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RESUMEN EJECUTIVO

La siguiente es una sintesis de la informacion obtenida en la presente
investigacion, en la cual se da un acercamiento a los aspectos mas
relevantes. Para el levantamiento del Diagnostico se utiliz6 métodos de
investigacion, técnicas de encuestas y entrevistas aplicadas como
instrumentos de investigacion disefiados para recolectar y obtener datos. La
informacion secundaria fue obtenida del Instituto Nacional de Estadistica y
censo INEC - 2010, quienes viabilizaron la estructura de la informacion,
definida como informacion de conocimiento publico. Para disefiar matrices
de informacién que contenga las oportunidades y los riesgos que con lleva la
implementaciéon del presente proyecto. De esta manera para que el
desarrollo del proyecto sea logico y racional, se ha permitido sustentar con el
fundamento tedrico cientifico, los aspectos mas relevantes que directa e
indirectamente tienden a fortalecer la investigacion. Para el desarrollo del
Estudio de mercado se ha tabulado la informacion primaria y secundaria, la
cual nos permitié tener una vision amplia de su comportamiento en el medio
a ofertarse y luego de realizar el respectivo analisis de la problemética que se
ha realizado en el desarrollo del proyecto se ha visto en la necesidad de la
creacion de una pequefia empresa de produccion y comercializacion de
muebles decorativos para el hogar en la ciudad de Ibarra, con el fin de ofertar
nuevos productos en la ciudad de Ibarra. Para la ejecuciéon de la propuesta
del proyecto se ha realizado un estudio de la ubicacion, vias de acceso,
estructura organica, estrategias a las cuales se regira la pequefia empresa
de produccion y comercializacion de muebles decorativos para su
funcionamiento. Ademas, se ha realizado un analisis de la inversion, sus
costos de operacion, organizacion y comercializacion. Con todo lo
manifestado anteriormente, muestra la factibilidad para la puesta en marcha
del proyecto, asi como los resultados de los impactos y el promedio medio
positivo, resultado final que se tiene de la implementacién del presente

proyecto, ya que de esta manera brinda mayor confianza para su ejecucion.



ABSTRACT

The following is a summary of information obtained in this research, which gives
an insight into the key aspects. For the Diagnosis lifting research methods,
survey and interview techniques applied as research tools designed to collect
and retrieve data were used. Secondary information was obtained from the
National Institute of Statistics and Census INEC, in the census of year 2010
years. Who made feasible the information structure, defined as information made
public. To design matrixes of information containing the opportunities and risks
involved in the implementation of this project. In this way for the development of
the project is logical and rational, support has enabled the scientific theoretical
basis, the most important aspects that directly and indirectly tend to strengthen

the research.

For the development of the market study has tabulated the primary and
secondary data, which allowed us to have a broad view of its behavior in the
environment to bid and after making the appropriate analysis of the problems that
has been made in the development of project has been the need for the creation
of a small business of production and marketing of decorative home furnishings
in the city of Ibarra, in order to offer new products in the city of Ibarra. For the
implementation of the proposed project it has been made a study of the location,
access roads, organizational structure, strategies which will small business of
production and marketing of decorative furniture for operation. In addition, there
has been an analysis of the investment, operating costs, organization and

marketing

With everything said above, shows the feasibility for the implementation of the
project, and the results of the impacts and the positive mean average, final result
gotten from the implementation of this project, because in this way provides

greater confidence for its execution.
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INTRODUCCION

ANTECEDENTES

Ibarra, es la Capital de Imbabura o Provincia Azul, cuya belleza escénica de
lagunas de su entorno natural y cultural producen en el visitante la sensacion de
la presencia divina, disefiando y dibujando armoniosamente los espectaculares
parajes de la Ciudad Blanca y de su ambito cantonal. La riqueza cultural,
expresada a través de las diferentes manifestaciones de sus habitantes, la hace
inconfundible, dentro de una provincia rica en identidad.

Ibarra, lleva este nombre en honor a Don Miguel de Ibarra VI Presidente de la
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Real Audiencia de Quito quién ordend su Fundacion por mandato del Rey Felipe
de Esparia el 28 de Septiembre de 1606.

Fue destruida practicamente por el terremoto del 16 de Agosto de 1868 y su
refundacion se realizo el 28 de Abril de 1872. Fue reconstruida por Garcia
Moreno, luego del terremoto de 1868.

La ciudad Ibarra tiene una altitud de 2225 metros sobre el nivel del mar, tiene
una poblacion total de 181.175 habitantes segun los datos del INEC (2010) y en
el ultimo ordenamiento territorial, la provincia de Imbabura pertenece a la Regién

1, integrada también por las provincias de Carchi, Sucumbios y Esmeraldas.

La ciudad se encuentra edificada a las faldas del volcan que lleva el mismo
nombre de la provincia. Es conocida histéricamente como la “Ciudad Blanca”
por sus fachadas, también conocida por una frase muy comun "Ciudad a la que
siempre se vuelve" por su fantéstica naturaleza, clima y amabilidad de sus
habitantes es muy visitada por los turistas nacionales y extranjeros como sitio de

descanso, paisajismo, cultura e historia.

Ibarra ain conserva su sabor de antafio, cada rincén guarda recuerdos del
pasado que se proyectan al presente y donde armoniosamente se combina lo
colonial con lo moderno, esta ubicado en la regién andina, a 120 km al norte de

la ciudad de Quito.

Es una ciudad cultural en donde predomina el arte, la tradicién viene desde el
tiempo antiguo en la que nuestros abuelos consideraban un arte el trabajar con
su manos la madera, creando disefios de muebles decorativos que a mas de ser
necesarios en hogar embellezcan con su decoracion y brinden comodidad para

la ciudadania Ibarrefia.

La ciudad de Ibarra cuenta con una parroquia llamada San Antonio de Ibarra, la
cual se encuentra ubicada a 5,5 Km .Esta parroquia debido a su potencial
artistico y artesanal forman parte de la cultura y tradicibn en 1980 comienza la
actividad artesanal en la ciudad con la creacion del Liceo Artistico, donde se
impartia conocimientos y practica en pintura, escultura, tallado, y carpinteria.

Uno de los personajes mas destacados de San Antonio de Ibarra es Daniel
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Reyes, que después del terremoto de lbarra, se inicia desde nifio como un
ayudante de los escultores que vinieron desde Quito para restaurar las valiosas
piezas de arte, es ahi donde se crea el espiritu sobre esta pasion, que luego lo
convertird en un referente nacional y en un personaje icono de la identidad

sanantonense, debido a su talento y entrega por el arte.

En la actualidad los habitantes de San Antonio sobresalen y dan a conocer todo
ese amor y pasién que llevan por su trabajo, a través de grandiosas piezas de
arte que se expones y son apreciadas tanto dentro como fuera del Ecuador,
también la ciudad de Ibarra crece en la poblacion actual, en sus necesidades
basicas como es trabajo y la vivienda asi es como se va desarrollando el interés

de las personas por mejorar su comodidad de vida.

Por esta razén el arte siempre tuvo su lugar relevante dentro de la sociedad y
mediante la intervencidn creativa de sus trabajadores, el estudio de factibilidad
para la creacion de una empresa de muebles decorativos para el hogar en la
ciudad de lbarra, Provincia de Imbabura, podra ser un proyecto que marque la

diferencia en calidad y variedad de productos en el mercado actual.

JUSTIFICACION

El presente proyecto es importante ya que busca mayor equidad social y
econOmica para contribuir al mejoramiento de la calidad de vida de nuestra
ciudad a través de procesos organizacionales mediante la creacion de
alternativas apegada a la realidad de la ciudad, donde el cliente pueda adquirir
sus muebles decorativos sin tener que trasladarse a otro lugar de la ciudad en

busca de ellos.

El interés de realizar el proyecto es con el fin de contribuir con el desarrollo
economico de grandes y pequefios negocios de muebles decorativos que
beneficiara a la poblacion Ibarrefia disminuyendo el desempleo en la juventud,

ya que servirda como un medio de ocupacion juvenil siendo ellos los motores que
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gestién en el desarrollo de la ciudad logrando proyecto de calidad para todos
clientes lbarrefios, turistas nacionales y extranjeros que adquieran nuestros
productos. Por lo que se adquirira maquinaria de tecnologia actualizada que nos
beneficiara

Al realizar este estudio, los beneficiarios directos seran los pobladores de la
ciudad de lbarra, los turistas nacionales y extranjeros que visiten la empresa de
produccién y comercializacion de muebles decorativos, la misma que
promovera la nueva imagen de la ciudad de Ibarra que ofrecera una
variedad de muebles decorativos: como son consolas, peinadoras, sofa velador,
espejos decorativos , revisteros, esquineros, asi como podremos ofrecer también
muebles de sala, juegos de dormitorios, juegos de comedor, modulares de
cocina, y otros modelos mas, los mismos que por su disefio al estilo antiguo y
moderno marquen la diferencia. Finalmente los beneficiarios indirectos seran las
empresas pequefas, medianas y grandes almacenes que seran nuestro principal

mercado meta que daran a conocer los productos que ofreceremos.

Es factible la realizacion del presente proyecto, ya que la informacién se la
encontrd en la misma ciudad de Ibarra, la cual permitira tener una idea detallada
de cudl es la situacidon actual con respecto a los negocios, las pequefias y
grandes empresas de muebles que funcionan hoy en dia, y mediante estos
estudios se llegar a obtener los resultados que permitan conocer la factibilidad
de crear una nueva empresa de produccidon y comercializacién de muebles

decorativos para el hogar.

OBJETIVOS:

OBJETIVO GENERAL:
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Realizar un estudio de factibilidad para la creacion de una pequefia empresa de
produccion y comercializacion de muebles decorativos para el hogar en la
ciudad de Ibarra, Provincia de Imbabura.

OBJETIVOS ESPECIFICOS:

e Realizar un diagnéstico situacional en la Ciudad de Ibarra, Provincia de
Imbabura para conocer la realidad existente de la misma y determinar

Aliados, Oponentes, Oportunidades y Riesgos.

e Elaborar las bases tedricas mediante investigacion bibliografica documental
para sustentar el proyecto.

¢ Realizar un estudio de mercado para determinar la oferta y la demanda

insatisfecha y demanda potencial.

e Elaborar un estudio técnico para definir el tamafio, localizacion e ingenieria

del proyecto.

¢ Realizar el estudio financiero mediante costos y gastos para determinar

valores de inversion, fijacion de precios y la factibilidad del proyecto.

e Elaborar la estructura organizacional mediante una propuesta estratégica
para establecer diferentes actividades y funciones del personal involucrado en

el proyecto.

e Determinar los principales impactos mediante indicadores en los ambitos
socio econdmico, educativo, empresarial, ambiental y cultural para medir las

consecuencias que tendra el proyecto.
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CAPITULO |

1. Diagnéstico Situacional

1.1. Antecedentes

En la mayoria de paises de América Latina, la importancia que han
alcanzado las microempresas, en los procesos de desarrollo social y
econdémico ha sido muy significativa; ya que se ha transformado en la
linea mas fuerte de generacion de trabajo. Los estudios socioeconémicos,
estiman que en la regidén existen aproximadamente unos 60 millones de
microempresas distribuidas en todas las zonas del comercio interno de un
pais; que han sido las principales herramientas de las cuales se han
valido los gobiernos para generar empleo a por lo menos 120 millones de
individuos, que actualmente se ubican en la Poblacion econ6micamente

activa.

Segun datos incorporados al Banco Internacional de Desarrollo asegura
que el Ecuador cuenta con el 52% de las microempresas comenzo a
funcionar desde 1999. “Muchos se volcaron hacia la actividad luego de
perder sus empleos debido a la crisis de 1999. Sin embargo, muchas
microempresas funcionaron maximo dos y tres afios para posteriormente

cerrarse”.

Como ya se ha citado el sector micro empresarial alcanza el 60% de la
poblacién econdémicamente activa de tal modo que transforma en un
factor extremadamente importante dentro del aparato productivo vy
economico del Ecuador.

Las microempresas en el Ecuador constituyen la totalidad del ingreso

familiar para el 42% de los empresarios. En el caso de los hombres, a un
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75% su microempresa les proporciona mas de la mitad, y la mayoria de
las veces hasta la totalidad del ingreso familiar. Si se hace referencia,
para las mujeres, estas microempresas ocasionan un ingreso
complementario para satisfacer las necesidades del hogar, en tanto que
para el 42% de ellas sefialan que las actividades que desempefian en las

microempresas, aportan con mas de la mitad de los ingresos familiares.

En la provincia de Imbabura existe el talento artesanal en la construccion
de muebles de madera, particularmente en el canton Ibarra, sobre todo en
la parroquia rural de San Antonio de Ibarra, en la que los artesanos de la
madera producen muebles de alta calidad utilizando las técnicas del
tallado, maquetado, taraceado, torneado con excelentes acabados, con
técnicas adquiridas ancestralmente y fusionadas con técnicas modernas.
De manera general el Ecuador es reconocido a nivel internacional por la
excelente calidad de la madera y sus manufacturas y semi-manufacturas
que se dedican al mercado externo. Los rubros mas destacados
corresponden a: contrachapados y listonados, madera bruta y balsa.
Cabe destacar que Ecuador es el primer exportador de balsa a nivel

mundial.

En la ciudad de Ibarra y en la misma urbe, encontramos talleres de
carpinteria, muy elementales e informales mismos que no cuentan con
una infraestructura y herramientas idéneas que les permitan un buen
desenvolvimiento, de tal manera que aun teniendo el talento no ofrecen
muebles decorativos para el hogar de O6ptima calidad. Estas empresas
pequefias asignan un valor irreal de los muebles, el microempresario o
artesano esta avocado a entregar su mercaderia al precio que le paguen
por no poseer el lugar para su comercializacibn por cuanto el
arrendamiento de un local comercial es muy elevado en las zonas

comerciales, esto genera un estancamiento econémico a los artesanos.
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En la ciudad de Ibarra contamos con grandes almacenes que se encargan
de la comercializacién de muebles, esto es un mercado ya existente, que
por la falta de conocimientos en administracion de empresas no pueden

llegar a desarrollar una excelente empresa

1.2. Objetivos
1.2.1. Objetivo General

Realizar un diagndstico situacional externo del entorno para determinar
los aliados, oportunidades, oponentes y riesgos, que tiene la

implementacion del presente proyecto.
1.2.2. Objetivos Especifico

a) Realizar un estudio técnico de procesos de produccion en la
fabricacion de muebles decorativos

b) Analizar las estrategias, formas de comercializacion vy
distribucion en la fabricacion de muebles decorativos para el

hogar.

c) Conocer cudles son las caracteristicas de la empresa dedicadas

a la produccion de muebles decorativos

d) Analizar el estudio economico financiero que favorezca la
implementacion de la empresa de muebles decorativos.
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1.3. Variables Diagndésticas
1.3.1. Variables

En el presente diagnéstico se considerara elementos puntuales que se
tomaran en cuenta al momento de desarrollar los estudios y textos de
este estudio, se tomara como punto de partida las siguientes variables, las
cuales permitiran avanzar con una meta clara en este diagndéstico, en

forma técnica, sistematica y organizada.

e Procesos de produccion
e Estrategias de mercado
e Oferta-(Para conocer las microempresa similares)

e Demanda- (Identificar tipo de demanda)
1.3.2. Indicadores

Para cumplir con el propdsito de conocer o analizar el comportamiento de
cada variable, definida para el diagnéstico, es necesario demostrar cuales
son sus indicadores, esto con el objetivo de que de cada uno de ellos se

extraiga la informacién necesaria y objetiva, asi:

Variable N. 1: Produccion
Indicadores:
e Procesos productivos
e Calidad de la materia prima
e Magquinaria, equipos y herramientas

e Mano de obra- directa e indirecta
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Variable N. 2: Estrategias de mercado

Indicadores

Canales y formas de comercializacion
Consumidores potenciales
Caracteristica del mercado

Tipo de competencia

Variable N. 3: oferta

Indicadores:

Gustos y preferencias
Nivel de satisfaccion del cliente
Numero de negocios en el mercado

Evolucion del sector

Variable N. 4: Demanda

Indicadores:

1.4.

Disponibilidad econémica de consumo
Preferencias y expectativas de los potenciales consumidores
Inversion inicial

Localizar precios tentativos

Matriz de Relacion Diagnéstica

A continuacion se presenta un cuadro que contenga un resumen de los

objetivos, las variables y los indicadores diagnésticos, disefiar el instrumento de

investigacion y quienes intervienen para realizar el diagnéstico
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Cuadro No 1

Matriz de objetivos, variables e indicadores

OBJETIVOS

VARIABL
ES

INDICADOR

TECNICA

FUENTE DE
INFORMACION

PUBLICO META

a) Realizar un
estudio técnico
de procesos de
produccién en la

-Procesos de produccién
-Calidad materia prima-
accesorios e insumos
-Maquinaria y equipos

-Entrevista

Observacién

Profesionales en el
procesos de madera

Poblacién urbana
de la ciudad de
Ibarra

fabricacion de Producci | -Mano de obra directa e
muebles on indirecta
decorativos
b)Analizar las -Entrevista -Duefios de los -Poblacién urbana
estrategias, almacenes de la de la ciudad de
formas de -Canales y formas de - ciudad de Ibarray de | Ibarra
comercializacién y comercializacion Observacion | San Antonio de
distribucién en la ) ) Ibarra
fabricacién de _ -Consumidores Potenciales 3
muebles Estrategia o -Poblacion urbana de

) s de -Caracteristicas del Mercado la ciudad de Ibarra
decorativos para

Mercado

el hogar Tipo de competencia
c¢) Conocer -Gustos y preferencias
cuales son las Empresas de
caracteristicas -Nivel de satisfaccién del -Entrevista produccion de Almacenes de la
de la empresa cliente muebles ciudad de Ibarra 'y
dedicadas a la - decorativos San Antonio
produccién de Oferta -Numero de negocios en el Observacion
muebles mercado
decorativos -Evolucién del sector
d) Analizar el -Disponibilidad econémica -Encuesta - Poblacion de la
estudio de consumo - ciudad de Ibarra -Poblacién urbana
economico -Preferencias y expectativas | Observacion de la ciudad de
financiero que de los potenciales-- Ibarra
favorezca la Demanda | consumidores

implementacién
de la empresa de
muebles
decorativos.

