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RESUMEN EJECUTIVO

El presente proyecto tiene como objeto analizar la “FACTIBILIDAD PARA LA CREACION
DE UNA MICROEMPRESA IMPORTADORA Y COMERCIALIZADORA DE MEDIAS
MEDICINALES PARA DAMAS Y CABALLEROS EN LA CIUDAD DE IBARRA”,
destinada a ofrecer productos de calidad y a un bajo precio , con un valor agregado que es el
mejorar la circulacion sanguinea de nuestras delicadas piernas. El trabajo planteado tiene como
finalidad ayudar a las damas y caballeros debido a que sus actividades ya sea permanecer
mucho tiempo de pie o sentado hace que tengan problemas en sus piernas. La ventaja
competitiva que presenta “MEME C&P Cia. Ltda.” cuenta con un personal altamente
calificado en la atencién de nuestros potenciales clientes. Considerando tener una rentabilidad
a partir del afio de estar funcionando por cuanto es un producto nuevo que se presenta en la
ciudad ya que es de conocimiento de muchos que en la actualidad no existen muchas empresas
dedicadas a la comercializacion de productos estéticos. Ademas rigiéndose a las nuevas
politicas impuestas por nuestro gobierno la relacion existente entre el buen vivir, donde
directamente se relaciona en mejorar la calidad de vida y el florecimiento saludable de los
ecuatorianos tomando en cuenta algunos aspectos se ha determinado que nuestro producto seria
de gran ayuda para mejorar el bienestar de dichas personas. El proyecto méas que una iniciativa
con fines de lucro nace por la necesidad de contribuir al desarrollo econémico y social. La
ejecucion del mismo es una oportunidad para poner en practica los conocimientos adquiridos,
habilidades y destrezas del talento humano para alcanzar niveles de eficiencia y eficacia en los
procesos de comercializacion.



SUMMARY

This project aims to analyze the "FEASIBILITY FOR LA CREATION OF A
MICROENTERPRISE IMPORTER AND MARKETER OF STOCKINGS MEDICINAL
FOR LADIES AND KNIGHTS IN LA CITY OF IBARRA", designed to offer quality products
at a low price, with an added value that is improving the blood circulation of our delicate legs.
Raised work aims to help ladies and gentlemen since their activities either to remain a long
time standing or sitting is having problems in their legs. The competitive advantage that
presents "MEME C & P Cia. Ltda." has a highly qualified staff in the care of our potential
customers. Whereas take a return from the year of be working because it is a new product that
occurs in the city since it is knowledge of many that today there are many companies dedicated
to the marketing of cosmetic products. Also governed the new policies imposed by our
Government, the relationship between the good life, which directly relate to improving the
quality of life and healthy flowering of Ecuadorians taking into account some aspects it has
been determined that our product would be helpful to improve the well-being of such persons.
The project rather than a non-profit initiative was created by the need to contribute to the
economic and social development. The execution of it is an opportunity to put into practice the
knowledge, abilities and skills of human talent to reach levels of efficiency and effectiveness
in marketing processes.
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PRESENTACION

“ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE UNA MICROEMPRESA
IMPORTADORA Y COMERCIALIZADORA DE MEDIAS MEDICINALES PARA

DAMAS Y CABALLEROS EN LA CIUDAD DE IBARRA”.

Para un facil conocimiento de lo investigado, se ha manejado un lenguaje claro y sencillo, el
cual esta estructurado en siete capitulos, los mismos que contienen el material recogido,

detallado y elaborado; siguiendo una secuencia légica y ordenada.

Capitulo | Diagnostico Situacional.- Inicia con investigacién de campo para desarrollar el
diagnostico del ambiente externo y de esta manera analizar la situacion actual del mercado
comercial e importador de las medias, asi determinando la factibilidad del proyecto; la
investigacion que se realizaré en la zona norte del pais, es decir en la cuidad de Ibarra. Al igual
utilizaremos los instrumentos de recoleccién de informacion como encuestas, observacion y

entrevistas, lo cual nos proporcionara credibilidad en cuanto a los resultados obtenidos.

Capitulo Il Marco Tedrico.- Se desarrollara con una detallada investigacion teorica, cientifica
que situé nuestra investigacion dentro de un conjunto de conocimientos que a la vez nos permita
conceptualizarlos de una manera adecuada. Ademas nos permite participar en la produccion de
nuevos conocimientos. La informacion acopiada de diversas fuentes como revistas, libros,
internet; toda la informacion recopilada servira como punto de referencia para desarrollar este

estudio utilizando términos técnicos.

Capitulo 111 Estudio de Mercado.- Determinar y cuantificar la demanda, oferta potencial
satisfecha, insatisfecha; estableciendo precios que los posibles clientes estarian dispuestos a

pagar; esto servira para conocer el tamarfio del mercado y si el producto se adapta a las reales
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necesidades del cliente; de esta manera ayuddndonos a minimizar los posibles riesgos que

puedan presentarse.

Capitulo IV Estudio Técnico.- Contemplar aspectos técnicos operativos necesarios para el uso
eficiente de los recursos disponibles, donde se analiza la determinacion del tamafio 6ptimo del
lugar de produccion o comercializacibn como en este caso, instalaciones y otros

requerimientos.

Capitulo V Estudio Administrativo.- Establecer las funciones y responsabilidades de cada
miembro de la organizacién, la realizacién del organigrama de la empresa debe incluir también
una descripcion detallada de los costos administrativos, el aspecto legal de la empresa, los
permisos que requiere y los tramites de constitucion necesarios ademas la utilizacion de una

estructura administrativa hace que las probabilidades de éxito sean mas efectivas.

Capitulo VI Estudio Economico.- Ordenar y sistematizar la informacion de caracter monetario
que proporciona el estudio de mercado y técnico, para la evaluacion econémica-financiera de
nuestra propuesta, ademas el determinar cual es el monto de los recursos economicos
necesarios para la realizacion del proyecto, también cual sera el costo total de la operacion de

la planta, asi como el uso de otros indicadores.

Capitulo VII Impactos.- Del proyecto es la magnitud cuantitativa del cambio en el problema
de la poblacion objetivo como resultado de la entrega de productos o servicios. El éxito de un
proyecto es la medida de su impacto en funcién de los objetivos perseguidos. EI impacto se
asocia directamente al problema social que dio origen a la idea de negocio y a la vez suscitando

como impacto el beneficio econémico.

Y por ultimo se redacta las respectivas conclusiones y recomendaciones después de haber

realizado todo el proceso investigativo.
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INTRODUCCION

Ibarra es una ciudad pujante, educadora, progresista, que constantemente trabaja en proyectos
que ayuden a mejorar la calidad de vida de los Ibarrefios desarrollando estrategias de
recuperacion ciudadana. Esta ubicada en la zona norte de Ecuador a 115 km al noreste de Quito
y 125 km al sur de Tulcéan su clima es templado con unas temperaturas entre los 12° y los 32°

Celsius.

Es el eje comercial de la region, y da empleo a 46 855 ibarrefios, la tasa de desempleo
provincial es de 5,1 de la Poblacién Econémicamente Activa (PEA) de los 181 175 habitantes
de Ibarra, los jovenes son el 62%. Las entidades publicas son la tercera fuente de empleo, hay
11 355 funcionarios. La PEA en Ibarra es de 63984 personas, segun el ultimo censo del INEC.
De un total de 10 330 actividades productivas registradas en el Municipio de Ibarra, la mitad
estd vinculada a la venta de productos y de servicios donde hay locales de ropa,
electrodomésticos, bazares, restaurantes, entidades bancarias entre otras. EI comercio al por
mayor y menor es la actividad mas importante en el canton Ibarra, segun el censo INEC del
2010. Por su situacion estratégica, la ciudad se ha convertido en el eje de Imbabura, Carchi,
Esmeraldas y Sucumbios. Su cercania con Quito le permite funcionar como un centro politico

administrativo de la region y como nexo comercial con la capital de la Republica.

Para una facil comprension de lo investigado se ha utilizado un lenguaje claro y sencillo donde
lo expresado anteriormente es la razén principal para que nazca la idea del presente proyecto
que sin lugar a dudas solucionara un problema de abastecimiento de este producto a precios
accesibles en el tiempo y lugar que necesiten los clientes y de esta manera ahorrandoles tiempo

Y recursos.
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OBJETIVOS DEL PROYECTO

Objetivo General

Realizar un estudio de factibilidad para la creacion de la microempresa importadora y
comercializadora de medias medicinales de compresién para damas y caballeros en la cuidad

de Ibarra provincia de Imbabura.

Objetivos especificos

= Realizar un diagndstico tecnico situacional en la ciudad de Ibarra para establecer las
condiciones existentes en el sector y sus alrededores por medio de encuestas y de esta
manera identificar los aliados, oponentes, oportunidades y riesgos.

= Estructurar el marco tedrico mediante ideas basicas que formulan las bases tedricas y
cientificas, a través de enfoques de investigacion que fundamenten su concepcion
cientifica, técnica referente a la estructura y contenido del tema.

= Ejecutar un estudio de mercado que permita identificar la participacion, de elementos
basicos como: oferta, demanda, producto, precio y canales de distribucion.

= Efectuar un estudio técnico del proyecto para determinar el tamafio de la microempresa,
con su macro, micro, optima localizacion, aspectos tecnoldgicos, pardmetros operativos,
requerimiento de personal, equipamiento. Ademas de contar con sus respectivos procesos,
de presupuesto, capital de trabajo que permitan establecer el monto a invertir.

= Suministrar informacion acerca de la situacion financiera, desempefio y cambios de la
microempresa con el objeto de tomar decisiones economicas.

= [Establecer la estructura organizativa de forma clara, determinando los distintos
departamentos, roles de trabajo, funciones que conforman y aseguran la correcta direccion

de la organizacion.
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= Identificar el impacto econémico, social, legal, empresarial, en nuestra actividad, obra o

proyecto, cuantificAndolos y ponderandolos para conducir a la toma de decisiones.

JUSTIFICACION

El presente proyecto tiene como propdsito principal determinar la factibilidad técnica,
financiera, legal e institucional para la creacibn de una empresa importadora y
comercializadora de medias medicinales de compresion, algunos médicos recetan este
producto para el bienestar de los pacientes en el &mbito vascular, en caso de cirugia, ayudan a
disminuir el dolor, la sensacion de pesadez, hinchazon en las piernas, o en el caso de lesiones

ayudan a la prevencion de codgulos de sangre.

La ejecucién del tema planteado tiene maltiples beneficios para los habitantes en el sentido
social y econdmico. La realizacion de este trabajo influira de manera positiva, en el desarrollo
colectivo de los habitantes y mejorard notablemente la calidad de vida de los mismos. La
aportacion de los recursos econdmicos, conocimientos técnicos y tedricos sobre el tema,

ayudaran a que sea posible la elaboracion del presente proyecto de investigacion.

Esta nueva empresa permite de manera directa, la importacion, comercializacion de este
producto y poner en practica los conocimientos aprendidos en la universidad, desarrollar las
habilidades de negociar, el mantener buenas relaciones humanas con una inteligencia

emocional, que permitira estructurar un buen plan estratégico para que el trabajo sea exitoso.

Los beneficiarios seran principalmente las damas, caballeros, siendo parte de la poblacién
econdémicamente activa de la region norte del pais, ofreciéndoles un trato diferente en el
momento de adquirir nuestro producto ya que la venta de las medias de compresion va
acompafiada de una asesoria profesional, quien ayudara a elegir una correcta y saludable

opcidn, lo importante de usar este producto es saber si la compresion es adecuada para nuestras
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piernas. Su uso se ha extendido en los ultimos afios, para mejorar la circulacién, tanto de amas
de casa como de deportistas profesionales o aficionados aunque algunos llevan afos

utilizdndolas.

La empresa no s6lo podré tener su campo de accion en lbarra sino que, también podra
extenderse a las demés ciudades como Atuntaqui, Otavalo con un mercado potencial de la
region norte del pais, proyectandose llegar a los consumidores finales mediante distintas
sucursales en el futuro: la falta de una adecuada comercializacion de este producto obliga a los
consumidores potenciales del sector a trasladarse a otras ciudades incrementando sus gastos y

pérdida de tiempo.

El presente proyecto es factible de realizarse desde distintos puntos de vista como: politico,
puesto que se sustenta en las politicas de desarrollo Micro-empresarial, legal porque se apoya
en la Constitucion Politica del Ecuador; economico porque existe el suficiente interés de
personas por invertir, desde el punto de vista del talento humano también es recomendable de

realizarse porque el presente trabajo proporcionara nuevas fuentes de empleo.



CAPITULO |

1. DIAGNOSTICO SITUACIONAL

1.1. Antecedentes

En una amplia y verde planicie a los pies del Volcan Imbabura, se encuentra Ibarra,
ciudad de tradicion espafiola que goza de un clima privilegiado, en la que conviven variedad
de culturas y etnias que enriquecen y hacen Unica a la provincia. La riqueza cultural, expresada
a través de las diferentes manifestaciones de sus habitantes la hace inconfundible. Es una
ciudad potente, educadora, progresista; se han trabajado en proyectos que ayuden a mejorar la
calidad de vida de los Ibarrefios desarrollando estrategias de recuperacién ciudadana en los
espacios publicos y la construccion de servicios que han mejorado rotundamente los paisajes

urbanisticos (www.ame.gob.ec)

Es un orgullo pertenecer a la provincia mas étnica y culturalmente diversa del pais, asi
como la provincia con mas flujo inmigratorio extranjero en el Ecuador, es el principal ndcleo
vial del norte del Ecuador, pues sus conexiones giran y desvian hacia los cuatro principales
ejes, comunicando por el sur hacia Quito, por el oeste hacia la costa pacifica ecuatoriana, por

el norte hacia la frontera con Colombia y por el oeste hacia la Region Oriental-Amazonia.

La problemaética que presenta este sector, es que debido a las actividades diarias de
hombres y mujeres padecen de dolor en las piernas acompafiado de enfermedades de
circulacién sanguinea como son las varices y es dificil encontrarlas porque existen pocos
lugares que expendan este tipo de producto y mucho menos existen sitios que tengan una

atencion personalizada para cada cliente, entonces se presenta un proyecto que piensa en
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solucionar este problema con una atencion directa profesional y siempre pensando en el

bienestar del cliente.

1.1.1. Necesidad a satisfacer

En la actualidad los médicos han recomendado el uso de las medias de compresion a
pacientes con problemas circulatorios, hoy en dia se encuentran que son Utiles de otras maneras,
como para prevenir el riesgo de coagulos sanguineos. Esta idea surge por la demanda de
personas que solicitan constantemente este producto que estd dirigido para personas que
buscan mejorar su estilo de vida a través de esta opcién medicinal. También va encaminado a

prevenir el aparecimiento prematuro de varices sea en hombres o mujeres.

1.2. Objetivos del diagndstico

1.2.1. Objetivo general

Efectuar un Diagnostico Situacional en el Canton Ibarra, con la finalidad de determinar
caracteristicas del entorno y situacion de la misma donde se desenvolvera el estudio del

proyecto.

1.2.2. Objetivos especificos

= |dentificar los aspectos demograficos de la poblacion de la ciudad de Ibarra.

= Determinar los aspectos legales para el funcionamiento de la microempresa.

= Evaluar las caracteristicas socio-econdmicas de cada area de investigacion donde se
implementara el proyecto.

= Establecer los canales de distribucion y comercializacion de las medias medicinales de

compresion.
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Se ha podido reconocer las principales variables con los respectivos indicadores las

cuales se detallan a continuacién.

= Aspectos demogréaficos que determinen a nuestros potenciales clientes.

= Aspectos legales para el funcionamiento del negocio
= Situacion socio-econémicas

= Negocios similares

1.4. Indicadores o sub aspectos

1.4.1. Aspectos demogréficos

= Crecimiento poblacional (edad - género)

= Ubicacion geogréafica

1.4.2. Aspectos legales

= Permisos legales (permiso de bomberos, sanitario, patente)

= Reglamentacion aduanera y permisos aduaneros

1.4.3. Situacién socio-econémica

= Actividades economicas, nivel de ingresos

= Poblacién econédmicamente activa

1.4.4. Negocios similares

= Canales de distribucion
=  Ubicacion

= Frecuenciay cantidad de ventas.
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Tabla N° 1
Matriz de relacion diagnostica
Obijetivo Variable Indicador Técnica Informacion
- Crecimiento poblacional
Identificar los aspectos de - Ubicacion geografica
la poblacion de la ciudad Aspectos - Edad Investigacion Datos del INEC
de Ibarra. Demograficos - Género Documental

Determinar los aspectos
legales para el
funcionamiento de la
microempresa.

Evaluar las caracteristicas
socio-econdmicas de cada
area de investigacion
donde se implementara el
proyecto.

Establecer los canales de
distribucion y
comercializacion de las
medias medicinales de
compresion.

Aspectos Legales

Situacion Socio-

econdmicas

Negocios Similares

Permisos legales

Permiso Bomberos
Reglamentacion aduanera y
permisos aduaneros

Patente

Permiso sanitario

Actividades econémicas
Nivel de ingresos

Poblacién econémicamente
activa

Canales de distribucién
Ubicacion
Frecuencia de oferta

Investigacion
bibliografica

Investigacion
Documental

Encuesta

Secretaria  Nacional de
aduanas del Ecuador vy
Cddigo del comercio.

llustre Municipio de Ibarra

Cadigo de la Produccion
Datos del censo INEC
Datos del censo INEC

Los negocios similares como
FYBECA,Centros
Ortopédicos

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Las autoras
Afio: 2015



35

1.6. Mecéanica operativa

1.6.1. Aspectos demograficos

= Altura

Ibarra es una ciudad con una altitud de 2.225 m.s.n.m metros sobre el nivel del mar

= Superficie

Cuenta con una superficie de 41 km?

= Relieve

Las elevaciones montafiosas mas importantes son: el Imbabura (4.500m.) el Cubilche

(3.800m.), el Cunro (3.304m.).

= Limites

Los limites del Cantén son:

Norte: Provincia del Carchi,

Noroeste: Provincia de Esmeraldas,

Oeste: Cantones Urcuqui, Antonio Ante y Otavalo,

Este: Cantdn Pimampiro,

Sur: Provincia de Pichincha

= Clima

Posee un clima seco templado y agradable.
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= |dioma grupos étnicos

Castellano y quichua

» Vias de acceso y transporte

Su principal via de comunicacion es la carretera Panamericana, que pasa por el Juncal,
Chota, Ibarra, Atuntaqui y Otavalo, complementada con una significativa red de caminos

asfaltados o afirmados, que impulsan y fomentan las actividades en toda la provincia.

= Grupos étnicos

Mestizo e indigena

= Poblacién

La ciudad de Ibarra tiene una poblacion de 181.175 habitantes entre hombres y mujeres.

Tabla N° 2
Poblacién de Ibarra

Sexo Casos Porcentaje
Femenino 93.389 51,4%
Masculino 87.786 48,6%

Total 181.175 100%

Elaborado por: Las autoras
Fuente: INEC 2010
Afio: 2015
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Gréfico N° 1
Situacion geogréfica de Ibarra

La Merced de
Buenos Alres

Elaborado por: Las autoras
Fuente: Gobierno Provincial de Imbabura
Afo: 2015

1.6.2. Aspectos legales

Ibarra cuenta con una ordenanza municipal la cual se relaciona con la produccion y
comercializacion segun el Art. 3 de la ordenanza que regula la administracion, control y
recaudacion del impuesto anual de patentes municipales que dice: “son sujetos pasivos del
impuesto anual de patente todas las personas naturales, juridicas y sociedades de hecho que
ejerzan actividades econdmicas comerciales, industriales de servicio, profesionales,
arrendatarios de inmuebles, transportistas de servicio publico de pasajeros y de carga de forma
individual u otras actividades de cualquier orden econémico dentro de la jurisdiccién del canton
Ibarra”. Esta ordenanza calcula el pago de la patente en funcién de una tabla de acuerdo al

patrimonio.

= Patente municipal

Las microempresas en la ciudad tienen la obligacion de sacar un comprobante de pago

emitido por la administracion correspondiente, por la cancelacion anual del impuesto de patente
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municipal el cual se grava a toda persona natural o juridica que ejerza una actividad comercial

o0 industrial y opere en Ibarra.

= Procedimientos para importar

Regimenes de importacion

= Importacion para el Consumo (Art. 147 COPCI Codigo Organico de la Produccion
Comercio e Inversion )

= Admision Temporal para Reexportacion en el mismo estado (Art. 148 COPCI)

= Admision Temporal para Perfeccionamiento Activo (Art. 149 COPCI)

= Reposicion de Mercancias con Franquicia Arancelaria (Art. 150 COPCI)

» Transformacion bajo control Aduanero (Art. 151 COPCI)

= Deposito Aduanero (Art. 152 COPCI)

= Reimportacion en el mismo estado (Art. 152 COPCI)

Personas que pueden importar

Pueden Importar todas las Personas Naturales o Juridicas, ecuatorianas o extranjeras
radicadas en el pais que hayan sido registrados como importador en el sistema ECUAPASS y

aprobado por el Servicio Nacional de Aduanas del Ecuador.

Procedimientos para obtener el registro de importador

Una vez gestionado el RUC en el Servicio de Rentas Internas, se debera:

= Adquirir el Certificado Digital para la firma electrénica y autenticacion otorgado por las
siguientes entidades: Banco Central del Ecuador: www.eci.bce.ec/web/guest/ y Security
Data: www.securitydata.net.ec/

= Registrarse en el portal de ECUAPASS: (www.ecuapass.aduana.gob.ec).


http://www.eci.bce.ec/web/guest/
http://www.securitydata.net.ec/
http://www.ecuapass.aduana.gob.ec/
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Aqui se podra:

1)  Actualizar base de datos
2)  Crear usuario y contrasefia
3)  Aceptar las politicas de uso

4)  Registrar firma electronica

Revisar el boletin 32-2012, en el cual se encuentra un video demostrativo sobre el

registro al portal ECUAPASS.

Restricciones de un producto a importar

Para conocer si un producto esta habilitado para ser importado, visite la pagina del
organismo regulador de Comercio Exterior en el Ecuador COMEX www.comex.gob.ec, link:
Resoluciones (182, 183, 184, 364) en las cuales se disponen las restricciones y requisitos para
la importacion de cada producto. Una vez cumplidos los requisitos y restricciones del producto

importado podra realizar el tramite de desaduanizacion de la mercancia.

Desaduanizar una mercancia importada

Para realizar los tramites de desaduanizacion de mercancias es necesario la asesoria
y servicio de un Agente Afianzado por el SENAE. El listado de Agentes de Aduana autorizados

se encuentra en la pagina web: www.aduana.gob.ec

La declaracion aduanera de Importacion (DAI) sera presentada de manera electrénica,
y fisica en los casos en que determine la Direccion General del Servicio Nacional de Aduana
del Ecuador. En los casos de que a la declaracion aduanera se le asigne aforo fisico o
documental, esta debera completarse el mismo dia con la transmisiéon digital de los documentos

de acompafamiento y de soporte que no se puedan presentar en formato electronico. Cuando
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no se cumpliere con el envio de los documentos indicados en el presente articulo dentro del
término de los treinta dias calendario, contados a partir de la fecha de arribo de la mercancia,
acarreara su abandono técito segun lo establecido en el art. 142 del COPCI sin perjuicio de la
imposicion de la respectiva multa por falta reglamentaria de acuerdo a lo establecido en el

literal d) del art. 193 del COPCI. (Art. 67 Reg. COPCI).

