos econdmicos
adicionales, lo que permite mejorar la calidad de vida de todos los
implicados, al mismo tiempo se podra evitar el desplazamiento; la
migracion interna y externa asi se fomentara la estabilidad e integridad de
los hogares, ademas con implantacion del presente proyecto se evitara la

fuga de talentos existentes en la localidad.
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7.2. IMPACTO ECONOMICO

Cuadro N°90

Matriz de Impacto Econdmico

Indicadores de Andlisis Nivel de Incidencia Total
Puntos
-3|-2(-1|]0(1]2]|3
Nivel de desarrollo local X 1
Incremento actividad produccion
textil X 2
Inversion local X 1
Dinamizacion de la economia X 1
Emprendimiento X 2
Mercado X 1
Total 8
Impacto 8/6 1,3
Impacto positivo medio

Elaboraciéon: La Autora

La creacion de la microempresa productora y comercializadora de cobijas
de alpaca tendra un impacto positivo medio, ya que se diversificara el
mercado de la ciudad de Ibarra, se fomentara el incremento de unidades
productoras del sector textil para aprovechar las oportunidades existentes
en el medio. Por otra parte se incentiva la inversion local con la finalidad
de obtener una rentabilidad sustentable pero evitando la fuga de

capitales, asi se dinamizara la economia de nuestro sector.

Con esta iniciativa de emprendimiento se impulsara el comercio y
consecuentemente se contribuye al desarrollo econémico en la zona de

influencia.
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7.3. IMPACTO EMPRESARIAL

Cuadro N°91
Matriz de Impacto Empresarial

Indicadores de Anédlisis Nivel de Incidencia Total
Puntos
3|-2|-1]0|1]|2]3
Productividad X 2
Gestién administrativa X 2
Cultura organizativa X 2
Innovacion X 1
Transferencia de tecnologia X 1
Competitividad X 1
Trabajo corporativo X 2
Rentabilidad X 2
Total 13
Impacto 13/8 1,6
Impacto positivo medio

Elaboracion: La Autora

Al poner en marcha la microempresa se obtendra un impacto positivo
medio, toda vez que desarrollara una adecuada gestion administrativa
para cumplir los objetivos microempresariales; como el producto del
esfuerzo y trabajo corporativo acompafado del fomento de una

sustentable y claramente definida organizacion.

Se buscara mecanismos estratégicos para optimizar los recursos
existentes y dotar de tecnologia, capital de trabajo y adiestramiento del
personal; con el fin de mantener un enfoque de mejoramiento continuo
que se vera reflejado en la productividad y rentabilidad de la
microempresa, con esto la organizacion esta en condiciones de ser mas

competitiva para lograr posicionarse en el mercado a largo plazo.
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7.4. IMPACTO COMERCIAL

Cuadro N° 92

Matriz de Impacto Comercial

Factores de Andlisis Nivel de Incidencia Total
Puntos
832 -1 (0|12
Calidad del producto X 3
Valor agregado X 2
Atributos del producto X 2
Accesibilidad al producto X 3
Servicio al cliente X 2
Precios X 2
Publicidad X 2
Promocion X 1
Canal de comercializacion X 2
Competencia X -1
Total 18
Impacto 18/10 1,8
Impacto positivo medio

Elaboracion: La Autora

La introduccién de la nueva microempresa en el mercado tiene impacto
positivo medio, esto tiene que ver con que se ofertara un producto
altamente diferenciado por sus atributos particulares y principalmente por
su calidad en procesos e insumos utilizados, se pondra gran énfasis en
emplear innovacion en los disefios y en el servicio al cliente lo cual nos

diferencia de la competencia.

Se emplearan estrategias y planes de marketing efectivos que implica
precios justos Yy atractivos, publicidad, promociones y adecuada
distribucion que benefician al proyecto al llegar a nuevos consumidores;
buscando siempre la fidelizacion de nuestro mercado objetivo mediante la
satisfaccion plena de sus necesidades y expectativas, aprovechando que
la ciudad de Ibarra capta gran afluencia de clientes al ser una ciudad

potencialmente comercial.
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7.5. IMPACTO ECOLOGICO

Cuadro N° 93

Matriz de Impacto Ecoldgico

Factores de Andlisis Nivel de Incidencia Total
Puntos
3(-2|-1|0|1|2]| 3
Empleo materia prima natural X 2
Incentivo a produccién de alpacas X 1
Fgmento a la conservacién de los . 1
paramos
Polucion X -2
Generacioén de desechos X -2
Contaminacién auditiva X -3
Afectacion del paisaje X 0
Uso de recurso energéticos X -1
Total -4
Impacto -4/8 -0,5
Impacto bajo positivo

Elaboracién: La Autora

La implementacién de la fabrica de cobijas de alpaca tiene un nivel de
incidencia de -1 punto correspondiente a bajo negativo, en el ambito

ecologico del entorno de la ciudad.