-Inversion inicial
-Localizar precios tentativos
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Fuente: Microempresas de la ciudad de Ibarra y San Antonio
Elaboracién: La autora

1.5. Poblacién a Investigar

La poblacion que se ha tomado en cuenta como punto de partida para el
desarrollo de este estudio de factibilidad, orientado a la creacién de una
empresa de produccion y comercializacion de muebles decorativos para el
hogar, sera poblacién urbana de la Ciudad de Ibarra de acuerdo a la

poblacién econémica activa de la provincia de Imbabura que consta en el

siguiente cuadro:

Cuadro N° 2

Poblacién Econémica Activa Ibarra

Sector / Indicador Canton
Ibarra

GENERAL
Superficie de UPA s — Total 90.4
Numero de UPA s— Total 7.5
Viviendas 39
Viviendas- Urbano 27.6
Viviendas- Rural 10.4
Poblacion (habitantes) 181.1
Poblacion (habitantes)- Urbano 139.7
Poblacién (habitantes)- Rural 42.0

DESARROLLO CAPITAL SOCIAL 27944

Fuente: INEC, censo 2010
Elaboraciéon: La autora

La poblacion en la cual se va a aplicar la encuesta como la técnica de

recopilacion de los datos inherentes a la produccion y comercializacién de
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muebles, serd la poblacion urbana de la Ciudad de Ibarra, que cuenta
139.721 ademas se espera tener un crecimiento poblacional del 2,09%.

Se toma como miembros base a cinco personas o integrantes por familia,
se considera asi dividir la poblacion urbana, es decir que 139.721 se
divide para 5 miembros de familia, dandonos un total de 27 944 familias,

para de esta manera conocer el nUmero aproximado de consumo.

Cuadro N° 3

Poblacién Urbana de laciudad de Ibarra

IDENTIFICACION DE LA POBLACION

SAN FRANCISCO | 40.7% 56866

EL SAGRARIO 41.2% 57565

CARANQUI 10.25% 14321
ALPACHACA 6.72% 9389
PIORATO 1.13% 1579
TOTAL 100.00% | 139721

Fuente: INEC, censo 2010
Elaboracién: La autora

Poblacién urbana censo 2010 = 139721

Numero por familias = 5

Total = 27.944 familias

1.6. Calculo de la Muestra

Para la determinacién del tamafio de la muestra se ha escogido trabajar
con un nivel de confianza del 95% y ademas con un error del 0,05%,
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ademas se realiz0 la técnica de la encuesta, la misma que se la realizo a
los habitantes de las parroquias urbanas de la ciudad de Ibarra provincia
de Imbabura.
La formula para la determinacion del tamario es la siguiente:
Si la poblacion es mayor a 50 se determina mediante formula estadistica,
realizando la distribucién de las proporciones.
Datos:
Formula de calculo

NXxZ2x$S

E2 (N-1) +Z2+S
Simbologia

n = tamafo de la muestra

N = tamafio de la poblacién

Z = nivel de confianza

S =varianza

E = indice de error.

N-1 = es una correccidén que se usa para muestras mayores de 30.

n = tamarfo de la muestra

Datos

N =27.944

Z=1.96

S=0.25

E=5%
27.944 x (1,96)2 *0,25

1 T
(0,05)2 (1.636- 1)+ (1,96)2 (0,25)
27.944* 3,8416 *0,25

N = s

(0,0025) (1.636)+ (3,8416) (0,25)
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26.837,42

N = e = n= 378.95 =379
70.82
Muestra = 379 Familias a Investigar
1.7. Disefio de instrumentos de investigacién

1.7.1. Encuestas

A fin de recabar los datos necesarios que reflejen el estado actual de la
Ciudad de Ibarra que comprenden cinco parroquias urbanas dentro del
sector productivo maderero, y con la finalidad de realizar un diagndstico
estratégico situacional, se determind aplicar la técnica de la encuesta a
los habitantes de las parroquias urbanas de la ciudad Ibarra, utilizando un

cuestionario.

1.8. Evaluacién de la Informacién obtenida

Como investigacion de campo se hizo necesaria la utilizacion de la
técnica de la encuesta, la misma que se aplico a los habitantes de las
parroquias urbanas de la ciudad de Ibarra.

Los habitantes de las diferentes parroquias urbanas de la ciudad de Ibarra
colaboraron con absoluta buena voluntad y predisposicibn ya que
comprendieron que la generacion de empleo con mas empresas
productivas. Una vez aplicada la encuesta, se procedid a realizar la
recoleccion, codificacion, tabulacion, analisis e interpretacion de datos; en
los que se recopild informacion relacionada con la situacion actual del
tema en estudio, los resultados obtenidos fueron la base para fortalecer la
imperiosa necesidad de implementar una empresa de produccion y

comercializacion de muebles decorativos para el hogar
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1.8.1. Comportamiento del consumidor
En este estudio, el comportamiento al consumidor se lo termina mediante
la aplicacion de la técnica de la encuesta aplicada a los habitantes de las

parroquias urbanas de la Ciudad de Ibarra.

Los datos y la informacion recabada, mediante esta encuesta seran de
primera mano, que permitiran desarrollar todos los demas capitulos del

estudio de factibilidad de manera pertinente y confiable.

1.8.2. Andlisis e Interpretacion de Resultados Encuestas vy

Entrevista

A continuacion se presenta los resultados de la informacion obtenida

1.- ¢Usted conoce si en la ciudad de Ibarra, existen talleres
dedicados a la produccion y comercializacion de muebles

decorativos para el hogar?

Cuadro N°4
Ud. conoce talleres de muebles decorativos
Descripcion Frecuencia Porcentaje
SI 329 86.83%
NO 50 13.17%
Total 379 100,00%

Ud. conoce talleres de muebles
decorativos

13%

m Sl

ENO
87%

Fuente: Encuesta a pobladores de la ciudad de Ibarra
Elaboracidn: La autora
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Analisis e interpretacion.

Mediante la investigacion de campo realizada a través de la aplicacion de
una encuesta estructurada, se determind que la poblacion urbana de la
ciudad de Ibarra conoce sobre la existencia de talleres dedicados a la
produccién y comercializacion de muebles decorativos; en tanto que un
minimo porcentaje consideran que desconoce de la existencia de talleres

de muebles decorativos.

2.- ¢Cuando usted adquiere muebles decorativos para su hogar
prefiere que estos sean de madera?
Cuadro N° 5

Preferencia de muebles de madera decorativos

DESCRIPCION | FRECUENCIA | PORCENTAJE
SI 220 58.08%

NO 159 41.92%
TOTAL 379 100%

Preferencia de la madera en los muebles
decorativos

HSj

EnNo

Fuente: Encuesta a pobladores de la ciudad de Ibarra
Elaboracién: La autora

Andlisis e interpretacién.

De conformidad con los resultados encontrados a traveés de las encuestas,
se determina que al momento de adquirir muebles decorativos los
prefieren de madera; en tanto un porcentaje menor consideran que al
comprar dichos productos no tienen preferencia a los productos de

madera.
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3.- ¢En qué lugar adquiere sus muebles decorativos para el hogar?
Cuadro N° 6

Lugar donde adquiere sus muebles

DESCRIPCION | FRECUENCIA | PORCENTAJE
En la ciudad 120 31.67%

Fuera de la|259 68.33%
ciudad

TOTAL 379 100%

Lugar donde adquiere sus muebles

32%

M En la ciudad

M Fuera de la ciudad
68%

Fuente: Encuesta a pobladores de la ciudad de Ibarra
Elaboracién: La autora

Analisis e interpretacion.

En este andlisis considero que la mayoria de la poblaciéon investigada
prefiere adquirir un mueble decorativo fuera de la ciudad en vista que no
existe variedad de estilos y precios acordes a las necesidades y gusto del

cliente.

4.- ¢De qué material son sus muebles decorativos para el hogar:
Cuadro N° 7

Demanda de muebles por material

rI?escrlpcm Frecuencia Eorcentaj
Aluminio 104 27,45%
Madera 186 49,02%
Mixtos 89 23,53%
Total 379 100,00%
Demanda de muebles por material
24% 0
27% H Aluminio
B Madera
Mixtos

49%

Fuente: Encuesta a pobladores de la ciudad de Ibarra
Elaboracién: La autora
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Analisis e interpretacion.
Como se demuestra graficamente los encuestados manifestaron que
prefieren muebles de madera y otro grupo considerable de aluminio y

mixto por lo que la madera es mas aceptable en el mercado.

5- ¢Con qué frecuencia compra un mueble decorativo para el hogar?
Cuadro N° 8

La frecuencia de compra de un mueble decorativo

Descripcion Frecuencia Porcentaje
Siempre 67 17,65%
De wvez en 599 76,48%
cuanto

Nunca 22 5,88%
Total 379 100,00%

La frecuencia de compra de un mueble
decorativo

6% 18%

H SIEMPRE

B DE VEZEN
CUANDO

NUNCA
76%

Fuente: Encuesta a pobladores de la ciudad de Ibarra
Elaboracién: La autora

Andlisis e interpretacién.
Para la mayoria de los ciudadanos encuestados, que adquieren muebles
decorativos de vez en cuando mientras que un considerable numero de

personas de la clase media alta adquieren siempre muebles decorativos
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6.- ¢Los precios de los muebles de madera decorativos que venden

en algunos lugares de la ciudad le parecen?

Cuadro N° 9
Los precios que acostumbra a pagar
Descripcion Frecuencia Porcentaje
Altos 167 44,23%
Medios 146 38,46%
Bajos 66 17,31%
Total 379 100,00%

Los precios que acostumbra a pagar

‘44%

Fuente: Encuesta a pobladores de la ciudad de Ibarra
Elaboracién: La autora

17%
M Altos

H Medios

Bajos

Andlisis e interpretacion.
Existen opiniones dividida pues hay una pequefia diferencia entre medios
y altos y mientras que un porcentaje menor existe inconformidad por el

precio del producto.

7.- ¢Le gustaria que se cree una pequefia empresa de produccion y
comercializaciéon de muebles decorativos para el hogar en la ciudad
de Ibarra, Provincia de Imbabura?

Cuadro N° 10

Le gustaria una empresa de produccion y comercializacion de muebles

Descripcion Frecuencia Porcentaje
Sl 358 94,46%

NO 21 5,54%
Total 379 100,00%
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Le gustaria una empresa de producciony
comercializacion de muebles

6%I

94%

m Sl

mNO

Fuente: Encuesta a pobladores de la ciudad de Ibarra

Elaboracion: La autora

Andlisis e interpretacion.

De conformidad con los resultados encontrados a través de las encuestas,
se determina que casi en su totalidad estan de acuerdo con la creacién

de la empresa de muebles y un pequefio porcentaje no les interesa, por

lo tanto es factible implantar la empresa.

8.- ¢Cuando usted adquiere muebles decorativos de madera que

productos son de su gusto y preferencia?
Cuadro N° 11

Muebles decorativos de su gusto y preferencia

Descripcion iFarecuenc Porcentaje
Consola 118 31,14 %
Peinadora 47 12,40%
Velador sofa 77 20,32%
Espejos tallado 67 17,68%
Esquinero 35 9,23%
Revistero 35 9,23%
Total 379 100,00%
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Muebles decorativos de su gusto y
preferencia
9%

9% H Consola

31%
M Peinadora
18% m Velador

B Espejos tallado
M Esquinero

20% H Revistero

Fuente: Pobladores de la ciudad de Ibarra
Elaboracion: La autora

Andlisis e Interpretacion.

Segun se puede observar los muebles decorativos para el hogar mas
demandados y que les gusta y les agradaria adquirir son las consolas,
espejos decorativos, Peinadoras, revisteros y otros tipos de muebles que
no se han citado en esta encuesta. Es decir que la mayor demanda esta
entre las consolas, los espejos y las peinadoras con porcentajes de mayor
aceptacion; que por razones del estudio, en especial en el momento de
realizar el andlisis econdmico y la evaluacion financiera se tomara los tres

o cuatro tipos de muebles decorativos de mayor demanda.

Entrevista dirigida a los propietarios de los grandes, medianas y
pequeiios empresas de madera de la ciudad de Ibarra.

1 ¢Hace que tiempo fue creada su empresa?

Los propietarios de las diferentes empresas que existen en la ciudad de
Ibarra fueron creadas de 5 a 10 afios, por lo que ya se encuentran en un
mercado ya establecido dentro de la ciudad y se han desarrollo de

acuerdo al gusto y preferencia de los consumidores.

42



2¢Lainfraestructura que cuenta su empresa es adecuada para la

fabricacién y comercializacion de muebles decorativos?

Los propietarios de almacenes y empresas productoras indican que el
espacio resulta muy pequefio para abastecer la demanda de muebles
decorativos, ya que algunos propietarios cuentan con los talleres de
fabricacion en las mismas viviendas y que el arriendo en locales central

de la ciudad resulta muy caro.

3¢, Qué tipos de muebles decorativos realizan?

De acuerdo a la entrevista los propietarios de los almacenes manifiestan
qgue se fabrica todo tipo de muebles para el hogar como juegos de sala,
comedor, dormitorio de acuerdo a la necesidad de cliente, indica ademas
qgue no son empresas que se dedican exclusivamente a la produccién de

muebles decorativos

4¢Qué tipo de maquinaria utiliza en la fabricacién de muebles
decorativos

En la entrevista realizada comentaron que utilizan las maquinaria existen
en el mercado pero que en la actualidad la tecnologia cada vez va
avanzando y es asi que en algunas empresas de produccion de muebles

de San Antonio ya cuentan con maquinas con tecnologia avanzada

5 ¢Qué tipo de madera es la més utilizada para la fabricacién de
muebles decorativos?

La madera mas utilizada en las empresas existentes en la ciudad de
Ibarra es el Laurel ya que es mas recomendada para la utilizacion de
muebles decorativos, por su textura, para un excelente acabado, en la
competencia de muebles se pueden confeccion en todo tipo de madera

pero no brinden la garantia necesaria de un producto de buena calidad.
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6¢,Con cuantas personas trabajan en su empresa?

En la entrevista realizada a los propietarios manifiestan que la empresa
cuenta con el personal necesario para su funcionamiento, en San Antonio
de Ibarra manifestaron que son empresas familiares que cuentan con su

propio equipo de trabajo

7¢Cudles son los planes de financiamiento que su empresa a sus
clientes?

El financiamiento que manejan en las empresas de produccion y
comercializacion son de a cuerdo al precio del producto, el pago puede
ser de contado o también a crédito de 3 a 6 meses de acuerdo a la

capacidad de pago del consumidor

8¢ Cuales serian sus sugerencias para la creacion de una empresa
pequefia de produccién y comercializaciéon de muebles decorativos

para el hogar en la ciudad de Ibarra, Provincia de Imbabura?

Los propietarios manifestaron estar de acuerdo en la creacion de empresa
de produccion de muebles decorativos para el hogar en la ciudad de
Ibarra, siendo esta empresa exclusiva en la fabricacibon de muebles
decorativos ya que nuestros clientes no tienen que salir a buscar un
mueble decorativo fuera de la ciudad, también podria ser considerada la
empresa como un aliado para la comercializacién de muebles decorativos

en los almacenes existentes en la ciudad.

1.9. Resultados y estrategias del diagnostico
Diseflar un paquete de estrategias de contacto directo con los clientes
potenciales, a fin de dar a conocer la diversidad de productos decorativos

madera para el hogar, fabricados por la nueva empresa.
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Identificar nuevos y potenciales clientes, esto se lograra contactando
almacenes y empresas que comercialicen productos de madera en las
ferias de muebles y macro ruedas de negocios.

Disefiar un programa de contacto directo con los consumidores, con el fin
de tomar sus sugerencias y disefiar modelos mas acorde a los gustos
personalizados de cada comprador y también de acuerdo a sus

capacidades y condiciones econdmicas del mercado.

Trazar una politica micro empresarial, para lograr desde el inicio una
buena imagen de “CRUZ DE ROBLES” Ltda. En los disefos, calidad y

precios accesibles para los consumidores mas importantes

Diseiar y elaborar muebles decorativos de madera con ideas innovadoras

de excelente calidad y acabados de primera.

En lo posible llevar a cabo ventas directas y personalizadas a los clientes,
visitando periddicamente sus empresas ofertando los nuevos e
innovadores productos.

Crear nuevas lineas de comercializacion, empleando ademas la
publicidad y propaganda.

Lograr la eficiencia y eficacia del talento humano y de la maquinaria y
equipos al menos en un 95% de la capacidad instalada, que permita
abastecer la presente demanda.

Diseflar muebles decorativos de madera modernos y personalizados de

acuerdo a los gustos y preferencias de los clientes.
Mejorar en forma permanente los procesos de control a los recursos

materiales, humanos, financieros y tecnoldgicos utilizados en el proceso

de fabricacion.
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Incluir en el estudio de factibilidad un plan estratégico de reduccion de
costos de produccion, materia prima, mano de obra y costos indirectos de

fabricacion.

Entrega de productos de calidad y bajo precio, permitiendo lograr hacer
frente a microempresas competidoras dentro de la rama de produccion y
comercializacién de muebles decorativos de madera para el hogar, mejor
gue la competencia.

Ofertar los productos en nuevos mercados y consolidad a mas clientes
potenciales contrarrestando asi el nuevo ingreso de este tipo de

microempresas.

Elaborar un plan estratégico de ventas, para lograr al maximo alcanzar las

ventas proyectadas en cada uno de los afios.

1.10. Matriz de Aliados, Oponentes, Oportunidades y Riesgos

La base de esta informacion estd basada en encuestas, entrevistas,

sondeos y la observacion.

1.10.1. Aliados

e Convenios de compra directa con las instituciones publicas y
privadas de la ciudad de Ibarra.

e Acceso a tecnologia en maquinaria y equipo para la fabricacion de
muebles decorativos.

e Las pequefias y medianas empresas de la ciudad de Ibarra serian
consideradas como aliadas ya que son nuestro principal mercado
meta.

e Cuenta con una infraestructura adecuada.

e Predisposicion de los pobladores del sector de la parroquia urbana

de Caranqui para trabajar en el proyecto.
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Reconocimiento en el mercado por su excelente calidad y
acabados de primera

Ubicacion estratégica de la empresa ya que cuenta con los
servicios basicos y se encuentra ubicada en un sector accesible

para su funcionamiento

1.10.2. Oponentes

Exhibicion de muebles decorativos terminados al alcance del
cliente

Desconocimiento de técnicas de produccion de muebles
decorativos.

Competencia desleal, de muebles decorativos de mala calidad
Malas politicas de comercializacion

Inadecuada optimizacion de recursos materiales.

Competencia de productos sustitutos en cadenas almacenes de la
Ciudad.