Los documentos digitales que acompafian a la DAI a través del ECUAPASS son:

= Documentos de acompafiamiento

Se constituyen documentos de acompafiamiento aquellos que denominados de control
previo, deben tramitarse y aprobarse antes del embarque de la mercancia deben presentarse,
fisica o electrénicamente, en conjunto con la Declaracién Aduanera, cuando estos sean

exigidos. (Art. 72 Reg. COPCI)

= Documentos de soporte

Constituiran la base de la informacion de la Declaracion Aduanera a cualquier régimen.
Estos documentos originales ya sea en fisico o electronico, deberan reposar en el archivo del
declarante o su Agente de Aduanas al momento de la presentacion o transmision de la
Declaracion Aduanera, y estaran bajo su responsabilidad conforme a lo determinado en la Ley.

(Art. 73 Reg. COPCI)

Factura Comercial

= Certificado de Origen (cuando proceda)

= Documentos que el (SENAE Servicio Nacional de Aduanas del Ecuador) o el Organismo
regulador de Comercio Exterior

= Transmitida la Declaracion Aduanera, el Sistema le otorgara un nimero de validacion

(Refrendo) y el CANAL DE AFORO que corresponda
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Canales de Aforos que existen

Canal de Aforo Automatico (Art. 80 RCOPCI Reglamento al Cddigo Orgénico de la
Produccion ,Comercio e Inversiones )

Canal de Aforo electréonico (Art. 81 RCOPCI)

Canal de Aforo documental (Art. 82 RCOPCI)

Canal de Aforo Fisico Intrusivo(Art. 83 RCOPCI)

Canal de Aforo fisico No Intrusivo (Art. 83 RCOPCI)

Previo al pago de los tributos al comercio exterior, ejecutado el aforo asignado y de no

existir novedades la Aduana dispondra el levante o retiro de las mercancias.

Cuanto se debe pagar en tributos por un producto importado

Para determinar el valor a pagar de tributos al comercio Exterior es necesario conocer

la clasificacion arancelaria del producto importado. Los tributos al comercio exterior son

derechos arancelarios, impuestos establecidos en leyes organicas y ordinarias tasas por

servicios aduaneros.

AD-VALOREM (Arancel Cobrado a las Mercancias).

FODINFA (Fondo de Desarrollo para la Infancia)

ICE (Impuesto a los Consumos Especiales)

IVA (Impuesto al VValor Agregado)

Base legal Codigo Organico de la Produccion Comercio e Exterior.

www.aduana.gob.ec/pro/to_import.action


http://www.aduana.gob.ec/pro/to_import.action
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1.6.3. Aspectos socio econémico

El desarrollo socio-econémico y sostenido de la ciudad de lIbarra involucra la
participacion decidida de todos los actores que viven en ella, es asi como: el sector publico
representado por las autoridades elegidas, el sector privado representado por las personas
naturales y juridicas que realizan diariamente una actividad productiva y el sector social
representada por todos los habitantes que permiten dar un valor agregado a los recursos

naturales y humanos para beneficio de la ciudad.

La tasa de desempleo provincial es de 5,1 de la Poblacion Econdmicamente Activa
(PEA) que es 63.984 y el nimero de habitantes es de 181 175 ibarrefios, las entidades publicas
son la tercera fuente de empleo, hay 11 355 funcionarios. De un total de 10 330 actividades
productivas registradas en el Municipio de Ibarra, la mitad esta vinculada a la venta de
productos y de servicios donde hay locales de ropa, electrodomésticos, bazares, restaurantes,
entidades bancarias entre otras. EI comercio al por mayor y menor es la actividad mas

importante en el cantén Ibarra, segtn el INEC del 2010. http://edicionimpresa.elcomercio.com

1.7. Resultado de la entrevista al especialista vascular

La entrevista fue realizada al Cirujano Vascular Paul Carrera en el Hospital San Vicente

de Paul.

1.- {Qué opinidn nos puede dar acerca de este producto?

En la actualidad los médicos recomendamos el uso de estas medias de compresion a
personas con problemas circulatorios, por lo que poseen un doble efecto: terapéutico y el de
prevenir el riesgo de coagulos sanguineos o pequefias protuberancias para quienes estaran

manejando o viajando por un largo periodo de tiempo. La mayoria de estas medias de


http://edicionimpresa.elcomercio.com/
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compresion estan fabricadas con materiales transpirables que favorecen la absorcion de sudor

y mantienen las piernas secas en todo momento.

2.- ;Qué piensa acerca de los beneficios de este producto?

Su mecanismo de accion reside en la presion externa sobre las venas de las piernas, la
presion que hace sobre ellas, es lo que ayuda aliviar y controlar los sintomas (pesadez e
hinchazon de las piernas, cansancio, hormigueo, punzadas, dolor), estimula la circulacion de
tal modo que la sangre ascienda hasta el corazdn, evita que las venas continten dilatandose y
acumulando sangre en su interior. Las medias de compresion actuales son mucho mas faciles
de colocar y comodas de llevar debido a sus materiales de alta calidad y no se rompen con

facilidad.

3.- ¢A quiénes va dirigido este producto y en donde pueden encontrar dicho producto?

Este producto va dirigido a las personas que por su actividad profesional permanecen
mucho tiempo sentadas o de pie, sobrepeso u obesidad o pesadez de piernas como puede ser:
mujeres embarazadas, atletas, diabéticos, choferes, docentes, estudiantes u otras como quienes
retienen liquidos, y sobre todo quienes realizan habitualmente viajes con una marcada
inmovilidad. Estas medias de compresion se pueden encontrar en las tiendas de articulos

ortopédicos.

4.- ¢Qué beneficios aporta a las personas que se han sometido a cirugias vasculares?

Ayudan a aliviar el dolor, evitar la hinchazon y les brinda comodidad, ademas de
controlar que no se vuelvan a formar protuberancias o codgulos en el interior de las piernas y

que la circulacién sea la correcta.

5.- ¢Qué beneficios aporta a las personas que aun no se han sometido a cirugias vasculares?
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Reduce el volumen de sangre en las venas, movilizando el flujo venoso, de esta manera
oprimiendo la congestién o como lo Ilamamos cominmente la mala circulacidn sanguinea,
protuberancias, insuficiencia venosa, codgulos, Ulceras; es decir domina los efectos de la

hipertension venosa.

1.8. Célculo de la muestra

El muestreo se efectuara a la poblacion econdmicamente activa de la ciudad de Ibarra
provincia de Imbabura, con un nimero de habitantes de la Poblacion Econémicamente Activa

de 63.984 con la finalidad de realizar el estudio planteado.

Formula: n = N * Z2*Q?

e? (N-1)+Zz* *Q?

n = muestra

N = poblacion

Z2= nivel de confianza

Q?= probabilidad de ocurrencia de un evento
e? =error

n = (63,984) * (1,96%)2 *(0,5)?

Aplicacion: (0,05)2 * (63,984 -1) + (1,96%)2 *(0,5)?

n = 381 <<encuestas a realizar>>
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1.8.1. Tabulacion y analisis de resultados

1.- ¢ Tiene dolor en las piernas?

Tabla N° 3
Dolor en las piernas

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Sl 225 59

NO 156 41

Total 381 100 %

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Las autoras
Afio: 2015

Grafico N° 2
Dolor o malestar en las piernas

m S| = NO

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Las autoras
Afio: 2015

Anélisis
De acuerdo a la investigacion realizada podemos determinar que la mayor parte de las
personas a las que se les realizé la encuesta tienen problemas de circulacidn sanguinea es decir

cierto dolor en las piernas que les agobia mientras que el porcentaje restante no tiene ningdn

inconveniente.



2.- ¢Permanece mucho tiempo de pie o sentado(a)?

Tabla N° 4
Permanece mucho tiempo de pie o sentado(a)
Alternativa Frecuencia Porcentaje
Sl 323 85
NO 58 15
Total 381 100 %
Elaborado por Las autoras
Afio: 2015
Grafico N° 3

Permanece mucho tiempo de pie o sentado(a)

m S| NO

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Las autoras
Afio: 2015

Analisis
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De acuerdo a la investigacion realizada podemos determinar que las personas a las que

se les realizd la encuesta, pasan mucho tiempo en una sola posicién ya sea parados o sentados,

y las demas supo manifestar que realizan otro tipo de actividades, caminan a menudo.



3.- ¢Realiza actividades deportivas?

Tabla N° 5
Actividades deportivas
Alternativa Frecuencia Porcentaje
Sl 130 34
NO 251 66
Total 381 100 %

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Las autoras
Afio: 2015

Grafico N° 4
Actividades deportivas

usl

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Las autoras
Afo: 2015

Analisis
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De acuerdo a la investigacion realizada podemos comprobar que la mayor parte de las

personas no realizan ningun tipo de actividades deportivas, mientras que el 34% si realizan

todo tipo de actividades deportivas como el caminar, nadar, trotar o acuden al gimnasio.
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4.- ;Conoce usted o ha escuchado de las medias de compresion?

Tabla N° 6
Conoce usted o ha escuchado de las medias de compresion
Alternativa Frecuencia Porcentaje
Sl 30 8
NO 351 92
Total 381 100 %
Fuente: Encuesta
Elaborado por: Las autoras
Afio: 2015
Gréafico N° 5
Conoce usted las medias de compresion
SI = NO
8%
92%

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Las autoras
Afio: 2015

Analisis
De acuerdo a la investigacion realizada podemos determinar que la mayor parte de las

personas a las que se les realiz6 la encuesta no saben de las medias de compresion, mientras

que el resto conoce este producto por el nombre de medias para varices.
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5.- ¢Conoce algun sitio donde pueda adquirir medias medicinales, es decir medias de

compresion?

Tabla N° 7
Conoce algun sitio donde pueda adquirir medias medicinales, es decir medias de compresion
Alternativa Frecuencia Porcentaje
Sl 30 8
NO 351 92
Total 381 100 %
Fuente: Encuesta
Elaborado por: Las autoras
Afio: 2015
Grafico N° 6
Conoce algun sitio donde pueda adquirir medias medicinales, es decir medias de compresion
mSl =NO
92%

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Las autoras
Afo: 2015

Andlisis

De acuerdo a la investigacion realizada podemos determinar que la mayor parte de las
personas a las que se les realizé la encuesta, no conocen de un lugar donde puedan adquirir este
tipo de medias, mientras que el resto sabian de algunos lugares como tiendas de articulos

ortopédicos y Fybeca.
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Tabla N° 8

Matriz AOOR

Aliados Oponentes

Las personas con problemas de circulacion

que requieren de este producto en la ciudad Los tramites  burocraticos para la

de Ibarra.

Ubicacién estratégica de la ciudad de Ibarra
del

comercializacion del mismo.

para la adquisicion producto vy

Las Instituciones Financieras apoyan al
emprendimiento de microempresas
otorgando creédito.

Los profesionales especializados, son los que

brindaran servicios personalizados.

desaduanizacion del producto.

Los costos de transporte en los que incurre la

mercaderia.

Problemas burocréaticos al poner en marcha

la microempresa.

Oportunidades

Riesgos

Vias de acceso a la ciudad son de calidad,
permiten la movilizacion y el acceso al
servicio.

Generacion de nuevas fuentes de empelo
Ausencia de empresas comercializadoras que

expidan este producto en la ciudad de Ibarra.

La existencia de personas con problemas de

circulacion en la ciudad.

El bajo nivel de instruccion en el tema puede

dar una informacion errénea a la ciudadania.

Falta de conocimiento acerca del producto

Competencia de los centros ortopédicos que
brindan este producto.
La politica del estado en contra de las

importaciones.

Elaborado por: Las autoras
Afio: 2015
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1.10. Estrategias AO - AR - 0O -0OR

1.10.1. Cruce estratégico AO:

Aliados — Oportunidades

El tener gran concentracion de personas con problemas de circulacion que solicitan de este
producto, establece una oportunidad para la creacion de la microempresa importadora y
comercializadora de medias medicinales. Los pacientes no tendran que buscar estas tiendas.
Al contar con una ubicacidn estratégica y vias de acceso de calidad, permite que todos los
habitantes puedan adquirir medias de compresion.

Profesionales especializados en esta area que podrian ayudar con el proyecto.

La presencia de instituciones financieras que apoyan el desarrollo de microempresas
concediendo créditos a los pequefios inversionistas y gracias a esto se generan nuevas

fuentes de empleo al igual que la rentabilidad de la misma.

1.10.2. Cruce estratégico AR:

Aliados — Riesgos

Al disponer de profesionales especialistas en el tema, se brindara la informacion exacta que
el paciente debe saber.

El apoyo de instituciones financieras a este tipo de proyectos, y la competencia de los
centros ortopédicos que brindan este producto puede resultar contundente al momento de

importar la mercaderia.



52
1.10.3. Cruce estratégico OO:

Oportunidades — Oponentes

= Las vias de acceso a la ciudad son de calidad y permiten la facil movilizacion al momento

de transportar la mercancia, los costos pueden resultar convenientes.

1.10.4. Cruce estratégico OR:

Oponentes - Riesgos

= La falta de conocimiento o un bajo nivel de instruccion en el tema puede dar una
informacion inexacta del producto y los pacientes pueden sentirse insatisfechos con el
servicio que recibiran.

= La politica del estado en contra de las importaciones lograria complicar con los tramites
burocréaticos para la desaduanizacion del producto a la hora de poner en marcha la
microempresa, llevando a cabo todos los procesos legales el resultado sera positivo y

conveniente.

1.11. Oportunidad de inversion

Luego de haber ejecutado el diagndstico situacional, mediante la implementacion de
técnicas de investigacion como las encuestas dirigidas a la PEA (Poblacion economicamente
activa) en el rango de 35 a 65 afios de edad, las fichas de observacion dirigidas a la competencia
directa como son las tiendas de articulos ortopédicos y la farmacia Fybeca, la entrevista
efectuada al cirujano vascular Paul Carrera del Hospital San Vicente de Paul y una vez
desarrollada la matriz AOOR se logro determinar el problema diagndstico reside en que
muchas personas le conocen con el nombre de medias para varices, ademas de no existir lugares

que expendan este producto. Dé lo sefialado anteriormente, se establece la necesidad de
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desarrollar el presente “ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE UNA
MICROEMPRESA IMPORTADORA Y COMERCIALIZADORA DE MEDIAS

MEDICINALES PARA DAMAS Y CABALLEROS EN LA CIUDAD DE IBARRA”.



CAPITULO Il

2. MARCO TEORICO

El presente capitulo selecciona la informacion significativa y necesaria para el avance
del estudio de factibilidad en el cual se respeta la autoria de las diferentes trascripciones
textuales realizadas, incluyendo su fuente y se aporta con andlisis e interpretacion de la

informacién transcrita.

2.1. Empresa

2.1.1. Definicion

“Es todo ente economico cuyo esfuerzo se orienta a ofrecer a los clientes bienes yl0
servicios que, al ser vendidos, produciran una renta que beneficia al empresario, al Estado y

a la sociedad en general” (Zapata, 2011, pag. 5).

“Es la entidad u organizacion que se establece en un lugar determinado con el
proposito de desarrollar actividades relacionadas con la produccion y comercializacion de
bienes y/o servicios en general, para satisfacer las diversas necesidades’ (Sarmiento, 2010,

pag. 37).

Una empresa es una unidad econémico-social, conformada por el elemento humano,
bienes materiales y financieros, en la que intervienen el trabajo y el capital con el objetivo de
originar algo u ofrecer un servicio que cubra una necesidad y por el cual se consigan beneficios,

es decir utilidades a través de su participacion en el mercado de bienes y servicios.
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2.1.2. Importancia

El desarrollo econémico-social del pais esta en el sector empresarial el cual es el
principal generador de empleo el mejor distribuidor de ingresos entre la poblacion y entre las
regiones siendo un factor crucial para la cohesion social y movilidad econdmica de las personas

tiene gran relevancia permitiendo el progreso y mejora de la economia del pais.

2.1.3. Clases de empresas

Segun (Superintendencia de Compafiias , 2014), Seccion 2 En Ecuador las empresas
se clasifican en:

Grafico N° 7
Clasificacion de las empresas

Nombre
Colectivo

En
comandita
simple

Economia
Mixta

Clasificacion

Legal

Responsabilidad
limitada

Sociedad
Andnima

Fuente: Ley de Compafiias Art.2
Elaborado por: Las autoras
Afo: 2015
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a) Compafiia en nombre colectivo

La compafiia en nombre colectivo se contrae entre dos 0 mas personas que hacen el
comercio bajo una razdn social. La razon social es la formula enunciativa de los nombres de
todos los socios, o de algunos de ellos, con la agregacion de las palabras “y compania”. Solo

los nombres de los socios pueden formar parte de la razon social. Art. 36

b) Compafiia en comandita simple

La compafiia en comandita simple existe bajo una razén social y se contrae entre uno o
varios socios solidarios e ilimitadamente responsables y otro u otros, simples suministradores
de fondos, Ilamados socios comanditarios, cuya responsabilidad se limita al monto de sus

aportes.

La razon social serd necesariamente, el nombre de uno o varios de los socios
solidariamente responsables, al que se agregara siempre las palabras “compaiiia en comandita”,

escritas con todas sus letra o la abreviatura. Art. 59

c) Compafiia de responsabilidad limitada

La compafiia de responsabilidad limitada es la que se contrae entre dos 0 mas personas,
que solamente responden por las obligaciones sociales hasta el monto de sus aportaciones
individuales y hacen el comercio bajo una razén social o denominacion objetiva, a la que se
afladiran, en todo caso, las palabras “Compaifiia Limitada” o su correspondiente abreviatura. Si
se utilizare una denominacién objetiva sera una que no pueda confundirse con la de una
compafiia preexistente. Los términos comunes y los que sirven para determinar una clase de

empresa, como “comercial”, “industrial”, “agricola”, “constructora”, entre otras, no seran de

uso exclusive e iran acompafiadas de una expresion peculiar. Art. 92
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d) Compafiia anénima

La compafiia andnima es una sociedad cuyo capital, dividido en acciones negociables,
esta formado por la adaptacion de los accionistas que responden unicamente por el monto de
sus acciones. Art. 143. La denominaciéon deberd contener la indicacion de “compaiiia

anonima”, o “sociedad andénima”. Art. 144.

e) Compafiia en comandita por acciones

El capital de esta compafiia se dividira en acciones nominativas de un valor nominal
igual. La décima parte del capital social, por lo menos, debe ser aportada por los socios
solidariamente responsables (comanditados), a quienes por sus acciones se entregaran

certificados nominativos intransferibles. Art. 301

f) Compafiia de economia mixta

El Estado, las municipalidades, los consejos provinciales y las entidades u organismos
del sector publico, podran participar, conjuntamente con el capital privado, en el capital y en

la gestidn social de esta compafia. Art. 308

2.1.4. Elementos de la empresa

Tabla N° 9

Elementos de la empresa
Internos Externos
Recurso Humano — Hombre Proveedores
Recurso Financiero — Capital Distribuidores

Recursos materiales — infraestructura, mercaderia, equipos
Competidores

Clientes

Elaborado por: Las autoras
Afo: 2015
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2.2. Estructura organizativa

2.2.1. Misién

La mision es el propdsito, motivo, razén de ser de la existencia de la empresa, define lo

que pretende hacer, cumplir y para quién lo va hacer.

2.2.2. Vision

La vision muestra hacia donde se dirige la empresa a largo plazo, y en qué se convertira
tomando en cuenta el impacto de las necesidades y expectativas cambiantes de los
consumidores, nuevas tecnologias y la aparicion de nuevas condiciones del mercado, de esta

manera orientando las decisiones estratégicas de crecimiento con las de competitividad.

2.2.3. Diagrama de flujo

Es un proceso que detalla paso a paso cada una de las actividades que realiza la empresa
de servicios 0 una empresa de fabricacion, muestra lo que se realiza en cada etapa, los
materiales o servicios que entran y salen del proceso, las decisiones que se deben tomar y

personas involucradas.

2.3. Tamafio del proyecto

El tamafio del proyecto se representa por la capacidad de produccion de bienes o la

prestacion de servicios, por un determinado periodo de tiempo.

2.4. Presupuesto

Prever lo que quieres hacer en el futuro y expresarlo en términos monetarios puesto que

es una meta para la empresa que ha de cumplir para lograr sus objetivos.


https://debitoor.es/glosario/definicion-empresa
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2.5. Medias medicinales de compresién

2.5.1. Definicion

Las medias de compresion poseen un doble efecto: terapéutico y el de prevenir los
problemas de circulacion. Es un método ideal para controlar sintomas y comprimir las venas,

evitando el aparecimiento de nuevas Varices.

Su mecanismo de accién reside en la presion externa sobre las venas de las piernas y de
manera decreciente hasta el muslo, haciendo que la sangre ascienda hasta el corazén de arriba

hacia abajo. Evitando que continten dilatdndose y acumulando sangre en su interior.

2.5.2. Sintomas

Los sintomas pueden ser:
= Pesadez e hinchazon de las piernas (ademas)
= Dolor

= Hormigueo o Picor

= Cansancio
=  Punzones
2.5.3. Estilos

Calcetin: alcanza justo por debajo de la rodilla.

Pantalon: alcanza hasta la cintura. Son la eleccion tradicional para personas que

prefieren llevar vestidos o faldas. Aporta un mayor efecto de sujecion en la zona abdominal.

2.5.4. Beneficios

= Reduce el volumen de sangre en las venas, movilizando el flujo venoso
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= Domina los efectos de la hipertension venosa.

= Prevencion de coagulos de sangre, especialmente después de cirugia o lesiones cuando uno
esta menos activo.

= Evitan ampollas y rozaduras.

= Mejoran la distribucion del flujo sanguineo.

= Logran una mejor oxigenacion de los tejidos, beneficiando en la recuperacion.

2.5.5. Quiénes pueden beneficiarse

= Personas que por su actividad profesional permanecen mucho tiempo de pie o sentadas.
= Retienen liquidos

= Realizan periédicamente viajes

= Sobrepeso

= Obesidad

= Pesadez de piernas

= Deportistas

2.5.6. Recomendaciones

= No utilizar las medias por las noches

= Lamejor forma de utilizarlas es por la mafiana luego de levantarse, es el momento propicio,
por la posicion horizontal la sangre se encuentra en su mejor estado de circulacion.

= No es necesario aplicar nada bajo las medias para varices.

= El tratamiento debe ser permanente, asi que cuando compre medias de comprension,
compre las suficientes para que se las cambie a diario.

= Se debe tener en cuenta las precauciones pertinentes, como colocar sin llevar sortijas o

anillos que puedan dafarlas, al igual que tener cuidado especial si se tiene las ufias largas.