La operatividad del proceso productivo no afectara de forma alguna al
paisaje del sector, pero éste requiere del uso de energia eléctrica, para lo
que se estableceran parametros internos que permitan controlar,
optimizar y ahorra el consumo de este recurso, el funcionamiento de las
maquinas, mecanicas genera ruido y ademas se producen desechos
frente a lo cual se empelara un sistema de manejo ambiental que incluya:
evaluacion de riesgos, planes de manejo, monitoreo y de contingencia
como medidas de mitigacion; como por ejemplo: las paredes del area de
produccion seran recubiertas con material aislante de sonido, ademas la
maquinaria sera instalada con procedimientos técnicos que las fijen al
suelo para evitar el sonido por vibracion, esto con la finalidad de no

causar afecciones al medio.
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Por otro lado, nuestra produccion tiene base en la materia prima de fibra
natural de pelo de Alpaca. Se pretende establecer alianzas con
productores proveedores de ésta fibra y asi se fomentara indirectamente
la cria de alpacas que son producidas en hatos localizados en los
paramos; como una media sustentable de conservacién del ambiente ya
gue éstos camélidos son ecoldgicos y no erosionan el suelo, ademas las
comunidades tienen en ellas una forma adicional de obtener ingresos
aparte de la agricultura, con esto se protege el suelo de nuestros

paramos.

7.6. IMPACTO EDUCATIVO Y ETICO.

Cuadro N° 94

Matriz de Impacto Educativo y Etico

Factores de Andlisis Nivel de Incidencia Total
Puntos
3]-2|-1]0|1|2]3
Capacitaciones y adiestramiento X
Especializacion de conocimientos X
Incentivar el aprendizaje X
Formacién en relaciones
interpersonales
Fomento cooperacion X
Incentiva la responsabilidad X
Fortalece el compafierismo X
Incentiva la honestidad X
Incentiva el respeto X
Total

Impacto 19/9

RPIWRLWN W |[P,INW®W

[N
(o]

N
=

Impacto positivo medio

Elaboracion: La Autora

Los resultados de la matriz de evaluacién demuestran que la implantacion
del proyecto tiene un impacto positivo medio en el indicador educativo y
ético de sus colaboradores. Asi la microempresa destinara inversion para

capacitacion sostenible de todo el personal que labore en Ia
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microempresa con esto se fortalecera los niveles de conocimiento y
especializacion, técnicas y habilidades; aqui se genera mutuo
enriguecimiento ya que el empleado tiene la oportunidad superacion y la
empresa incrementa su productividad. Ademas se infundirdn valores
corporativos y morales como: la responsabilidad, la honestidad, el
compafierismo que en conjunto contribuyen a mejorar la educacion, ética
y cultura de los trabajadores y se reflejado en un agradable ambiente de

trabajo y en sus relaciones interpersonales.

7.7. IMPACTO GENERAL

Cuadro N° 95

Matriz de Impacto General del Proyecto

Total
Impactos Nivel de Incidencia Puntos
-3 -2 -1 0 1 2 3
Social X 2
Econbémico X 2
Empresarial X 2
Comercial X 2
Ecoldgico X -1
Educativo-ético X 2
Total 8
Impacto 8/6 1,5
Impacto positivo medio

Elaboracion: La Autora

Los resultados del andlisis realizado en los aspectos social, econémico,
empresarial, comercial, ecoldgico, educativo y ético sobre los cuales el
proyecto tiene cierto nivel de incidencia; permiten determinar que de
manera general la creacion de la nueva microempresa productora y
comercializadora de cobijas en la ciudad de lbarra COBTEX; tiene un
impacto positivo medio demuestra asi que, es mas beneficioso que
contraproducente para todos los implicados en la misma, lo cual es muy

alentador para la fase de implantacion.