Ingresos de Mercaderia de otras ciudades o paises

1.10.3. Oportunidades

El avance tecnoldgico que favorece este tipo de negocios
brindando servicios de calidad y modelos exclusivos

Gran aceptacion de la poblaciéon urbana de la ciudad de Ibarra en
la adquisicion de muebles decorativos

Pocas empresas productoras de muebles decorativos en la ciudad
de Ibarra

Existencia de nuevos nichos de mercado.

Promocionarse a través de medios de comunicacion para dar a
conocer nuestro producto.

Obtener el registro unico de contribuyente (RUC) para cumplir con

la normativa legal.
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1.10.4. Riesgos

e La inestabilidad econdmica, no permite una vision futura del
negocio

e Entrega de muebles decorativos a precios bajos.

¢ Incremento de microempresas competidoras en el mercado

e Importacion de productos

e No alcanzar los niveles de ventas proyectados

1.11. Arbol del Problema Diagndstico

Grafico N° 1
EFECTOS
Afecta la Afecta la Disminuye el
calidad imagen margen de utilidad
artesanal del comercial del y ganancia
trabajo producto

A

A

PROBLEMA DIAGNOSTICO: Falta de una buena
administracion de empresas aplicada en produccion de

muebles decorativos para el hogar.

A 4

A 4

Mala Explotacion de
administracion del la mano de Productos sin

negocio obra calidad

CAUSAS

Fuente: Investigacion directa
Elaboracién: La autora
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1.11.1. Identificacion del problema diagnostico causas Yy

efectos

Una vez realizado el andlisis externo y determinado a los oponentes,

oportunidades y riesgos, se ha llegado a identificar que existe ciertos

problemas que pudieran presentarse en la nueva Microempresa de

produccién y comercializacion de muebles decorativos de madera para el

hogar “CRUZ DE ROBLE” Ltda., por lo que se hace indispensable realizar

tareas en el corto plazo.

El problema radica en las siguientes situaciones.

a.

Falta de una microempresa exclusiva en la produccion de muebles
decorativos para el hogar.

No existen disefios llamativos e innovadores

No hay control técnico financiero de costos.

No existen microempresas exclusivas que promocionen muebles

decorativos de madera para el hogar.

Dichos factores de no tomarse en cuenta sera los que perjudiquen la

situaciéon de la Microempresa de produccion y comercializacién de

muebles decorativos de madera “CRUZ DE ROBLE” Ltda., que funcionara

en la parroquia de Caranqui de la ciudad de Ibarra.

Exhibicion de muebles decorativos terminados al alcance del
cliente

Desconocimiento de técnicas de produccion de muebles
decorativos.

Competencia desleal, de muebles decorativos de mala calidad
Malas politicas de comercializacion

Inadecuada optimizacion de recursos materiales.

Competencia de productos sustitutos en cadenas almacenes de la
Ciudad.
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¢ Ingresos de Mercaderia de otras ciudades o paises

Ademas se debe recalcar que a pesar de estos problemas la empresa
CRUZ DE ROBLE Ltda. cuenta con Aliados que nos permitiran ser una de
las mejores empresas de produccion y comercializacion de muebles
decorativos para el hogar debido a que cuenta con:

e Convenios de compra directa con las instituciones publicas y
privadas de la ciudad de Ibarra.

e Acceso a tecnologia en maquinaria y equipo para la fabricacion de
muebles decorativos.

e Las pequefas y medianas empresas de la ciudad de Ibarra serian
consideradas como aliadas ya que son nuestro principal mercado
meta.

e Cuenta con una infraestructura adecuada.

e Predisposicion de los pobladores del sector de la parroquia urbana
de Caranqui para trabajar en el proyecto.

e Reconocimiento en el mercado por su excelente calidad y
acabados de primera

e Ubicacion estratégica de la empresa ya que cuenta con los
servicios basicos y se encuentra ubicada en un sector accesible

para su funcionamiento

En conclusion y de acuerdo a la investigacion desarrollada, se puede
determinar que existe un problema en la empresa de produccion y
comercializacion de muebles decorativos para el hogar CRUZ DE ROBLE
Ltda. que radica en la ausencia de un estudio de factibilidad para la
creacion de una pequefia empresa de produccion y comercializacion de
muebles decorativos para el hogar, siendo necesario la elaboracién de la
presente propuesta la misma que servira de base para incentivar a la

creacion de este tipo de empresas en el sector productivo.
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1.11.2. Determina la oportunidad de la inversion

Elaborar muebles decorativos de madera con ideas innovadoras es una
gran oportunidad, hara de este proyecto de factibilidad, un producto muy
comercial, basado en un excelente disefo, costos, estética del producto,
puede ser una muy buena oportunidad para el negocio.

Ventas directas y personalizadas a los clientes, visitando periddicamente
sus empresas distribuidores.

Crear nuevas lineas de comercializacion, empleando ademas la

publicidad y propaganda del arte en proceso.

Mejorar en forma permanente los procesos de control a los recursos
materiales, humanos, financieros y tecnoldgicos utilizados en el proceso

de fabricacion.

Los problemas que pueden presentarse en la implementacion de la
microempresa pueden ser los de desventajas comparativas como el sitio
donde funcionara la empresa, pues existen negocios similares en el

centro de la Ciudad.

Cuando se inicia con una microempresa no se tiene mucha experiencia

por lo que se puede cometer errores.
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CAPITULO I

2. Bases Teo6ricas Cientificas
2.1. La creatividad y Arte en Madera
2.1.1. Definicion

Segun Sénchez Burdn, A. y De la Morena Taboada, M. (2002).
“Pensamiento Creativo”. En Enciclopedia de la Pedagogia, senala: “El
pensamiento original, como ocurre con otras capacidades del cerebro: la
inteligencia, y la memoria, engloba a varios procesos mentales
entrelazados que no han sido completamente descifrados por la fisiologia.
Se mencionan en singular, por dar una mayor sencillez a la explicacion.
Asi, por ejemplo, la memoria es un proceso complejo que engloba a la

memoria a corto plazo, la memoria a largo plazo y la memoria sensorial’.

Se entiende por mueble a todo elemento que esté pensado, disefiado y
construido a fin de ser utilizado en el espacio de una vivienda o
edificacion con diferentes usos de acuerdo a su forma o propdésito. Una de
las caracteristicas basicas a la hora de definir lo que es un mueble es,
justamente, el hecho de que es un objeto movil que puede ser trasladado
de un lugar a otro, por lo cual otros objetos relacionados con la
construccion y la decoracion no pueden ser considerados muebles (por
ejemplo, ventanas, puertas, techos, pisos, paredes y

otros).(www.definicion de muebles decorativos.com )

El pensamiento original es un proceso mental que nace de la
imaginacion..El ser humano desde su nacimiento es un ente creativo,
curioso e investigador, por eso al desarrollar sus capacidades y
facultades es capaz de crear las mas variadas y bellas artes, con justa

razon se dice que somos semejantes a Dios por su creatividad.
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2.1.2. Caracteristicas
Los principales sentidos del concepto:

> Acto de inventar cualquier cosa nueva (Sobre dotacion,
ingenio).
> Capacidad de encontrar soluciones originales.

» Voluntad de modificar o transformar el mundo.

o Técnicamente, es la generacion de procesos de informacion,
productos o conductas relevantes ante una situacion de destreza o
conocimiento insuficiente.

« Otros lo definen como la generacion de algo que es a la vez nuevo
(original) y apropiado (adaptado, util). Sin embargo, es dificil
alcanzar una definicion que acepte la mayoria, pues existen tres
grandes aproximaciones tedricas al pensamiento divergente:

« Como proceso.
o Como caracteristica de la personalidad.

e Como producto.
2.2. La Empresa

La empresa, la gestion de sus recursos y de sus posibilidades de

conseguir una imagen corporativa.
2.2.1. Definicion de Empresa:

(GUZMAN 2001) “La empresa podriamos definirla como la unidad
econdémica — Social en la que el Capital, el Trabajo y la Direccion se
coordinan, para lograr una produccion que responda a los requerimientos

del medio humano en el que la propia empresa actua.”
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Entonces se puede dar cuenta de que una Empresa es una organizacion
que busca coordinar esfuerzos para ofrecer bienes y servicios que

satisfacen una determinada necesidad.

2.2.2. Clasificacion de la Empresa

Las Empresas se clasifican segun su actividad, su tamafio y su origen de

capital.

2.2.2.1. Su Actividad

e Agropecuarias: se dedican a explotar los productos agricolas y
pecuarios. Por ejemplo una hacienda ganadera, granjas,

invernaderos.

¢ Industriales: son aquellos que transforman o modifican la materia
prima en productos terminados .Por ejemplo: Fabrica de Velas,

Industria Textil.

2.2.2.2. Su Tamaino

Esta clasificacion admite diversos criterios

e Por su tamafo financiero:
TN , .
Grande Segun el capital de la empresay
Mediana -~ asituacion econémica del pais.

Pequefia
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e Por el numero de Empleados:

Grande — Mas de 1000 empleados
Mediana —— Entre 250 y 1000 empleados

Pequefia — Menos de 250 empleados.

e Por su Produccion:
Grande — Tecnificada o sistematizada
Mediana —  Mas maquina y menos mano de obra

Pequefia —»  Mas mano de obra y menos maquinas

e Por sus Ventas

Grande » Ventas Internacionales
Mediana _—— Ventas nacionales

Pequefia —— Ventas Locales

2.2.2.3. Su origen de Capital

e Oficiales o Publicas: son empresas que necesitan aporte del

estado para su funcionamiento. Ejemplo.- Hospitales, escuelas.
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e Privadas: Empresas que funcionan con aporte de personas
particulares .Ejemplo.-Un editorial, una joyeria.
e Mixtas: Empresas financiadas con aporte del estado y del sector

privado .Ejemplo.-Empresas de mantenimiento vial.

2.2.3. Caracteristicas de la Empresa

Las empresas producen bienes o servicios, emplean personas, utilizan
tecnologias, requieren recursos Yy sobre todo necesitan administracion.
Las empresas se diferencias de las demas organizaciones sociales por

las siguientes caracteristicas.

a) Las empresas estan orientadas a obtener ganancias; aunque el

objetivo final de las empresas sea producir bienes o servicios.

b) Las empresas asumen riesgos; los riesgos implican tiempo, dinero,
recursos y esfuerzo, las empresas no trabajan en condiciones de

certeza.

2.2.4. Recursos de la Empresa

A continuacion se presenta una clasificacion detallada y sintética de los

recursos con los que cuenta una empresa.

2.2.4.1. Recursos Humanos

Constituye el grupo de personas vinculadas con la empresa.
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e Servicios generales
e Operarios
e Oficinistas
e Ejecutivos

e Directivos

2.2.4.2. Recursos Materiales

Son todos los bienes tangibles que posee la empresa

e Magquinas

e Herramientas
e Bienes Raices
e Vehiculos.

e Materias Primas,...

2.3. La Administracion

Es la ciencia de nuestra era, ya que se aplica en todos los aspectos y las
actividades de la vida, es por esta razén que las personas que la han
desarrollado, la han convertido en una experiencia cientifica, artistica y
practica, que conjunta una serie de elementos en un determinado
proceso, para minimizar los riesgos y desarrollar oportunidades que

pueda aprovechar toda empresa.
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2.3.1. Definicion

(CHIAVENATO 2001) “La administracion constituye la manera de utilizar
los diversos recursos organizacionales (humanos, materiales, financieros
y tecnolOgicos para alcanzar objetivos y lograr excelente desempefio)
Administracién es el proceso de planear, organizar, dirigir, y controlar el
empleo de los recursos organizacionales para alcanzar determinados

objetivos e manera eficiente y eficaz”.

Es por esta razon la administracion se puede considerar como un
proceso de trabajar con otras personas para alcanzar con eficiencia
objetivos organizacionales, mediante la combinacién del trabajo y los

recursos organizacionales.

2.3.2. Importancia de la Administracién

La ciencia administrativa forma parte del conjunto de disciplinas sociales
que tienen como objeto de estudio al hombre en sus diversas
manifestaciones.

La administracion estudia al hombre en su lucha por resolver el problema

administrativo.

2.3.3. Caracteristicas de la Administracion

A continuacibn se presenta  varias caracteristicas que tiene la

Administracion en su basqueda de una eficiencia organizacional.

e Laadministracién tiene un propoésito: Trata con el logro de algo

especifico, expresado como un objetivoy meta.
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e La administracion hace que sucedan cosas:. Los gerentes
centran su atencion, sus esfuerzos para producir una  accién
exitosa.

e La administracion es una actividad: No una persona, la palabra
manejar es mas precisa y descriptiva.

e Laadministracion se logra: Mediante los esfuerzos de otros.

e La administracién estd asociada con los esfuerzos: De un
grupo, pero también la administracion es aplicable a los esfuerzos
de un individuo.

e La administracion es intangible: Es un verdadero medio
extraordinario para producir un verdadero impacto sobre la vida

humana.

2.3.4. Proceso Administrativo

Este proceso administrativo para aplicarse en la practica necesita
desarrollar  cuatro etapas de las que estd constituido que son las

siguientes: planeacion, organizacion, direccién y control.

2.3.4.1. LaPlanificacion

(CHIAVENATO 2005, Pag.17) “La planeacion define lo que pretende
realizar la organizacion en el futuro y como debe realizarlo .Por esta
razon, la planeaciéon es la primera funcién administrativa y se encarga
de definir los objetivos para el futuro desempefio organizacional y decide
sobre los recursos y tareas necesarios para alcanzarlos de manera
adecuada .Gracias a la planeacién, el administrador se guia por los

objetivos buscados y las acciones necesarias para conseguirlos “.

59



La planeacion produce planes basados en objetivos y en los mejores

procedimientos para alcanzarlos

2.3.4.2. LaOrganizacion

(CHIAVENATO 2001, Pag.17) “La organizacion busca los medios y
recursos necesarios que permitan llevar a cabo la planeacion vy refleja la
manera como la organizacion o empresa intenta cumplir los planes. La
organizacion es la funcion administrativa relacionada con la asignacion
de tareas, la distribucion de tareas a los equipos o departamentos y la
asignacion de los recursos necesarios a los equipos y a los
departamentos .Por consiguiente es el proceso de distribuir y asignar el
trabajo, establecer la autoridad vy distribuir los recursos entre los
miembros de una organizacion, para conseguir los objetivos fijados.”

Es por esto que la organizacion es la parte fundamental de la

administracion.

2.3.4.3. LaDireccion

(CHIAVENATO 2001.Pag 17) La direccion es el proceso de influir y
orientar las actividades relacionadas con las tareas de los diversos

miembros de equipo o de la organizacion como un todo.

2.3.4.4. EIl Control

(CHIAVENATO, 2001.pag 17) “El control representa el acompafiamiento,
monitoreo y evaluacion del desempefio organizacional para verificar que
tareas se ejecutan de acuerdo con lo planeado, organizado y dirigido”.

El control es la funcion administrativa relacionada con el monitoreo de

las actividades para mantener la organizacién en el camino correcto, de
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modo que se pueden conseguir los objetivos y emprender los ajustes

necesarios para corregir los desvios.

2.4. Estudio de Mercado

Es esta la parte fundamental del desarrollo de un proyecto ya que aqui el
estudio técnico versifica las posibilidades que tiene el proyecto, como
también si cosas como la ubicacién y el conocimiento detallado sobre la

oferta y la demanda garantiza el éxito del proyecto.

(JACOME 2006) “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 aceptacion o
no del producto o servicio que se va a ofertar en el mercado y que es el

motivo del proyecto”.

La investigacion de mercados es el disefio sistematico, recoleccion,
procesamiento, analisis y presentacibn de los hallazgos relevantes
acerca de una situacion de mercadotecnia especifica que enfrenta una

unidad productiva o empresa.

El estudio de mercado se fundamenta en los siguientes aspectos:
Es un método cientifico que implica: Observacion-hipoétesis-prediccion y
prueba
a) Creatividad que corresponde a la forma que como el investigador
debe extraer la informacion.
b) Métodos multiples desde la clasica observaciéon y la encuesta
hasta las nuevas herramientas  tecnolOgicas digitales que

actualmente existen.
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c) Valor/Costo de la informacion, este valor debe medirse en funcion
de los resultados que se obtienen como epilogo de las
investigaciones realizadas

d) Etica que la informacion sea de exclusividad para el uso del
proyecto Yy su uso y aplicacion debe restringirse al proposito
disefiado.

2.4.1. Caracteristicas del Estudio de Mercado

Para que la informacién tenga las caracteristicas técnicas —cientificas
debe reunir los siguientes requisitos.

a) La recopilacion de la informacion debe ser sistemética.

b) El método debe ser objetivo y no tendencioso.

c) Los datos recopilados siempre deben ser Utiles.

d) Lainformacion debe ser la base para la toma de decisiones
2.4.2. Campos de accién

Los campos de accion de la investigacion de mercados son:
a) Investigacion corporativa
b) Investigacion de precios
c) Investigacion de productos
d) Investigacion de los canales de distribucion.
e) Investigacion de la comunicacion.

f) Investigacion del comportamiento del consumidor
2.4.2.1. Estructura del Anédlisis

Para poder realizar un buen estudio de mercado, es importante

estructurar el estudio en base al siguiente esquema operativo:
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2.4.2.2. Andlisis de la Demanda

Arboleda V. German (2201). “La demanda es la expresion de la forma en
la cual una comunidad desea utilizar sus recursos con el objeto de
satisfacer sus necesidades, buscando maximizar su utilidad, bienestar y

satisfaccion”. pp. 34

La Demanda es la funcibn mas importante que se necesita analizar,
porque establece quienes van a ser los posibles demandantes del
producto o servicio, para lo cual es importante recordar que existen las
siguientes clases de demanda:

a) Demanda potencial o consumidores potenciales

b) Demanda real que constituye el mercado meta al que se quiere
llegar

c) Demanda efectiva es el nicho de mercado al cual se satisface con

el producto o servicio
2.4.2.3. Analisis de la Oferta

JACOME, Walter; (2005). “La Oferta esta constituida por el conjunto de
proveedores que existen en el mercado y constituye la competencia
actual que debe enfrentar el producto o servicio, objeto del proyecto, si se
trata de un nuevo producto o servicio es importante identificar cuales son

los posibles sustitutos para poder comparar con la demanda”. pp. 76.
La oferta esta constituida por el conjunto de proveedores que existen en
el mercado y constituyen la competencia actual que debe enfrentar el

producto o servicio del proyecto.