61

www.nim.nih.gov/medlineplus/spanish/ency/patientinstructions/000597.htm (Informacion
de salud para usted, 2015).
varicesenlaspiernas.org/medias-de-compresion-para-varices-realmente-funcionan/

(\Varices en las piernas.org, 2015)

2.6. Estudio de factibilidad

Segun (Guaigua Elizabeth y JAcome Walter, 2012)

“Es el estudio definitivo del proyecto: se abordan todos sus componentes pero
analizados a profundidad con informacién de origen primario. Este estudio contiene la

evaluacion del proyecto ”,pag.66

Segun (Almendariz Elizabeth y Jacome Walter, 2013),

“Es un proceso de aproximaciones sucesivas, donde se define el problema por resolver. Para
ello se parte de supuestos, pronosticos y estimaciones, por lo que el grado de preparacion de la
informacién y su confiabilidad depende de la profundidad con que se realicen tanto los estudios

técnicos, como los economicos, financieros y de mercado, y otros que se requieran”,pag.152

El estudio de factibilidad da a conocer y analizar el proyecto a partir de la etapa de pre-
inversion hasta llegar a la fase de ejecucion, y asi generar la respuesta correcta a la necesidad

identificada o a la oportunidad, buscando alternativas para su desarrollo.

2.7. Estudio de mercado

Segun (Guaigua Elizabeth y JAcome Walter, 2012)

“El estudio de mercado en un proyecto constituye uno de los elementos mas importantes dentro

de la pre-factibilidad de un proyecto, porque permite avizorar en forma prospectiva la


http://www.nim.nih.gov/medlineplus/spanish/ency/patientinstructions/000597.htm
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aceptacion o no del producto o servicio que se va a ofertar en el mercado y que es el motivo

del proyecto” ,pag.67

Segun (Almendariz Elizabeth y Jacome Walter, 2013)

“Es una herramienta de mercado que permite y facilita la obtencion de datos, resultados que
de una u otra forma serén analizados, procesados mediante herramientas estadisticas y asi
obtener como resultados la aceptacion o no y sus complicaciones de un producto dentro del

mercado”,pag.153

El estudio de mercado es un instrumento de apoyo que describe el poder de compra de
los consumidores y perfiles del consumidor, con el objetivo de establecer la posibilidad de
aceptacion del producto en el mercado a través del andlisis de variables como la oferta,

demanda, comercializacion y precio.

2.8. Estudio financiero

Segun (Almendariz Elizabeth y Jacome Walter, 2013)

“Es una técnica o herramienta que, mediante el empleo de métodos de estudio, permite
entender y comprender el comportamiento del estado financiero de una entidad y conocer su

capacidad de financiamiento e inversion propia”’, pag.153

El estudio financiero permite examinar la viabilidad financiera de un proyecto, su

objetivo es sistematizar, ordenar la informacién monetaria para la ejecucion del mismo.
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2.9. Estudio técnico

Comprende todo aquello que tiene relacion con el funcionamiento y operatividad,
muestra la determinacion del tamafio 6ptimo de la planta, determina la localizacion 6ptima de

la planta, el analisis administrativo — organizativo y legal (Baca, 2010).

2.10. Demanda

“Cantidad y calidad de bienes y servicios que pueden ser adquiridas a los diferentes
precios de mercado por un consumidor (de manera individual) o por el conjunto de

consumidores (demanda total de mercado), en un momento determinado” (Cordova, 2011).

La demanda es la presencia de individuos con necesidades insatisfechas que siente el

deseo de comprar un bien o servicio a un determinado precio para satisfacer sus necesidades.

2.11. Oferta

“El estudio de la oferta tiene como objeto identificar la forma como se han atendido y
como se atenderan en un futuro las demandas o necesidades de la comunidad” (Miranda,

2010).

La oferta establece toda cantidad de bienes o servicios que un productor esta dispuesto

a ofrecer en un mercado a un precio dado, por unidad de tiempo.

2.12. Precio

“El precio es el valor expresado en dinero de un bien o servicio ofrecido en el mercado. Es uno
de los elementos fundamentales de la estrategia comercial en la definicion de la rentabilidad del

proyecto, pues es el que define en ultima instancia el nivel de ingresos” (Arboleda Vélez, 2009).
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Precio es el costo o valor monetario que esta grabado al bien o servicio, el cual

determina el grado de rentabilidad que obtendré la empresa.

2.13. Producto

“Productos son insumos que se ponen a disposicion de los consumidores”. Producto
es el resultado del proceso de elaboracién, este surge para cubrir las necesidades especificas

de cada uno de los consumidores (Miranda, 2010).

2.14. Consumidor

Es aquella persona que dispone de los recursos materiales suficientes (dinero), y tiene
ciertas necesidades que se pretende satisfacer empezando con la adquisicion de productos o

servicios que son suministrados por el mercado.

2.15. Tratamiento contable

2.15.1. Activos

Activo es el conjunto de bienes, derechos tangibles o intangibles que dispone una
empresa, de los que se espera obtener beneficios o rendimientos economicos en el futuro

(Blades, 2009).

2.15.2. Pasivos

Pasivo son las deudas, obligaciones con terceros que la empresa posee, como pagos a

bancos, salarios, proveedores, impuestos (Blades, 2009).

2.15.3. Patrimonio

Patrimonio es el conjunto de bienes, derechos, obligaciones, deudas y la suma de las

aportaciones de los propietarios (Blades, 2009).
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2.15.4. Diario general

Es la entrada al sistema contable que se utiliza para registrar en forma cronolégica todas
las transacciones de ingresos y egresos efectuados por la empresa y se ejecuta mediante los
asientos contables, los cuales se ordenan por fecha de creacion.El débito obligatoriamente serd

igual al total del crédito, para mantener el principio de la partida doble.

2.15.5. Mayor general

El mayor general controla de forma individual los ingresos y egresos de cada cuenta,

como las operaciones econémicas que se produzcan y se hayan registrado en el libro diario.

2.15.6. Balance de comprobacion

Es una herramienta financiera que se utiliza para visualizar la lista del total de los saldos
deudores y acreedores de las cuentas del mayor para comprobar la igualdad, al sumarlas en
columnas separadas. Este balance refleja la contabilidad de la empresa a un determinado
periodo, mediante este se verifica si los importe de ambos libros coinciden correctamente

(Zapata, 2011).

2.16. Estados financieros

2.16.1. Estado de resultados integral

El Estado de Resultados Integral o también conocido como el Estado de Pérdidas y
Ganancias, muestra los efectos de cada una de las operaciones de la empresa y su resultado

final (pérdida o ganancia) origina un aumento o disminucién en el patrimonio (Zapata, 2011).
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2.16.2. Estado de situacion financiera

Muestra la situacidn financiera de una empresa a una fecha determinada, cuéales son los activos
con lo que cuenta la empresa para sus futuras operaciones, asi como los pasivos es decir, los

derechos que existen sobre los mismos y el capital contable (Zapata, 2011).

2.16.3. Estado de flujo de efectivo

El Estado de flujo de efectivo permite proyectar de manera concreta y confiable la
situacion de la empresa en el futuro, es decir es Gtil para evaluar la solvencia y movimiento

del efectivo para la toma de decisiones (Bravo Valdivieso, 2008).

2.17. Comercializacién

“En términos generales son los procesos necesarios para mover los bienes, en el

espacio y en el tiempo, del productor al consumidor” (Seldon, 2008).

La comercializacién es el intercambio que se utiliza cuando una persona pretende
adquirir un producto y a cambio entrega una cantidad de dinero asignada. Es el proceso
necesario para mover los bienes y poner a la venta un producto a través de las vias de
distribucidn, con el fin de ofrecer el producto en el lugar e instante en que el consumidor desea

adquirirlo.

2.18. Comercio internacional

“Se entiende por Comercio Internacional el intercambio de bienes econémicos que se efectia
entre los habitantes de dos o mas naciones, de tal manera que se de origen a salidas de
mercancias de un pais (exportaciones) y entradas de mercancias procedentes de otros paises

(importaciones)” (Caballero, 2009).
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Comercio Internacional es la actividad comercial que permite a sus habitantes y paises
interrelacionarse de modo comercial, econémico, cultural, pueden hacerse negocios

internacionales muy interesantes y beneficiosos de productos y servicios a diversas escalas.

Es una oportunidad en la cual se involucra la existencia de economias abiertas es decir,
da origen a salidas de manufacturas de un pais a través de exportaciones y de entradas de

productos mediante las importaciones originarias de otros paises.

El comercio internacional crea el movimiento de bienes y servicios a través de los
mercados y sus multiples paises. Al ejecutar procedimientos comerciales internacionales, los
paises involucrados se benefician bilateralmente al posicionar sus productos e ingresar a

mercados extranjeros.

Al efectuar importaciones estamos promoviendo la oferta en nuestro mercado al igual
que estamos forjando a los productores nacionales a ofrecer productos de calidad, competitivos

y a un precio razonable que este al alcance de todos.

2.18.1. Importacion

La Importacion es la entrada legal de mercancia originaria del extranjero al territorio

nacional a través de Aduanas.

Con el objetivo de cubrir una necesidad, la cual no se puede adquirir en el mercado
nacional. La importacion promueve la libre competencia a los consumidores, asimismo
estimula a los productores locales, nacionales a buscar la eficiencia, innovacion, modernizacion

y competitividad de su produccion.
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2.18.2. Incoterms

1. Definicion

“Facilitan el proceso de las negociaciones globales, los mismos definen obligaciones
y derechos del comprador y vendedor, describen las tareas, costos y riesgos que implica la
entrega de mercancia de la empresa vendedora a la compradora”

www.proecuador.gob.ec/exportadores/requisitos-para-exportar/incoterms(Proecuador, 2010).

2.18.3. Clasificacion de los incoterms

1. (EXW) ‘en fabrica (lugar convenido)’

El vendedor pone la mercancia a disposicion del comprador en sus instalaciones:

fabrica, almaceén, etc. Todos los gastos a partir de ese momento son por cuenta del comprador.

2. (FAS) “franco al costado del buque (puerto de carga convenido)’.

El vendedor entrega la mercancia en el muelle pactado del puerto de carga convenido; esto es,
al lado del barco. El incoterm FAS es propio de mercancias de carga a granel o de carga
voluminosa porque se depositan en terminales del puerto especializadas, que estan situadas en

el muelle.

3. (FOB) “franco a bordo (puerto de carga convenido)’

El vendedor entrega la mercancia sobre el buque.

El vendedor contrata el transporte a través de un transitario o un consignatario, pero

el coste del transporte lo asume el comprador.


http://www.proecuador.gob.ec/exportadores/requisitos-para-exportar/incoterms
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4. (FCA) ‘“franco transportista (lugar convenido)’.

El vendedor se compromete a entregar la mercancia en un punto acordado dentro del pais de
origen, que pueden ser los locales de un transitario, una estacién ferroviaria. (Este lugar
convenido para entregar la mercancia suele estar relacionado con los espacios del

transportista).

Se hace cargo de los costes hasta que la mercancia esta situada en ese punto convenido;

entre otros, la aduana en el pais de origen.

5. (CFR) “coste y flete (puerto de destino convenido)’.

El vendedor se hace cargo de todos los costes, incluido el transporte principal, hasta que la
mercancia llegue al puerto de destino. Sin embargo, el riesgo se transfiere al comprador en el
momento que la mercancia se encuentra cargada en el buque, en el pais de origen. Se debe
utilizar para carga general, que no se transporta en contenedores; tampoco es apropiado para

los graneles.

6. (CIF) ‘coste, seguro y flete (puerto de destino convenido)’.

El vendedor se hace cargo de todos los costes, incluidos el transporte principal y el seguro, hasta
gue la mercancia llegue al puerto de destino. Aungue el seguro lo ha contratado el vendedor, el

beneficiario del seguro es el comprador.

7. (CPT) “transporte pagado hasta (lugar de destino convenido)’.

El vendedor se hace cargo de todos los costes, incluido el transporte principal, hasta

que la mercancia llegue al punto convenido en el pais de destino.
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8. (CIP) “transporte y seguro pagados hasta (lugar de destino convenido)’.

El vendedor se hace cargo de todos los costes, incluidos el transporte principal y el

seguro, hasta que la mercancia llegue al punto convenido en el pais de destino.

9. (DAT): ‘entregado en terminal (puerto de destino convenido)’.

Es uno de los dos nuevos Incoterms 2010 con DAP y reemplaza el incoterm DEQ. El vendedor
se hace cargo de todos los costes, incluidos el transporte principal y el seguro (que no es
obligatorio), hasta que la mercancia es descargada en la terminal convenida. También asume

los riesgos hasta ese momento.

10. (DAP) ‘entregado en un punto (lugar de destino convenido)’.

Es uno de los dos nuevos Incoterms 2010 con DAT. Reemplaza los Incoterms DAF, DDU y DES.
El vendedor se hace cargo de todos los costes, incluidos el transporte principal y el seguro (que
no es obligatorio) pero no de los costes asociados a la importacién, hasta que la mercancia se

ponga a disposicion del comprador en un vehiculo listo para ser descargado.

11. (DDP): ‘entregada derechos pagados (lugar de destino convenido)’.

El vendedor paga todos los gastos hasta dejar la mercancia en el punto convenido en
el pais de destino. ElI comprador no realiza ningun tipo de tramite. Los gastos de aduana de

importacion son asumidos por el vendedor. www.aduana.gob.ec/contents.

2.19. Arancel aduanero

Arancel es un impuesto indirecto que grava los bienes que son importados a un pais,
con el objetivo de elevar su precio de venta en el mercado interno de esta manera protegiendo

los productos nacionales para que no sufran competencia alguna.
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2.20. Impuesto

Es un pago obligatorio al Estado y de esta manera obtiene recursos para llevar a cabo

sus actividades y funciones.

2.21. Balanza comercial

Balanza Comercial es en la que se recogen los ingresos por exportaciones y los pagos

por importaciones con el fin de obtener un déficit o superavit.

2.22. Obligaciones tributarias

2.22.1. Registro Unico de contribuyentes

El sitio web (www.sri.gob.ec/web/guest/home, 2012), seiiala: “que como primer paso, para
identificar a los ciudadanos frente a la Administracion Tributaria, se implement6 el Registro
Unico de Contribuyentes (RUC), cuya funcion es registrar e identificar a los contribuyentes con

fines impositivos y proporcionar informacion a la Administracién Tributaria.

El Registro Unico de Contribuyentes (RUC) corresponde al nimero de identificacion
para todas las personas naturales y/o sociedades que realicen actividades econdmicas en el
Ecuador, ya sea en forma permanente u ocasional. EI nimero de registro estd compuesto por

trece ndmeros. (SRI, 2012)

2.22.2. Comprobantes de venta

El sitio web (www.sri.gob.ec/web/guest/home, 2012), (SRI) seriala: “son documentos
autorizados previamente por el SRI, que respaldan las transacciones efectuadas por los
contribuyentes en la transferencia de bienes o por la prestacion de servicios o la realizacién de
otras transacciones gravadas con tributos, a excepcion de los documentos emitidos por las

instituciones del Estado que prestan servicios administrativos y en los casos de los trabajadores


http://www.sri.gob.ec/web/guest/home
http://www.sri.gob.ec/web/guest/home
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en relacion de dependencia. Los comprobantes de venta podran ser llenados en forma manual,
mecanica o a través de sistemas computarizados. Las facturas en original y copia deben ser
llenadas en forma simultdnea mediante el uso de papel carbén, en cualquier caso las copias

deberan ser idénticas al original, caso contrario no seran validas™.

La emision de comprobantes de venta, comprobantes de retencién y documentos
complementarios se encuentra establecida a un tiempo de vigencia dependiendo del
comportamiento tributario del contribuyente. Se debe tomar en cuenta que se debe mantener
en archivo los comprobantes de venta, retencién y documentos complementarios durante 7

anos.

2.22.3. Declaracion de impuestos

El SRI ha puesto a disposicion de los contribuyentes la posibilidad de realizar y enviar
las declaraciones de impuestos por medio del internet. El sistema se encuentra disponible las
24 horas del dia, los 365 dias del afio para cumplir con las obligaciones tributarias y ademas

las declaraciones enviadas se las puede consultar por este mismo medio.

Adicionalmente, la declaracion podré ser efectuada desde el primer dia del mes y el pago
se lo podré hacer hasta la fecha del vencimiento, eliminando los inconvenientes de digitacion

de las declaraciones hechas en papel.

Para acceder a este servicio es necesario que obtenga el DIMM formularios, el cual
puede solicitarlo en cualquier oficina del SRI a nivel nacional o descargando directamente de
la pagina web del SRI. Para acceder a Servicios en Linea y poder enviar las declaraciones por

internet, es necesario solicitar su clave personal.
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2.23. Técnicas de evaluacion

2.23.1. Valor actual neto (VAN)

El van nos permite establecer cuél proyecto es el mas rentable entre varias opciones
de inversién, con este indicador podemos establecer si el precio ofrecido esta por encima o

por debajo de lo que ganariamos al no venderlo (Baca Urbina, 2008).

2.23.2. Tasa interna de retorno (TIR)

La TIR es la maxima tasa de interés a la que es viable endeudarse para financiar el
proyecto, sin que genere pérdidas, es un método que mide la rentabilidad de los cobros y los

pagos actualizados, es decir en porcentaje (Arboleda Vélez, 2009).

2.23.3. Costo beneficio (B/C)

Este indicador permite la relacion entre ingresos y gastos que tendra el proyecto de

inversion, con el fin de evaluar su rentabilidad.

Muestra los beneficios que se lograra del proyecto en base a su inversion inicial

(Arboleda Vélez, 2009).

2.23.4. Punto de equilibrio

Es el punto de actividad el que determina el momento en donde no existe utilidad ni

pérdida, es decir los ingresos son iguales a los gastos (Noboa, 2008).

2.23.5. Periodo de recuperacion de la inversion

Este indicador mide la liquidez del proyecto como también el riesgo relativo porque permite
anticipar los eventos en el corto plazo. Ademas permite conocer con certeza el tiempo requerido

en el cual la empresa va a recuperar su inversion inicial en un proyecto (Cerda Gutierrez, 2007).
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2.23.6. Tasa de interés

La tasa de interés es el porcentaje al que es invertido un capital en un determinado
tiempo, estableciendo el precio del dinero en el mercado financiero; a través del cual se paga

por el uso del dinero.

2.23.7. Margen de utilidad o ganancia

Es un indicador que mide la eficiencia operativa de la empresa, el cual expresa el monto
de las utilidades que se obtiene por cada unidad monetaria de ventas. También se le llama al

porcentaje de incremento que se hace en un producto para establecer a cuanto venderlo.

2.23.8. Rentabilidad

Es la capacidad que tiene un negocio para generar suficiente utilidad, refleja la ganancia

que genera cada dolar invertido, es decir es el rendimiento que se obtiene por las inversiones.

2.24. Agente afianzado de aduana

Asesor de comercio exterior, fedatario de la documentacion que recibe y custodia,

facilitador y gestionador ante el sector publico y privado.

2.24.1. Funciones

Constante capacitacion de la Norma Ecuatoriana. Amplio conocimiento de leyes y
regulaciones, conocimiento y dominio de la técnica y nomenclatura. Representante de los

importadores y exportadores del pais.
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2.24.2. Responsabilidades

Dar fe de los documentos recibidos, revision, comprobacion y determinacion para una
correcta liquidacion de Tributos al comercio exterior. Estar presente en todos los actos y

custodiar conforme la ley aduanera la documentacion como fedatario.

Los agentes afianzados de aduana son regulados por el cddigo orgéanico de la
produccion, comercio e inversiones — COPCI el cual ha promovido mejoras en los procesos,
agregar valores, prevencion a los importadores. (biblio.juridicas, ‘“Derecho Tributario

Aduanero-Agente de Aduanas”)

2.24.3. Servicios a ofrecer

= Asesoria profesional en materia de aduanas

= Asesoria tributaria aduanera

= Asesoria en comercio internacional

= Asesoria en clasificacion arancelaria, entre otras.

(http://es.scribd.com/doc/6650007/Agente-Aduanero)

2.25. Desaduanamiento

Cumplimiento de las formalidades aduaneras necesarias para exportar, importar o para

realizar cualquier destinacion aduanera.

2.26. Impuesto a la salida de divisas (ISD)

“Es un impuesto que se genera en la transferencia, envio o traslado de divisas al exterior, sea
en efectivo o envios de cheques, transferencias, retiros o pagos de cualquier naturaleza. El

impuesto que se genera es del 5% de la salida de capital .

www.auditoresycontadores.com/tributacion. (ACFI, 2015)
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2.27. Tributos al comercio exterior

= AD-VALOREM (Arancel Cobrado a las Mercancias) Impuesto administrado por la
Aduana del Ecuador. Porcentaje variable segun el tipo de mercancia y se aplica sobre la
suma del Costo, Seguro y Flete (base imponible de la Importacién).

= FODINFA (Fondo de Desarrollo para la Infancia) Impuesto que administra el INFA. 0.5%
se aplica sobre la base imponible de la Importacion.

= ICE (Impuesto a los Consumos Especiales) Administrado por el SRI. Porcentaje variable
segun los bienes y servicios que se importen. (Consulte en la pagina del SRI:
www.sri.gob.ec, link: Impuestos)

= IVA (Impuesto al Valor Agregado) Administrado por el SRI. Corresponde al 12% sobre:
Base imponible + ADVALOREM + FODINFA + ICE

= Base legal Codigo Organico de la Produccion Comercio e Inversiones R. O. 351 del 29 de
diciembre 2010. Reglamento al titulo de la Facilitacion aduanera para el Comercio, del
libro V del COPCI R.O. 452 19 de mayo de 2011 Resoluciones del Comité de Comercio

Exterior. www.aduana.gob.ec/pro/to_import.action

2.27. Depreciacion

La depreciacion es el proceso mediante el cual se reconoce el desgaste o la pérdida de

valor que sufre un bien por el uso que se haga de él, durante un periodo de tiempo.

(Reglamento a la Ley de Régimen Tributario Interno, 2015) Art. 25 gastos generales

deducibles, numeral 6


http://www.aduana.gob.ec/pro/to_import.action

77

2.28. Décimo tercero

También conocido como bono navidefio, es un beneficio que perciben los trabajadores
bajo relaciéon de dependencia y corresponde a una remuneracién equivalente a la doceava

parte de las remuneraciones que hubiere percibido durante el afio calendario.

Ley organica de justicia laboral, capitulo 11, art. 60, Art. 97

2.28.1. Décimo cuarto sueldo

También conocido como bono escolar, es un beneficio y lo perciben todos los
trabajadores bajo relacion de dependencia, indistintamente de su remuneraciéon o cargo,

consiste en un sueldo bésico unificado vigente a la fecha de pago.

Ley organica de justicia laboral, capitulo 11, art. 61, Art. 98

2.29. Normas INEN

Son normas de calidad, se reflejan en la aplicacion y el cumplimiento obligatorio de las
mismas. El ente encargado es el servicio ecuatoriano de normalizacion es un organismo publico
ecuatoriano encargado de la normalizacidn, metrologia y reglamentacion técnica. Las medias

medicinales de compresion pertenecen a la NTE INEN 1875.



CAPITULO 111

3. ESTUDIO DE MERCADO

Este capitulo pretende asegurar que exista un nimero potencial de clientes que estén
dispuestos a consumir el producto. La informacién fue adquirida con los diferentes

instrumentos de investigacién, para conocer las necesidades del mercado.

3.1. Presentacion

Ibarra es la capital de la provincia de Imbabura y la primera Region Norte. Es el centro
de desarrollo econdmico, educativo y cientifico de la zona por su ubicacién geogréfica se la

nombré sede administrativa de la region 1.

Ha sido el eje de desarrollo en los Gltimos afios con una tasa de desempleo estable, y

salud gratuita en niveles 6ptimos. (www.ibarraecuador.gob.ec)

En el presente estudio de mercado se busca establecer el segmento al que nos vamos a
dirigir, al cual se comercializara las medias de compresion y se evaluard la posibilidad de

ingresar en el mercado.