254



CONCLUSIONES

Al finalizar la realizacion del presente estudio de factibilidad para la

creacion de una microempresa productora y comercializadora de cobijas

de alpaca en la ciudad de Ibarra se determina las siguientes conclusiones:

X/
L %4

X/
**

Con el diagnostico del sector textil en la ciudad de Ibarra, se identificd
los escenarios del entorno en el que operarda la microempresa
determinando aliados y oportunidades, factores positivos que

favorecen al proyecto y hacen frente a las limitaciones y amenazas.

Se definié claramente el marco tedrico del proyecto con fundamento
en bases cientificas obtenidas en fuentes de informacion secundaria:

bibliografia y lincografia, lo cual sustenta el estudio efectuado.

En el Canton Ibarra existe demanda insatisfecha con 49904 unidades
al afio 2011, la oferta de cobijas en nuestro medio es limitada ya que
no se ha explotado la produccion de tejidos (cobijas), lo que
demuestra la posibilidad de acceder al mercado con aceptabilidad del

producto, indicando asi factibilidad para el proyecto.

El estudio técnico permitié establecer lineamientos de localizacion,
operaciéon y funcionamiento del proyecto, asi también se determiné el
presupuesto de inversién inicial requerido por $67401,54 ddlares,
integrado por: inversion fija por $44425,39, capital de trabajo por

21166,25 ddlares e inversion diferida con 1800 dolares.
En el analisis econémico y financiero se realizé la evaluacién de

indicadores que arrojan resultados atractivos como: VAN que para el

proyecto es de 42463,30 ddlares, Tasa Interna de Retorno del 35%,
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el Costo Beneficio 1,15, punto de equilibrio de 9605 unidades de
cobijas con 202120,66dolares, que avizoran y demuestran la
rentabilidad y factibilidad de la presente propuesta.

La microempresa estar4 constituida bajo disposiciones legales
vigentes, el capital sera integrado con el aporte de sus socios, optara
por una estructura organizacional lineal de orden juridico, donde se
define claramente sus diferentes niveles jerarquicos con sus
respectivas funciones, con la finalidad de lograr los objetivos
identificados.

Se analiz6 los impactos que concebira la implantacion del proyecto en
los dmbitos: social, econémico, empresarial, comercial, ecolbgica y
educativo — ético con lo que se concluye que ocasionara un efecto
positivo para todos los implicados, lo que es alentador para la fase de

implantacion.
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RECOMENDACIONES

Es importante promover las iniciativas de emprendimiento para
fomentar el desarrollo en nuestro sector, aprovechando los programas
de apoyo que brinda el gobierno a proyectos productivos a través de
sus ministerios y la banca del estado, para evitar la fuga de capitales,

de talentos y para mitigar otros aspectos de orden social.

Se debe explotar en el Canton Ibarra, la produccion textil en especial el
area de tejidos con la finalidad de aprovechar el nicho de mercado
identificado a travées de la demanda insatisfecha existente

incursionando un producto con valor agregado y de calidad superior.

Es importante que para el éxito en la ejecucion del proyecto se analicen
y tomen en cuenta los factores considerados en la propuesta; en
cuanto a la parte técnica de localizacion y del proceso productivo, con

la finalidad de maximizar la operatividad de la microempresa.

Se recomienda la implantacibn de la microempresa ya que los
resultados positivos de la evaluacion econdémica y financiera

demuestran que el proyecto es rentable.

Analizar todas las opciones de financiamiento que mas se ajusten al
proyecto para reducir gastos financieros, mantener un adecuado
control de costos de produccién y gastos, es decir optimizar los
recursos; también se sugiere logar un volumen de ventas efectivo con
el empleo de estrategias de marketing que permitan lograr resultados

positivos.
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++» Se sugiere crear una cultura organizacional sostenible en base a la
propuesta planteada, esto implica incorporar personal altamente
calificado, para mantener un enfoque de mejoramiento continuo, en

post de lograr expansion hacia nuevos mercados.

% Se recomienda adoptar medidas para preservar los niveles de
incidencia positivos que genera el proyecto en el medio y establecer
actividades para contrarrestar y mitigar el efecto negativo que origine la

implantacion del mismo.
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ANEXO A
UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y ECONOMICAS

OBJETIVO: Analizar los escenarios del entorno en que se desarrollard la
microempresa de produccion y comercializacion textil.

ENtrevistado: .....cevneiniiie e e

INSHIUGION: ..o

CaArgo O FUNCION: ..ot e e e e e
Entrevistador: ..o e
Fecha: ......ccovvvniveiiinnins

CUESTIONARIO

1.- zActualmente existen alternativas de gobierno para fomentar el
emprendimiento en nuestra localidad?