Si la oferta es menor que la demanda, es decir existe una demanda

insatisfecha el proyecto es viable:
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También se deben investigar y analizar los siguientes aditamentos:

a) Precios vigentes en el mercado
b) Estructura de Costos

c) Logistica del Producto

d) Proveedores

e) Canales de Distribucién

f) Acceso al consumidor.
2.4.2.4. Producto

CHARLES W. Lamb, (2006). Dice: “Al producto se lo define como
aquello, sea favorable y desfavorable que una persona recibe en un
intercambio, un producto puede ser un bien tangible, sin embargo los

servicios y las ideas también son productos.” Pag. 36.

Es una variedad de productos que estan disponibles en el mercado
esperando satisfacer los gustos y las preferencias de los consumidores.
Tanto el producto como los servicios deben cumplir con una serie de
requisitos como variedad, calidad, disefio, caracteristicas, marca, envase,
servicios y garantias, tanto los productos como los servicios deben estar
constantemente preparados para los cambios en mejoras y poder

enfrentar a la competencia.
2.4.2.5. Promocion

MONTANO, S. Francisco (2005). Enuncia que: “Son programas,
actividades o eventos, que tienen por finalidad, ayudar a vender,
estimulando una respuesta rapida de compra, en el lugar de la venta,
mediante una diversidad de medios de comunicacion e incentivos a corto

plazo.” Pag. 126.
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La promocion es el elemento de la mezcla de marketing de una
organizacion, que sirve para informar, persuadir y recordarle al mercado la
existencia de un producto y / o su venta, con la intencion de influir en los

sentimientos, creencias o comportamiento del receptor o destinatario.

La promocion tiene la finalidad de comunicar, informar y persuadir al
cliente y otros interesados obra la empresa, sus productos y ofertas que
estan comercializando en el mercado, para ello se utilizara una serie de

estrategias de marketing que ayudara alcanzar las metas.
2.4.2.6. Publicidad

MONTANO, S. Francisco (2005). Enuncia que: “Es el plan que contiene
todos los elementos para enviar el mensaje al consumidor; es decir,
trasmite a éste la imagen de la empresa, del producto, o la de
ambos.”Pag. 119.

La publicidad es la estrategia mas aplicada para dar a conocer el producto
0 servicios que se presenta en el mercado, la misma permitird que se
mantenga en iguales condiciones o se incremente el nimero de ventas

porque lograra atrae con la publicidad mayores ventajas para sus ventas.
2.4.2.7. Precio

PHILIP K. Gary (2007). Afirma: “El precio es la cantidad de dinero que se

cobra por un producto o servicio, es decir es la suma de los valores que
los consumidores dan a cambio por los beneficios prestados. El precio ha
sido el factor que mas influye en las decisiones de los compradores.”
Pag.309

El precio es el valor que le corresponde a cada bien y a cada producto, es
el costo que estable el mercado o también dependiendo su costo de

produccion que el consumidor debe pagar por la adquisicién del mismo.
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El precio es el Unico factor que otorga ya sea un ingreso o una pérdida en

la empresa
2.4.2.8. Distribucion

KOTLER, Philip, ARMSTRONG, Gary, afo 2008. Afirma “La mayoria de
los productores recurren a intermediarios para que lleven sus productos
al mercado. Tratan de forjar un canal de distribucién, es decir, una serie
de organizaciones independientes involucradas en el proceso de lograr
que el consumidor o el usuario industrial pueda usar o consumir el

producto o servicio.” Pag. 471

La distribucién es una estrategia que le ayuda al vendedor llegar con
mejor rapidez y precision al mercado logrando que su producto se lo
comercialice de la mejor manera y en el lugar preciso. En sintesis se
podria decir que la distribucién son las distintas rutas o vias, que la
propiedad de los productos toma; para acercarse cada vez mas hacia el

consumidor o usuario final de dichos productos.
2.4.2.9. Comercializacion

CHARLES W. Lamb, (2006). Menciona: “Es la decision de llevar un
producto al mercado, ya que esto incide varias tareas como el embarque
del producto a los puntos de distribucion capacitacion de los vendedores
y anuncios de nuevos productos a los negocios y a los consumidores.”
Pag. 342.

La comercializacion es un canal de distribucibn que estd formado y
representado por personas y empresas que intervienen en las
transferencias de la propiedad de un producto a medida de que este pasa

de la planta de fabricacion al consumidor final o usuario.
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2.5. Estudio Técnico

El estudio técnico nos permitira prever la actividad futura del mercado y
aporta con la informacién til para la valoracion de los presupuestos de
inversion y funcionamiento del estudio de factibilidad, permitiendo conocer

las bondades econdmicas y financieras del proyecto.
2.5.1. Importancia del Estudio Técnico

Dentro del estudio técnico se procura contestar las preguntas:

» ¢ Como producir lo que el mercado demanda?

» ¢ Cual debe ser la combinacién de factores productivos?
» ¢Donde producir?

» ¢ Qué materias primas e insumos se requieren?

» ¢ Qué equipos e instalaciones fisicas se necesitan?

» ¢ Cuéanto y cuando producir?

Las unidades y términos esperados en este estudio son heterogéneos
tales como: peso, volumen, distancia, tiempo, unidades monetarias; asi
como coeficientes e indices de rendimiento; relaciones tales como horas-

hombre; horas-maquinaria; etc.

El estudio técnico debe de ser congruente con los objetivos del proyecto
de inversidon y con los niveles de profundidad del estudio en su conjunto.
Este puede desarrollarse en los niveles de idea, pre factibilidad,

factibilidad y proyecto definitivo.

El estudio técnico aporta informacién cualitativa y cuantitativa respecto a
los factores productivos que debera contener una nueva unidad en
operacion, esto es: tecnologia; magnitud de los costos de inversion;
recursos, previsiones para la nueva unidad productiva. Los estudios
técnicos para un Proyecto de inversion deben considerar

fundamentalmente cuatro grandes bloques de informacion:
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a. El estudio de materias primas
b. Localizacién general y especifica del proyecto
c. Dimensionamiento o tamafio de la planta;

d. El estudio de ingenieria del proyecto.

2.5.2. Procesos de Fabricacién

Para los procesos de fabricacion se aplicaran desde los pasos basicos
hasta aquellos que requieren experiencia, se realizara las operaciones
gue comprenden el proceso de transformacion de la madera hacia la
obtencién de un producto en madera para lo cual se establece una

secuencia que seré la mas optima y eficaz.

2.6. Contabilidad y finanzas

Toda empresa tiene que llevar un registro de sus actividades econémicas
por cuestiones de control, asi como fuente de informacion para la
empresa .sobre sus responsabilidades, también saber sobre su estado

financiero y su situacion actual de liquidez.
2.6.1. Definicion de Contabilidad

(MALDONADO 1985, Pag. 36) “La Contabilidad es la ciencia arte técnica
0 sistema que registra en forma cronoldgica todas y cada una de las
transacciones economicas y financieras a fin de informar sobre la
situacion financiera y de resultados a una fecha determinada o un

periodo de tiempo conocido”.
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Contabilidad se deriva de contar, narrar, registrar, por tanto permite dejar
constancia de los hechos y demas transacciones que ocurren en las

organizaciones.
2.6.2. Objetivos de la Contabilidad

El principal objetivo de la contabilidad es el conocer la situacion
financiera en un momento o fecha determinada asi como informar sobre
los resultados (utilidad o Por otro lado la contabilidad al registrar los
hechos y transacciones permite el analisis de los negocios en un sentido
de evolucion, alcanzando la interrelacion de los elementos, cuentas,
valores, mercaderias, bienes, muebles, inmuebles, ... que han

intervenido en dichas transacciones.
2.6.3. Plan General de Cuentas

El plan de cuentas facilita la aplicacion de los registro contables, también
constituye un listado l6gico y ordenado de la cuentas de mayor general
y de las sub. cuentas aplicables a una entidad especifica con su

denominacion y cédigo correspondiente.
2.6.4. Ciclo Contable

Un ciclo contable constituye la serie de pasos o la secuencia que sigue la
informacion contable desde el origen de la transaccidbn hasta la
presentacion de los estados financieros.
El ciclo contable contiene:

a) Comprobantes o documentos fuentes

b) Estado de situacion inicial

c) Libro diario

d) Mayor general

e) Mayor auxiliares

f) Balance de comprobacion
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g) Hoja de trabajo
h) Ajustes y resultados
i) Cierre de libros

j) Estados financieros.
2.6.5. Estados Financieros

La contabilidad tiene como uno de sus principales objetivos el conocer la
situacién econdmica y financiera de la empresa al término de un periodo
contable o ejercicio econdmico, el mismo que se logra a través de la
preparacion de los siguientes estados financieros.

a) Estado de situacién econdmica.

b) Estado de pérdidas y ganancias.

c) Estado de situacion financiera.

d) Estado de flujo de efectivo.

e) Estado de cambios en el patrimonio.
Los Estados Financieros deben contener en forma clara y comprensible
suficientes elementos para juzgar la situacién vy la situaciéon financiera de

la empresa y los cambios que han operado.
La informacion minima que debe contener un estado financiero es:
a) Una descripcion cualitativa y cuantitativa de los recursos de las
empresas en un momento determinado y los derechos de los

acreedores

b) Andlisis de los hechos vy factores significativos que dieron lugar,

durante un periodo a aumento y disminucién de recursos
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2.6.6. Introduccién al Analisis Financiero

El Analisis Financiero permite desarrollar escenarios que permitan
conocer la rentabilidad y la sensibilidad del proyecto ante los cambios
econoémicos dentro de la economia del pais, asi como el costo total de la

inversion, el retorno de la inversion y el valor util del mismo.

(WERNER, TERREL 2004) “El analisis financiero es un proceso que
comprende la recopilacidn, interpretacion, comparacion y estudio de los
estados financieros y de los datos operacionales de un negocio .Esto
implica el célculo e interpretacion de porcentajes, tasa, tendencias, e
indicadores; los cuales sirven para evaluar el desempefio financiero y
operacional de las empresas y de manera especial para facilitar la toma

de decisiones”

Es por eso que el analisis financiero es un proceso critico dirigido a
evaluar la posicion financiera, presentada y pasada, y los resultados de
las operacionales de una empresa son el objetivo primario de establecer
las mejores estimaciones y predicciones posibles sobre las condiciones

y resultados futuros.

2.6.7. Indicadores Financieros

Miden la capacidad que tiene la empresa para cancelar sus obligaciones
y para atender con normalidad sus operaciones .los indices mas utilizados

para este tipo de analisis son:

a) Indice de Solvencia
b) indice de Liquidez
c) Indice de liquidez inmediata o prueba acida

d) indice de inventarios a activo corriente
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e) Indice de rotacion de Inventarios

f) Permanencia de Inventarios

g) Rotacion de cuentas por cobrar

h) Permanencia de cuentas por cobrar.
i) Capital de trabajo

J) Inventarios a capital de trabajo

2.6.8. Valor Actual Neto (VAN)

BLOCK Stanley B. y HIRT, Geoffrey A. (2005). Manifiestan: “Vuelve a
descontar los flujos de entrada a lo largo de la vida de la inversion para

determinar si son iguales o si exceden a la inversion requerida.” Pag. 345.

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

descontado al costo del capital.” 398.

El valor del dinero en el tiempo confirma el hecho de que el dinero tiene
un costo, llamado interés. Es de facil aplicacion pudiendo traer los valores
futuros a valor presente, se debe calcular a una tasa mayor,

permitiéndole cubrir ciertos riesgos.
Su férmula es la siguiente:

FNE FNE FNE FNE

VAN =—I11 + T+ 5+ 5t
@+r) @+r)* (@+n @+nrn"

Cuando se utiliza el valor presente neto para decisiones de aceptacion y

rechazo, los criterios son los siguientes:
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e Si el valor presente neto es mayor que 0, se acepta el proyecto.

e Si el valor presente neto es menor que 0, se rechaza el proyecto.

2.6.9. Tasa Interna de Retorno (TIR)

FONTAINE R. Ernesto, (2008). Manifiesta: “Es aquella tasa de interés
gue hace igual a cero el valor actual de un flujo de beneficios netos hace

que el beneficio al afo cero sea exactamente igual a cero.” Pag.100

DIAZ M. Angel. (2008). Afirma: “es la tasa de descuento que iguala el
valor de los desembolsos previstos (inversiones) con el valor de los flujos

de tesoreria esperados, ambos actualizados.” Pag. 174.

La tasa interna de retorno en una inversion a la tasa de rendimiento
requerida que produce como resultado un VAN cero cuando es utilizada
como una tasa de descuento. De acuerdo con la reglas del TIR, una
inversion es aceptable si su TIR excede al rendimiento requerido, caso

contrario se rechaza la inversion.

Esta representado por la siguiente férmula:

VANTI

TIR = Ti + (Ts — Ti) VANTI — VANTS

Donde:
Ti = tasa inferior

Ts = tasa superior
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2.6.10. Periodo de Recuperacion

FLORES U. Juan A. (2007). Expresa: “Que la recuperacion se da cuando
dentro de un afo el resultado obtenido del Flujo de Fondos totalmente

netos se recupera la inversion.” Pag. 119

SAPAG, CH. Nassir y SAPAG, CH. Reinaldo. (2008). Manifiestan que:
“Ayuda a determinar el numero de periodos necesarios para recuperar la
inversion inicial, resultado que se compara con el nimero de periodos

aceptables por la empresa.” Pag. 329.

Este indicador se encarga de medir la liquidez como también los riegos
del proyecto, anticipa para que se tomen medidas preventivas a tiempo
para evitarse problemas a futuro. Es utilizado para conocer y poder medir
el tiempo que se requiere para los flujos de efectivo de una inversion

para que recupere sus costos o inversion final.

2.6.11. Relacion Beneficio-Costo

FLORES U. Juan A. (2007). Expresa: “Este criterio de analisis permite
traer a valor presente la inversion inicial del plan de negocios,
comparandola con los costos en que su ejecucion se esperan incurrir,
para determinar si los beneficios estan por encima de los costos o

viceversa.” Pag. 119.

El costo benéfico da a conocer cuanto realmente puede rendir un proyecto
y el tiempo en que se demora para su recuperacion y determinar si la
inversion tiene o no futuro, esto se realiza mediante la comprobacion de

los ingresos deflactados divido parea los egresos deflactados.

Para ello se utiliza la siguiente Formula:
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INGRESOS ACTUALIZADOS
GASTOS ACTUALIZADOS

BENEFICIO — COSTO =

2.6.12. Punto de Equilibrio

NUNEZ, Z. Rafael (2007). Manifiesta: “el punto de equilibrio es una
herramienta usada en el estudio econémico para determinar el punto a
partir del cual la empresa comienza a tener ganancias, considerando sus

funciones de costo total y de ingreso total.” Pag. 85.

El punto de equilibrio demuestra la utilidad o la perdida de la empresa
cuando las ventas aceden o caen por debajo de este punto, de tal forma
este viene a ser un punto de referencia a partir del cual un incremento en
los volimenes de venta genera utilidades, pero también un decremento
ocasionara perdidas, por tal razén se debera analizar algunos aspectos
importantes como son los costos fijos, costos variables y las ventas

generadas.
2.7. Servicio al Cliente

A continuacion hablamos sobre la importancia de la calidad en la

atencion al cliente.
2.7.1. Definicién

(TOSO 2002 .Pag. 16). “Concepto de calidad en el servicio, consiste en
cumplir con las expectativas del cliente, como son los requerimientos que

satisfacen las necesidades y deseos”
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(TOSO 2002 Pag. 17). “Es el conjunto de prestaciones que el cliente
espera, ademas del producto o del servicio basico, como consecuencia

del precio, la imagen y la reputacion de las mismo.”.

Por esta razén se considera al cliente como la parte fundamental de toda

empresa, la razon de su existencia.
2.7.2. Importancia de la Calidad en el Servicio al Cliente.

Muchas empresas de servicios han tratado de asegurarse que los
clientes reciban, en forma constante, servicios de gran calidad en todos

sSus encuentros con los servicios.

Por eso el prestador de servicios tiene que identificar las expectativas de

los clientes, que tiene en la mira en cuanto a la calidad de los servicios.

Por esta causa es importante que el prestador de servicios defina y

comunique con claridad las necesidades de los clientes.

2.7.3. Calidad Integral

Componentes de la calidad en el servicio al cliente:

e Confiabilidad.-La capacidad de ofrecer el servicio de manera
segura, exacta y consistente. La confiabilidad significa realizar
bien el servicio desde la primera vez

e Accesibilidad.-Las empresas de servicios especialmente deben
facilitar que los clientes contacten con ellas y puedan recibir un
servicio rapido.

e Respuesta.-Se entiende por talla disposicion de atender y dar un

servicio rapido.
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e Seguridad.-Los consumidores deben percibir que los servicios
qgue se le prestan carecen de riesgos, que no existen peligros ni
dudas, sobre la bondad de las prestaciones.

e Empatia.-Quiere decir ponerse en la situacion del cliente, en su
lugar para saber como se siente, en ocupar el lugar del cliente en
cuanto tiempo, el cual es valioso para él, en cuanto a conocer a
fondo sus necesidades personales.

e Tangibilidad .-Las instalaciones fisicas y el equipo de la
organizaciébn deben ser lo mejor posible y limpio, asi como los
empleados, estar bien presentados, de acuerdo a las posibilidades

de cada organizacién y de su gente
2.8. Normativa Legal

Como parte fundamental del sustento tedrico tenemos las leyes general
con las que se guia el presente proyecto de investigacion. Que toma en
cuenta las leyes que rigen la sociedad que se encuentran aplicada a este
tipo de empresa de servicios; Asi como el Caodigo de Comercio, la Ley de
Compaifiias, la Ley de Defensa del consumidor, y la Ley del Régimen

Tributario Interno.
2.8.1. Ley de Defensa del Consumidor

A continuacién se presenta la ley organiza de defensa del consumidor
gue se aplicandose a este proyecto, ya que ofrece bienes y servicios al
consumidor, que serian los clientes. Personas que necesitan este
producto, ya que esta ley defiende los derechos del consumidor
garantizando su bienestar, es por esta razon que como empresa se debe

conocer sobre esta ley y como se aplica a nuestra empresa.

Art.-1.-Ambito y objeto.-Las disposiciones de la presente ley son de

orden publico y de interés social, el objeto de esta ley es normar las
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relaciones entre proveedores y consumidores, promoviendo el
conocimiento y protegiendo los derechos de los consumidores 'y
procurando la equidad y la seguridad juridica en las relaciones entre las

partes.