Es substancial no solo concentrar la atencién en los potenciales clientes y la demanda
del producto, también es esencial analizar la competencia, para conseguir toda la informacién
posible y aplicar encuestas y técnicas de observacion directa, generando informacion selecta,
precisa para el estudio. EI presente proyecto solucionara un problema de abastecimiento del
producto a precios accesibles en el tiempo y lugar que necesiten los clientes ahorrandoles

tiempo y recursos.
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3.2. Planteamiento del problema de investigacion.

El presente trabajo tiene como propdsito principal realizar una investigacion para
determinar si la ciudadania ibarrefia cuenta con productos en el &mbito vascular y estético
como son las medias de compresion, ademéas de una atencion profesional que permita una

adecuada adquisicion del producto.

3.3. Objetivo de la investigacion

3.3.1. Objetivo general

Realizar un estudio de mercado que permita determinar la demanda del proyecto

3.3.2. Objetivos especificos

Identificar la demanda potencial de medias medicinales en la ciudad de Ibarra.

= |dentificar cuéles son los aspectos mas relevantes para la comercializacion de las medias.
= |dentificar a los principales competidores con sus principales fortalezas y debilidades.

= Determinar la proyeccion de la demanda en los proximos afios.

= Determinar la proyeccion de la oferta en los proximos cinco afnos.

3.3.3. Variables e indicadores

= Producto
Precios comodos y competitivos
Cantidad al momento de comprar
= Precio
Marcas y modelos de preferencia

Conocimiento acerca de las medias de compresion



= Plaza

Canales de distribucién

Frecuencia de clientes que tiene la competencia

= Publicidad y promocién

Intervencidn por radio, television e internet.

Colocacion de vallas publicitarias

=  Salud

Tiempo que permanece de pie o sentado(a)

Problemas de Circulacion sanguinea.

3.3.4. Matriz de estudio de mercado
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Tabla N° 10
Matriz de estudio de mercado
Objetivo Variables Indicadores Instrumento Fuente de
Informacion
Potenciar la demanda de Precios codmodos Y| g
. - . . ncuesta N
las medias medicinales de | Precio competitivos Ficha de Primaria
compresion para damas y Cantidad al momento de .
: observacion
caballeros en la ciudad de comprar
Ibarra.
Identificar cudles son los | Producto Marcas y modelos de | Encuesta Primaria
aspectos mas relevantes preferencia Ficha de
para la comercializacion Conocimiento acerca de las | observacién
de medias de compresion medias de compresion.
Identificar los principales | Plaza Canales de distribucion ] Primaria
competidores y analizar Frecuencia de clientes que | Ficha g de
sus fortalezas y tiene la competencia observacion
debilidades
Realizar la publicidad | publicidad y | Intervencién por radio y | Encuesta Primaria
adecuada para darse a | promocion television e internet. Internet Secundaria
conocer en el mercado Colocacion de vallas
publicitarias
Tiempo que permanece de pie
Dar a conocer los | Salud 0 sentado(a)
beneficios que brinda el Encuesta Primaria
producto. Problemas de Circulacion | Entrevista Secundaria
Revista

sanguinea.

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Las autoras
Afio: 2015
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3.3.5. Fuentes de informacién

1. Informacion primaria

Para recabar informacion de carécter primaria se aplico las siguientes técnicas:

La encuesta que fue aplicada a la poblacion econdmicamente activa de la ciudad de
Ibarra, la observacion directa se la aplico visitando los lugares donde se comercializa este

producto como: Centros Ortopédicos y Fybeca.

2. Informacion secundaria

Para obtener informacion de segunda mano se utilizd, libros, revistas, e internet.

3.4. Identificacion del producto

Las medias de compresion o también conocidas como las medias de vérices estan
dirigidas especialmente para las personas que permanecen en una sola posicion, ya sea mucho

tiempo de pie o sentadas por su actividad profesional o rutinaria.

La calidad de sus materiales asegura una mayor durabilidad de las medias y un alto
grado de resistencia dependiendo de su uso diario, lo que ayuda a que la sangre circule de

modo proporcionado, es decir de arriba hacia abajo sin ningn inconveniente.

Bajo esta premisa la microempresa “MEME C&P Cia. Ltda.” Se ubicard en la ciudad
de Ibarra para brindar un producto de calidad de manera personalizada, garantizando asi su

adecuado uso Yy desarrollo de una serie de beneficios para los pacientes.
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Gréfico N° 8
Medias de compresion para damas

Medias de compresidn para caballeros
Gréafico N° 9

Estilos y Colores de medias de compresion para damas (tipo pantorrilla)

NAQL

Fuente: Internet
Elaborado por: Las autoras
Afo: 2015
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Estilos y Colores de medias de compresion para damas (tipo pantaldn)

\\\ >
;' ‘
Grafico N° 10

Estilos y Colores de medias de compresion para caballeros (tipo pantorrilla)

Fuente: Internet
Elaborado por: Las autoras
Afio: 2015

Fuente: Internet
Elaborado por: Las autoras
Afo: 2015

3.4.1. Niveles de compresion

1. Compresion suave y mediana

Recomendables para regenerar la circulacion de las piernas cansadas; prevencion de
varices cuando existe cierta predisposicion a que aparezcan; para mujeres embarazadas o

cuando ya se presentan pequefias arafiitas varicosas, dolor, cansancio.

2. Compresion fuerte

Para tratar enfermedades venosas mas graves y complicaciones como: protuberancias,

coagulos, ulceras. En este caso es importante consultar con un médico.
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Gréafico N° 11
Niveles de compresion

Las medias

son mas

apretadas

alrededor )

del tobillo GNP
<<

Medias de

compresion

Fuente: Internet
Elaborado por: Las autoras
Afo: 2015

3.4.2. Utilizar las medias de compresion correctamente

Es recomendable utilizar las medias por la mafiana, colocarse después de la higiene
diaria, antes de vestirse. Lo ideal es hacerlo sentado en la cama. Ademas, por sus caracteristicas
especiales, se ponen de una manera concreta que facilita la operacion y evita las dificultades al

momento de usarlas.

3.4.3. Caracteristicas

Las medias estan fabricadas con materiales elasticos, transpirables, poliamidas y otras
fibras, lo que les permite generar presion sobre las piernas tanto cuando estan en movimiento
como en reposo. lgualmente se pueden fabricar con hilos antibacterianos de forma que

prevengan infecciones por bacterias, hongos y eviten malos olores.

3.5. Mercado meta

El mercado al cual esta orientado el producto son las personas que por su actividad
profesional permanecen mucho tiempo de pie o sentados; considerando que a futuro se intenta

ofertar el producto a los cantones méas cercanos, como Atuntaqui, Cotacachi, Otavalo. Nuestra
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ventaja competitiva seré que los potenciales clientes de la ciudad encontraran en un solo lugar

medias medicinales de compresidn para damas y caballeros de alta calidad y a bajos precios.

3.6. Segmentacion de mercado

El mercado esta conformado por personas, quienes tienen una necesidad especifica en
comun y dinero para satisfacer dicha necesidad, los deseos, preferencias y necesidades de los
consumidores no siempre son las mismas, pueden variar y el mercado total puede ser dividido
en pequefios segmentos de mercado. En la segmentacion del mercado nos dirigimos
directamente a los consumidores finales que son aquellas personas que adquieren productos

para uso personal o familiar, damas y caballeros.

Tabla N° 11
Segmentacion de mercado
Segmento de Mercado Edad Ubicacion geogréfica Nivel ,SO(.:'O )
econdémico
Parroquia San Francisco
De 30 — 65 Parroqu!a el Sagrarjo Medio
Damas y Caballeros afi0s Parroquia Caranqui Alto

Parroquia Alpachaca
Parroquia La Dolorosa

Elaborado por: Las autoras
Afo: 2015

3.6.1. Marco muestral

Para la realizacion del célculo de la muestra a investigar se tom6 como base los datos
proporcionados por el censo del INEC 2010 acerca de la poblacion economicamente activa

PEA en la ciudad de acuerdo al detalle en el Capitulo I.

3.7. Metodologia de investigacion de campo

Con el objetivo principal de ejecutar el estudio de mercado, el cual logra fijar la oferta
y la demanda se requiere de la aplicacion de las siguientes técnicas de recopilacion de

informacién tales como:
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3.7.1. Encuesta

Es una herramienta muy util con la cual se obtiene informacién mediante la aplicacion
a un grupo de personas de la ciudad de Ibarra con la finalidad de medir opiniones y averiguar
queé es lo que buscan nuestros posibles clientes y asi poder satisfacer a los mismos, mediante
la aplicacion de este instrumento se espera aprender mas sobre nuestro publico objetivo, al
recibir comentarios acerca de nuestro producto y establecer relaciones positivas. Este
instrumento va dirigido a todas las personas que tienen problemas de circulacion sanguinea
como deportistas, diabéticos, docentes, choferes, estudiantes entre otros; es decir esta dirigido
a todas aquellas personas que buscan mejorar su estilo de vida a través de estas opciones

medicinales.

3.7.2. Entrevista

Herramienta o instrumento empleado para realizar una investigacion, el cuél va dirigido
a una persona especializada en la materia la cual tenga un conocimiento mas amplio acerca de
este tema, es decir; el suficiente conocimiento para explicarnos acerca de los beneficios de las

medias medicinales y como pueden contribuir a la sociedad.

3.7.3. Observacion directa

Se trata de una actividad en la cual se detecta y asimila los rasgos de un elemento
utilizando los sentidos como instrumentos principales, en este caso lo aplicamos a los
competidores a traves de los resultados se observo la afluencia de clientes que tienen dia a dia

gue marcas se venden con mas frecuencia y cuales prefiere la gente.
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3.8 .Tabulacion y andlisis de informacion

3.8.1. Encuesta dirigida a clientes potenciales de la ciudad de Ibarra.

1.- ¢(Conoce alguna marca de medias de compresion?

Tabla N° 12
Conoce alguna marca de medias de compresion
Alternativa Frecuencia Porcentaje
Sl 7 2
NO 373 98
Total 381 100 %

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Las autoras
Afio: 2015

Grafico N° 12
Marcas de medias de compresion

usl ENO
2%

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Las autoras
Afio: 2015

Andlisis
La mayor parte de las personas a las que se les realizd la encuesta no tienen

conocimiento de las marcas de este tipo de medias, mientras que el resto solo tienen

conocimiento de marcas como Richii.
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2.- ¢Le gustaria que exista en la ciudad un lugar que expenda este tipo de medias?

Tabla N° 13
Le gustaria que exista en la ciudad un lugar que expenda este tipo de medias
Alternativa Frecuencia Porcentaje
Sl 373 98
NO 8 2
Total 381 100 %

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Las autoras
Afio: 2015

Grafico N° 13
Le gustaria que exista en la ciudad un lugar que expenda este tipo de medias

mSsl NO

2%

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Las autoras
Afio: 2015

Anélisis
Existe un porcentaje muy alto donde se sefiala que les agrada la idea de que hubiera

un negocio que expenda este tipo de medias medicinales, mientras que el resto no tienen interés

en la existencia del mismo.
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3.- (Qué cantidad de medias de compresion podria comprar mensualmente?

Tabla N° 14

Cantidad de medias de compresion podria comprar mensualmente
Alternativa Frecuencia Porcentaje
1-2 pares 48 13
2-3 pares 293 77
2-4 pares 40 10
Total 381 100 %

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Las autoras
Afo: 2015

Gréfico N° 14
Cantidad de medias de compresion podria comprar mensualmente

W 1-2 pares M 2-3 pares 4 0 mas pares

10%

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Las autoras
Afio: 2015

Andlisis

La mayor parte de las personas que se les realizd la encuesta manifestd que estarian
dispuestos a comprar de 2-3 pares de medias mensualmente mientras que el porcentaje menor
de las personas prefieren comprar de 4 0 mas pares de medias al mes esto es referente en cuanto

se le dé un uso adecuado a las medias.
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4.- ;Qué modelo de medias prefiere comprar?

Tabla N° 15

¢Modelo de media que prefiere comprar?
Alternativa Frecuencia Porcentaje
Pantorrilla 266 70
Pantalon 115 30
Total 381 100 %

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Las autoras
Afio: 2015

Grafico N° 15
Modelo de media que prefiere comprar

M Pantorrilla M Pantalon

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Las autoras
Afio: 2015

Anélisis
La mayoria utiliza medias de estilo pantorrilla porque son mas préacticas por el escaso

tiempo, mientras que el resto prefiere de pantaldn porgue no solo les gustaria cuidar sus piernas

hasta la pantorrilla también la parte superior de las piernas.



5.- (Qué precio podria pagar por estas medias?
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Tabla N° 16
Pantorrilla
Alternativa Frecuencia Porcentaje
Precio $ 8,00 106 40
Precio $ 9,00 141 53
Precio $ 10,00 18 7
Total 381 100 %

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Las autoras
Afo: 2015

Gréafico N° 16
Pantorrilla

- 10

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Las autoras
Afo: 2015

Analisis

Existe un porcentaje mayor que prefieren adquirir este producto al precio de nueve

dolares ya que se cree que es un precio justo para el bolsillo de la ciudadania Ibarrefia, mientras

que el porcentaje medio prefiere adquirir estas medias por el precio de ocho dolares, mientras

que el porcentaje restante esta dispuesto a pagar diez dolares por este producto.
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Tabla N° 17

Pantalon
Alternativa Frecuencia Porcentaje
Precio $ 14,00 61 54
Precio $ 15,00 34 29
Precio $ 16,00 20 17
Total 381 100 %

Fuente: Encuesta

Ao zots

Gréfico N° 17

Pantalon

m10$ m11$ 012

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Las autoras
Afio: 2015

Analisis

La mayoria prefiere adquirir este producto al precio de catorce ddlares ya que se cree

que es un precio justo para el bolsillo de la ciudadania Ibarrefia, mientras que otras personas

estan de acuerdo por el precio de quince ddlares, y el publico restante esta dispuesto a pagar

mas dinero por este producto.
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6.- ¢Donde le gustaria encontrar este tipo de medias?

Tabla N° 18
Donde le gustaria encontrar este tipo de medias
Alternativa Frecuencia Porcentaje

Boutiques 20 5
Farmacias 207 55
Tiendas de articulos 154 40
ortopédicos
Total 381 100 %

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Las autoras
Afio: 2015

Gréfico N° 18
Donde le gustaria encontrar este tipo de medias

B Boutiques B Farmacias  Tiendas

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Las autoras
Afo: 2015

Analisis
La mayor parte de las personas prefieren encontrar este producto es en farmacias o

tiendas de articulos ortopédicos donde supieron manifestar que es mas practico mientras que

al resto les gustaria adquirir en una boutique.



94

7.- (A través de qué medios le gustaria enterarse de las novedades de este producto?

Tabla N° 19
A través de qué medios le gustaria enterarse de las novedades de este producto
Alternativa Frecuencia Porcentaje
Radio 54 14
Prensa 28 7
Tv 184 48
Redes Sociales 115 31
Total 381 100 %

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Las autoras
Afio: 2015

Gréfico N° 19
A través de qué medios le gustaria enterarse de las novedades de este producto

H Radio H Prensa TV H Redes sociales

48%

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Las autoras
Afio: 2015

Anédlisis
De acuerdo a la investigacion realizada los encuestados prefieren enterarse de las

novedades de este producto a través de la television, radio, redes sociales mientras que el resto

prefieren enterarse por la prensa.
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Datos técnicos

Tabla N° 20
Edad
Alternativa Frecuencia Porcentaje
30-39 56 15
40-49 62 16
50-64 160 42
65 en adelante 103 27

Total 381 100 %

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Las autoras
Afio: 2015

Grafico N° 20
Edad

H30-39 H 40-49 m 50-64 H 65 en adelante

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Las autoras
Afio: 2015

Analisis

De acuerdo a la investigacion realizada podemos determinar que la mayor parte de las

personas de la muestra son personas adultas de 50 afios en adelante.
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Tabla N° 21
Género
Alternativa Frecuencia Porcentaje
Masculino 151 40
Femenino 230 60

Total 381 100 %

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Las autoras
Afio: 2015

Grafico N° 21
Género

H masculino H femenino

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Las autoras
Afio: 2015

Andlisis

De acuerdo a la investigacion la mayor parte de las personas que respondieron a las

encuestas son de sexo femenino.
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Tabla N° 22
Ocupacion
Alternativa Frecuencia Porcentaje
Estudiantes 71 19
Docentes 30 8
Amas de casa 30 8
Empleado Pablico 60 15
Choferes 190 50
Total 381 100 %
Fuente: Encuesta
Ao 2015
Grafico N° 22
Ocupacion
Westudiantes ~ Mdocentes  Mamasdecasa M empleado publico M choferes

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Las autoras
Afio: 2015

Analisis

De acuerdo a la investigacion se plantea que es de gran interés por parte de los sefiores

choferes de la ciudad de Ibarra
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3.8.2. Ficha de observacion dirigida a locales competidores.

Con el objetivo de identificar a los principales oferentes de medias de compresién en la
ciudad de Ibarra. Se visitd 3 locales que comercializan este producto como son el Centro
Ortopédico del Norte, FYBECA, Centro Ortopédico Multimedico es decir la competencia

directa de la microempresa.

Se tomo en cuenta algunos aspectos como:

e Elndmero de clientes al dia donde el Centro Ortopédico Multimedico es el mas

concurrido en busca de este producto.

e Qué tipo de marcas prefieren en este tipo de producto, como Scalina, Samara,

Richii, Varicel, Vikis, Veroll, entre otras.

e Los precios de las medias que se encuentran al alcance de del bolsillo de la
ciudadania ademas los colores como beige, café, gris, negro y el modelo de

preferencia pantorrilla y pantalon.

3.9. Andlisis de la demanda

El anélisis de la demanda nos permitira establecer a los posibles consumidores del

producto en la ciudad de Ibarra, identificando las necesidades y la capacidad de adquisicion.

3.9.1. Identificacién de la demanda

Para determinar la poblacion a investigar se utilizo datos por el INEC, de los 63.984 de
la poblacion econdmicamente activa PEA de la ciudad de Ibarra .La informacion adquirida fue
proporcionada de forma clara y oportuna gracias a la investigacion de campo que se realizo en

la ciudad, implementandose una encuesta a los posibles clientes y la observacion directa a



99

locales competidores; con la aplicacion de estas técnicas se ha logrado identificar la demanda

actual.

3.9.2. Proyeccion de la demanda

Para la puesta en marcha de la microempresa se considera que la demanda siempre va
a estar presente, incluso pueden aparecer nuevas enfermedades conforme al incremento

poblacional.

Formula del modelo exponencial:

Pt = Poblacion proyectada

Po = Poblacioén inicial

i = Tasa de crecimiento

n = Periodo observado

Datos:
PEA: 63.984
Tasa de crecimiento:2.99%

Numero de periodos:5 afios
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Pt=PO*(1+i)n

Tabla N° 23
Proyeccion de la demanda
Periodo Demanda proyectada
Afio base 63.984
Afio 1 65897,12
Afio 2 67867,45
Afio 3 69896,68
Afio 4 71986,59
Afio 5 74138,99

Fuente: INEC 2010
Elaborado por: Las Autores
Afio: 2015

Con los datos antes mostrados se concluye: que para el primer afio la proyeccién sera

65897,12 y para el quinto afio sera de 74138,99.

3.9.3. Medias demandadas (haciendo referencia a la pregunta nimero 4, Tabla N°15

Tabla N° 24
Medias demandadas (haciendo referencia a la pregunta nimero 4, Tabla N°15
Alternativa Frecuencia Porcentaje
Pantorrilla 266 70
Pantalon 115 30
Total 381 100%

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Las autoras
Afo: 2015

3.10. Identificacion de la competencia

Para identificar la oferta existente se debe tener en cuenta que existen pocos lugares en
la ciudad que proporcionen este producto, entre ellos estan las tiendas de centros ortopédicos
que si cuentan con el producto pero lo expenden a un precio alto. Al igual que también existe

un lugar donde solo se manejan bajo pedido.
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3.11. Andlisis de la oferta

El anélisis de la oferta consiste en identificar a los principales competidores que
distribuyen productos similares a los expuestos por el proyecto, para establecer su

procedimiento.

Tabla N° 25
Identificacion de la competencia
Competencia directa Competencia indirecta
Centros ortopédicos Distribuidores de medias
Fybeca

Elaborado por: Las autoras
Afio: 2015

La competencia directa esta ubicada en la ciudad, estas instituciones proveen el
producto en pocas cantidades. En cuanto a la competencia indirecta brinda todo tipo de medias

para damas, caballeros pero que son de uso diario sin ofrecer un beneficio adicional.

3.11.1. Identificacién de la oferta

La investigacion de campo identificd que en la ciudad de Ibarra existen muy pocos
lugares para esta clase de tratamientos naturales, por esta razén acuden a tiendas de articulos

ortopédicos o la farmacia Fybeca.

3.11.2. Proyeccion de la oferta

Para la proyeccion de la oferta se utilizd una investigacién de campo, donde estimamos

un numero de clientes que acuden en busca de este producto.
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Tabla N° 26
Proyeccion de la oferta
N° Establecimiento que vende este producto Flujo de clientes anual
1 Centro ortopédico Multimedico 150
2 Centro ortopédico del Norte 130
3 Centro ortopédico Onhimed 100
4 Fybeca 80
Total 460

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Las autoras
Afio: 2015

Para la proyeccion de la oferta, se utiliz6 la tasa del crecimiento de la poblacion
econdémicamente activa segln el censo INEC 2010, se estima el 2.99%. En la siguiente tabla
se muestra la proyeccion de la oferta para cinco afios, tiempo estimado de la recuperacion de

la inversion.

Tabla N° 27
Proyeccion de la oferta

Oferta
460
474
488
503
518
533

>
=13
o
w

g b~ W NPk O

Fuente: INEC (2010)
Elaborado por: Las autoras
Afio: 2015
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3.11.3. Balance de la oferta — demanda

Tabla N° 28
Balance de la oferta — demanda
A0S Oferta Demanda Demanda Insatisfecha
0 460 63984 -63524
1 474 65897 -65423
2 488 67867 -67380
3 503 69897 -69394
4 518 71987 -71469
5 533 74139 -73606
Total - 410796

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: Las autoras
Afo: 2015

3.12. Determinacion de precios

3.12.1. Precio actual de las medias medicinales en Centros Ortopédicos de la ciudad

Tabla N° 29
Precio actual de las medias medicinales en Centros Ortopédicos de la ciudad
Competencia Estilos Precio
Centro ortopédico Multimedico Pantalon $ 30,00
Pantorrilla $ 15,00
Centro ortopédico del norte Pantalon $ 20,00
Centro ortopédico Onhimed Pantorrilla $23.50
Pantorrilla Compr. Baja $21.15
Pantorrilla Compr.Med. $23.41
Fybeca
Pantalon Comp.Baja $21.34
Pantaléon Compr. Med. $ 39,78
Pantalén Firme $49.84

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Las autoras
Afio: 2015

Como se puede observar existen diversos precios para este tipo de producto de marca
Richi; de acuerdo con la investigacion de campo se establece que el precio de venta al publico
las medias estilo calcetin sea de USD 7,50 (precio promedio de las otras marcas) y para las
medias estilo pantalon sea de USD 12,50, lo cual representa un valor justo como para permitir

que la marca SAMSARA entre en el mercado.