2.- s;Existen planes de financiamiento que confribuyan al desarrollo
microempresarial?

3.- 3Se establecen programas de capacitaciéon y asistencia técnica para
las industrias textiles?

4.- 5Se brinda apoyo para investigacion y desarrollo de las
microempresas textilese

5.- sDe que manera contribuyen las entidades gubernamentales para
realizar inversion tecnoldgica en las microempresas?e

é.- El marco legal y juridico existente en el pais de que manera incide en
el sector productivo?e

7.- scudles son las principales falencias que tienen las microempresas de
produccion?

8.- 3Qué deben hacer las microempresas para adquirir sostenibilidad en
el fiempo?

9.- sQué necesitan las microempresas para expandir su mercado y lograr
alta rentabilidad?
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ANEXO B

UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTATIVAS Y ECONOMICAS

OBJETIVO:
Conocer las formas de produccion, comercializaciéon y operatividad
funcional del sector textil en la ciudad de Ibarra.

CUESTIONARIO

1.- 3Cudles son los criterios empleados para la produccion de cobijas?

2.- 3Qué tipo de Materia prima utiliza?

3.- sIndique de que lugar proviene la materia prima e insumos?

4.- ;Considera usted que existe en la localidad mano de obra calificada
en cuanto a experiencia y conocimiento?

5.- 3Cuenta con tecnologia para los procesos productivos?

6.- 3Cree usted que existe disponibilidad de maquinara y equipos para la
produccion?

7.- 3Cudl es el volumen de produccion semanal?

8.- 5Cudl es el proceso de elaboraciéon de las cobijas?

9.- 5Su capital de trabajo es propio o de tercerose

10.- sMantienen usted un registro contable y control de costose

11.- 3En base de qué determina el precio de venta de sus productos?

12.- 3A qué precios comercializa sus productos?

13.- ;Existe rentabilidad en la produccion y comercializacién de cobijas?

14.- 3Qué factores contribuyen a la rentabilidad de su microempresa?

15.- 3Cudles son los periodos de mayor demanda?

16.- 3Cudl es el mercado objetivo al que se dirige su produccién?

17.- 3Quiénes son sus principales clientes?

18.- 3Cudl es la forma que usted emplea para comercializar sus

productos?
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19.- sCudntas cobijas vende semanalmente?

20.- sInvierte en investigacion y desarrollo para su microempresa?

21.- sExiste Asociatividad vy alianzas estratégicas con la con la
competencia?

22.- ;Cudles son las estrategias de marketing que usted emplea?

23.- 3Ha recibido apoyo y apertura en el campo financiero y técnico de

entidades gubernamentales o privadas?
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ANEXO C
UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y ECONOMICAS

ENCUESTA DIRIGIDA A CONSUMIDORES DE COBIJAS EN LA CIUDAD DE IBARRA

OBJETIVO: La presente encuesta tiene como finalidad analizar la demanda de
cobijas, estudiando su comportamiento en el mercado.

INSTRUCCIONES:

e Leala pregunta detenidamente.
¢ Margue con una X la respuesta que considere conveniente.

CUESTIONARIO:

1.- ;Con gué frecuencia realiza la compra de una cobija?

Trimestral [ ]
Semestral [ ]
Anual [ ]

2.- ¢Sefale qué tipo de cobijas prefiere?

De fibras naturales |:|
De fibras sintéticas |:|
Mixtas [ ]
Otras [ ]

3.- ¢ Cuales son las dimensiones que usted elije al comprar cobijas?

290 x 220 cm
230 x 195 cm
210 x 160 cm
170 x 120 cm
120 x 90 cm

TN

4.- ¢ Cudles son los factores que determinan su decisién de compra?
Precio adecuado

Calidad del producto
Atencion personalizada

1N

Capacidad adquisitiva
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5.- Indique cuales son los beneficios que usted busca en las cobijas?

Volumen liviano y fino |:|

Contextura térmica |:|
Suavidad al tacto [ ]
Durabilidad en el tiempo |:|
Disefio innovador [ ]

6.- ¢En qué lugares efectia la adquisicion de cobijas?

Fabricas |:|
Almacenes |:|
Mercados [ ]
Ferias [ ]
Otros [ ]

7.- ¢Qué cantidad estaria dispuesto a pagar por una cobija de alpaca?