Art.-2.-Definiciones.-Para efectos de la presente ley se entendera por:

e Anunciante.-Aquel proveedor de bienes y servicios, difusor de
cualquier tipo de informacion referida a sus productos o servicios.

e Consumidor.-Toda persona natural o juridica que como
destinatario final, adquiera, utilice o disfrute bienes o servicios.

e Contrato de adhesion.-Es aquél cuyas clausulas han sido
establecidas unilateralmente por el proveedor a través de contratos
impresos sin que el consumidor para celebrarlo haya discutido su
contenido.

e Derecho de devolucién.-Facultad del consumidor para devolver o
rechazar este producto cuando no se encuentre satisfecho.

e Especulacion.-Practica comercial ilicita que consiste en el
aprovechamiento de una necesidad del mercado para elevar sus
precios, puede ser ocultando bienes y servicios.

e Informacion basica Comercial.-Consiste en los datos
instructivos, antecedentes, contraindicaciones que el proveedor
debe suministrar obligatoriamente al consumidor.

e Oferta.-Practica comercial consiste en el ofrecimiento de bienes o
servicios que efectua el proveedor al consumidor.

e Proveedor.-Toda persona natural o juridica que desarrolle

actividades de prestacion de servicios de produccion.

Art.-4.-Derechos del consumidor.- Son derechos fundamentales del
consumidor. A parte de los establecidos en la constitucion politica de la

republica los siguientes:
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1.-Derecho a la proteccion de la Vida, seguridad en el consumo de
bienes y servicios, asi como a la satisfaccion de las necesidades
fundamentales y el acceso a los servicios basicos.

2.-Derecho a que proveedores publicos o privados.-Ofertan bienes y
servicios competitivos, de 6ptima calidad y a elegirlos con libertad.
3.-Derecho a recibir servicios basicos de 6ptima calidad.

4.-Derecho a la informaciéon adecuada, veraz, clara, oportuna y completa
sobre los bienes y los servicios ofrecidos en el mercado.

5.-Derecho a uno trato transparente, equitativo, justo y no discriminativo.

Art.-5.-Obligaciones del consumidor.- Son obligaciones del consumidor:
1.-Propiciar y ejercer el consumo racional y responsable de bienes y
servicios.

2.-Preocuparse de no afectar el ambiente mediante el consumo de
bienes y servicios.

3.-Evaluar cualquier riesgo que pueda afectar su salud y vida, asi como
la de los demas.

4.-Informarse responsablemente de las condiciones de uso de los bienes

y servicios a consumirse.

Art. 17.-Obligaciones del proveedor.-Es obligacion de todo proveedor,
entregar al consumidor informacion veras suficiente, clara completa y
oportuna de los bienes o0 servicios. De tal modo que este pueda realizar

una eleccién adecuada.

Art. 18.-Entrega del bien o prestacion del servicio.-Todo proveedor esta
en la obligacion de entregar o prestar, oportuna y eficientemente el bien o
servicio, de conformidad a las condiciones establecidas de mutuo acuerdo

con el consumidor.

79



2.8.2. Cbédigo de Comercio

A continuacion se presenta el cédigo de comercio como parte de la
informacion cultural de la normativa legal del proyecto, sobre el derecho a
comerciar y sobre las responsabilidades de esta actividad. En el licito

intercambio de bienes y servicios.

Art.-1.Ambito.-El codigo de comercio rige las obligaciones de los
comerciantes en sus operaciones mercantiles y los actos y contratos de

comercio, aunque sean ejecutados por no comerciantes.

Art.2.-Comerciantes.-Son comerciantes, los que teniendo la capacidad
para contratar, hacen del comercio su profesion habitual.

Art.3.-Actos de comercio.-Son actos de comercio, ya de parte de todos
los contratantes, ya de parte de alguno de ellos solamente, la oferta de
prestacién de servicios.

-De las obligaciones de los comerciantes:

-De la matricula de comercio.

Art. 21.-Inscripcion.- La matricula de comercio se llevara en la oficina de
inscripciones del canton cuyas hojas se rubricaran por el jefe politico del

canton.

Art.22.- Solicitud de matricula de comercio.-Toda persona que quiera
ejercer el comercio con un capital mayor a mil debe inscribir en la
matricula del cantén .Al efecto se dirigira por escrito a uno de los jueces

de lo civil haciéndole conocer el giro que va a emprender.
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Del Registro Mercantil:

Art. 29.-Oficina de inscripciones.- El registro de inscripciones se llevara

en la oficina de inscripciones del cantén.

Art.30.-Documentos que se inscriben.-el registro se llevan en un solo libro

foliado, en el que se inscribiran.

1l.-Las matriculas de los comerciantes y de las compafilas andnimas

comerciales, industriales y agricolas.

Art.37.-Personas obligadas a llevar contabilidad.- Todo comerciante esta
obligado a llevar contabilidad en términos que establece la ley de

régimen tributario interno.
2.8.3. Ley de Régimen Tributario

A continuacion se presenta toda la reglamentacibn mas importante que
debe cumplir la empresa como son : La declaracion de impuestos y todos
sus requisitos como el Registro Unico de contribuyentes, RUC, también
tener el conocimiento sobre la facturacion y el valor del impuesto del valor

agregado IVA .

Art. 51.-Objeto del impuesto.-Establece el impuesto al valor agregado
IVA, que grava el valor de transferencia de bienes de comercializacion y
el valor de los servicios prestados en la forma y en la condiciones que
prevé esta ley.

Art. 56.-Base imponible general.-La base imponible del IVA es el valor
total de los bienes muebles de naturaleza corporal que se transfieren o
de los servicios que se presten, calculando a base de sus precios de
venta o de prestacién del servicio, que incluyen impuestos, tasas por

sServicios .
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2.8.3.1. Registro Unico de Contribuyentes (RUC)

A continuacion las leyes a las cuales debe regirse la empresa para
obtener el registro Unico de contribuyentes (RUC) para cumplir con las

normas legales.

Art. 1.-Concepto de Registro unico de contribuyentes.- Es un
instrumento que tiene por funcion registrar e identificar a los
contribuyentes con fines impositivos y como objetivo proporcionar

informacion a la administracion tributaria.

Art. 2.-. Del Registro.-El registro Unico de contribuyentes sera

administrado por el servicio de Rentas internas.

Art. 3.- De la inscripcion obligatoria.-Todas las personas naturales y
juridicas, nacionales extranjeros se inicien o realicen actividades
econOmicas, sean titulares de derechos o propietarios de bienes estan
obligados a inscribirse.

Art. 4.-De la inscripcidn.-La inscripcion sera solicitada por las personas
naturales, se debera obtener la inscripcion en un plazo después de treinta
dias de su constitucion

Art.5.-Del numero de registro.-La direccion general de rentas

establecera la numeracién que estime mas conveniente para identificar.

Art. 7.-Del namero de registro.- A la presentacion de la solicitud se

otorgard el nimero de inscripcion mediante un certificado de inscripcién.
2.8.4. Ley de Compalfiias

La informacion sobre la constitucion de la empresa como compaiiia

depende de ciertas reglas que norman el sentido de la normativa legal
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de la misma. Por esta razén se considera de vital importancia presentar
detallando los articulos de la ley que intervienen en la normativa legal, de
sus propietarios 0 accionistas.

Art. 1.-Contrato de campo.-Contrato de compafiias es aquel por el cual
dos 0 mas personas unen sus capitales o industrias, para emprender en
operaciones mercantiles y participar de sus utilidades.

Este contrato se rige por las disposiciones de esta ley, por las del codigo
de comercio, por los convenios de las partes y por las disposiciones del

caodigo civil.

Art. 2.-Especies de compafias.-Hay cinco especies de compafias de
comercio que son:

e La compafia en nombre colectivo.

e La compafiia en comandita simple y dividida por acciones.

e La compafia de responsabilidad limitada.

e La compafiia an6nima.

e La compafiia de economia mixta.

Estas cinco especies de compafiias constituyen personas juridicas.
La ley reconoce, ademas, la compafiia accidental o cuentas en

participacion.

Art. 3.- Compafiias cuya formacion y funcionamiento esta
prohibido.- Prohibe la formacién y funcionamiento de compaifiias
contrarias al orden publico, a las leyes mercantiles y las buenas
costumbres, de las que no tengan un objeto real y de licita negociacion y
de las que tienden al monopolio de las subsistencias o de alguna

industria mediante practicas comerciales orientadas a esa finalidad.

Art. 4.- Domicilio de las compaiiias.-El domicilio de la compaiiia estara

en el lugar que se determine en el contrato constitutivo de la misma.
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2.8.5. Ley Artesanal

Art. 1.- Esta Ley ampara a los artesanos que se dedican, en forma
individual, de asociaciones, cooperativas, gremios o0 uniones artesanales,
a la produccion de bienes o servicios o artistica y que transforman materia
prima con predominio de la labor fundamentalmente manual, con auxilio o
no de maquinas, equipos y herramientas, siempre que no sobrepasen en
sus activos fijos, excluyéndose los terrenos y edificios, el monto de
trescientos sesenta salarios minimos vitales generales.* REFORMA: Art.
8- En el articulo 1 de la Ley de Fomento Artesanal

sustituyese:"trescientos sesenta salarios minimos vitales generales

Art. 2.- Para gozar de los beneficios que otorga la presente Ley, se

considera:

a) Artesano Maestro de Taller, a la persona natural que domina la
técnica de un arte u oficio, con conocimientos tedricos y practicos,
que ha obtenido el titulo y calificacion correspondientes, conforme
a las disposiciones legales y reglamentarias pertinentes y dirige
personalmente un taller puesto al servicio del publico;

b) Artesano Auténomo, aquel que realiza su arte u oficio con o sin
inversién alguna de implementos de trabajo

c) Asociaciones, gremios, cooperativas y uniones de artesanos,
aquellas organizaciones de artesanos, que conformen unidades
economicas diferentes de la individual y se encuentren legalmente

reconocidas.

Art. 3.- Se tendra como fecha de iniciacion de la produccion efectiva del
taller artesanal aquella en la cual comience a entregar su produccion para
la venta, utilizando un minimo del cincuenta por ciento de la capacidad del

taller.
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Art. 4.- Los artesanos individualmente considerados, las asociaciones,
cooperativas, gremios y uniones de artesanos que tuvieren talleres
independientes del establecimiento o almacén en el que se expenden sus
productos, seran considerados como una sola unidad para gozar de los

beneficios que se otorgan en esta Ley.
De las Organizaciones

Art. 7.- Para gozar de los beneficios establecidos en esta Ley, el artesano
maestro de taller requiere de la calificacion conferida por la Junta Nacional
de Defensa del Artesano, o del carné de agremiacion expedido por las
diferentes organizaciones o0 instituciones artesanales clasistas con
personaria juridica, en los casos de los artesanos miembros de
asociaciones simples o compuestas, gremios, cooperativas, uniones de
artesanos, camaras artesanales u otras que se crearen de conformidad

con la Ley.

(www. Ley de Fomento Artesanal)

La Ley de Defensa del Artesano concede a los Artesanos Calificados los

siguientes beneficios:
Laborales

- Exoneraciéon de pago de decimotercero, decimocuarto sueldo y utilidades a los

operarios y aprendices

- Exoneracién del pago bonificacibn complementaria a los operarios y

aprendices
- Proteccion del trabajo del artesano frente a los contratistas

Sociales
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- Afiliacién al seguro obligatorio para maestros de taller, operarios y aprendices

- Acceso a las prestaciones del seguro social

- Extension del seguro social al grupo familiar

- No pago de fondos de reserva

Tributarios

- Facturacioén con tarifa 0% (1.V.A.)

- Declaracion semestral del I.V.A

- Exoneracion de impuesto a la exportacion de artesanias

- Exoneracion del pago del impuesto a la renta

- Exoneracion del pago de los impuestos de patente municipal y activos totales

- Exoneracién del impuesto a la transferencia de dominio de bienes inmuebles

destinados a centros y talleres de capacitacion artesana

La calificacion Artesanal

La Calificacion Artesanal es la certificacion que concede la Junta Nacional de
Defensa del Artesano a los Maestros de Taller o Artesanos Auténomos. Los
Maestros de Taller deben solicitar periédicamente a la Junta Nacional de
Defensa del Artesano la recalificacion artesanal, ya que la no renovacion de
ésta tiene como consecuencia que los Artesanos se desamparen de la Ley de
Defensa del Artesano y por tanto del goce de los beneficios que ésta les

concede.
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Requisitos para la calificacién y recalificacion del taller artesanal

Para obtener la calificacion de un Taller Artesanal, el artesano debe solicitarla
al Presidente de la Junta Nacional, Provincial o Cantonal de Defensa del

Artesano, segun corresponda, adjuntando los siguientes documentos:

1.- Solicitud de la Junta Nacional de Defensa del Artesanos (adquirir el

formulario en la Junta)
2.- Copia del Titulo Artesanal
3.- Carnet actualizado del gremio

4.- Declaracion Juramentada de ejercer la artesania para los artesanos

autonomos

5.- Copia de la cédula de ciudadania

6.- Copia de la papeleta de votacién (hasta los 65 afios de edad)
7.- Foto a color tamafio carnet

8.- Tipo de sangre

9.- En caso de recalificacion, copia del certificado de la calificacion anterior

(www.artesanosecuador.com)
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CAPITULO Il
3. Estudio de Mercado
3.1. Introduccién al Estudio de Mercado

El presente estudio, tiene como objetivo evaluar las posibilidades que
ofrece el mercado en la ciudad de Ibarra de muebles de decorativos; de
una manera préactica, se busca brindar un panorama general de la
situacion actual del mercado, identificando la composicion vy
caracteristicas de la oferta tanto doméstica como externa, particularmente
de la oferta en la ciudad de Ibarra, asi como informacion basica sobre el

acceso comercial al mercado.

El estudio comprende, un breve andlisis desde el punto de vista de la
demanda, en el que se incluye las tendencias generales de consumo, el

perfil del consumidor y la concentracion geografica del mercado.

A continuacién, desde el punto de vista del comercio, se describen los
principales canales de distribucion, los precios y margenes comerciales, y
la promocién y publicidad en el sector. En este apartado se presenta una
relacion de empresas ubicadas en la ciudad de Ibarra en especial de la
parroquia de San Antonio de Ibarra, que son los maximos exponentes de
los muebles decorativos, informacion que sera, resultado de una serie de

entrevistas e investigacion sobre cuotas de mercado.
Finaliza con una presentacion de las oportunidades comerciales para la

empresa “CRUZ DE ROBLE” Ltda., en su proceso de produccion vy

comercializacion, ya sea a través de la venta directa, inversion 6 cualquier
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tipo de alianza que permita llegar de manera conjunta a terceros
mercados.

En el caso del presente estudio de factibilidad estamos hablando de un
estudio de mercado de acuerdo al grado de amplitud; esto debido a que
se caracteriza por tener un gran numero de vendedores, un gran numero
de compradores; siendo una tipificacion del bien o servicio, es decir, una
homogeneidad de la mercancia; la libertad para seleccionar a los
productos que en este caso ofertara “CRUZ DE ROBLE” Ltda. En la
ciudad de Ibarra; asi como la indivisibilidad de los propios productos y del

precio.

3.2. Objetivos del Estudio del Mercado

3.2.1. Objetivo General

Conocer la factibilidad del proyecto a través de un estudio de mercado
cual es la situacion de la demanda y oferta de las empresas dedicadas a

la produccién y comercializacién de muebles decorativos para el hogar.

3.2.2. Objetivos Especificos

a) Conocer la demanda es decir, las preferencias del cliente.

b) Determinar la demanda insatisfecha de muebles decorativos su
comportamiento en el mercado para conocer las necesidades del
consumidor final.

c)Determinar la situacion socioeconoémica del ciudadano con la
finalidad de establecer el precio que estaria dispuesto a pagar por
cada uno de los muebles decorativos.

d) Conocer la oferta de muebles decorativos y servicios que ofrece la

competencia
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3.3. Variables Diagnosticas

La Oferta.- comprende a las diferentes microempresa dedicadas a la
produccién y comercializacion de muebles de madera en la ciudad de
Ibarra, utilizando la técnica de la entrevista a cada uno de los propietarios,
administradores, con el objetivo de conocer aspectos como: inversiones,

rentabilidad, proveedores, recursos humanos, y otros.

La Demanda.- estd basada principalmente en la poblacion
econémicamente activa de las parroquias urbanas de la ciudad de Ibarra.
Para identificar las necesidades, gustos y preferencias se utilizé la técnica
de la encuesta, la misma que nos ayudara a conocer aspectos como:
habitos de compra, productos demandados, capacidad de gasto y otros

7

mas.

Produccién.- Se lo realizard& mediante la técnica de la entrevista a
propietarios o administradores, con el fin de conocer las materias primas

utilizadas, maquinas, equipos y costos.

Local.- Se aplicar4 la técnica de la entrevista a los propietarios o
administradores para conocer detalles como la ubicacién, alternativas y

costos.

3.3.1. Indicadores

Los indicadores para la oferta seran:

» Numero de microempresa en la Ciudad de Ibarra

Los establecimientos legalmente registrados y que brindan muebles de

madera son 32. Pero realmente al hacer un recorrido y cesar estas
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empresas por toda el drea comercial existen alrededor de 12 empresas

que no solo venden si no también cuentan con sus propios talleres.

» Tipo de muebles
De acuerdo a las observaciones realizadas, la mayor parte de estas
microempresa producen: juegos de: dormitorio, sala, comedores, closets,
puertas, peinadoras, puertas etc. Es decir en la mayoria de estas
microempresas no existe ni una microempresa que se dedique
Gnicamente a producir muebles decorativos para el hogar; esta es una de

las mayores ventajas para nuestro estudio.

» Muebles que ofrecen
La mayoria de microempresas ofrecen diversidad de juegos de sala,

comedor, cocina, dormitorios, puertas, consolas, peinadoras, etc.

3.4. Identificacion de los muebles decorativos para el hogar.
3.4.1. Muebles

Son seis modelos de muebles decorativos para el hogar que producira la
microempresa de produccién y comercializacién con el nombre de: “CRUZ
DE ROBLE” Ltda., que de acuerdo al diagnostico desarrollado son los que

mayor demanda tienen.