104

3.13. Propuesta de Marketing

Producto

El producto pretende contrarrestar las dolencias y aliviar el dolor, evitando la hinchazon
y pesadez en las piernas, proporcionando comodidad al estimular la circulacion sanguinea evita
que se formen protuberancias, codgulos, varices, Ulceras; es decir para que la sangre circule de

la manera adecuada de arriba hacia abajo y viceversa sin ningun inconveniente.

Tabla N° 30
Producto

Recomendaciones practicas para el uso y duracion de sus medias

1 Siéntese, enrolle la media en sus manos, introduzca el pie y ajuste la puntera sobre los
dedos hasta que se sienta comoda.

2 Con suavidad, pero firmemente deslice la media hasta la rodilla. Asegurese que la
media esté ajustada al maximo en el momento en que usted pasa la media sobre cada
una de las rodillas.

3 Ahora péarese y usando ambas manos, deslice la media hasta la parte superior del muslo.

4 Acomode el pantaldn sobre las caderas hasta que el cinturdn esté en el lugar apropiado
y usted sienta maxima comodidad.
5 Coloque las medias con los dedos rectos. Nunca las ufias de las manos deben tocar las

prendas.

Elaborado por: Las autoras
Afio: 2015

=  Precio

El precio que se manejaréa esta en funcion de los costos, mas un margen de utilidad; con

lo cual se determina un precio menor al de la competencia es decir que sea accesible.
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= Politicas de precio

El precio para la venta al ptblico de un par de medias estilo calcetin por “MEME C&P”
sera de un estimado de USD 7,50 y un par de medias estilo pantalon sera de un estimado de
USD 12,50 durante el primer afio; a partir del segundo afio, el precio podrd cambiar
dependiendo las condiciones socio econdmica del negocio y de la tasa de inflacion de los

precios.

Los precios se estableceran en dos direcciones, en los pagos al contado se dispondra de
un descuento del 2% sobre el valor del producto, mientras que para los pagos a crédito, se les

otorgara un plazo de 30 dias a partir de las compras que superen los USD 50.00

= Plaza

Se elaborard un estudio para determinar el lugar més idoneo donde se instalara la
microempresa, tomando en cuenta las principales necesidades del consumidor; para llamar su

atencion.

= Sjstema de distribucion comercial

La preferencia de los clientes potenciales hacia el producto que se ofrece va

estrechamente ligada a su satisfaccion.

= Publicidad y promocién

Es factible realizar una publicidad radial en la emisora de mayor sintonia de la ciudad,

con el fin de darse a conocer por el mercado meta.
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Disefio del blog

La creaciodn del blog es un instrumento con el cual realizamos publicidad moderna, con

el objetivo de captar mayor cantidad de clientes y dar a conocer nuestro producto.

El link del blog es:

https://mediasmedicinales.wordpress.com/wpadmin/customize.php?theme=pub%?2Fbaskervie

Los clientes que ingresen a este blog podrian encontrarnos con tan solo ingresar la

palabra MEME C&P y facilmente podran encontrar.

Gréfico N° 23
Disefio del blog

Mision

MEME C&P Cia Ltda. Somos una organizacion privada que se dedica
a la importacion y comercializacion de medias medicinales de
compresion, con una atencion personalizada

Vision

Dentro de 5 anos MEME C&P Cia. Ltda. Quiere posicionarse como
una organizacion lider en la region del pais. con presencia local y
nacional y que se distinga por brindar un excelente atencion a cada
uno de sus clientes y entregando un producto de calidad e

innovador. La meta es conseguir la satisfaccion de los mismos con

el compromiso de mejorar continuamente

Elaborado por: Las autoras
Afio: 2015


https://mediasmedicinales.wordpress.com/wpadmin/customize.php?theme=pub%2Fbaskerville
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Disefio pagina Facebook

La pagina de Facebook, en la actualidad es muy importante, ya que es una de las redes
sociales mas utilizadas por cualquier tipo de personas. Nos podran encontrar como “MEME
C&P, donde podran consultar dudas, recomendaciones o sugerencias y quejas. Ademas se
publicard constantemente promociones e informacion relevante referente a las medias
medicinales de compresion.

Gréfico N° 24
Disefio pagina Facebook
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Elaborado por: Las autoras
Afio: 2015
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Disefio del correo electrénico

Se vio importante la implementacion de un correo electrénico para que las personas
interesadas puedan contactarnos y hacernos sus pedidos o sugerencias. Pueden agregarnos
como: kdenapozo2@yahoo.com

Grafico N° 25
Disefio del correo electronico
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Elaborado por: Las autoras
Afo: 2015

Disefio spot radial

Tomando como base el resultado de la investigacion de campo, donde se obtuvo que
uno de los métodos de comunicacion que debemos utilizar para informar a los clientes sobre la

existencia de nuestra empresa sea la radio Exa Ibarra 93.9 FM.

Por lo que se realizo el disefio del spot radial, el que seréd entregado a la cadena radial

para gque sea sintonizado de acuerdo a lo establecido en el estudio financiero.


mailto:kdenapozo2@yahoo.com

Gréfico N° 26
Disefio spot radial

“MEME C&P Cia. Ltda.”

FORMATO PRODUCCION ESPACIO

Version N° 01
EMISION:
Pagina 1 de 2

RADIAL
Elementos
. Actor de voz 1 Sefior
. Actor de voz 2 Sefiorita
L] Programa edicion sonido
L] Equipo tecnolégico
. Efecto de sonido

Inicio:

Mousica de entrada electrénica de sonido fuerte para lograr llamar la atencion del oyente.

Actor voz 1.- Ahora mas cerca de ti, llego a la ciudad de Ibarra “MEME C&P Cia. Ltda.”

Actor voz 2.- Medias de compresion (con voz de fondo)

més alta calidad, comparte con nosotros los beneficios de cuidar tus piernas y tu salud.

Actor 1.- Te esperamos

Actor 2.- Estamos ubicados en la las calle Bolivar 13-80 y Teodoro Gomez “Centro Comercial Native”

Actor voz 1.- Ven a la importadora y comercializadora de medias medicinales, contamos con excelentes precios y productos de la

Para que conozcas mas de nuestros productos visita nuestra pagina de Facebook estamos como MEME C&P

Ibarra - Ecuador

Dir: Flores 11-27 y Luis Cabezas Borja / Tel: 062-956-007 062-956-008

www.exaibarra.com — info@exaibarra.com

Fuente: Exa Fm 93,9
Elaborado por: Las autoras
Afio: 2015

3.14. Conclusion del estudio
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Encuesta: En base a la investigacion planteada se pudo conocer que la mayoria de las

personas tienen problemas de circulacion sanguinea, por su actividad profesional que la

realizan dia a dia y no realizan ningun tipo de actividades deportivas. Muchas de las personas

encuestadas conocen a las medias de compresion por medias para varices.
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Entrevista: El cirujano vascular Paul Carrera aclaro muchas dudas que teniamos sobre
las medias medicinales de compresion, ya que son recomendadas a las personas con problemas
de circulacion sanguinea como: personas gue se encuentran manejando o viajando por un largo
tiempo, al igual que a las personas que permanecen mucho tiempo de pie o sentadas por su

actividad, estas medias alivian los sintomas, de hinchazén y brindan comodidad en las piernas.

Ficha de observacion: Se tomd en cuenta los indicadores de precio, color, modelo,
marca y de acuerdo a la aplicacién de esta herramienta de investigacion, como resultado se

obtuvo que la marca Richii es de mayor preferencia, en color beige, en modelo de pantorrilla.



CAPITULO IV

4. ESTUDIO TECNICO

Esta fase del proyecto corresponde al analisis de factibilidad, tomando en cuenta ciertos
elementos técnicos que deben analizarse de forma ordenada para poder determinar el tamafio
y la capacidad de comercializacion para lograr que el proyecto obtenga viabilidad en la parte
técnica. En esta parte del estudio se establecen varios factores técnicos como lo son localizacion
Optima del proyecto, presupuesto técnico, inversiones requeridas para el funcionamiento del
mismo. Dichos aspectos nos ayudaran a establecer las instalaciones necesarias para la

implementacion, el proceso para ofertar el producto a cuanto asciende la inversion.

4.1. Localizacion 6ptima del proyecto

Se determina tanto la micro localizacion como la macro localizacion optima para el

desarrollo del proyecto a presentar.

4.1.1. Macro localizacion

Imbabura, es una provincia de la Sierra Norte de Ecuador, también es conocida por sus
contrastes poblacionales es asi que la poblacion esta marcada por diferentes factores
demogréficos. Ubicada en la zona norte a 115 km al noreste de Quito y 125 km al sur de Tulcan.

Su clima es subtropical de tierras altas.

Su temperatura oscila entre 12° y los 32°Celsius, la ubicacion de la ciudad de Ibarra
estd casi a mitad distancia entre Tulcan y Quito segun el ultimo ordenamiento territorial, la
provincia de Imbabura corresponde a la Region Norte (Ecuador) comprendida también por las

provincias de Carchi, Sucumbios y Esmeraldas, cuenta con una poblacién urbana y rural de
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398. 244 dato otorgado por el censo del INEC 2010. La ciudad de Ibarra se encuentra

conformada por 5 parroquias urbanas (Caranqui, Alpachaca, La Dolorosa del Priorato, El
Sagrario y San Francisco) y por 7 parroquias rurales (Ambuqui, La Carolina, La Esperanza,

Angochagua, Lita, Salinas y San Antonio de Ibarra).

Gréafico N° 27

Macro localizacion del proyecto
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Elaborado por: Las autoras
Afio: 2015
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4.1.2. Micro localizacion del proyecto

La microempresa “MEME C&P Cia. Ltda” estard ubicada en las calles Bolivar 13-80 y

Teodoro Gomez “Centro Comercial Native” debido a que se encuentra en un excelente lugar
porque es una zona altamente comercial y accesible para la comercializacion del producto.

Gréfico N° 28
Mapa topografico de la ubicacion del proyecto
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Fuente: Google Maps
Elaborado por: Las autoras
Afio: 2015

Grafico N° 29

Mapa satelital de la ubicacion del proyecto
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4.2. Matriz de factores

= ldentificacién de los posibles lugares

a) Teodoro Gémez

b) Yacucalle

= Analisis de los factores intervinientes

Geograficos

a) Costo del lugar

b) Topografia del suelo

c) Espacios fisicos

Servicios basicos

a) Energia eléctrica
b) Agua potable
c) Alcantarillado
d) Teléfono

e) Internet

Medios de trasporte

a) Vias de acceso en buen estado

b) Acceso de transporte urbano

¢) Vias de primer orden (adoquinadas, asfaltadas)
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Talento humano

a) Personal especializado

b) Personal calificado y eficiente

Centros de apoyo

a) Centros de Salud

b) Hospitales

c) Clinicas particulares

Ambientales

a) Contaminacion ambiental

b) Manejo de desechos

4.2.1. Disefo de la matriz de evaluacion

Niveles de evaluacién

Tabla N° 31
Escaladel 1 al 5
Calificacion Valor

Optimo 5
Muy bueno
Bueno
Regular
Malo

Elaborado por: Las autoras
Afio: 2015

N W s
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Optimo: Cuando se refiere a las condiciones o caracteristicas de una cosa, por lo cual
resulta muy dificil o imposible encontrar algo mas adecuado.

Muy bueno: Cumple con la mayoria de expectativas, se puede mejorar alin mas.

Bueno: Las condiciones son adecuadas convenientes pero que mediante intervencion y
mayor y mucho mas tiempo se puede mejorar.

Regular: Las condiciones no son lo suficientemente idoneas mediante un largo procesos
de intervencion puede mejorar.

Malo: Es cuando las condiciones que presenta no son adecuadas.
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Tabla N° 32
Matriz de evaluacion
Factores Barrio Teodoro Barrio Yacucalle
GOmez
Geograficos
Costo del lugar 4 3
Topografia de suelo 4 2
Espacios fisicos
Servicios basicos 5 5
Energia eléctrica 5 5
Agua potable 5 5
Alcantarillado 5 4
Teléfono 5 5
Internet 5 5
Medios de transporte
Vias de acceso en buen estado 5 5
Acceso de transporte urbano 5 5
Vias de primer orden, adoquinados, 5 5
asfaltados
Talento humano
Personal especializado 4 4
Personal calificado y eficiente 5 5
Centros de apoyo
Centros de salud 5 3
Hospitales 5 2
Clinicas particulares 5 3
Ambientales
Contaminacion ambiental 4 5
Manejo de la utilizacion de las tres R. 4 5
Total 85 76

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Las autoras
Afio: 2015
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4.2.2. Categorias de decision

Tabla N° 33
Categorias de decision
Categorias Porcentaje
Geogréficos 20%
Talento humano 20%
Servicios basicos 15%
Medios de trasporte 15%
Centros de apoyo 15%
Ambientales 15%
Total 100%
Elaborado por: Las autoras
Afio: 2015
Tabla N° 34
Matriz de evaluacién Ponderada
Factores % Barrio Teodoro Gomez Barrio Yacucalle
Geogréficos 20% Val. Pond. Calificac. Val.Pond. Calific.
Costo del lugar 10 0,4 4 0,3 3
Topografia de suelo 10 0,4 4 0,2 2
Espacios fisicos 20% Val. Pond. Calificac. Val.Pond. Calific.
Servicios basicos 3,33 0,17 5 0,17 5
Energia eléctrica 3,33 0,17 5 0,17 5
Agua potable 3,33 0,17 5 0,17 5
Alcantarillado 3,33 0,17 5 0,13 4
Teléfono 3,33 0,17 5 0,17 5
Internet 3,33 0,17 5 0,17 5
Medios de transporte 15% Val. Pond. Calificac. Val. Pond. Calific.
Vias de acceso en buen estado 5 0.25 5 0.25 5
Acceso de transporte urbano 5 0.25 5 0.25 5
Vias de primer orden,
adoquinados, asfaltados 5 0.25 5 0.25 5
Talento humano 15% Val. Pond. Calificac. Val. Pond. Calific.
Personal especializado 7,5 0,3 4 0,3 4

Personal calificado y eficiente 7,5 0,38 5 0,38 5
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Centros de apoyo 15% Val. Pond. Calificac. Val. Pond. Calific.
Centros de salud 5 0,25 5 0,15 3
Hospitales 5 0,25 5 0,1 2
Clinicas particulares 5 0,25 5 0,15 3
Ambientales 15% Val. Pond. Calificac. Val. Pond. Calific.
Contaminacion ambiental 7,5 0,3 4 0,38 5
Manejo de la utilizacion de las

tres R. 7,5 0,3 4 0,38 5
Total 100% 3,85 85 3,85 76

Ao 2015

Mediante la matriz de valoracion cualitativa por puntos para definir la micro
localizacién, donde se analiza factores relevantes que influyen en el desarrollo de las
actividades de las empresas, se determina que la mejor opcién para ubicar el proyecto
corresponde al barrio Teodoro Gomez, con un puntaje mayor de 3,85 al presentar diversas

ventajas para su optima localizacion, de acuerdo al andlisis del proyecto a desarrollarse sera:

La microempresa “MEME C&P Cia. Ltda.” se establecera en la region N° 1, estara
ubicada en la ciudad de Ibarra provincia de Imbabura con una poblacion de 398.244 habitantes
con una temperatura promedio de 18°C, con una superficie de 1093.3 km2, en la parroquia El

Sagrario ubicado en la calle Bolivar 13-80 y Teodoro Gomez. “Centro Comercial Native”

Identificacion de factores:

4.3. Tamano del proyecto

El tamafio del proyecto estd directamente relacionado con los factores que establecen

el nivel de la oferta, tomando en cuenta que es la capacidad viable, real y efectiva del proyecto.

= Disponibilidad de materia prima o insumos

La materia prima principal utilizada son las medias medicinales de compresion.
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= Talento Humano

Son los que estan relacionados directamente con la contratacion del talento humano al
realizar una seleccion del personal, y plantear un reglamento para el contrato e induccion al
trabajo. A nivel local si existe talento humano apto, competente con habilidades propias de la

ciudad de Ibarra.

= Aspectos financieros

Para poner en marcha las operaciones de la microempresa se requiere la solicitud de un

crédito en una institucién financiera.

= Aspectos legales

Comunmente nuestro pais posee normas NTE INEN 1875, establece los requisitos para
prendas de vestir y ropa de hogar, también es aplicable para el etiquetado de complementos de
vestir. Se cuenta con el reglamento de seguridad y salud de los trabajadores y mejoramiento

del ambiente de trabajo.

= Descripcion de instalaciones

El area que ocupa el proyecto para brindar medias medicinales de compresion destinado
para uso de damas y caballeros con problemas de circulacion sanguinea, cuenta con un espacio
fisico de un area de 44.43 m2, distribuido en una estancia para dar una breve informacién a los

clientes acerca de las medias de compresion , una bodega, stand de ventas, recibidor, bafio
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4.4. Ingenieria del proyecto

La ingenieria del proyecto permitira establecer la correcta reparticion de los espacios
fisicos, analisis de requerimientos y seleccion de equipos, talento humano, asi como de varios

aspectos que se solicitan para la puesta en marcha del mismo.

4.4.1. Flujo gramas de procesos

Para describir el proceso de importacion y comercializacion del producto se utiliza la

siguiente simbologia que se detalla a continuacion.

N v
Inicio / Fin
Proceso
Decision

Sub proceso

Documento

Elaborado por: Las autoras
Afio: 2015
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Gréfico N° 31
Flujo grama del proceso de comercializacion
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4.4.3. Estructura fisica

Para la puesta en marcha de la empresa importadora - comercializadora se requiere un
espacio fisico de 44.43 m2, teniendo en cuenta que los costos son muy elevados para la
adquisicién de un terreno ain mas la construccion fisica de la misma en la ciudad, se observd
que no existe la oferta de espacios fisicos para la compra directa de los mismos, por tal motivo
se ha llegado a la conclusion que para comenzar la actividad econdmica de la empresa es

factible el arriendo de un inmueble.

Las instalaciones donde se vendera este producto contardn con una infraestructura
béasica con las adecuaciones necesarias en cuanto a la division de espacios necesarios para cada
area de trabajo pero a la vez lo basico para su correcto funcionamiento. Para que una pequefia
empresa funcione dentro de los lineamientos normales enmarcados en un ambiente con la
suficiente ventilacion y aire, asi como el aseo debe ser nitido, el espacio debe ser suficiente

para el personal que se encuentra prestando los servicios y los clientes.

4.4 .4, Distribucion del local comercial

La microempresa se ubicara en un local de arriendo de 44.43m2, cuyas instalaciones

seran distribuidas de la siguiente manera:

= Estancia: Es un area destinada a los clientes potenciales, para que puedan informarse acerca
del producto o realizar cualquier consulta.

= Stands de ventas: son areas donde la mercaderia se encuentra exhibiéndose detras de
vitrales.

= Recibidor: Es un sector destinado para recibir a los clientes en su Ultima etapa de
inspeccion, es decir al momento de realizar la factura y entregar el producto final en este

caso el par de medias.
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= Bodega: Donde se guardaran las medias en cada una de sus cajas, instrumentos de aseo.

= Bafio y hall: para tener el suficiente espacio para poder ir de un lugar a otro.

Tabla N° 35
Distribucion del proyecto
Espacios Area M2
Estancia 6.24 m2
Stans de ventas 10.12 m2
Recibidor 6.72 m2
Bodega 9.60 m2
Bafio 2.94 m2
Hall 8.81 m2
Total 44.43 m2
Elaborado por: Las autoras
Afio: 2015
Grafico N° 32
Plano arquitecténico
=
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Fuente: Arquitecto C. David Garcia R.
Elaborado por: Las autoras

Afio: 2015
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Gréfico N° 33
Disefio de las instalaciones de la planta
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Fuente: Arquitecto C. David Garcia R.
Elaborado por: Las autoras
Afio: 2015

4.5. Presupuesto técnico

4.5.1. Inversion fija

Para la puesta en marcha se utiliza aquellos activos tangibles necesarios para empezar

con la actividad comercial de importacion, en este tipo de inversién se identifica lo siguiente.



127

1. Equipos de computacion

La tecnologia y el equipo de computo necesario para el funcionamiento de la

microempresa.

Tabla N° 36
Equipo de computo
Descripcion Cantidad Precio unitario Total

Computador de escritorio 1 620.00 620.00
Laptop 1 820.00 820.00
Impresora 1 90.00 90.00
Wireless 1 55.00 55.00
Total $ 1585.00

Fuente: World Computers
Elaborado por: Las autoras
Afio: 2015

2. Muebles y enseres

Se requiere los siguientes muebles y enseres para la puesta en marcha de la empresa.

Tabla N° 37
Muebles y enseres
Descripcion Cantidad  Precio unitario Total

Estacion trabajo “L” 140x170 con 3
latones con seguridad : 270.00 27000
Silla giratoria con brazos neumatica 1 95.00 95.00
Sillones 4 108.00 432.00
Sillas 5 40.00 200.00
Archivadores 1 67.00 67.00
Estanterias 3 300.00 900.00
Exhibidor 1 350.00 350.00
Total $2.314.00

Fuente: Linea Nueva
Elaborado por: Las autoras
Afo: 2015



3. Equipos de oficina

Tabla N° 38
Equipos de oficina

Descripcion Cantidad Precio unitario Total

Teléfono fax 1 92.00 92.00
Teléfono 1 60.00 60.00
Calculadora (Casio) 2 15.00 30.00
Caja registradora 1 240.00 240.00
Equipo de sonido 1 200.00 200.00
Total $622.00

Fuente: World Computers

Ao zots

4. Equipo de Seguridad

Tabla N° 39

Equipo de Seguridad

Descripcion Cantidad Precio unitario Total

Alarma 1 250.00 250.00
Extintor 1 30.00 30.00
Senalética 1 20.00 20.00
Total $300.00

Fuente: Investigacion de campo

Ao zots

5. Activo intangible

Tabla N° 40

Activo Intangible

Cargo Cantidad S.B.U. Total semestral Total anual

Software contable 1 800.00 800.00 800.00
Total $ 800.00

Elaborado por: Las autoras
Afo: 2015

128
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6. Arriendo

Tabla N° 41

Valoracion del Local Comercial
Descripcion Extension Valor mensual
Arriendo del local 44.43 M2 500.00
Total $500.00

Fuente: Investigacién de campo
Elaborado por: Las autoras
Afo: 2015

El local estard ubicado en la ciudad de Ibarra especificamente en la calle Teodoro
Gomez y Bolivar “Centro Comercial Native” 13-80. Para el arriendo del local se debera
cancelar una garantia de $100.00 el cual por su monto es considerado para el calculo de gastos

de constitucion.

4.6. Estructura y financiamiento de la inversion

4.6.1. Estructura de la inversion

1. Inversion fija

El proyecto poseera la siguiente inversion fija en torno a los siguientes rubros:

Tabla N° 42

Inversién Fija
Descripcion Valor
Equipo de computo 1.585,00
Muebles y enseres 2.314,00
Equipo de oficina 622,00
Equipo de seguridad 300,00
Instalaciones 1.000,00
Software contable 800,00
Total 6.621,00

Elaborado por: Las autoras
Afo: 2015
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2. Inversion diferida

Los gastos de constitucion son aquellos que se requieren para poner en marcha el
proyecto y cumplir con los requerimientos obligatorios que solicita la ley, para poder llevar a

cabo su correcto funcionamiento.