De $15 - $20 [ ]
de $21 - $25 [ ]

de $26 - $30 [ ]
de $35 - $40 [ ]
Més de $40 ]

8.- ¢Estd de acuerdo en que se cree en la ciudad de Ibarra una
microempresa productoray comercializadora de cobijas de alpaca?

Si ]
No E

DATOS TECNICOS:

SEXO OCUPACION EDAD
Masculino |:| Empleado publico |:| 20 -30 \:l
Femenino |:| Empleado privado |:| 3140 E

Ama de casa [ ]

41-50 [ ]
Estudiante

>de50 [ |

iGracias por su Colaboracién!
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ANEXO D
UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE

FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y ECONOMICAS

FICHA DE OBSERVACION

1= SECTOR: ettt st e e e e e
2.- INVESTIGADOR: ..ottt
3.- FECHA: i

4-TEMA: (e

5.- CONTENIDO:
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ANEXO E

PROFORMAS

@ Metdlicas “Vaca”
PROPIETARIO MANUEL VACA

“PINTURA HORNEABLE ELECTROSTATICA LIQUIDA™
IBARRA ALMACEN MATRIZ: Velasco N* 9-27 ¥ Sanchez :
v Cifuentes sector El Obelisco PEDIDO :]

Telf.: 06 2608 815/ 2 611 065 /2608207 Cel.: 099165187 PROFORMA [ %]
Fabrica: Avda. Eugenio Espejo N* 12-40 diagonal a Liga San

Miguel Telf : 06 2605 438 N¢ 300757
Ex calidad y evédita... comos fisnense e Tubabana ¢ of worte deé gais. ..

[ CLIENTE: Calye  Elicoveln Rowdes Awoquoia |FECHA: 29 — 04 261 )
DIRECCION: Aot Swme de Socw y Gropo CODIGO:

PLAZODEPAGO: 0, o o RUC: w00 256 Yo
OBSERVACIONES ESPECIALES: TELF: £506.48D

DETALLE Y. UNID. |V. TOTAL

3 Mm 2K x 3 195

_&_La_ggg&g Cloorala de od 2 oo

AN v Ye {ats
~+ s

fusrorar: 243. 533
Y%IVA: 31, &C

. TOTAL: 295 q

LIENTE
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S WORLD COMPLITERS

Cimed  Su inversion intefigente i % b i
e X s
Razén Social para Emision de Retencién: A YOLANDA N

RUC: 0701084121001

CONTRIBUYENTE ESPECIAL Segun Resolucién N°466 / NO EFECTUAR RETENCION DEL IVA

Atentamente:  Srta. Cyntia Amaguafia Paredes

Teléfono: 2650 480 R MA
Cludad: Ibarra
Fecha: 29 de Abril 2011
‘rle_g_.ggcto Esteban Maldonado / Asesor Comercial - Celular: 092 037 404 il
PRECIO PRECIO
CANTIDAD DESCRIPCION URETARTSY TOTAL
1 Cemputador 575,89 575,89
Case ATX Fuente 600/650 VA
Mainboard Gigabyte Chipset INTEL
Procesador INTEL Celeron 2.66 Ghz
Memoria 2 Gb Kingston DDR2
Disco Duro 500 GB
DVD Writer
Lecter Sd Card
Monitor LCD 15" LG / SAMSUNG
Teclado, Mouse, Parlantes Genius
Impresora HP 1000
Regulador de Voltaje
Pad Mouse / Coberteres Plasticos CPU, Teclado, Monitor
Mesa Importada
= Supresor de Picos / VarillaTomacorriente
“\:‘f?h Windows 7 Licencia STARTER
huenisen’  |Ohsequio: Cyber Clean ( Gel de Limpieza )
\[Fmportante:
__.. |Garantia 3 Afios en Mainboards y Procesadores INTEL
(sz_:‘ Garantia 3 Afios en Memoria Kingston.
Accesorios de Marcas Reconocidas en el mercado con
Garantia de 1 Afio.
. |Partes y Piezas Originales con Garantia del Fabricante |Subtotal 575,89
. |Servicios: Instalacion del Equipo, Instalacién a Tierra |IVA 12% 69,11
5876 y Capacitacién a Domicilio. Total 645,00
P. Contado

La Garantia y Confianza es lo mds importante...
Importante: Si necesita mayor informacian y asesoramiento no dude én llamamos
ESTAMOS A SU SERVICIO y