3.4.2. Maderas

Se da el nombre de madera a la sustancia lefiosa procedente de
diferentes especies de arboles, que una vez que han alcanzado su
madurez, suelen ser explotados, para que estas trozas de aserrio sean
elaboradas en la principal materia prima para la industria de los muebles,

en calidad de tablones, tablas, duelas etc. La formaciéon, sus
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caracteristicas, sus propiedades organolépticas, deben ser conocidas
tanto por el técnico como por el operario, para la utilizacion de este

material, puede hacerse en las mejores condiciones.
3.4.3. Generalidades

Uno de los productos que nos brinda la biodiversidad de flora arborea, sin
lugar a dudas es la de los arboles lefiosos. Para tener perfecto
conocimiento de una variedad de plantas, es necesario conocer factores
que determinan la bondad de las mismas, como ser, el lugar de
crecimiento y los métodos de cultivos, pero en la practica es necesario

conocer la madera sin tener estos datos.

3.4.4. Calidad de la madera

En cuanto a la calidad de madera utilizaremos madera de calidad como el
laurel utilizando las técnicas del tallado, marqueteado, taraceado,

torneado con excelentes acabados.

3.4.5. Propiedades técnicas

Son varias las caracteristicas que facilitan el reconocimiento de la calidad
de la madera son; el color, el olor, textura, la dureza, la disposicién de las
fibras y la densidad. En las maderas blandas, las fibras son largas y
gruesas, sefales que caracterizan su tejido celular, flojo y capaz de acular
una gran cantidad de agua en estado libre; en cambio, con las maderas

duras que poseen vetas y pequefios cortes y son delgadas
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3.5. Diseio del Producto

De acuerdo a las observaciones realizadas, la mayor parte de estas
microempresa producen: juegos de: dormitorio, sala, comedores, closets,
puertas, peinadoras,.... Es decir en la mayoria de estas microempresas no
existe ni una microempresa que se dedique Unicamente producir muebles
decorativos del hogar; esta es una de las mayores ventajas para este

estudio.

Grafico N° 2

Disefio del producto a ofrecer

-

Fuente: Encuesta a pobladores de la ciudad de Ibarra
Elaboracién: La autora

La mayoria de microempresas ofrecen diversidad de juegos de sala,
comedor, cocina, dormitorios, puertas, consolas, peinadoras,...

Son varias las caracteristicas que facilitan el reconocimiento de la calidad
de la madera son; el color, el olor, textura, la dureza, la disposicion de las
fiboras y la densidad. En las maderas blandas, las fibras son largas y

gruesas, sefales que caracterizan su tejido celular, flojo y capaz de acular
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una gran cantidad de agua en estado libre; en cambio, con las maderas
duras que poseen vetas y pequefios cortes y son delgadas, sucede lo

contrario y son compactas

3.6. Anaélisis de la Demanda

Una vez que se han aplicado las encuetas a las parroquias urbanas de la
ciudad de Ibarra y realizado su respectiva codificacién, tabulacién, anélisis
e interpretacion de sus resultados en cada una de sus preguntas, se
determina que existe la suficiente aceptacién para la creacion de la

empresa de produccion y comercializacion de muebles decorativos.

Ademas, es importante sefialar que actualmente esta actividad productiva
sigue teniendo gran acogida en los hogares Ibarrefios, es asi que en cada

una de ellos se puede encontrar alguna clase de mueble decorativo.

En cuanto a su disefio, tamafio y color se puede decir que cada persona
encuestada tiene diferentes tipos de preferencia, por lo que este mercado
hoy en dia debe ofertar varias clases y modelos de muebles de madera
tomando ademas en consideracion el gusto y bolsillo de los clientes.

Con la creacion de esta nueva microempresa los habitantes de la ciudad
de Ibarra esperan que sus productos sean de calidad y a un precio
modico que pueda ser accesible, y en lo referente al trato desean ser

atendidos con cordialidad y buena manera.

En conclusion, segun los resultados alcanzados en las encuestas
realizadas la puesta en marcha de esta propuesta cuenta con gran
aceptacion por parte de los habitantes de la ciudad de Ibarra, esta es la
razon por la que se debe aprovechar al maximo la demanda existente en
este tipo de actividad comercial ofreciendo muebles de calidad

desarrollando nuevos mercados con clientes insatisfechos, ya que es
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necesario contar con diferentes alternativas dentro de un mercado versatil

e impredecible.

Los datos considerados para el célculo van desde el afio 2008 hasta el
afio 2012 y se toma en cuenta ademas el valor promedio tanto en el

precio de costo como el de venta.

Cuadro N° 12
DATOS HISTORICOS DE BASE
ANOS 2008 - 2012

ANOS PRECIO PRECIO CANT/UNID | TOTAL
COSTO VENTA VENTAS
2008 83.75 94.00 1,448.00 136.080,00
2009 80.34 93.19 1,365.00 127.204,35
2010 82.92 96.19 1,362.88 131,090.52
2011 85.28 98.92 1,380.00 136.516,22
2012 88.69 102.88 1,402.00 144,237.76

Fuente: Empresas de la ciudad de Ibarra
Elaboracién: La autora

En el presente estudio se utiliza dos tipos de variables: Las Variables
Cuantitativas como el Precio interno (precio de produccién) y el Precio
mercado (precio de venta al publico), con una diferencia entre los dos del
16 al 17% de lucro para la microempresa. Las variables cualitativas
surgen en base a la experiencia en la produccién y la comercializacion de
los muebles decorativos para el hogar que permiten determinar la

demanda con fines significativos, debido a la calidad de los productos.

95



3.7. Proyeccion de ventas

A continuacion se presenta un cuadro que contenga la proyecciéon de

ventas
Cuadro N° 13
Proyeccién de ventas

Proyeccion 12

de ventas

ano 1
Descripcion |[Unidades costo u mensual |Anual
Consola 25 100 2500 62500
Peinadora 25 75 1250 31250
Velador sofa |25 50 1250 31250
Espejo 25 100 2500 62500
tallado
Esquinero 20 120 2400 48000
Revistero 20 80 1600 32000
TOTAL 267500

Fuente: Investigacion directa a los propietarios de los almacenes de la ciudad
Elaboracién: La autora

En proyecciéon de las ventas se lo realiz6 en base a precios actuales de
los almacenes comerciales de la ciudad de Ibarra y la parroquia de San
Antonio donde expenden muebles decorativos, la proyeccion se lo realizo

para un afno.

3.7.1. Proyeccion de ventas totales

Cuadro N° 14

ANOS VENTAS
2013 148,564.89
2014 153,021.84
2015 157,612.49
2016 162,340.86
2017 167,211.08

TOTAL 788,751.160

Fuente: Investigacion directa a los propietarios de los almacenes de la ciudad
Elaboracioén: La autora
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En proyeccion de las ventas se consideran dos factores, el primero en
relacion de ajuste de los costos y el segundo en base al precio de venta
establecido por politica de los almacenes que distribuyen dichos muebles
decorativos para el hogar tales como: Consola, Peinadora, Revistero,
Esquineros redondos, Espejo tallado. En nuestro caso se ha considerado
el indice de inflacion que oscila entre los 3 y 3.5%, para cada afios,
tomando como base referencial el valor de 144,237.76, calculado para el
afio 2012.

3.8.Determinacion de la Demanda. Proyeccién

Tomando en consideracion el mercado meta a quien va dirigido el
producto, la demanda de venta de muebles decorativos esta en
concordancia con las encuestas realizadas y su proyeccién esta de
acuerdo al crecimiento poblacional del 2,09 segun el ultimo Censo
Poblacional 2011.

Cuadro N°15

Proyeccion de la Demanda

Consola 5760 5880 6051 6226 6407
Peinadora 4800 4900 5003 5107 5214
Velador sofd 14400 14701 15008 15322 15642
Espejo Tallado 5760 5880 6003 6129 6257
Esquinero 8640 8821 9005 9193 9385
Revistero 5760 5880 6003 6129 6257

Fuente: Encueta realizada a los pobladores de la ciudad de Ibarra
Elaboracién: La autora
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3.9.Determinacién de la Oferta Proyeccion

La oferta histérica ha sido considerada en base a la produccion del afio
2012 de acuerdo a las encuestas realizadas. Al respecto, considerando
un 2,09 de crecimiento a futuro.

Cuadro N° 16

Proyeccion de la Oferta

[DESCRIPCION  [ANO 2012 [ANO 2013 |ANO2014 [ANO2015 [ANO 2016 |
Consola 4320 4410 4538 4670 4805
Peinadora 3600 3675 3752 3830 3911
Velador sofd 10800 11026 11256 11491 11732
Espejo Tallado 4320 4410 4502 4597 4693
Esquinero 6480 6615 6754 6895 7039
Revistero 4320 4410 4502 4597 4693

Fuente: Investigacion directa a los almacenes de la ciudad de Ibarra
Elaboracioén: La autora

3.10. Proyeccion de la demanda insatisfecha

Para determinar la existencia o no, de la demanda insatisfecha del
producto, se comparara los datos obtenidos de la demanda vy la oferta,

todos estos resultados salen de las encuestas realizadas a la poblacion:
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Cuadro N° 17

Proyeccion de la de la demanda insatisfecha

Demanda 5760 5880 6051 6226 6407
Oferta 4320 4410 4538 4670 4805
Demanda

Insatisfecha 1440 1470 1513 1557 1602
Demanda 4800 4900 5003 5107 5214
Oferta 3600 3675 3752 3830 3911
Demanda

Insatisfecha 1200 1225 1251 1277 1304
Demanda 14400 14701 15008 15322 15642
Oferta 10800 11026 11256 11491 11732
Demanda

Insatisfecha 3600 3675 3752 3830 3911
Demanda 5760 5880 6003 6129 6257
Oferta 4320 4410 4502 4597 4693
Demanda

Insatisfecha 1440 1470 1501 1532 1564
Demanda 8640 8821 9005 9193 9385
Oferta 6480 6615 6754 6895 7039
Demanda

Insatisfecha 2160 2205 2251 2298 2346
Demanda 5760 5880 6003 6129 6257
Oferta 4320 4410 4502 4597 4693
Demanda

Insatisfecha 1440 1470 1501 1532 1564

Fuente Encuestas
Elaboracion: la autora

El proyecto pretende vender o hacerse cargo de la demanda insatisfecha
del 20 %, de acuerdo al siguiente detalle:
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Cuadro N° 18

Proyeccion de la demanda insatisfecha que se hace cargo el proyecto

CAPACIDAD DE COSTO

PRODUCCION /UNITARIO
DESCRIPCION | AL MES |AL ANO TOTAL
Consola 24 288 | 102,00 29376,00
Peinadora 20 240 | 145,00 34800,00
Velador sofa 60 720(120,00 86400,00
Espejo tallado 24 288 | 77.00 22176,00
Esquinero 36 432 | 45,00 19440,00
Revistero 24 288 | 21,00 6048,00
Produccion Anual 188 2256 198240,00

Fuente: Encuestas
Elaboracion: La autora

3.11. Analisis y Determinacion de los precios

Para poder tener una idea de cual es el precio actual existen datos
histéricos y como se supone que el productos superan estos en calidad y
politicas de crédito se espera obtener un rédito superior.

En cuanto al analisis y establecimiento del Precio se lo realiza
considerando los precios de ventas de las importantes empresas

comerciales que adquieren los productos. Entre ellas tenemos:
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Cuadro N° 19

Precios actuales en el mercado

ARTICULOS

,E\E:AESAE\EQSS ;:Sonsol Ereziin ad z)/relad S’Espejo Efoquin Sr%vist
Muebles Ofiate 135 210 65 180 60 65
Muebleria Campafia 120 180 50 160 55 55
Remodelar 140 250 80 145 50 50
Muebleria Pepito 150 175 75 130 65 60
Muebles Nelly 140 180 140 150 95 70
PRECIO TOTAL 685 995 410 765 325 300
PRECIO PROMEDIO 114.17 165.8 68.33 127.5 54.17 50.00

Fuente: Encuesta a pobladores de la ciudad de Ibarra

Elaboracion: La autora
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Cuadro N° 20

Precios proyectados

ANO PRECIOS PROYECTADOS DE LOS MUEBLES
DECORATIVOS PARA ALMACENES
CONSOLA | PEINADOR | VELADOR ESPEJOS ESQUINER | REVISTER
TALLADOS
2013 135 2154 67.60 187.20 62.40 67.60
2014 120 187.20 52.00 166.4 57.20 57.20
2015 140 260.00 83.20 150.80 52.00 57.00
2016 150 182.00 78.00 135.20 67.60 62.40
2017 140 187.20 145.60 156 98.80 72.80

Fuente: CRUZ DE ROBLE Ltda.
Elaboracion: La autora

En el establecimiento del precio proyectado para los cinco afios, se realizé

mediante el incremento de acuerdo al porcentaje de la inflacibn a

Diciembre de 2011 que es de 4%, tomando como base para el calculo el

precio actual determinado.
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3.12. Anaélisis de la Comercializaciéon

Las estrategias de comercializacion son los medios, a través de los cuales
se cumplen los objetivos de mercadotecnia, el conjunto de acciones
bésicas a través de las cuales se espera conseguir una ventaja sobre los
competidores, atraer a los compradores y una explotacion 6ptima de los

recursos.

3.13. Canales de Distribucién

Grafico N° 3

EMPRES CRUZ DE
ROBLE Ltda.

INDIRECTA DIRECTA
L—

ALMACENES DE IBARRA CONSUMIDOR DIRECTO

Fuente: Empresa CRUZ DE ROBLE Ltda.
Elaboracién: La autora
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La distribucion de los canales de comercializacion de la empresa Cruz de
Roble Ltda. se la realizara directamente al consumidor, también un canal
de comercializacion en forma indirecta es a los almacenes de la ciudad,

ya que son nuestro principal mercado meta.

3.14. Estrategias de Marketing

3.14.1. Publicidad

La publicidad es una comunicacion dirigida a un publico determinado con
el propdsito de incidir sobre sus actividades. El objetivo de la publicidad es
comunicar la aparicién de los nuevos productos, y presentar sus ventajas

de uso.

Una de las alternativas mas eficaces para ganar mercados, es la
promocién y la publicidad del producto oferente. He considerado que para
promocionar los muebles de madera se lo realizaré a través de los medios
de comunicacion mas importantes del cantén Ibarra, Provincia de

Imbabura.

Para ello analizamos detenidamente cada una de las ventajas o
beneficios que ofrecen cada uno de los medios de comunicacion. Y se
logré determinar que entre los mas importantes se pueden mencionar a
los siguientes:

a. Prensa Escrita

b. Radio
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3.14.2. Prensa Escrita

En cuanto a la prensa escrita, los diarios de mayor circulacion dentro del
canton Ibarra, son el Diario del Norte y la Hora, en estos medios de
comunicacién se publicard y promocionara la comercializacion de nuestra

produccion.

3.14.3. Radio

Para la promocién y publicidad, se empleard medios de comunicacion de
radio difusiébn con mayor sintonia escuchadas tomando las como una
inversion en el canton Ibarra y de la provincia de Imbabura, como es la
Radio América, en esta radiodifusora se transmitira anuncios publicitarios
sobre los muebles decorativos mas sus ventajas y beneficios competitivos

a ofertar

3.14.4. Internet Pagina Web

En la actualidad es necesario la creacién de una pagina Web como un
avance tecnolégico para promocionar nuestros productos para realizar las
ventas por Internet que se no solo en la ciudad si no para el resto del

mundo, también nos sirve para ingresar al portal de compras publicas.
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propuesto.

CAPITULO IV

4. Estudio Técnico

4.1. Tamafo del proyecto

Uno de los aspectos mas relevantes y el mas importante para determinar
el tamafio del proyecto, es la cuantia de la demanda actual y futura que la
microempresa deberd atender. Lo esencial es que este tamafio no sea
mayor que la demanda actual y esperada del mercado y que la cantidad

demandada sea superior al tamafio minimo econdémico del proyecto

Cuadro N°21
Capacidad de Produccién
“CRUZ DE ROBLE” LTDA.
CAPACIDAD DE PRODUCCION
DESCRIPCCION ANUAL
AL MES AL ANO

Consola 24 288
Peinadora 20 240
Velador sofa 60 720
Espejo tallado 24 288
Esquinero 36 432
Revistero 24 288
PRODUCCION 188 2,256
ANUAL

T

Fuente: Empresa Cruz de Roble Ltda.

Elaboracion: La autora
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4.2. Localizacién del proyecto

En lo referente al ambito territorial en el que se desarrollara la
microempresa de produccion y comercializacion de muebles decorativos
de madera para el hogar “CRUZ DE ROBLE” Ltda., se considera a su

macro y micro localizacion.

4.2.1. Macro Localizacion

La microempresa se encuentra ubicada en el Ecuador provincia de

Imbabura, en el canton Ibarra, parroquia urbana de Caranqui.

Grafico N° 4

La provincia de Imbabura

LOCALIZACION GEOGRAFICA

SAYOS GEMERALE S:

PROVINGIA:  IMEARNRA T iR
CANTOR AR {_.'—"“ s e

FOBLALKON: "wism

Fuente: Investigacion directa
Elaboracién: La autora

4.2.2. Micro Localizacién

La microempresas se encuentra ubicada en la ciudad de Ibarra en la
Parroquia Urbana de Caranqui, sector de las cuatro esquinas, de

propiedad de la autora, entre la Avda. Atahualpa, Sanchez y Cifuentes
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4.2.3. Factores para Realizar la Macro Localizacion

Los factores de localizacion que fueron tomados en cuenta para haber
tomado la decision de la mejor ubicacion de la microempresa, se hace
referencia a aquellos aspectos que en mayor incidencia positiva hay sido
considerados, para decidir en la instalacion de la microempresa en base a
un criterio técnico, de marketing y sobre la realidad social y econdmica del
sector, con el propédsito de que la localizacion le proporcione al proyecto
de factibilidad la maxima relaciéon con los potenciales compradores y
determinen la mayor rentabilidad durante su ciclo de operacion. Dentro de
estos aspectos de mayor relevancia y que fueron tomados en cuenta son

los que a continuacién se detallan:

42.3.1 Vias de Comunicacién

La parroquia urbana de Caranqui, y todos sus barrios que forman parte
de esta parroguia, cuentan con vias de primer orden, las mismas que en
la actualidad son zona muy transitada; esto debido a que en los cinco
afos la poblacion se ha extendido hacia el sur de la ciudad, con amplios y
diversos conjuntos habitacionales residenciales, ademas, todos estos
sectores tienen excelente servicio de transporte urbano, con dos
Cooperativas que son La San Miguel de Ibarra y 28 de Septiembre
ademas de cuatro cooperativas de servicio de taxis las 24 horas del dia.

4.2.3.2. Informacion Urbana

Dentro de los servicios basicos con los que dispondra la empresa, se
puede detallar que dispone de los servicios basicos agua potable,

desague, luz eléctrica, TV-Cable, Internet y teléfono.