Tabla N° 43

Gastos legales de Constitucién Cia. Ltda.
Detalle Valor
Patente municipal 40,00
Permiso bomberos 17,00
Permiso sanitario 50,00
Gastos de investigacion 100,00
Garantia del local comercial 300,00
Total 507,00

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Las autoras
Afio: 2015

Segun las Normas Internacionales de Informacion Financiera los diferidos son parte del

capital de trabajo, constituyendo como gastos de diferimiento.

4.6.2. Capital de trabajo

Es el fondo rotativo que se necesita para cubrir obligaciones con el proveedor, pago de
impuestos, pago del seguro social mientras ingresa las primeras ventas que serd durante todo
el mes. Como capital de operacion del proyecto se ha programado establecerlo para tres meses
a fin de poder entrar en operacion, asignado un presupuesto de arranque, siendo un tiempo

considerable el mismo que quede estructurado en los siguientes rubros.

Ademas se debe tener en cuenta el Capital de Trabajo Neto ,es necesario aplicar la
formula AC-PC=CTN es decir Activo Corriente menos Pasivo Corriente ,igual a Capital de

Trabajo Neto, es conveniente que los Activos Corrientes sean mayor a los Pasivos Corrientes.



Tabla N° 44
Capital de Trabajo Neto
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Detalle Valor

Activo corriente

Efectivo y sus equivalentes 543,39
Aporte socio 1 4500
Aporte socio 2 4500
Total Activo Corrientes 9543,39
Pasivos Corrientes 0
Total Pasivos Corrientes 0
Total 9543,39
Elaborado por: Las autoras
Afio: 2015
Tabla N° 45

Capital de Trabajo

Detalle

Valor mensual

Valor Trimestral

Sueldos de personal
Gastos Generales
Suministros de oficina
Insumos de limpieza
Electricidad

Agua Potable
Mantenimiento
Publicidad

Teléfono

Arriendo

Internet

Gastos de diferimiento
Gastos de importacion
Gastos de ventas
Total

1091,56

38
35
20
5
40
70
15
500
20
169
666,6666667
726,54
3396,77

3274,68

114,00
105,00
60,00
15,00
120,00
210,00
45,00
1500,00
60,00
507,00
2000,00
2179,62
10190,30

Elaborado por: Las autoras
Afio: 2015
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Tabla N° 46

Inversion Total del Proyecto

Descripcion Valor Total Porcentaje

Capital de trabajo 10190,30 32%
Inversion Fija 21621 68%
Mercaderias 15000

Equipo de CoOmputo 1585,00

Muebles y Enseres 2314,00

Equipo de Oficina 622,00

Equipo de seguridad 300,00

Instalaciones 1000,00

Software Contable 800,00

Total 31811,30 100%

Elaborado por: Las autoras
Afio: 2015

4.7. Financiamiento

El proyecto contara con fuentes de financiamiento, tanto con recursos propios como

también de un crédito en el sistema financiero, que estara distribuido de la siguiente manera

30% aporte propio y 70% sistema financiero.

Tabla N° 47
Financiamiento de la inversion

Detalle % Total

Inversion propia 30% 9543,39
Inversion financiada 70% 22267,91
Inversion total 100% 31811,30

Elaborado por: Las autoras
Afio: 2015



CAPITULO V

5. ESTUDIO ECONOMICO Y FINANCIERO

Al existir un mercado potencial al cual ofrecer este tipo de producto, el estudio

financiero busca proyectar el monto necesario de recursos econdémicos del presente proyecto

como el costo total de operacion e indicadores que permitan una apropiada evaluacion

financiera del mismo.

5.1. Inversién inicial del proyecto

Tabla N° 48

Inversion inicial
Detalle Total Porcentaje
Inversién propia 9543,39 30%
Inversién financiada 2226791 70%
Inversidn total 31811,30 100%

Elaborado por: Las autoras

Afio: 2015

5.2. Determinacion del precio de venta

Para el calculo del precio de venta al publico en las medias de compresion estilo calcetin

como las medias de compresion estilo pantaldn se considerd un 40% de utilidad sobre el costo

final de adquisicion.

Tabla N° 49
Precio medias de compresion
Descripcion Cantidad de Pares de medias Pre. Precio total
cartones
Media estilo calcetin 204,00 2448 7,50 18360,00
Media estilo pantal6n 185,00 2220 12,50 27750,00
Total 4668,00 20,00 46110,00
Promedio 10,00

Elaborado por: Las autoras
Afio: 2015
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Una vez establecida la tabla determinamos un precio promedio entre la media de

compresion estilo calcetin USD 7,50 y la media de compresion estilo pantalon USD 12,50

5.3. Determinacion de ingresos proyectados

Son los valores obtenidos por la venta de las medias medicinales que comercializara la
empresa importadora en su vida Gtil; los mismos que serviran para cubrir todos los gastos que
se incurran en la misma. Para establecer los ingresos que provee la empresa, se procedio de la
siguiente manera: se captara la cantidad de pares semestrales por el precio promedio que se

determind anteriormente y se proyectara con la inflacion de 3,67%.

Tabla N° 50
Proyeccion de ingresos

Descripcion  Pares P.P Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Medias
Medicinales 4668 10,00 93360,00 96786,31 100338,37 104020,79 107838,35
Total 10,00 93360,00 96786,31 100338,37 104020,79 107838,35
Elaborado por: Las autoras
Afo: 2015

La proyeccion de ventas muestra un nivel aceptable que se incrementa cada afio, siendo

proporcional al aumento del precio.

5.4. Determinacion de egresos proyectados

Son todos los compromisos que contrae la empresa importadora para cumplir con las
necesidades y expectativas de los clientes, al ofertar medias medicinales de compresion de

calidad a un precio asequible.
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5.4.1. Determinacién compra del producto a comercializar

La mercaderia es el elemento principal para la puesta en marcha del presente proyecto
y para el crecimiento del mismo como para el aumento de precios se toma en cuenta los

parametros de ventas.

Tabla N° 51
Mercaderia (semestre 1)
Descripcion Cantidad de Pares de medias Pre. Precio total
cartones
Media estilo calcetin 204,00 2448 2,50 6120,00
Media estilo pantalon 185,00 2220 4,00 8880,00
Total 4668 6,50 15000,00
Elaborado por: Las autoras
Afio: 2015

5.4.2. Gastos administrativos

Los gastos administrativos son aquellos egresos incurridos en las actividades de
planificacion, organizacion, direccién, control y los procesos que estan dados para un correcto
funcionamiento del negocio. La proyeccién de los costos administrativos tendra un incremento
anual del 3,67% en el caso de los suministros esto se ha tomado de acuerdo a la tasa de inflacion
y el 4,11% en el caso de los sueldos, este porcentajes ha tomado de acuerdo al crecimiento
anual de las remuneraciones. Los sueldos minimos sectorial 2015 estan validados con las tablas

salariales del Ministerio de relaciones laborales.

Tabla N° 52
Sueldo minimo sectorial 2015 segin MRL
Cargo Estructura ocupacional Caodigo IESS Salario minimo
Gerente Al 1918200000101 370,53
Contador C1 1910000000012 367,03
Vendedor C3 1930000000020 363,27

Elaborado por: Las autoras
Afio: 2015
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Tabla N° 53

Proyeccion de gastos administrativos
Descripcion Afo0 2015 Afo 2016  Afo 2017 Afo 2018  Afo 2019
Gerente 7042,80 7332,26 7633,61 7947,36 8273,99
Contadora 6373,92 6635,89 6908,62 7192,57 7488,18
Especialista vascular 5089,67 5298,86 5516,64 5743,37 5979,43
Total 18506,39  19267,00  20058,88  20883,30 21741,60

Ao zots

Tabla N° 54

Componentes salariales

Aportacién

13er 14to  Fondos de _
Patronal Vacaciones TOTAL

o Sueldo Sueldo Reserva
Descripcion IESS
Area Admr. 12,15% 8,33%
Gerente General 729,00 500,00 354,00 499,80 250,00 7.042,80
Contador 656,10 450,00 354,00 449,82 225,00 6.373,92
Vendedor 516,13 354,00 354,00 353,86 177,00 5.089,67
Especialista

516,13 354,00 354,00 353,86 177,00 5.089,67
Vascular

Elaborado por: Las autoras
Afio: 2015

Dentro delos gastos administrativos estan los servicios basicos, materiales de oficina,
materiales de aseo y los gastos de constitucidn que necesitan para poner en marcha la empresa

importadora y comercializadora.
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Tabla N° 55
Depreciacion de activos fijos
Activos fijos Total
Equipo de computo y software 2385,00
Muebles y enseres 2314,00
Equipo de oficina 622,00
Equipo de seguridad 300,00
Instalaciones y acabados 1000,00
Elaborado por: Las autoras
Afio: 2015
Tabla N° 56
Depreciacion de vida util de activos fijos
) N o Valor Valor residual
Activos fijos Vida atil % anual _
residual % usSD
Equipo de computo y software 3 33% 10% 238,50
Muebles y enseres 10 10% 10% 231,40
Equipo de oficina 10 10% 10% 62,20
Equipo de seguridad 10 10% 10% 30,00
Instalaciones y acabados 10 10% 10% 100,00
Elaborado por: Las autoras
Afo: 2015
Tabla N° 57
Depreciacion
) N Valor Valor Afos Cuota
Activos fijos ) o % anual o
activo residual  depreciacion depreciacion
Equipo de computo y
2385,00 238,50 3 33% 2305,50
software
Muebles y enseres 2314,00 231,40 10 10% 2290,86
Equipo de oficina 622,00 62,20 10 10% 615,78
Equipo de seguridad 300,00 30,00 10 10% 279,00
Instalaciones y
1000,00 100,00 10 10% 990,00

acabados
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Tabla N° 58
Depreciacion por afos
Ano 2015 Af0 2016 Afo 2017 Afo 2018 Afio 2019 Depre. Saldo
Acu libro.
2305,50 2305,50 2305,50 2305,50 2305,50 11527,50 9142,50
2290,86 2290,86 2290,86 2290,86 2290,86 11454,30 9140,30
615,78 615,78 615,78 615,78 615,78 3078,90 2456,90
279,00 279,00 279,00 279,00 279,00 1485,00 1185,00
990,00 990,00 990,00 990,00 990,00 4950,00 3950,00
6499,14 6499,14 6499,14 6499,14 6499,14 32495,70  25874,70

Elaborado por: Las autoras
Afio: 2015

5.6. Célculo del costo de oportunidad y tasa de rendimiento medio.

El costo de oportunidad establece la tasa de rentabilidad que se obtendra del proyecto

que esta representada por el 14,67 % y el crédito que corresponde al 70% y que genera el

10.20% de interés anual, demostrando si es viable realizar la inversién en el presente proyecto.

Tabla N° 59

TMAR
Recursos propios 30%
Recursos 3eros 70%
Tasa pasiva 5,54% BNF
Tasa activa 8,54% BNF
Inflacion 3,67% BCE
Riesgo pais 3,16% BCE

Elaborado por: Las autoras
Afio: 2015

TMAR = (0,3*0,0554+0,7*0,0854+0,0367+0,0316)

TMAR = 14,67%
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Tabla N° 60

Insumos de limpieza
Descripcion Afo 2015 Afo 2016  AfAo 2017 Afo 2018  Afo 2019
Insumos de limpieza 420,00 435,41 451,39 467,96 485,13
Total 420,00 435,41 451,39 467,96 485,13

Elaborado por: Las autoras
Afio: 2015

Para realizar la proyeccion de los insumos de limpieza requeridos para los 5 afios, se
considera el costo del primer afio, el precio de los insumos crece al 3.67% correspondiente a la

inflacion del 2014.

5.7 .Gastos administrativos

La proyeccion de los costos administrativos tendra un incremento anual del 3.67% en
el caso de los suministros esto se ha tomado de acuerdo a la tasa de inflacion y el 4.11% en el
caso de los sueldos este porcentaje se ha tomado de acuerdo al crecimiento anual de las

remuneraciones.

Tabla N° 61
Gastos administrativos
Cargo Estructura Caodigo IESS Salario Cargo Estructura
ocupacional minimo ocupacional
Gerente Al 1918200000101 370,53 Gerente Al
Contador C1l 1910000000012 367,03 Contador C1
Vendedor C3 1930000000020 363,27 Vendedor C3
Cargo Estructura Cddigo IESS Salario Cargo Estructura
ocupacional minimo ocupacional

Elaborado por: Las autoras
Afio: 2015
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Tabla N° 62

Descripcion de gastos administrativos
Cargo Cantidad S.B.U. Total trimestral Total anual
Gerente 1 370,53 1111,59 4446,36
Contador 1 367,03 1101,09 4404,36
Auxiliar especialista
vascular 354,00 1062,00 4248,00
Total 3 3274,68 13098,72

Elaborado por: Las autoras

Afio: 2015

5.7.1. Gastos de ventas

Los sueldos se establecieron tomando como base las tablas sectoriales del 2014,

correspondiente al Ministerio de Relaciones Laborales, sumando a esto los beneficios de ley y

se proyecta segun la tasa de crecimiento de los sueldos (véase anexo 2).

Tabla N° 63

Gastos de ventas
Cargo Cantidad S.B.U. Total trimestral Total anual
Vendedor bodeguero 1 1 363,27 1089,81 4359,24
Vendedor bodeguero 2 1 363,27 1089,81 4359,24
Total 2 726,54 2179,62 8718,48

Elaborado por: Las autoras

Afo: 2015
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5.7.2. Gastos de importacion

Tabla N° 64
Gastos de importacion

Detalle Valor

Documentos en la notaria
ICOTERMS

Flete avion

Desaduanizacion 3%

Bodegaje

ADVALOREM

FODINFA 0,5%

Impuesto IVA 12%

Impuesto ICE

Impuesto arancel 30% (prendas de vestir)
Impuesto a la salida de divisas 5%

Total gastos de importacion 2000,00

Elaborado por: Las autoras
Afo: 2015

Los gastos de importacion le hacemos referencia a la contratacion de servicios
profesionales por un agente afianzado para el proceso de importacion, sus servicios se

contrataran cada seis meses debido al acuerdo establecido con el proveedor.

Tabla N° 65
Proyeccién Suministros

Descripcién Ao 2015 Afio 2016 Ao 2017 Afio 2018 Ao 2019

Suministros 190 196,97 204,20 211,70 219,47
Total 190 196,97 204,20 211,70 219,47

Elaborado por: Las autoras
Afio: 2015

Los suministros corresponden a materiales de oficina como resmas de papel, lapiceros,
perforadora, grapadora, tintas de impresora, caja de grapas; es decir los materiales necesarios

para el buen funcionamiento del &rea administrativa, se proyectan con el 3.67% de inflacion.
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Tabla N° 66
Servicios basicos

Proyeccidn de servicios basicos

Descripcion Ao 2015  Afo 2016  Afo 2017  Afo 2018  Afo 2019
Agua potable 25,00 25,92 26,87 27,85 28,88
Energia Eléctrica 100,00 103,67 107,47 111,42 115,51
Teléfono 75,00 77,75 80,61 83,56 86,63
Internet 100,00 103,67 107,47 111,42 115,51
Mantenimiento 200,00 207,34 214,95 222,84 231,02
Total 500,00 518,35 537,37 557,10 577,54

Elaborado por: Las autoras
Afio: 2015

Tabla N° 67
Resumen de gastos administrativos

Gastos Administrativos

Descripcion Ao 2015 Afo 2016 Afo 2017 Afo 2018 Afio 2019
Gerente 7.042,80  7332,26 7633,61 7947,36 8273,99
Contadora 6.373,92 6635,89 6908,62 719257 7488,18
Especialista Vascular 5.089,67 5298,86 5516,64 5743,37 5979,43
Total 18.506,39 19267,00 20058,88  20883,30 21741,60

Elaborado por: Las autoras
Afio: 2015

5.7.3. Gastos de venta

Los gastos de venta corresponden a los desembolsos producidos por publicidad en
radio, prensa escrita y se detalla en el siguiente cuadro.

Tabla N° 68
Anexo gastos de ventas

Gastos de Ventas

Descripcién Ao 2015 Afo 2016 Afo 2017 Afio 2018 Afio 2019
Vendedor - bodeguero 1 5.089,67  5276,46 5470,11 5670,86 5878,98
Vendedor - bodeguero 2 5.089,67  5276,46 5470,11 5670,86 5878,98

10.179,34 10.552,92 10.940,21 11.341,72 11.757,96

Elaborado por: Las autoras
Afo: 2015
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5.7.4. Gatos financieros

El proyecto que se desea implementar seré financiado en un 70% y con recursos propios
que los socios pretenden aportar el 30% restante mediante gestion hacia las instituciones
gubernamentales y financieras tales como el Banco Nacional el Fomento con un plazo de 5
afios. La siguiente tabla muestra la amortizacion para el crédito financiero de USB 22267,91

necesarios para cubrir las necesidades de financiamiento. a un plazo de 5 afios, y a una tasa de

10,20% .

Tabla N° 69

Préstamo Bancario

Periodo Val. Actual Interés Pago de Capital Saldo deudor
1 $475,32 189,28 286,04 21981,87
2 $475,32 186,85 288,48 21693,39
3 $475,32 184,39 290,93 21402,46
4 $475,32 181,92 293,40 21109,06
5 $475,32 179,43 295,89 20813,17
6 $475,32 176,91 298,41 20514,76
7 $475,32 174,38 300,95 20213,81
8 $475,32 171,82 303,50 19910,31
9 $475,32 169,24 306,08 19604,22
10 $475,32 166,64 308,69 19295,54
11 $475,32 164,01 311,31 18984,23
12 $475,32 161,37 313,96 18670,27
Total 2106,22 3597,64 244193,08
13 $475,32 158,70 316,62 18353,65
14 $475,32 156,01 319,32 18034,33
15 $475,32 153,29 322,03 17712,30
16 $475,32 150,55 324,77 17387,54
17 $475,32 147,79 327,53 17060,01
18 $475,32 145,01 330,31 16729,70
19 $475,32 142,20 333,12 16396,58
20 $475,32 139,37 335,95 16060,63
21 $475,32 136,52 338,81 15721,82
22 $475,32 133,64 341,69 15380,13
23 $475,32 130,73 344,59 15035,54
24 $475,32 127,80 347,52 14688,02
Total 1721,61 3982,25 198560,24

25 $475,32 124,85 350,47 14337,55
26 $475,32 121,87 353,45 13984,10
27 $475,32 118,86 356,46 13627,64

28 $475,32 115,83 359,49 13268,15
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29 $475,32 112,78 362,54 12905,61
30 $475,32 109,70 365,62 12539,99
31 $475,32 106,59 368,73 12171,26
32 $475,32 103,46 371,87 11799,39
33 $475,32 100,29 375,03 11424,36
34 $475,32 97,11 378,21 11046,15
35 $475,32 93,89 381,43 10664,72
36 $475,32 90,65 384,67 10280,05
Total 1295,88 4407,98 148048,98
37 $475,32 87,38 387,94 9892,11
38 $475,32 84,08 391,24 9500,87
39 $475,32 80,76 394,56 9106,30
40 $475,32 77,40 397,92 8708,39
41 $475,32 74,02 401,30 8307,09
42 $475,32 70,61 404,71 7902,37
43 $475,32 67,17 408,15 7494,22
44 $475,32 63,70 411,62 7082,60
45 $475,32 60,20 415,12 6667,48
46 $475,32 56,67 418,65 6248,84
47 $475,32 53,12 422,21 5826,63
48 $475,32 49,53 425,80 5400,83
Total 824,64 4879,22 92137,74
49 $475,32 45,91 429,41 4971,42
50 $475,32 42,26 433,06 4538,35
51 $475,32 38,58 436,75 4101,61
52 $475,32 34,86 440,46 3661,15
53 $475,32 31,12 444,20 3216,95
54 $475,32 27,34 447,98 2768,97
55 $475,32 23,54 451,79 2317,19
56 $475,32 19,70 455,63 1861,56
57 $475,32 15,82 459,50 1402,06
58 $475,32 11,92 463,40 938,66
59 $475,32 7,98 467,34 471,32
60 $475,32 4,01 471,32 0,00
Total 303,03 5400,83 30249,24
Elaborado por: Las autoras
Afio: 2015
Tabla N° 70
Resumen de obligaciones crediticias
Descripcién Ao 2015 Ao 2016 Ao 2017 Ao 2018 Ao 2019
Interés 2106,22 1721,61 1295,88 824,64 303,03
Capital 3597,64 3982,25 4407,98 4879,22 5400,83
Total 5703,86 5703,86 5703,86 5703,86 5703,86

Elaborado por: Las autoras
Afio: 2015
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5.7.5 Gastos de diferimiento

Tabla N° 71
Gastos de diferimiento
V Afo Afo - Afio Afio
Detalle valor i1 2015 2016 AM02017 o018 o019
Patente Municipal 40 5 8 8 8 8 8
Permiso de
Bomberos 17 5 3,4 3,4 3,4 3,4 3,4
Garantia del local 300 5 60 60 60 60 60
Gastos de 100 5 20 20 20 20 20
Investigacion
Permiso Sanitario 50 5 10 10 10 10 10
Total 507,00 101,40 101,40 101,40 101,40 101,40
Elaborado por: Las autoras
Afio: 2015

5.8. Estados financieros

5.8.1. Estado de situacion financiera

Tabla N° 72

Estado de situacion financiera

Meme C&P Cia. Ltda.

ANO 0
Activo
Activos corrientes 25.190,30
Capital de Trabajo 10.190,30
Mercaderia 15.000,00
Activos fijos 5.821,00
Muebles y enseres 2.314,00
Equipo de computo 1.585,00
Equipo de oficina 622,00
Equipo de seguridad 300,00
Instalaciones 1.000,00
Activo intangible 800,00
Software contable 800,00
Total activos $ 31.811,30
Pasivos
Préstamo bancario largo plazo 22267,91
Total pasivos 22267,91
Patrimonio
Inversion Propia 9543,39
Total Patrimonio 9543,39
Total Pasivo + Patrimonio $ 31.811,30

Elaborado por: Las autoras
Afio: 2015



146

5.8.2. Balance de resultados proyectado

Los resultados contables se muestran a continuacion.

Tabla N° 73

Balance de resultados proyectados

Estado de Resultados Proyectado

Meme C&P Cia. Ltda.