21 ANOS DE EXPERIENCIA SERIEDAD Y CONSTANCIA

 Pedro Mon“cayo 3-53y Rocafuerte
Teléfonos: 2608-010 / 2 640-333 / 2950-008 / 2 640-444 / Telefax 2 643_036

271




mobillario

l LINEAR NUEUR

ALMACEN:; PEDRO MONCAYO Y GLMEDO (Esquing) / Tel: 2663400/ Fax; 2041107 / IBARRA ECUADOR
SUCURSAL Y FABRICA: JUAN MONTALVO 8.88 ¥ PEDRO MONCAYD Tell.: 2508024 ! 2612791

PROFORMA
Ne 004987

E-mall. linganuevamebifaro@gmall.col

~

Iba.ra a &2 ?

do_ ABRsL se20 fL

Cliente; <4477 THIA ELianRerr PBREZES NN RUC: LORBE 7038

Dieccitn: A7 O ferss 400 fricme ) RlC. Tt SEEOT RO
e ————— ——

CANT. DESCRIPCION V. UNIT, V, TOTAL
./ ES7A caions _Lfircac i OB =lE Bt FA AT
J ISP KIS s ERS L T ElRIORADS 22 A ltirps
6 co eou -rw: rc Hd/ 22z unz, aoid
/ux-m,z«.;: ,-:Wfb4 ANk jpEsA kcw LRSS LA
CATOIZ /A TRPLE Picosn m& it cA cores facinerand
) o’ 7Mm,a 2eal - ) Pk e
Rles A8 A WM’.Z«/ / A EACALLE £5Y. b
2| S et :fm' S 7¢w7n ' o FedfEaey (2
¢’fé‘M¢‘&u/'?A’W E5HOL A7 /AJ’W"O/ gﬂ)&'
5 Ao N wb.gﬁ;e.w«mr FeAS Tori AL LSRN ihh of 2/
LSS e s e i idestl i)~ JoBE A0S 22 iR
4 b I 7 :
LAL - gm,waz‘aw FELOH s > (s CATOLIRA T PLE aon)
% AU 41)/'0 /‘;bg;n FHADD ) INCATIE Ji - 36
[ | S cen J;m ‘wwa 7en Shiieazes S804
L 3
/| 4 sacre mapde froxcbonoto ixeers 2042
A + A
/
' i SUBTOTALS | 42§
Tiemgo de Entrega: Ad Lplonsdees
IVA 0 %
Forma de Pago: 507’ pe Paziao 7z ga/ A A pLu7ES S
@ VA 12 % s
Velidez Proforma ('4/4!) AQ/A’
- 91 TOTALUSD | Yoo =
{3 o o e TO1 - S000
= Ruz. 10012 }Jyo
f e
Firma y Seilb te
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ANEXO F

CATASTRO COMERCIAL DE IBARRA

COMERCIANTES DE COBIJAS

Fuente: llustre Municipio de Ibarra

Nombre Del Local Direccion Personeria

VENTA DE EDREDONES OLMEDO 08-72 NATURAL
PRENDAS DE VESTIR SANCHEZ Y C 10-07 NATURAL
VENTA DE PRENDAS DE VESTIR AV A PEREZ G 08-030 NATURAL
CREACIONES GENESIS SANCHEZ Y C 14-055 NATURAL
FABRICANTE OLMEDO 10-069 COM IBA 16 NATURAL
COLECCIONES DOMENICA Y CAMILA | AV A PEREZ G 07-064 NATURAL
VENTA DE PRODUCTOS TEXTILES AV A PEREZ G 08-082 NATURAL
CUBRECAMAS Y SABANAS AV A PEREZ G 06-028 CC LA FORTUNA 070 071 | NATURAL
ARTICULOS PARA EL HOGAR MASQUE

IDEAS GALO PLAZA 6-10 NATURAL
CREACIONES DE BELEN SANCHEZ Y C 10-022 NATURAL
ARTICULOS PARA EL HOGAR CDLA MUNICIPAL MARCO TULIO HIDROVO NATURAL
COMOHOGAR AV M ACOSTA CC LA PLAZA SOCIEDAD
Fuente: IMI
ANEXO G

ART. 23. CODIGO DE LA PRODUCCION COMERCIO E INVERSIONES

TITULO 1l

De los Incentivos para el Desarrollo Productivo

Capitulo |

Normas generales sobre Incentivos y Estimulos de Desarrollo Econdmico

Art. 23.- De los incentivos.- Los incentivos de orden tributario que
reconoce esta normativa se incorporan como reformas a las normas

tributarias pertinentes.