108



4.2.3.3. EIl Entorno
La micro localizacion, es decir el sector doéonde funcionara la

microempresa, es sin duda uno de los aspectos que podria causar un
impacto favorable al proyecto, es el lugar donde se instalara esta industria
del mueble, ya que es una zona periférica con relacion a la ciudad de
Ibarra, ademas el area con que se cuenta para este proyecto es muy
amplio, que podria requerirse para en el futuro ampliar su capacidad de

produccién.

4.2.3.4. Estrategia Comercial

La infraestructura de la microempresa se encuentra en una zona
altamente estratégica, debido a que por estas calles transitan todos los
vehiculos que quieran desplazarse desde y hasta la ciudad, inclusive es
muy estratégico el lugar ya que la via principal es empleada como alterna

para viajar a la cuidad de Quito.

4.3. Ingenieria del proyecto

En cuanto al estudio técnico del proyecto, se puede mencionar que
comprende los aspectos técnicos y de infraestructura que permitan el
proceso de fabricacion de los muebles decorativos para el hogar; sin
olvidar que en este estudio se desglosaran los procesos de fabricacion de
al menos uno de los modelos de muebles decorativos para el hogar; tales
como: La consola, la peinadora, el revistero, el velador, el esquinero y el

espejo tallado.

4.3.1. Infraestructura Fisica

El proceso de fabricacion se realiza en un lugar fisico y dicho lugar debe
responder; en primer lugar a las normas y requisitos acordes a las

necesidades de los procesos que alli se van a realizar, en tal sentido se
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ha disefiado de la manera muy técnica las areas y las caracteristicas de la
microempresa; tanto para la administracion, para la planta de fabricacion,
areas de bodega, areas de materia prima en este caso toda la madera
gue se requiere para satisfacer por lo menos para un afio de operacion
de las maquinas y equipos, de igual manera en esta se tomara muy en
cuenta un &rea de parqueadero para la entrada de materiales, insumos,

accesorios y de salida para la entrega de los muebles a los compradores.

En cuanto a su infraestructura se puede mencionar que serd sélida,
segura y de alta calidad, en tanto que sus instalaciones seran disefiadas

de acuerdo a las tecnologias del marketing.
La distribucion de sus areas estara dada de la siguiente manera:

a. El area total del taller de muebles de madera tiene 800 m?,

40 m de largo por 20 m de ancho.

b. Los galpones cuenta con 240m? 16m de largo por 15m de

ancho.

c. El depésito de madera tiene 216m?, 18m de largo por 12m
area de bodega, la misma que estara alrededor de la planta

de operacion.

d. El area administrativa cuenta con 24 m?, es decir de 6 m por

4 m de largo

e. El bafio esta incluido dentro de las oficinas y tiene como

area 1,92m?
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4.3.2. Distribuciéon de la Infraestructura Fisica.

Distribucién del Area Administrativa
Grafico N° 5

Area Administrativa

Baﬁ;

Fuente: Investigacion directa
Elaboracién: La autora
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Gréafico N° 6

Distribucion del

espacio fisico

Fuente: Investigacion directa
Elaboracion: La autora
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4.4. Tecnologia ocupada

La tecnologia ocupada para este proceso estd dada por el uso de
ordenadores para el disefio de muebles, maquinaria nacional de precision

para el corte ingleteado y perforado que permita un ensamble exacto

oportuno.

4.4.1. Requerimientos

A continuacién se presentan los requerimientos fisicos de la empresa

como son la maquinaria, la herramienta, el equipo y bienes muebles.

4.4.2. Resumen de la Inversion Fija

A continuacion se presenta los requerimientos que necesita el proyecto

para implementarse.

Cuadro N° 21

Infraestructura

p VALOR
DESCRIPCION | CANTIDAD | V. UNITARIO TOTAL
Infraestructura | 1 25,000.00 25,000.00
TOTAL 25,000.00

Fuente: Investigacion directa
Elaboracién: La autora

113




Cuadro N° 22
Terreno

4 V. VALOR
DESCRIPCION | CANTIDAD UNITARIO TOTAL

Terreno 800.00 m 35.00 28,000.00
TOTAL 28,000.00

Fuente: Investigacion directa
Elaboracioén: La autora

Cuadro N° 23

Equipos de oficinay computacién

DESCRIPCI VALOR
ON CANTIDAD | V. UNITARIO TOTAL
Computadora

(incluye 1 1,200,00 1,200.00
impresoras)

Teléfono fax | 1 145,00 145.00
TOTAL 1,345.00

Fuente: Investigacion directa
Elaboracioén: La autora

Cuadro N° 24

Muebles y Enseres

DESCRIPCION | CANTIDAD | V. UNITARIO |VALOR TOTAL
Escritorio 1 80.00 80.00

Sillén giratorio | 1 60.00 60.00

Mesas 1 120.00 120.00

Slla 12 22.00 264.00
estacionaria

TOTAL 524.00

Fuente: Investigacién directa
Elaboracién: La autora
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Cuadro N° 25

Maqguinas, Equipos y Herramientas

DESCRIPCOON CANTIDAD | VALOR/U | TOTAL
Sierra Circular 1 1,200.00 | 1,200.00
Caladora 1 200.00 200.00
Torno 1 1,300.00 | 1,300.00
Compresor 1 300.00 300.00
Pulidoras 1 160.00 160.00
Tupi Fresadora Manual | 1 200.00 200.00
Taladros 1 120.00 120.00
Vibradoras 2 90.00 90.00
Caladora Manual 2 20.00 20.00
Sierra eléctrica Manual | 1 140.00 140.00
Herramienta Manual 12 10.00 120.00
TOTAL 3,850.00

Fuente: Investigacién directa

Elaboracion: La autora

Cuadro N° 26

Vehiculo
DESCRIPCION | CANTIDAD | V. UNITARIO | VALOR TOTAL
Camioneta 1 14,000.00 14,000.00
TOTAL 14,000.00

Fuente: Investigacién directa
Elaboracién: La autora
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45. Procesos Productivos

El diagrama de procesos que se presenta a continuacion muestra
detalladamente el ciclo de actividades que se deben cumplir para realizar
la produccion y comercializacion de los muebles decorativos de madera

para el hogar.
A continuacién se presenta el proceso de produccion de la empresa.

Grafico N° 7

4.5.1. Diagrama de Proceso de fabricacion de los muebles

decorativos de la empresa.

1.- Comprade la madera

L

CONTROL E INSPECCION
2.- Revision de la calidad

3.- Disefio tipo de mueble DISENO

(g
J

4.- Trazado de la madera

1

5.- Traslado a las maquinas v
TRASLADO

6.- Colocacion para corte y ensamble

®_
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CONTROL

7.- Control de calidad y lijado

8.- Emporado de las piezas

9.- Tiempo hasta que se seque

ESPERA

10.- Area de pintura

1

11.- Lacado y pintado
PINTURA

o

\

12.- Tiempo de secado

\/

v

13.- Control, Inspeccion y CONTROL
Colocacién de accesorios ACCESORIOS

14.- Llevar a la bodega
ALMACEANJE

En cuanto al proceso de fabricacion de los muebles decorativos desde el
inicio se aplicara pasos basicos hasta aquellos que requiere la
experiencia se realizard las operaciones que comprenden en la
transformacion de la madera en un mueble decorativo para el hogar el

mismo que sera verificado con las normas ISO 9001, ya que es una
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norma internacional que se aplica en los sistemas de calidad y es lo que
nuestra empresa implementara para tener buenos resultados.
4.5.2. Diagrama de Ventas

Grafico N° 8

Departamento de ventas

Regreso a Dpto. de

B. Departamento de ventas producciénn
Verificacién si cumple con >
CONTROL DE » el control de calidad
SALIDA

Fuente: Investigacion directa
Elaborado: La autora

Una vez terminado el proceso de fabricacion de los muebles decorativos
para el hogar, ingresa al departamento de ventas para ser comercializado
directamente al consumidor, donde se realizara nuevamente la
verificacion de calidad, modelo y accesorios que contendra nuestros
muebles decorativos para el hogar, en este caso si esta de acuerdo con
las especificaciones saldra a la venta al publico, caso contrario se
regresara al departamento de fabricacion para su respectivo proceso de

fabricacion.
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4.6. Costos de operaciéon y de financiacion

A continuacion se presenta el costo de operacion y de financiacion para el

proceso de produccion, los materiales, insumos, accesorios, mano de

obra que se utilizaran para el disefio de un mueble decorativo como es la

consola que de acuerdo a nuestro estudio de mercado fue el producto que

tuvo mayor demanda.

Cuadro N° 25

Materiales, insumos, accesorios y mano de obra-produccion

de una consola

N° RUBROS CANTIDAD | PRECIO/UNIT TOTAL
1 Tablon Laurel 1 7.50 7.50
2 Tablero MDF Yo 14.00 14.00
3 Larguero de 1 3.50 3.50
laurel
4 Clavos 3 pulg Ya 1.50 1.50
5 Lijas/pliegos 2 0.50 1.00
6 Litros/laca 2 5.00 10.00
7 Tinte color 1 2.80 2.80
café
8 Laca/brillo 1 7.00 7.00
9 Mano de obra 3 15.00 45.00
10 Depreciacion 3/dias 2.67 8.02
11 Amortizacion 10/afos 0.65 1.95
SUBTOTAL 102.27

Fuente: Investigacion directa
Elaborado: La autora

Los gastos en la fabricacion de una consola es 102.27 délares, a esto se
ha de fijar el 30% de utilidad, que equivale a 30.68 ddlares por unidad.

El precio de Venta al Publico sera de aproximadamente de 133.00

doélares.
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CAPITULO V

5. Estudio Financiero
En el estudio financiero se puede conocer la rentabilidad del proyecto.

5.1. Resumen de laInversion

A continuacion se presenta un resumen general de la inversion.

Cuadro N° 26

Resumen de la inversion

Concepto Valor
Equipos de oficina y computacion 1,345.00
Muebles y enceres 524.00
Maquinaria y herramientas 3,850.00
Vehiculo 14,000.00
Terreno 28,000.00
Infraestructura 25.000,00
Capital de trabajo 10,524,00
Total inversiones 83,243.00

Fuente: Investigacion directa
Elaboracién: La autora

5.2. Costos

De la misma manera que en la proyeccion de costos, se aplicara
estimados para cada afio, con un incremento del 15% previsto en cada

ano.
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Cuadro N°27

Mano de
N _ ano 1
obra directa
sueldo Aporte décimo |décimo total total
IESS tercero |cuarto anual
292 292
1 |carpintero 1 |400 88 292 292 1072 12864
2 |carpintero 2 |400 88 292 292 1072 12864
3 | carpintero 3 |400 88 292 292 1072 |12864
4 |operario 1 292 64.24 292 292 940.24 |11282.88
5 | operario 2 292 64.24 292 292 940.24 |11282.88
6 |operario 3 292 64.24 292 292 940.24 |11282.88
TOTAL 72440.64
Mano de obra directa (Afio 1
Fuente: Investigacion directa
Elaboracién: La autora
Cuadro N°28
Proyeccion de Mano de obra directa
Incremento 15% 0.15
anual
Costos
afio 1 afo 2 afo 3 afo 4 afo 5
72440,64 |83306,7 95802,75 110173,16 |126699,13

Fuente: Investigacion directa
Elaboracioén: La autora

121




Cuadro N°29

Mano de obra indirecta

Mano de

obra

Indirecta

0,22 22% 292 12

sueldo

mensual |Aporte decimo |decimo total

I patronall |tercero |cuarto |total anual
carpintero 1 400 88 292 292 1072 12864
operario 1 292 64,24 292 292 940,24 |11282,88
operario 2 292 64,24 292 292 940,24 |11282,88
Total 35429,76

Fuente: Investigacion directa
Elaboracién: La autora

5.3.

Gastos

En la proyeccion de gastos se considera los gastos administrativos el

pago de remuneraciones, materiales de oficina, depreciaciones y otros

gastos incurridos en su ejecucion.

Cuadro N° 30

Gastos administrativos

Gastp§ sgeldo Aporte |Décimo |décimo total total
administrativo IESS tercero |cuarto anual
292 292
Administrador 400 88 292 292 1072 |12864
Jefe de 350 |77 202|292 1011 |12132
produccion
Jefe de marketing | 350 77 292 292 1011 |12132
Secretaria 292 64.24 292 292 940.24111282.88
Contador 400 88 292 292 1072 |12864
Asesor comercial 292 64.24 292 292 940.24111282.88
TOTAL 72557.76

Fuente: Investigacion directa
Elaboracién: La autora
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Gasto publicidad

Cuadro N° 31

Gasto publicidad Mensual Anual
Radio 50 600
Prensa escrita 50 600
TOTAL 1200
Fuente: Investigacion directa
Elaboracion: La autora
Cuadro N° 32
Gastos suministros
Gastos Costo ~ Costo
o Ano 1
suministros mensual anual
Papel impresora 5 60
Utiles de aseo 20 240
Tinta impresora 15 180
Esteros y lapices 60
TOTAL 540

Fuente: Investigacion directa
Elaboracién: La autora

Cuadro N° 33

Gastos suministros proyeccién

ANO 1 ANO2

ANO3 |ANO 4 |ANOS5

540 621

714,15 821,27 |944,46

Fuente: Investigacion directa
Elaboracién: La autora

Cuadro N° 34

Gasto constitucion

Gastos de

constitucion

Bomberos 100
Municipio 50
Total 150

Fuente: Investigacion directa
Elaboracién: La autora
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Cuadro N° 35

GASTOS DE DEPRECIACION

TIEMPO
ESTIMADO DE - - - - -
DURACION VALOR|ANO 1 |[ANO 2 |[ANO 3 |[ANO 4 [ANO5 |SALDO
(afos)
Terreno 20 [28000 |1400 1400 1400 1400 |1400 |21000
Edificio 20 [25000 |1250 1250 1250 1250 |[1250 18750
Vehiculo 10 [14000 (700 700 700 700 700 10500
Maquinarias |5 |3850 770 770 770 770 770 770
Mueblesy |5 |554  |1048 |1048 |1048 |1048 |1048 |104.8
enseres

4120 4120 4120 (4120 |4120 |4120 |51020

Gastos depreciacion
Fuente: Investigacion directa
Elaboracién: La autora
5.4. Proyeccion de Costos y Gastos
Cuadro N° 36
Proyeccion de costos y gastos
Ano 1 Ao 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5

Costo Directo
Mano de Obra
directa 72440,64 |83306,74 |95802,75 [110173,16 |126699,13
Costo Indirecto
Mano de Obra
Indirecta 35429,76|40744,224 | 46855,86 |53884,236 |61966,87
Servicios Basicos | 150 172,5 198,38 228,13 262,35
Total Costos 108020,4 |124223,46|142856,98 |164285,53 |188928,35
Gastos sueldos
Administrativos 72557,76|83441,42 |95957,638 |110351,28 |126903,98
Gasto Insumos y
Suministros 540 621 714,15 821,2725 |944,46
Gasto Publicidad 1200 1380 1587 1825,05 2098,81
Gasto de
Constitucion 150 172,5 198,375 228,13125 262,35
total gastos 74447,76|85614,92 |98457,16 |113225,74 |130209,6

Fuente: Investigacion directa
Elaboracién: La autora
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5.5. Célculo del Costo de Oportunidad

Cuadro N° 37
Costo de oportunidad

Tasa de | Valor
Descripcion Valor % ponderac | pondera

ion do
Capital propio 30,000.00 | 36.04% 5,19 187.05
Capital financiado 53,243.00 | 63.96% 9,21 589.07
TOTAL 83,243.00 |100,00% | 14,40 776.12

Fuente: Investigacién directa
Elaboracién: La autora

Nota: los datos de porcentajes de las tasa de ponderacién se obtuvieron

de la pagina del Banco Central del Ecuador a Diciembre del 2011

Total Valor Ponderado

Costo de Capital =
ostode Lapita Total Porcentaje Capital

776.12
100

Costo de Capital =

Costo de Capital = 7.76%

El proyecto tiene un costo de oportunidad de 776.12; lo que significa que

la inversion debe rendir por lo menos un 7.76%.

Célculo de la Tasa de Rendimiento (TRM)

La inflacién a diciembre del 2011 es de 5.41% informacién tomada del
Banco Central del Ecuador.

i =(1+CK(A+1) -1
i =(1+40,077612)(1 + 0,054) — 1
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(1.077612) (1.054) — 1
1.135803 — 1
0.13580
i =13,58%

La tasa de rendimiento anual del proyecto es del 13.58% de la inversion

inicial en cada afio de operacién de la empresa.

5.6. Amortizacién del Crédito

Para la implementacion de infraestructura de la empresa, se requiere la
adquisicion de un crédito externo al Banco de Fomento, se lo hara para 5

anos con una tasa del 11,20%.

Cuadro N° 38

Amortizacion del capital Prestado

Inversién 83243

FC,%FSFS" 30000,00| 36.04%

Crédito 53243,00

Interés 11,20% Anual

Tiempo 5 Afos
Nro. Cantidad Capital |Interés Acumulado | Pendiente
1 10648 7983,79 | 6392,17 | 11983,79 | 46946,33
2 10648 9325,98 | 4049,99 | 29309,77 | 37620,35
3 10648 11818,49| 3557,48 | 31128,25 | 28801,87
4 10648 13478,16| 2897,81 | 42606,41 | 12323,71
5 10648 15323,71| 852,26 |53243,00 |0,00

Fuente: Investigacién directa
Elaboracion: La autora.

Para que la empresa de muebles decorativos para el hogar funcione se
requiere de un capital de $ 83.243,00, de los Cuales se financia con

recurso propios esto $ 30.000,00 y 53.243 se financiara con recursos
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externos mediante un crédito bancario al Banco de Fomento, a un plazo

de cinco afios con una tasa de interés del 11,20 % anual, los pagos se los

hara en forma mensual.