Descripcion Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5
Ventas Proyectados 93.360,00 96.786,31 100.338,37 104.020,79 107.838,35
(-) Costos de Adquisicion 29.968,56 31.068,41 32.208,62 33.390,67 34.616,11
Utilidad Bruta en Ventas 63.391,44 65.717,91 68.129,75 70.630,11 73.222,24
Gastos Administrativos 18.506,39 19.267,00 20.058,88 20.883,30 21.741,60
Gastos Ventas 10.179,34 10.552,92 10.940,21 11.341,72 11.757,96
Gastos de Importacion 4.000,00 4.146,80 4.298,99 4.456,76  4.620,32
Gastos Generales 8.916,00 9.243,22 9.582,44 9.934,12 10.298,70
Gasto Financiero 2106,22 1721,61 1295,88 824,64 303,03
Gasto Amortizacion 101,40 101,40 101,40 101,40 101,40

(-)Depreciacion Activo fijo 6.499,14  6.499,14  6.499,14 6.499,14  6.499,14

Utilidad antes de Impuestos ~ 13.082,95 14.185,81 15.352,81 16.589,03 17.900,09

Participacion trabajadores 1.962.44 2.127,87 2.302,92 248236 2.685,01
Base Imponible 11.120,51 12.057,94 13.049,89 14.100,68 15.215,07
Impuesto a la Renta 2.446,51 2.652,75 2.870,97 3.102,15 3.347,32
Utilidad del Ejercicio 8.673,99 9.405,19 10.178,91 10.998,53 11.867,76

Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afio 4 Afo 5

Rentabilidad Bruta 68% 68% 68% 68% 68%
Utilidad Bruta / Ventas Netas

Rentabilidad Operacional 14% 15% 15% 16% 17%
Utilidad Operacional / Ventas

Netas

Rentabilidad Neta 9% 10% 10% 11% 11%

Utilidad Neta / Ventas Netas

Elaborado por: Las autoras
Afo: 2015
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5.8.3. Flujo de caja proyectada

Tabla N° 74
Flujo de caja proyectado

Detalle Afio 0 Ao 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Ingresos 31811,30
Préstamo 22267,91
Utilidad Neta Proyectada 8673,99 9405,19 10178,91 10998,53 11867,76
(+) Depreciaciones 6499,14 6499,14 6499,14 6499,14 649914
Total Ingresos 15173,13 15904,33 16678,05 17497,67 18366,90
Egresos
Pago del Capital 3597,64 3982,25 4407,98 4879,22 5400,83
Total Egresos 3597,64 3982,25 4407,98 4879,22 5400,83
Flujo Neto de Caja 9543,39 11575,50 11922,09 12270,08 12618,45 12966,06
Ao 2015

5.9. Evaluadores financieros.

La rentabilidad de un proyecto se puede medir de algunas formas, para ello es necesario
conocer el valor actual neto, la tasa interna de retorno, la relacion costo beneficio, el punto de

equilibrio y el tiempo de recuperacién de la inversion.

5.9.1. Valor Actual Neto (VAN)

Tabla N° 75
(VAN) Valor actual neto

Detalle Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5

Flujos de caja (31.811,30) 11575,50 11922,09 12270,08 12618,45 12966,06
Flujos actualizados 10112,25 9098,48 8180,36 7349,19  6597,05
Periodo 1 2 3 4 5
Total VAN 9526,03

Elaborado por: Las autoras
Afio: 2015

El Valor Actual Neto permite conocer el dinero que se va a percibir si al final del quinto

afio se liquida totalmente el proyecto de inversion, en este caso arrojo un resultado positivo
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,por lo tanto maximizara la inversion en USB 9526,03 y tendra una rentabilidad mayor al 14,47

% por ,lo tanto el proyecto es variable.

5.9.2. Tasa Interna de Retorno (TIR)

Tabla N° 76
(TIR) Tasa interna de retorno
Detalle Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Flujo de caja (31.811,30) 11.575,50 11.922,09 12.270,08 12.618,45 12.966,06
TIR 26%

Elaborado por: Las autoras
Afio: 2015

La TIR demuestra que el VAN se iguala a 0 a una tasa del 26% positiva en los afios de
vigencia del proyecto ,se avala la ejecucion del proyecto e incentiva a los inversores a mantener

su dinero en el proyecto al ser superior a la tasa de costo capital y el costo de oportunidad.

5.9.3. Periodo de recuperacion de la inversion

Tabla N° 77
Periodo de recuperacion de la inversion
Descripcion Afo 1 Afio 2 Afo3 Afio 4 Ao 5
Flujos Netos 11575,50 11.922,09 12.270,08 12.618,45 12.966,06
Valor Actual 10.112,25 9.098,48 8.180,36 7.349,19 6.597,05
Recuperacion 10.112,25 19.210,73 27.391,09 34.740,28 41.337,33
4.420.21

Elaborado por: Las autoras
Afio: 2015

Con una inversion: 31.811,30, falta recuperar: 4420,21y se recupera en 3 afos 'y 7

meses.

5.9.4. Costo beneficio

Como referencia para determinar el beneficio costo del proyecto se toma en cuenta las

siguientes indicaciones.
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Costo Beneficio
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Detalle

Relacion costo beneficio 41.337,33
Relacion costo beneficio (31.811,30)
Relacion costo beneficio (1,30)

> FN Actualizados de la inversién

Elaborado por: Las autoras
Afo: 2015

El indice de rentabilidad es mayor que uno. Entonces el proyecto si es aceptable. Por

cada dolar invertido se recupera USB 1,30.

5.9.5. Punto de equilibrio

Se considera el punto de equilibrio como una herramienta para completar estos

evaluadores financieros. El punto de equilibrio muestra el estado del proyecto afio | que no se

gana ni se pierde es decir donde se recupera la inversion de los socios.

Tabla N° 79
Punto de equilibrio

Detalle Afol Afio 2 Afio 3 Afio 4 Ao 5
Ingresos
Ventas 93.360,00  96.786,31 100.338,37 104.020,79 107.838,35
GASTOS FI1JOS
Gasto Adm 18.506,39 19.267,00 20.058,88 20.883,30 21.741,60
Gasto de Ventas 10.179,34 10.552,92  10.940,21 11.341,72 11.757,96
Gastos de Importa 4.000,00 4.146,80 4.298,99 4.456,76 4.620,32
Gasto Generales 8.916,00 9.243,22 9.582,44 9.934,12 10.298,70
Gasto Financiero 2.106,22 1.721,61 1.295,88 824,64 303,03
Gasto Amortiza 101,40 101,40 101,40 101,40 101,40
Gasto Deprecia 6.499,14 6.499,14 6.499,14 6.499,14 6.499,14
TOTAL G.F 50.308,49  51.532,09 52.776,95 54.041,08 55.322,15
Costo Ventas 29.968,56  31.068,41 32.208,62 33.390,67 34.616,11
TOTAL 29.968,56  31.068,41 32.208,62 33.390,67 34.616,11
TOTALES 80.277,05  82.600,50 84.985,56 87.431,75 89.938,26
Punto de
Equilibrio 74.092,04  75.894,10 77.727,46 79.589,22 81.475,92

Elaborado por: Las autoras
Afo: 2015
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Tabla N° 80

Resumen de evaluacién financiera
Evaluador Valor
VAN 9.526,03
TIR 26%
Punto de Equilibrio 74.092,04
Beneficio Costo 1,30

Recuperacién

3 anos y 7 meses

Elaborado por: Las autoras
Afio: 2015

5.10. Conclusiones

La realizacion de estos analisis es una herramienta valiosa para las operaciones de la

empresa, también es un aliado efectivo para las decisiones de la gerencia. Los estados

financieros tienen fundamental importancia, debido a que nos dara la capacidad de tomar

importantes decisiones de control y planeacion, entre otras.

El presente proyecto es factible ya que el TIR del 26% vy el VAN 9.526,03 son

econdémicamente rentables para los inversores y analizando el costo beneficio se obtendra una

ganancia razonable ademaés la inversion sera recuperada en 3 afos siete meses.



CAPITULO VI

6. ORGANIZACION EMPRESARIAL

La organizacion de la empresa tiene relacion con el analisis de la parte administrativa
y legal que se requiere para dar inicio a las actividades para esto se efectuara una observacion
tanto en la parte interna como la parte externa de la organizacion, asi tenemos la misién, vision,

estructura organica, los requisitos de funcionamiento que se necesita para este tipo de empresa.

Una estructura administrativa debe estar disefiada de manera que perfeccione el
rendimiento de todos los recursos, asi se determinan las actividades que deben ser asignadas a
cada miembro de la organizacion, con esto se excluyen las dificultades que ocasiona el
desconocimiento en la asignacion de responsabilidades al conseguir un sistema de
comunicacion y de toma de decisiones que muestra e influye en los objetivos a cumplir por

parte de la microempresa.

6.1. La empresa

Tomando en cuenta el trabajo de campo determinamos que es importante la puesta en
marcha del presente proyecto que aparece por la necesidad de importacion y comercializacion
de las medias medicinales de compresion para damas y caballeros en lIbarra, ciudad que
presenta un numero significativo en cuanto a la demanda insatisfecha de este producto, la

misma que permite la creacion de empresas que consigan de cierta forma satisfacerla.

Actualmente la gran mayoria de personas a partir de los 35 afios sufren molestias en las
piernas y lo que se pretende con este negocio es contribuir a mejorar el estilo de vida de los

ciudadanos con el objetivo de que puedan adquirir facilmente el producto a un bajo costo.
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6.1.1. Beneficiarios

De acuerdo a lo mencionado anteriormente, los beneficiarios del proyecto son aquellas
personas que tienen problemas de circulacion sanguinea, también se encuentran los socios y
trabajadores de la microempresa los que podran acceder a fuentes de empleo con todos los

beneficios de ley.

6.1.2. Tipo de empresa

Considerando los dos socios del proyecto y el capital aportado, el tipo de empresa serd
de COMPANIA DE RESPONSABILIDAD LIMITADA, de acuerdo a la Ley de Compafiias
de nuestro pais, definida como “Es la que se contrae con un minimo de dos personas, y
pudiendo tener como maximo un numero de quince”. En ésta especie de compaiiias sus socios
responden Unicamente por las obligaciones sociales hasta el monto de sus aportaciones

individuales, y hacen el comercio bajo su razon social o nombre de la empresa.

6.2. Estructura estratégica

6.2.1. Nombre o razén social

La empresa en formacion se llamard “MEME C&P Cia.Ltda” se le ha dado este nombre
ya que esta relacionado con la actividad a la que se va a dedicar la empresa es decir Medias
Medicinales de Compresion, asimismo el logotipo representa el sonido que emite la oveja,
seguido por los apellidos de las socias principales Cadena & Pozo completado con la personeria

juridica de la empresa que es Compafiia Limitada en sus siglas Cia. Ltda.
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1. Logotipo

Gréfico N° 34
Logotipo de la empresa

"MEME C&P Cia.ltda”™

Elaborado por: Las autoras
Afio: 2015

6.2.2. Mision

MEME C&P Cia. Ltda. Es una organizacion de caracter privado, que tiene como mision
fundamental ofrecer medias medicinales de compresion de la mejor calidad a la ciudad de

Ibarra, a un bajo precio a traves de la importacion y comercializacion de las mismas.

6.2.3. Vision

Dentro de 5 afios MEME C&P Cia. Ltda., pretende posicionarse como una organizacion
lider en la region norte del pais con presencia local y con proyeccion de expansion a nivel

nacional, marcando la diferencia a través de la calidad y garantia de sus productos.
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6.2.4. Matriz de objetivos, estrategias y politicas MEME C&P Cia. Ltda.

Tabla N° 81
Matriz de objetivos, estrategias y politicas MEME C&P Cia. Ltda.
N°  Objetivos Estrategias Politicas
Realizar el trabajo con
Fomentar e incentivar Realizar Cursos de excelencia, manteniendo un
1 en los trabajadores a capacitacion para mejorar comportamiento ético, en
que exista buena la capacidad de los cadauno de losprocesos, tales
atencion al cliente. trabajadores. como la importacion y
comercializacion.
Captar cada afio un Contar con publicidad Alcanzar una rentabilidad
numero representativo extra y mediante la cual el igual o superior a nuestro
2 de clientes para que la producto penetre en el costo de capital.
marca sea reconocida a mercado. Elaborar una sesion mensual
nivel local y nacional documentada de trabajo de
cada unidad, a fin de
coordinar, evaluar planes y
programas; definir prioridades
y plantear soluciones.
Examinar procesos
Capacitacion para efectuar apropiados de importacion,
3 Crear un ambiente de el trabajo en equipo, aumentar el nivel de confianza
trabajo adecuado vy talleres de liderazgo y de los clientes manejando
especializado con los toma de decisiones. herramientas adecuadas para
empleados conseguir competir en el
mercado con un precio
asequible y la calidad del
producto.
Adquirir nuevos Ejecutar una investigacion Salarios justos, horarios de
productos con variedad de las diferentes fabricas, trabajo razonable y horas
4 de colores, modelos distribuidores; asi de esta extras  remuneradas  de
para todos los gustos manera buscando nuevos acuerdo con la respectiva
nichos de mercado. legislacion.

Elaborado por: Las autoras
Afio: 2015

6.2.5. Principios

La empresa considera a sus trabajadores como su principal capital humano y como tal se le

ofrecerd un ambiente organizacional en el cual tendrd salud y bienestar, remuneraciones
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justas y acorde con su desempefio, seguridad, comunicacion amplia y oportunidad,
estabilidad laboral, confianza y solidaridad

e Respetara las creencias religiosas y politicas asi como la opinién personal de cada uno de
sus trabajadores como de sus clientes externos.

e La cuestion organizacional contard con una estructura que promueva el trabajo en equipo,
los empleados deben estar dispuestos a colaborar con sus compafieros; es decir que los
empleados sean multifuncionales.

e Proporcionan a sus trabajadores las herramientas y materiales de trabajo adecuado y
necesario para el cumplimiento de cada una de sus funciones a realizar.

e Laempresa buscara un mejoramiento continuo, basandose en la calidad del producto y en

el servicio adicional que se le brinda al cliente.

6.2.6. Valores

e Honestidad y Transparencia: Fomentar la integridad del talento humano, mismo que
actla con ética, honestidad y transparencia en cada uno de sus actos para con la sociedad,
clientes.

e Compromiso: Estar consciente de la obligacion contraida al aceptar el cargo no solo con
la empresa si no con la sociedad.

e Discrecion: Jamas divulgar informacion confidencial de clientes, socios, empleados y
empresa.

e Responsabilidad: Cumplir las labores con exactitud.

e Trabajo en equipo: Es la principal herramienta de nuestra organizacion para alcanzar los
objetivos propuestos en atencion al cliente.

e Puntualidad: Respetar los horarios de trabajo establecidos por la empresa.
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e Responsabilidad social: Inculcar a nuestros trabajadores a tener un pensamiento eco

amigable dentro y fuera de la empresa.

e Servicio de Excelencia: Cumplir con la demanda de nuestros clientes y satisfaciendo al

maximo.

6.3. Estructura organizativa

6.3.1. Organigrama estructural

Gréfico N° 35
Organigrama estructural

Gerencia

Financiero

Especialista vascular

\entas

Bodega

Elaborado por: Las autoras

Afo: 2015



6.3.2. Organigrama posicional

Gréfico N° 36
Organigrama posicional

Gerencia
1. Un Gerente

Financiero
1. Un contador

Especialista
vascular

Ventas
1. Dos vendedores

Bodega
Guarda almacén

Elaborado por: Las autoras
Afio: 2015

6.3.3. Niveles administrativos

Nivel Ejecutivo
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Este nivel estd organizado por el gerente, siendo sus funciones la de administrar,

controlar y evaluar las actividades de la organizacion, descifra planes, programas de alto nivel

y los transmite a los departamentos de inferior jerarquia para su cumplimiento.

Este nivel se orienta a lograr el desempefio de la organizacién dirigiéndose con

eficiencia y eficacia para cubrir las necesidades de las personas.

Nivel de Apoyo

Este nivel es el responsable de la eficaz administracion de los recursos humanos,

materiales, financieros; este nivel constituye el departamento financiero donde encontramos al

contador y el departamento de ventas donde encontramos a los vendedores.
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Nivel Operativo

Este nivel estd compuesto por el talento humano que esté a cargo de ejecutar o forman
parte del servicio adicional que ofrece la empresa en la venta del producto, asi tenemos: El jefe

de bodega y el especialista vascular.

6.3.4. Manual de funciones de la empresa

Se detalla la descripcion de perfiles y funciones, encomendado para el personal

administrativo que colaborara en la empresa “MEME C&P Cia. Ltda.”

La junta general de socios es el compromiso estratégico de la empresa, define su base

filosofica:

Descripcion de funciones:

e Eleccion del representante legal

e Aporte de capital inicial

e Planificacion estratégica

e Fijacion de objetivos estratégicos

e Aprobacién de inversion o reinversion

e Aprobacion de informe sobre gestion empresarial

e Control de resultados
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6.4. ldentificacion de puestos y funciones empresa MEME C&P Cia. Ltda.

Tabla N° 82
Identificacion de puestos (Matriz de competencias) Gerente

GERENTE
Descripcion del cargo Funciones Perfil Competencias Requisitos
= Planea, ejecuta y = Representante legal de la = Liderazgo = Creatividad. * Instruccion formal:
dirige la gestion empresa en todos los actos = Iniciativa = Toma de decisiones. Titulo de tercer nivel

administrativa y
operativa de la
microempresa.

= Desarrolla

judiciales y extrajudiciales.
Conoce la situacion financiera
de la empresa y aprobar el
informe anual.

» Trabajo a presion

= Excelente manejo de
relaciones interpersonales.

= Estabilidad emocional.

Trabajo en equipo.
Capacidad para
liderar.

Etica profesional.

Ingeniero comercial o
administracion de
empresas 0 carreras
afines.

estrategias de ventas = Manejo efectivo de los = Trabajo enequipo = Manejo de paquetes = Disponibilidad: tiempo

anuales 'y las recursos de la empresa. = Capacidad para negociar informaticos completo.

proyecciones de la = Establecer relaciones = Valores éticos y morales = Habilidad para = Experiencia: Minima

organizacion. comerciales. negociar de 3 afios en cargos
= Se encarga del = Contratacion del personal y = Responsabilidad similares.

control fija sus remuneraciones. = Honestidad = Edad: 30 a 45 afios.

administrativo y = Contratacion de servicios. = Puntualidad

disciplinario del
personal y coordinar
toda la actividad de
comercializacion
del producto en la
microempresa.

Aprobacion de presupuestos.
Supervision de las funciones
de cada uno de los
trabajadores.

Gestion de la adquisicion de
activos previa la aprobacion de
la junta general.

Elaborado por: Las autoras

Afo: 2015



Tabla N° 83

Identificacion de puestos (Matriz de competencias) Contador (a)
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CONTADOR (A)

Descripcién del cargo

Dirige el proceso contable
de la microempresa, de tal
forma que se cuente con
informacion  veraz y
confiable.

Es la persona encargada

de la elaboracion vy
analisis de los estados
financieros  béasicos vy
ajustes corrientes.

Responde por la

elaboracién y andlisis de
los estudios de costos de
la empresa.

Funciones

Representante en obligaciones tributarias
correspondientes al giro del negocio.
Presenta y elabora estados financieros
exigidos por el SRI.

Se encarga de planificar las actividades
contables y de administracion.

Mantiene en reserva la informacion del
negocio.

Coordina y controla todas las operaciones
contables.

Elaboracién de informes sobre pago de
sueldos y salarios.

Elaboracién de formularios de pagos de
seguridad social.

Control de clientes, proveedores, cuentas
bancarias.

Control de asistencia del personal.

Realiza el registro de los movimientos
contables en forma clara y transparente.
Revisa y legaliza facturas, roles de pago y
demas documentos que requieran un
registro contable.

Perfil
S6lidos conocimientos de
contabilidad.

Manejo de contabilidad.

Conocimientos de  leyes
tributarias.

Manejo de Microsoft Office.
Buenas relaciones

interpersonales.

Trabajo bajo presion.
Disciplina laboral.
Estabilidad emocional.
Conocimiento en las NIIF.
Conocimientos en facturacion
electronica.

Competencias

Etica profesional.
Organizacion.
Confidencialidad
Pensamiento analitico.
Trabajo en equipo.
Destreza matematica.
Manejo de paquetes
informaticos.

Capacidad de trabajar a
presion.

Actitudes numéricas.

Requisitos

Instruccion  formal:
Titulo de tercer nivel
en Contabilidad
Superior 'y Auditoria
CPA.

Experiencia: Minima
de 2 afios en cargos
similares.

Edad: 25 a 35 afios.

Elaborado por: Las autoras
Afio: 2015



Tabla N° 84

Identificacion de puestos (Matriz de competencias) Vendedor (a)
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VENDEDOR (A)

Descripcion del cargo

Planifica las
campanas
publicitarias.

Disefia la estrategia
de marketing del
producto.

Establece relaciones
duraderas con los
clientes.

Busca la satisfaccion
del cliente

Atiende prontamente
a las solicitudes del
cliente y cumplirlas
de manera oportuna.

Funciones

Propone un plan de promocién
y publicidad para a llamar la
atencion de los clientes

Determina los canales de

comercializacién del
producto.
Comunica  periodicamente

sobre las ventas, cobro y
novedades de los clientes.
Cumple con los objetivos de
venta propuestos Yy llevar un
adecuado control .de ventas
contado —crédito.

Realiza un control de
productos defectuosos.
Maneja la cartera de clientes.

Perfil

Entusiasmo

Calidad en servicio al
cliente.

Entrega.

Superacion.
Perseverancia
Creatividad

Proactivo

Competencias

Responsable
Honradez
Calidez

Etica profesional
Emprendimiento

Requisitos

Instruccion formal.
Estudios universitarios en
carreras administrativas o
afines a ingeniero
comercial.

Experiencia minimo 1 afio
de experiencia en ventas
de productos nuevos

Edad de 20 a 30afios.

Elaborado por: Las autoras
Afio: 2015



Tabla N° 85

Identificacion de puestos (Matriz de competencias) Jefe de bodega

162

JEFE DE BODEGA

Descripcion del cargo

Tiene control total de todas las
actividades, responsable del
control de calidad del producto
que se encuentra almacenado
en la bodega.

Sabe las existencias en bodega
de cada uno de los productos a
Su cargo y en que sitio exacto
dentro de la bodega se
encuentra.

Debe velar que el local cumpla
y retina las condiciones Optimas
de almacenamiento.

Lleva un control preciso de
entradas y salidas de los
productos, de quién los recibe
(proveedores) y a quien se los
entrega (clientes).

Verificar que estos documentos

sean  firmados  por el
responsable del recibo y/o
despacho.

Funciones
Revisar el adecuado
almacenamiento del

producto en bodega.
Verificar la rotacion
adecuada del producto por
fecha de antigiiedad.
Comunicar periodicamente
sobre el stock del producto.
Llevar un adecuado control
de kardex de forma
permanente sobre
inventarios del producto.
Entrega peridédicamente el
informe de la entrada y
salida de las medias.
Detectar deficiencias
encontradas en el empaque
del producto importado e
informar inmediatamente.

Perfil

Buenas relaciones
interpersonales.
Trabajo bajo presion.
Diligencia
Creatividad
Responsable

Habil para realizar
inventarios, kardex.

Competencias

Etica profesional.
Organizacion.
Confidencialidad

pensamiento analitico.

Trabajo en equipo.

Requisitos
Instruccion formal:
Bachiller

Experiencia: Minima de 1
afios en cargos similares.
Edad: 20 a 35 afios.

Elaborado por: Las autoras
Afio: 2015



Tabla N° 86

Identificacion de puestos (Matriz de competencias) Especialista
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ESPECIALISTA

Descripcion del cargo

Debe tener un amplio
conocimiento de la
patologia vascular que
le permita el
diagnostico acertado y
un juicio clinico sobre
su evolucion y gravedad
para que cuya
indicacion venga
determinada por la
patologia al momento
de diagnosticar el nivel
correcto de compresion.

Funciones

Responsable del recetar a
los clientes.

Seguimiento y evaluacion
de los clientes.
Retroalimentacion al
administrador sobre las
nuevas tendencias sobre el
mercado.