Art. 24.-Clasificacion de los incentivos.- Los incentivos fiscales que se
establecen en este codigo son de tres clases:

273




1. Generales: De aplicacion para las inversiones que se ejecuten en
cualquier parte del territorio nacional.

Consisten en los siguientes:

a. La reduccioén progresiva de tres puntos porcentuales en el impuesto a
la renta;

b. Los que se establecen para las zonas econdémicas de desarrollo
especial, siempre y cuando dichas zonas cumplan con los criterios para
su conformacion;

c. Las deducciones adicionales para el calculo del impuesto a la renta,
COmo mecanismos para incentivar la mejora de productividad, innovacion

y para la produccion eco-eficiente;

d. Los beneficios para la apertura del capital social de las empresas a
favor de sus trabajadores;

e. Las facilidades de pago en tributos al comercio exterior;

f. La deduccion para el calculo del impuesto a la renta de la
compensacion adicional para el pago del salario digno;

g. La exoneracion del impuesto a la salida de divisas para las operaciones
de financiamiento externo;

h. La exoneracion del anticipo al impuesto a la renta por cinco afios para
toda inversion nueva, e,

i. La reforma al calculo del anticipo del impuesto a la renta.

DISPOSICIONES ESTABLECIDAS

PRIMERA.- La reduccion de la tarifa del impuesto a la Renta de
Sociedades contemplada en la reforma al Art. 37 de la ley de Régimen
Tributario Interno, se aplicard de forma progresiva en los siguientes
términos:

- Durante el ejercicio fiscal 2011, la tarifa impositiva sera del 24%.
- Durante el ejercicio fiscal 2012, la tarifa impositiva sera del 23%.

- A partir del ejercicio fiscal 2013, en adelante, la tarifa impositiva sera del
22%”
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2.6.- Para la reduccion de la tarifa del Impuesto a la Renta de sociedades,
sustituyase el Articulo 37 por el siguiente:

Art. 37.- Tarifa del impuesto a la renta para sociedades.-Las
sociedades constituidas en el Ecuador, asi como las sucursales de
sociedades extranjeras domiciliadas en el pais y los establecimientos
permanentes de sociedades extranjeras no domiciliadas, que obtengan
ingresos gravables, estaran sujetas a la tarifa impositiva del veinte y dos
por ciento (22%) sobre su base imponible.

ANEXO H

DATOS SOCIOECONOMICOS REFERENCIALES

Fuente: INEC

CLASE
MEDIA

CLASE

CLASE BAJA ALTA

POBREZA |SOBRE POBREZA
EXTREMA EXTREMA

13,65% 21,41%

CLASES lettel

SOCIALES

Distribucion
Porcentaje
Total

58%
58%

6,90%
6,90%

100,00%

35,06%

POBREZA NACIONAL URBANO Y RURAL
Incidencia

Trimestres

de pobreza

Intensidad

Severidad

Dic-06

37,60%

15,47%

8,63%

Dic-07

36,74%

15,34%

8,74%

Jun-08

34,97%

14,24%

8,02%

Dic-08

35,09%

14,49%

8,14%
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INDICADOR DE POBREZA EXTREMA NACIONAL URBANO RURAL
Incidencia de Error Limite Limite
Trimestres | extrema pobreza |estandar |inferior |superior
Dic-06 16,89% 0,53% 15.87% 17,96%
Dic-07 16,45% 0,50% 15,50% 17,46%
Jun-08 15,49% 0,65% 14,26% 16,81%
dic-08 15,69% 0,47% 14,79% 16,64%

PRECIO DE LA FIBRA DE ALPACA EN ECUADOR

CAMPANA 2010

Categoria segun - S | %Produccién de
hilanderia Colox paso libra $ Total § caicad
de Salinas et de fibra
1 BLANCO 636 15 954 75,62
2 BLANCO 32 0,75 24 3,80
LF 63 15 945 7,49
CAFE 86 15 129 10,23
NEGRO 24 15 36 2,85
TOTAL 841 1,35 12375 100,00

Fuente: Vilca (2010)

Fuente: BioAndes — Ecociencia.

ANEXO |

TELARES MECANICOS
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Fotografia N° 2

TEJIDO DE LAS COBIJAS

Fotografia N° 3
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