Evaluar pacientes antes de
la compra.

Mantener un seguimiento a
los clientes.

Perfil

Constante actualizacion
en el tema.

Buenas relaciones
interpersonales.
Diligencia.

Detecte y analice

problemas de circulacion
en las piernas.
Iniciativa.

Competencias

Conocimientos
acordes a su cargo
Habilidad comunicativa
Paciencia
Responsabilidad

Vision de conjunto
Puntualidad

técnicos

Requisitos

Titulo profesional
universitario (Reconocido
por el Ministerio de
Salud).

Experiencia: Minima de 1
afos en cargos similares.
Edad: 20 a 35 afios.

Elaborado por: Las autoras
Afio: 2015
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6.5. Aspectos legales de constitucién

La empresa para su legal constitucion se requiere los siguientes trdmites de

funcionamiento y se los detalla a continuacion:

6.5.1. Minuta de constitucién

Mediante un escrito redactado por un abogado se establece el pacto social de la

organizacion, el mismo que incluye los siguientes procedimientos y requisitos.

e Redaccion de estatutos
e Designacién del representante legal
e Duracion de los cargos del representante legal y sus dependencias.

e Delimitacién de funciones

6.5.2. Escritura publica

Mediante la escritura elaborada por el notario se registra la minuta de constitucion con
sus respectivos estatutos. Los mismos que regiran los procedimientos administrativos

financieros y de comercializacion.

6.5.3. Inscripcion en el registro

El notario, luego de que la escritura publica ha sido suscrita por los accionistas, elabora

los registros respectivos para su debida inscripcion.

6.5.4. Registro unico de contribuyentes (RUC)

El RUC, es el nimero de identificacion personal e intransferible de todas aquellas

personas naturales y juridicas, que realicen actividades econdmicas.
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Para el legal funcionamiento de la empresa, esta debe obtener el Registro Unico de
Contribuyentes emitido por el Servicio de Rentas Internas.El plazo para inscribir es de 30 dias
contados a partir del inicio de las actividades econdmicas. Los requisitos indispensables para

obtener el RUC, son los siguientes:

Copia original de la cédula del representante legal.

e Copia original del certificado de votacion del representante legal.

e Certificado o nombramiento del representante legal inscrito en el Registro Mercantil.

e Copia de un documento que certifique la direccién del establecimiento donde se
desarrollara la actividad comercial, puede ser un comprobante de luz, agua, teléfono.

e Copia de la escritura publica de constitucion inscrita en el registro mercantil.

Original y copia del contrato de arrendamiento.

6.5.5. Permiso municipal (Patente Municipal)

El permiso municipal es obligatorio para el ejercicio de una actividad econdémica
habitual. Esta se la debe obtener dentro de los treinta dias siguientes al dia final del mes en
que se inician las actividades y durante enero de cada afio, se trasmitird en el Gobierno

Auténomo Descentralizado Municipal de Ibarra y los requisitos son los siguientes:

Copia del RUC, copias de cédula y papeleta de votacion del representante legal.
e Certificado o nombramiento del representante legal.

e Original y copia de la escritura publica.

e Original y copia de la resolucidon de la Superintendencia de Compafiias

e Declaracion juramentada del inicio de la actividad econdémica empresarial

e Pago del impuesto predial donde se ubica la actividad productiva

e Formulario de declaracion del impuesto de patentes.
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e Formulario para categorizacion (Segun el tipo de lugar donde esta ubicado)

6.5.6. Permiso sanitario

Los requisitos para obtener el permiso de funcionamiento sanitario son los siguientes:

1. Formulario de solicitud (sin costo) llenado y suscrito por el propietario

2. Copia del registro tnico de contribuyentes (RUC)

3. Copia de cédula de ciudadania o de identidad del propietario o representante legal del
establecimiento.

4. Documentos que acrediten la personeria juridica cuando corresponda.

5. Plano del establecimiento a escala 1:50.

6. Croquis de ubicacion del establecimiento.

7. Permiso otorgado por el Cuerpo de Bomberos

8. Copia del o los certificados ocupacionales de salud del personal que labora en el
establecimiento, conferido por un Centro de Salud del Ministerio de Salud Publica, el

tramite tiene un costo de USD 8,00.

6.5.7. Codigo patronal

El nimero patronal es otorgado por el Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social (IESS).

Los requisitos son los siguientes:

e Contratos de trabajo inscritos en la Inspeccion de Trabajo.

e Cédula de identidad del representante de la empresa.

e Registro Unico de Contribuyentes (RUC)

e Una vez obtenido el nimero patronal se debe proceder a afiliar a cada uno de los

trabajadores.
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6.5.8. Registro y permiso de importar

e Obtener el Registro Unico de Contribuyentes (RUC)
e Adquirir el certificado digital para la firma electronica y autenticacion otorgado por las

siguientes entidades: Banco Central del Ecuador (www.eci.bce/web/guest/)
Registrarse en el sistema Ecuapass con los siguientes pasos

1. Actualizar la base de datos
2. Crear usuario y contrasefia
3. Aceptar politicas de uso

4. Registrar firma electronica
6.5.9. Permiso de bomberos

e Copia del permiso de funcionamiento del afio anterior del Cuerpo de Bomberos.
e Copia de la factura de recarga o compra de los extintores actualizada.

e Copiadel RUC.

e Copia de la papeleta de votacion del representante legal actualizada.

e Copia del plan de emergencia y evacuacion de la empresa o similar.
6.6. Control interno
6.6.1. Manejo de recursos humanos

e Confiabilidad de la informacion
e Eficienciay eficacia de las operaciones
e Cumplimiento de las leyes, reglamentos, politicas establecidas dentro y fuera de la

organizacion.


http://www.eci.bce/web/guest/
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e Control de los recursos de todo tipo, a disposicion de la entidad.

e Elaborar y mantener datos financieros fiables y presentarlos correctamente en informes
oportunos.

e Planeacion, planes de trabajo anual, mensual e individual.

e Control de asistencia

e Segregacion de funciones de acuerdo a las capacidades laborales de los empleados.

6.6.2. Manejo de inventarios

e Ordenes de ingreso y salida de la mercaderia.

e Fichas de entrada y salida con la hora.

e Custodia fisica adecuada de los inventarios

e Utilizacién de kardex

e Control y supervision con el jefe de bodega.

e Comparacion periddica de la suma de los auxiliares contra el saldo de la cuenta de mayor
correspondiente.

e Comprobacion interna, independiente de la correccion de los inventarios periddicos y

finales.

Fijacion de niveles maximos y minimos para el control de existencias

6.6.3. Manejo del efectivo

e Arqueos sorpresivos de los fondos en poder de cajeros.
e Constataciones fisicas de dinero

e Conciliaciones bancarias

e Formulacion y ajuste de las partidas de conciliacion

e Comprobante de egreso de efectivo
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6.6.4. Manejo de la documentacién presentada

e Correcto archivo de documentos como: facturas, depoésitos, notas de crédito, notas de
débito, comprobantes de ingreso y egreso, comprobantes de liquidacion.
e Salvaguardar los documentos cronolégicamente.

e EIl buen manejo de la documentacién a cargo de la persona responsable.



CAPITULO VII

7. IMPACTOS

Son aquellos efectos positivos 0 negativos y posibles consecuencias que pueden
presentarse cuando se implemente el proyecto, por lo tanto es importante analizar sus efectos
cualificando y cuantificando, a su vez eso permitira establecer las posibles bondades o defectos
que tiene el proyecto. Para su interpretacion se utilizard una matriz, que considera los
respectivos indicadores con un valor de nivel asignado para cada uno de ellos, evalGa y realiza
los calculos respectivos, con escalas de puntuacion para luego efectuar el analisis de los
diferentes impactos. En la matriz se sefiala una valoracion de -3 a 3 que se califica de acuerdo
a los siguientes criterios: Conocer cuales son los efectos que desarrolla con la creacién de la

microempresa y para mejor analisis se ha considerado tener en cuenta lo siguiente:

7.1. indice de evaluacién

En la matriz se sefiala una valoracion de -3 a 3 que se califica de acuerdo a los siguientes

criterios:
Tabla N° 87
indice de evaluacion
Escala Indicadores
3 Impacto alto positivo
2 Impacto medio positivo
1 Impacto bajo positivo
0 No hay impacto
-1 Impacto alto negativo
-2 Impacto medio negativo
-3 Impacto bajo negativo

Elaborado por: Las autoras
Afio: 2015



Nivel de impacto = Sumatoria Total

NUmero de indicadores

Se han analizado para el presente proyecto los siguientes impactos:

7.2. Impacto econdmico

Tabla N° 88
Matriz de impacto econdémico
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Indicadores -3 -2 -1 0 1 2

Incremento de actividades econémicas

Fomentar el emprendimiento

Generar plazas de empleo X
Estabilidad laboral
Total 2
Elaborado por: Las autoras
Afio: 2015
IE = Y = 11 = 275 = 3
Ndmero de indicadores 4

El impacto del proyecto es alto positivo.

Analisis:

La generacion de este proyecto brinda la oportunidad de generar nuevas plazas de

empleo con todos los beneficios de ley, lo cual contribuye al mejoramiento de la economia del

pais. El nivel de ingresos que generara la ejecucion del proyecto permitira alcanzar una

estabilidad econdmica de las personas directamente involucradas en la microempresa, Ademas

el proyecto generard un impacto alto positivo, el mercado local se vera beneficiado con la

presencia de un producto de calidad a un bajo costo.
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7.3. Impacto social

Tabla N° 89
Matriz de impacto social
Indicadores -3 -2 -1 0 1 2 3

Bienestar comunitario X

Fomentar el emprendimiento

Mejor calidad de vida

Fomentar al desarrollo econémico

Total 2

Elaborado por: Las autoras
Afio: 2015

© X X X

IS = > = 11 = 2775 =3

NUmero de indicadores 4
El impacto del proyecto es alto positivo.
Anaélisis:

El impacto social del proyecto es alto positivo el cual generard cambios en los
involucrados directos como la comunidad donde se ubicara el negocio, los clientes tendran un
facil acceso al producto. En cuanto a la relacion social pensamos en la comodidad y seguridad

de compra.

7.4. Impacto empresarial

Tabla N° 90

Matriz de impacto empresarial
Indicadores 3 -2 -1 0 1 2 3
Cumplimiento de leyes X
Competencias X
Satisfaccion de necesidades X
Imagen corporativa X
Total 4 6

Elaborado por: Las autoras
Afo: 2015



173
IE = y - 10 = 25 =3

Numero de indicadores 4

El impacto del proyecto es alto positivo.

Analisis:

Al contar con un impacto empresarial alto positivo quiere decir que la organizacion
estara bien definida, centrada en sus politicas, estrategias y en sus objetivos, aprovechando las
oportunidades que nos brinda el mercado, al tratar de comercializar el producto en la region
norte del pais. En cuanto a la imagen corporativa se utilizara al maximo cada uno de los
recursos; a través de una serie de técnicas para dar a conocer la empresa, acatando y respetando

las respectivas leyes tributarias y de importacion.

7.5. Impacto de salud

Tabla N° 91

Matriz de impacto de salud
Indicadores 3 -2 -1 0 1 2 3
Atencion personalizada X
Calidad del servicio X
Salud correctiva y preventiva X
Total 9

Ao 2015

IS = Y = 9 = 3

Numero de indicadores 3

El impacto del proyecto es alto positivo.
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Andlisis:

Al contar con un impacto de salud alto positivo lo que se busca es brindar atencién
especializada en el area vascular es decir la circulacion sanguinea de las piernas de los pacientes
para que las personas mayores tengan confianza en el producto que se va a expender. También
se trata de brindar una salud correctiva y preventiva es decir, por medio de la evaluacion del

médico especialista se le dara instrucciones para corregir la salud de las piernas.

7.6. Impacto educativo

Tabla N° 92
Matriz de impacto educativo
Indicadores 3 -2 -1 0 1 2 3

Investigacion y conocimiento X

Incentivo a la iniciativa privada X
Aporte a la comunidad universitaria X
Total 2 6

Elaborado por: Las autoras
Afo: 2015

IE = ¥ = 8 266 = 3

NuUmero de indicadores 3

El impacto del proyecto es alto positivo.

Andlisis:

Al contar con un impacto de educacién alto positivo se busca que la realizacion de este
trabajo al ser donado a la biblioteca de la universidad técnica del norte sirva como fuente de
investigacion para la realizacion de futuros proyectos, siendo un tema desarrollado en la
importacion y comercializacion, en donde se maneja bases tedricas, lo préctico, lo técnico, lo
humano y la rentabilidad social y econdmica; contribuyendo al avance educativo de la

sociedad.
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Al momento en el que las personas se informen de este tipo de trabajos, incentivara a

estudiantes o docentes a crear iniciativas privadas como esta.

7.7. Impacto general

Abarca todos los impactos para la realizacion de este proyecto, mediante el proceso de
identificar el problema, obtener y proporcionar informacion atil y descriptiva sobre las metas
y la planificacion de los impactos del producto con el fin de servir de guia para la toma de

decisiones.

Tabla N° 93
Matriz de impacto general

Indicadores -3 -2 -1 0 1 2
Impacto econémico

Impacto social

Impacto empresarial

Impacto de salud

Impacto educativo

Total

Elaborado por: Las autoras
Afio: 2015

[EEN
X X X X X|w

IE = y 15 = 3

NUmero de indicadores 5

El impacto del proyecto alto positivo.

Andlisis:

De acuerdo al analisis realizado se determina que su creacidon genera impactos altos
positivos es decir, que el estudio de factibilidad para la creacién de una microempresa
importadora y comercializadora de medias medicinales para damas y caballeros en la ciudad
de Ibarra, traerd beneficios y contribuira al crecimiento econdémico, por medio de la
importacion y comercializacion de medias de compresion de calidad y a precios asequibles en

la ciudad.
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CONCLUSIONES

De la investigacion efectuada sobre la creacién de una microempresa importadora y
comercializadora de medias medicinales de compresién para damas y caballeros en la ciudad

de Ibarra se concluye lo siguiente en base a todas las fases del proceso investigativo:

1. Como resultado del diagndstico situacional y externo ejecutado en la presente investigacion
se puede establecer, una oportunidad debido a que existen pocos lugares donde se pueda
comprar este producto, por tal motivo se propone la factibilidad para la creacion de una
importadora y comercializadora de medias de compresion.

2. Para la elaboracion del Marco Tedrico se ha tomado informacién bibliogréfica esencial
para el avance del proyecto, obteniendo datos importantes y relevantes que ayudaron a
conocer mas a fondo sobre los procesos de importacion, comercializacion de las medias
medicinales de compresion, tomando en cuenta las leyes y reglamentos vigentes en el
Ecuador.

3. Gracias a la encuesta realizada se concluye, que el mercado atractivo seran las personas
que sufren de problemas de circulacion sanguinea de 30 — 65 afios en adelante ya sea por
su actividad profesional o por que permanecen mucho tiempo en una sola posicién, ademas
los precios competitivos son muy altos esto confirma que el producto tiene una gran
aceptacion, lo que hace atractiva la propuesta planteada.

4. Del Estudio Técnico se determind que la ciudad de Ibarra es un lugar estratégico para la
implementacion del proyecto, debido a su localizacion geografica en la region norte del
pais sus vias de acceso de primer orden, y la matriz de factores ubica al proyecto en el
barrio Teodoro Gomez, donde es un area comercial conocida por los habitantes.

5. EIl esquema de financiamiento esta disefiado para que los socios aporten un 30% de la

inversion y el mercado financiero formal el 70% restante, es decir la inversion total del
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proyecto es de USD 31.811,30, para recuperar la inversién en 3 afios y 7 meses y generar
un VAN y TIR realmente atractivos para los inversores.

La organizacion “MEME C&P” Medias Medicinales de Compresion Cadena & Pozo, se
conformara como una empresa de responsabilidad limitada, de la estructura organica se ha
determinado el recurso humano necesario para la puesta en marcha, asi como también las
competencias y perfiles de cada cargo a desempefiarse de manera dptima y eficiente en sus
funciones.

En relacién a los impactos se concluye que el proyecto es factible ya que no genera ningin
perjuicio y su evaluacion es alta positiva, ademéas contribuye con el desarrollo socio

economico de la ciudad de Ibarra.
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RECOMENDACIONES

Implementar un sistema de comunicacion que nos permita vincular directamente con
nuestros clientes para conocer sus dudas y quejas del producto.

Se sugiere actualizar constantemente la informacion bibliogréfica disponible para lograr
una mejor realizacion del proyecto.

El producto debera responder a las exigencias del mercado manteniendo precios cémodos
de forma que se garantice su posicionamiento y permanencia, esto como resultado de la
interaccion de la competencia, gustos y preferencias del consumidor.

Emplear y aprovechar los factores de localizacion, como facilidad del transporte e
implementacion de normas creadas por el Estado para el incremento de nuevos mercados
y poder conseguir mayor cobertura en el &mbito de comercializaciéon.

En el presente estudio financiero es recomendable buscar alianzas estratégicas financieras
para evitar gastos en la inversion inicial lo que mejora la rentabilidad y utilidad. Organizar
adecuadamente todo lo que tiene que ver con la documentacion contable financiera y otros
aspectos para la toma de decisiones. Ademas estar en constante actualizacion con respecto
a las nuevas politicas, normas, leyes, reglamentos establecidas por el gobierno.

A pesar de que la microempresa es pequefia se recomienda que posea una organizacion
adecuada, garantizando la existencia de una buena administracion empresarial.

Ejecutar el presente proyecto, puesto que se determind la factibilidad a lo largo de todas las

fases del estudio.
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ANEXO 1
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UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE

FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y ECONOMICAS

ESCUELA DE CONTABILIDAD Y AUDITORIA

Instrucciones: Marque con una X segun corresponda.

La informacién que usted aqui provea es de caracter confidencial y sera utilizada para fines
académicos.

Objetivo: Determinar el nivel de aceptacion del producto de las medias medicinales de
compresion para damas y caballeros en la ciudad de Ibarra provincia de Imbabura.

Preguntas:

1.- ¢Usted tiene problemas de circulacion sanguinea?

Sl NO

2.- ¢Permanece mucho tiempo de pie o sentado(a)?

Sl NO

3.- ¢(Realiza actividades deportivas?

Sl NO

4.- ;Conoce usted o ha escuchado de las medias de compresion?

Sl NO

5.- ¢Conoce un algun lugar donde pueda adquirir medias medicinales, es decir medias de
compresion?

Sl NO
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En caso de ser SI, mencione el lugar
Fybeca

Tiendas de articulos ortopédicos
Farmacias

6.- ¢Conoce alguna marca de medias de compresion?

Sl NO

Otra .......
7.- ¢Le gustaria que exista en la ciudad un lugar que venda este tipo de medias?

Sl NO

8.- ¢Qué cantidad de medias de compresion podria comprar mensualmente?

1 -2 pares — 3 pares 0 mas

9.- ¢Qué tipo de medias podria comprar?

Pantorrilla Pantal6n

10.- ¢Qué precio podria pagar por estas medias?

Pantorrilla  $5 .... Pantaléon $ 10
$6 ... $11
$7 ... $12

11.- ;Donde le gustaria encontrar este tipo de medias?

Boutiques

Farmacias

Tiendas de articulos médicos ortopédicos

12.- ;A través de qué medios le gustaria enterarse de las novedades de este producto?

Radio e TV
Prensa Redes Sociales

Datos Técnicos:

Edad: 20-30.... 31-40.... 41 -50.... 50 en adelante ....

Género: Masculino Femenino
OCUPACION: ..\ttt et e e et eanaes




ANEXO 2

UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE
FICHA DE OBSERVACION

Empresa: Centro Ortopédico del Norte
Evaluadoras: Las autoras
Fecha: 28-04-2015

Criterios

Indicadores

Observacién

1)

2)

3)

4)

5)

¢NUmero de clientes que compran medias al dia? NUmero de cliente

¢Marcas de medias mas consumidas al dia? Marcas

¢Precios de medias mas consumidas?

¢Color de preferencia?

¢(Modelo de preferencia?

Precio

Color

Modelo

5a8
9al2
15a20
30a40

Scalina
Samara
Richii
Veroll

(O00R 00RO

$35,00 dolares
$20.00 dolares
$25,00 dolares
$15,00 dolares

negro
café
beige
gris

Pantorrilla
Casual
Pantalon

pon CRO00 OmOO
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UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE
FICHA DE OBSERVACION

Empresa: FYBECA
Evaluadoras: Las autoras
Fecha: 28-04-2015

Criterios

Indicadores

Observacion

1)

2)

3)

4)

5)

¢NUmero de clientes que compran medias al dia? Numero de clientes

¢Marcas de medias mas consumidas al dia?

¢Precios de medias mas consumidas?

¢Color de preferencia?

¢Modelo de preferencia?

Marcas

Precio

Color

Modelo

5a8
9al2
15a20
30a40

Vikis
Varicel
Lucy
Richii

BO00 000D

$35,00 dolares
$20.00 dolares
$25,00 dolares
$15,00 dolares
negro

café

beige

gris

Pantorrilla
Casual
Pantalon

non 000§ 000D

186



UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE
FICHA DE OBSERVACION

Empresa: Centro Ortopédico del Norte
Evaluadoras: Las autoras
Fecha: 28-04-2015

Criterios Indicadores

Observacion

¢Numero de clientes que compran medias al dia? Namero de clientes

¢Marcas de medias mas consumidas al dia? Marcas

¢Precios de medias mas consumidas? Precio

¢Color de preferencia? Color

¢Modelo de preferencia? Modelo

5a8
9al2
15a20
30a40

Scalina
Samara
Richii
Veroll

$35,00 dolares
$20.00 délares
$25,00 dolares
$15,00 délares

negro
café
beige
gris

Pantorrilla
Casual
Pantalon
Deportiva

00N

go0om

naop ORO0 OBOO0
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UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE
FICHA DE OBSERVACION

Empresa: FYBECA
Evaluadoras: Las autoras
Fecha: 28-04-2015

Criterios Indicadores Observacion

5a8
¢Numero de clientes que compran medias al dia? Numero de clientes 9al2
15a20
30a40

Vikis
¢Marcas de medias mas consumidas al dia? Marcas Varicel
Lucy
Richii

5000 000W

$35,00 dolares

. . . . . Precio $20.00 dolares
¢Precios de medias mas consumidas? $25.00 ddlares

$15,00 dolares

negro

¢Color de preferencia? Color Eafe
eige

gris

Pantorrilla
¢Modelo de preferencia? Casual

Modelo Pantalon
Deportiva

ooon 0000 COOA
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UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE
FICHA DE OBSERVACION

Empresa: Centro Ortopédico Multimédico
Evaluadoras: Las autoras
Fecha: 28-04-2015

Criterios Indicadores

Observacion

¢Numero de clientes que compran medias al dia? Numero de clientes

¢Marcas de medias méas consumidas al dia? Marcas

¢Precios de medias mas consumidas? Precio

. Color
¢Color de preferencia?

¢Modelo de preferencia? Modelo

5a8
9al2
15a20
30a40

Pantys
Samsara
Matignon
Veroll

OOm0 Omoo

$35,00 délares
$20.00 dolares
$25,00 délares
$15,00 dolares

negro
beige
café
gris

Pantorrilla
Casual
Pantalon
Deportiva

noom ORO0 BO00