Crédito

TABLA DE AMORTIZACION

CAPITAL 53.243,00
INTERES 11,20% 0,93%
TIEMPO 5 60

NRO. DE ,

PAGO | CANTIDAD | CAPITAL | INTERES |ACUMULADO | PENDIENTE
111.162,95 |666,01 496,93 666,01 |52.576,99
211.162,95 |672,23 490,72 1.338,25 |51.904,75
3/1.162,95 |678,51 |484,44 2.016,75 |51.226,25
4|1.162,95 |684,84 |478,11 2.701,59 |50.541,41
5/1.162,95 |691,23 471,72 3.392,82 [49.850,18
6/1.162,95 |697,68 465,27 4.090,50 [49.152,50
7|1.162,95 |704,19 |458,76 4.794,69 |48.448,31
8/1.162,95 |710,77  |452,18 5.505,46 | 47.737,54
9/1.162,95 |717,40 |44555 6.222,86 | 47.020,14
10]1.162,95 [724,09 438,85 6.946,95 [46.296,05
11]1.162,95 |730,85 |432,10 7.677,80 | 45.565,20
12]1.162,95 |737,67 |425,28 8.415,48 |44.827,52
13]1.162,95 |744,56 418,39 9.160,04 |44.082,96
1411.162,95 |751,51 411,44 9.911,55 [43.331,45
15]1.162,95 |758,52 404,43 10.670,07 42.572,93
16]1.162,95 |765,60 397,35 11.435,67 [41.807,33
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17]1.162,95 772,75 390,20 12.208,42 |41.034,58
18/1.162,95 |779,96 382,99 12.988,38 |40.254,62
19/1.162,95 |787,24 375,71 13.775,62 |39.467,38
20[1.162,95 |794,59 368,36 14.570,21 |38.672,79
21[1.162,95 |802,00 360,95 15.372,21 |37.870,79
2211.162,95 [809,49 353,46 16.181,70 |37.061,30
23[1.162,95 [817,04 345,91 16.998,74 |36.244,26
2411.162,95 |824,67 338,28 17.823,41 |35.419,59
25]1.162,95 [832,37 330,58 18.655,78 |34.587,22
26]1.162,95 [840,14 322,81 19.495,91 |33.747,09
27[1.162,95 |847,98 314,97 20.343,89 [32.899,11
2811.162,95 |855,89 307,06 21.199,78 |32.043,22
2911.162,95 |863,88 299,07 22.063,66 |31.179,34
3011.162,95 871,94 291,01 22.935,60 |30.307,40
31/1.162,95 |880,08 282,87 23.815,68 |29.427,32
32]1.162,95 |888,29 274,65 24.703,98 |28.539,02
33]1.162,95 [896,59 266,36 25.600,56 |27.642,44
3411.162,95 [904,95 258,00 26.505,52 |26.737,48
35/1.162,95 [913,40 249,55 27.418,92 |25.824,08
36(1.162,95 [921,92 241,02 28.340,84 |24.902,16
37]1.162,95 [930,53 232,42 29.271,37 |23.971,63
38[1.162,95 939,21 223,74 30.210,58 |23.032,42
3911.162,95 [947,98 214,97 31.158,56 |22.084,44
40 32.115,39
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1.162,95 |956,83 206,12 21.127,61
41]1.162,95 |965,76 197,19 33.081,15 |20.161,85
4211.162,95 974,77 188,18 34.055,92 ]19.187,08
4311.162,95 983,87 179,08 35.039,79 ]18.203,21
4411.162,95 993,05 169,90 36.032,85 |17.210,15
4511.162,95 [1.002,32 |160,63 37.035,17 |16.207,83
4611.162,95 |1.011,68 |151,27 38.046,84 |15.196,16
4711.162,95 |1.021,12 |141,83 39.067,96 |14.175,04
48]1.162,95 |1.030,65 [132,30 40.098,61 [13.144,39
4911.162,95 [1.040,27 |122,68 41.138,88 [12.104,12
50[1.162,95 |1.049,98 |112,97 42.188,86 |11.054,14
51]1.162,95 [1.059,78 |103,17 43.248,64 9.994,36
52[1.162,95 |1.069,67 |93,28 44.318,30 8.924,70
53[1.162,95 |1.079,65 |83,30 45.397,96 7.845,04
5411.162,95 [1.089,73 |73,22 46.487,69 6.755,31
55]1.162,95 [1.099,90 |63,05 47.587,59 5.655,41
56[1.162,95 |1.110,17 |52,78 48.697,75 4.545,25
57[1.162,95 |[1.120,53 |42,42 49.818,28 3.424,72
5811.162,95 [1.130,99 [31,96 50.949,26 2.293,74
59[1.162,95 [1.141,54 |21,41 52.090,80 1.152,20
60[1.162,95 |1.152,20 |10,75 53.243,00 0,00

Total 69.776,97 |53.243,00]16.533,97

Fuente: Banco Nacional de Fomento
Elaborado: La autora
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Tipos de Crédito

Para la implementacién de la empresa de muebles decorativos para el

hogar se escogi6 el crédito de $ 53.243,00, que corresponde a un

préstamo crédito prendario a la Pequefia Industria del Banco Nacional de

Fomento.

Tipo de Crédito por Sector

Economico

Tasas de Interés

Garantias

Crédito Pecuario

Crédito de Transporte

Crédito Pesquero
Microcrédito

Crédito de Desarrollo
Humano

Microcrédito

Crédito 555

Crédito Agricola

Crédito para la compra de
Tierras

Crédito Pequeiia Industria

Crédito Compra de
Maquinaria

Crédito Forestal

Crédito de Consumo

Hasta 50.000
ddlares

Hasta 50.000
ddlares

Hasta 50.000
ddlares

Hasta 840 ddlares

Hasta 7.000
ddlares

Desde 100 hasta
5.000 ddlares

Hasta 50.000
dodlares

Hasta 50.000
dolares

Hasta 50.000
ddlares

Hasta 50.000
dodlares

Hasta 50.000
dolares

Hasta 25.000
dodlares

Hasta 10 afios
dependiendo del

destino del crédito

Hasta 5 afos

Hasta 7 afios
dependiendo del

destino de crédito

2 afos

Hasta 5 afios

Hasta 5 afnos

Hasta 10 anos
dependiendo del

destino del crédito

Hasta 10 afios
dependiendo del

destino del crédito

Hasta 10 afios
dependiendo del

destino del crédito

Hasta 7 anos

Hasta 20 anos

Hasta 3 afnos

Tasa del crédito
de desarrollo

Tasa del crédito
de desarrollo

Tasa del crédito
de desarrollo

5% Anual

11% Anual
Sector
Produccién

5% Anual

Tasa del crédito
de desarrollo

Tasa del crédito
de desarrollo

Tasa del crédito
de desarrollo

Tasa del crédito
de desarrollo

Tasa del crédito
de desarrollo

Tasa del crédito
de desarrollo

Prendaria y/o
hipotecaria

Prendaria y/o
hipotecaria

Prendaria y/o
hipotecaria

Sin garantia

Quirografaria
(Personal)

Quirografaria
(Personal)

Prendaria y/o
hipotecaria

Prendaria y/o
hipotecaria

Prendaria y/o
hipotecaria

Prendaria y/o
hipotecaria

Prendaria y/o
hipotecaria

Prendaria y/o
hipotecaria

Fuente: Banco Nacional de Fomento

Elaborado: La autora
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Condiciones y Requisitos del Crédito

Persona Natural o Juridica con calificacion A, B 6 C en el BNF si el monto del
préstamo es hasta $50000; a partir de $ 50001 con calificacion A 6 B en el ENF.

Soficitud de crédito.

Copia de cedula de ciudadania y papeleta de votacion del deudor, conyugue y
garante segun el caso.
Copiadel R U.Co RISE.

Declaraciones al SR

Estado de situacion Financiera personal o copia de balance presentado a la
Superintendencia de Compafiias del dtimo afio.

Proformas casas comerciales y/o proveedores de los bienes a invertirse con el
crédito.
Cuenta corriente o de ahorros activa en el BNF.

Garantia prendaria y/o hipotecarna no inferior al 12% del valor del préstamo.

Prestamos sobre los $100000, Estudio de factibilidad de la actividad productiva a
desarrollar con el préstamo.

Para préstamos con garantia hipotecana, Certificado del Registro de la Propiedad,
Copia de Escritura de Propiedad del bien, copia del pago del impuesto predial del
afo en curso.

Referencias Bancarias.

Copia de planilla de servicios basicos; luz, agua, o teléfono tanto para el cliente como
para el garante.

En el BNF
Montos Persona Persona Calificacion Calificacion Estudio de
préstamos Natural  Juridica ABoC AoB Factibilidad
Hasta 50,000 X X X
A partir de 50,001 X X X
Sobre los 100,000 X X X X

Fuente: Banco Nacional de Fomento
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5.7. Capital de Trabajo

Cuadro N° 39
Capital de trabajo

CAPITAL DE TRABAJO

Mensual Trimestral
MANO DE OBRA
Carpintero 1 400 1200
Carpintero 2 400 1200
Carpintero 3 400 1200
Operario 1 292 876
Operario 2 292 876
Operario 3 292 876
SUBTOTAL 6228

MATERIA PRIMA
Tableros MDF 240 220
4mm
Tableros MDF 12m 420 1260
Tablones madera 100 300
Pegamento 75 225
Clavos 50 150
Lijas 20 60
Lacas 350 1050
Tintes 200 600
SUBTOTAL 4365
TOTAL 10593

Fuente: Investigacion directa
Elaboracién: La autora

5.8. Presupuesto de ingresos

Para determinar las ventas a proyectar, es necesaria la elaboracion de un
presupuesto de ingresos que se toma como referencia la capacidad de
oferta del proyecto en base a la proyeccion de ingreso por ventas en el
estudio de factibilidad para la creacion de la empresa de produccion y
comercializaciébn de muebles decorativos para el hogar en la ciudad de
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Ibarra provincia de Imbabura con su proyeccion de ventas mensual y

anual.
Cuadro N° 40
Proyeccion de Ingresos
PROYECCION DE VENTAS
Descripcion Unidades Costo u Mensual Anual
Consola 25 100 2500 62500
Peinadora 25 75 1250 31250
Velador 25 50 1250 31250
espelo 25 100 2500 62500
tallado
Esquinero 20 120 2400 48000
Revistero 20 80 1600 32000
TOTAL 267500

Fuente: Investigacion directa
Elaboracién: La autora

Los ingresos proyectados para los cinco afios se obtuvieron mediante la

suma de los costos de produccion de cada uno de los muebles.

5.9. Balance General
Cuadro N° 41
Balance general

ACTIVOS PASIVO

Edificio 25000 C XP 53243

Terreno 28000

Muebles y 524

enseres

Maquinaria 3850

Vehiculo 14000 PATRIMONIO

Equipo de oficina 1345 19476
72719 72719

Fuente: Investigacion directa
Elaboracién: La autora
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5.10. Flujo de Caja

Cuadro N°42
Flujo de caja

FLUJO DE CAJA

FLUJO DE CAJA

ano 1 ano 2 ano 3 ano 4 anos
Inversién 83243
Ingresos
Ventas 267500 |307625 353768,75|406834,06 | 467859,2
Egresos 203298 |233174,88|271090,12 |309942,08 | 353335,85
Costos
Materia prima 17460 |20079 23090,85 |26554,48 |30537,65
Mano de obra
directa 72440,6 |83306,74 |95802,75 |110173,16|126699,13
Mano de obra
indirecta 35429,8|40744,22 |46855,86 [53884,24 |61966,872
Gastos
Sueldos
administrativos 72557,8|83441,42 |95957,64 |110351,28|126903,98
Gasto suministros | 540 621 714,15 821,2725 |944,46338
Gasto depreciacion [4120 4120 4120 4120 4120
Gasto publicidad 600 690 793,5 912,53 1049,40
Gasto interés 6392 4049 3557 2897,00 852,00
Gasto constitucion | 150
CIF 150 1725 198,38 228,13 262,35
Capital de trabajo | 10593
Flujo de efectivo -19041 |74450,12 |87227,51 [100929,63|116687,08

Fuente: Investigacion directa

Elaboracion: La autora
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5.11. Tasa de Redescuento

Cuadro N° 43

Tasa de Redescuento

Tasa de
Redescuento
Costo Capital +
Inflacion  +Supuesta Supuesta
Valor Final | pérdida Inflacion | Perdida
5,38 1,45
Ck 10,48 %
Taza de
Crédito 11,2 %
Inflacion 1,45 %
Supuesta
Perdida 3,50%
16,38 %

Fuente: Investigacién directa

Elaboraciéon: La autora

5.12. Estados de Resultados

Los Estados financieros son los documentos que debe preparar un

comerciante al terminar el ejercicio contable, con el fin de conocer la

situacion financiera y los resultados econdmicos obtenidos en las

actividades de su empresa a lo largo de un periodo. Entre los Estados

gue se proyectan para el periodo comprendido entre el afio 2013 — 2017

se puede mencionar.
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Cuadro N° 44
Estado de resultados

ESTADO DE RESULTADOS

afnol afo2 afo 3 afno 4 afio 5
Concepto
Ingresos 267500 307625 353768,75|406834,06 | 467859,17
Ventas 267500 307625 353768,75|406834,06 |467859,17
Egresos 202698,16 232484,88266739,62|306132,56 |351434,44
(-)Costos 125330,4 144129,96|165749,45|190611,87 |219203,65
(-)Gastos 77367,76 88354,92 |100990,16|115520,69|132230,79
utilidad bruta 64801,84 75140,12 [87029,13 |100701,50|116424,73
(-)25% Impuesto
renta 16200,46 18785,029|21757,28 |25175,38 [29106,18
Utilidad después del
25% 48601,38 56355,09 |65271,85 |75526,13 |87318,55
(-)15% trabajadores |7290,21 8453,26 9790,78 11328,92 [13097,78
Utilidad neta 41311,17 47901,82 |55481,07 |64197,21 |74220,76
Fuente: Investigacion directa
Elaboracion: La autora
5.13. Calculo del Valor Actual Neto
Cuadro N° 45
Valor actual neto
VAN (Valor
actual
neto)
83243 19554,16 | 74450,12 |887227,51(100929,63|116687,08
Van 272398,94

Fuente: Investigacién directa

Elaboracion: La autora
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5.14. Calculo del Tasa interna de retorno (TIR)
5.14.1.

Procedimiento para obtenerla Tasa Interna de Retorno

Los datos obtenidos en el cuadro de flujos netos de efectivo se

procedieron a calcular la TIR, considerando la inversion inicial de los

proyectos de mitigacion.

Cuadro N° 46

Tasa interna de retorno

Tasa
Utilidad |Tasade Entradas VAN
VAN neta redescuento |actualizadas negativo
ANO 1 19554 0,16 3128,64 0,2 3910,80
ANO 2 74450,12 (0,16 11912,02 0,2 14890,02
ANO 3 87227,51 |0,16 13956,40 0,2 17445,50
ANO 4 100929,63 (0,16 16148,74 0,2 20185,93
ANO 5 116687,08 (0,16 18669,93 0,2 23337,42
63815,73 79769,67

Fuente: Investigacion directa
Elaboracién: La autora

Cuadro N° 47

Tasa interna de retorno

| TASA INTERNA DE RETORNO

TIR= Ti+(Ts-Ti) VAN Ti

VAN Ti -VAN Ts

0,2 78901,42

63121,14

0,2 1,25

0,25

25%

Fuente: Investigacion directa
Elaboracién: La autora
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La TIR del 25% del proyecto. Interpretando el resultado se tiene, que la

inversién inicial es de $83,243.00, y genera una rentabilidad anual del

25% que supera al costo de oportunidad (CK= 8%) en 15%.

5.15. Escenarios de Sensibilidad

5.15.1.

Escenario de Sensibilidad 1

e Cuando la mano de obra directa se incremente en un 15%.
Cuadro N° 48

Mano de obra directa incrementada 15%

FLUJO DE CAJA

FLUJO DE CAJA

afo 1 afo 2 afio 3 afio 4 afio5
Inversion 83243
Ingresos
Ventas 267500 307625 | 353768,75 | 406834,06| 467859,2
Egresos 203298 | 233174,43|271089,59|309941,48| 353335,16
Costos
Materia prima 17460 20079 | 23090,85| 26554,48 30537,65
Mano de obra directa | 72440,6| 83306,69| 95802,69|110173,10| 126699,06
Mano de obra indirecta | 35429,8| 40744,27| 46855,91| 53884,30|61966,9416
Gastos
Sueldos administrativos | 72557,8| 83441,47| 95957,69|110351,34| 126904,05
gastos suministros 540 621 714,15| 821,2725|944,463375
gasto depreciacion 4120 4120 4120 4120 4120
gasto publicidad 600 690 793,5 912,53 1049,40
gasto interés 6392 4049 3557 2897,00 852,00
gasto constitucion 150
CIF 150 172 197,80 227,47 261,59
capital de trabajo 10593
Flujo de efectivo | -19041,2| 74450,57| 87227,46|100929,57| 116687,01

Fuente: Investigacion directa

Elaboracion: La autora

138




5.15.2.

Escenario de Sensibilidad 2

e Cuando la materia prima se incremente en un 15%.
Cuadro N° 49

Materia prima se incremente en un 15%.

FLUJO DE CAJA

FLUJO DE CAJA

afio 1 afno 2 afo 3 afio 4 afo5
Inversion 83243
Ingresos
Ventas 267500 307625 | 353768,75| 406834,06 467859,2
Egresos 203298 | 233174,43|271089,59| 309941,48| 353335,16
Costos
Materia prima 17460 20079 | 23090,85 26554,48 30537,65
Mano de obra directa | 72440,6| 83306,69| 95802,69| 110173,10| 126699,06
Mano de obra
indirecta 35429,8| 40744,27| 46855,91 53884,30| 61966,9416
Gastos
Sueldos
administrativos 72557,8| 83441,47| 95957,69| 110351,34| 126904,05
gastos suministros 540 621 714,15 821,2725| 944,463375
gasto depreciacion 4120 4120 4120 4120 4120
gasto publicidad 600 690 793,5 912,53 1049,40
gasto interés 6392 4049 3557 2897,00 852,00
gasto constitucion 150
CIF 150 172 197,80 227,47 261,59
capital de trabajo 10593
Flujo de
efectivo -19041,2| 74450,57| 87227,46| 100929,57| 116687,01

Fuente: Investigacion directa

Elaboracion: La autora

5.16. Periodo de la Recuperacion de la Inversién

Para determinar el periodo de recuperacion de la inversion se considero

los Flujos Netos de Efectivo producidos por la empresa, actualizados a

una tasa de redescuento del 16% en relacion a la inversion inicial.
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Cuadro N° 50

Periodo de recuperacion

PERIODO DE RECUPERACION

Flujo Neto Flujo Neto Efectivo
Inversion Efectivo Acumulado

0 83243

1 19041,16 19041,16

2 74450,12 93491,28

3 87227,51 180718,78

4 100929,63 281648,42

5 116687,08 398335,50
1681=82,59 | sumatoria 2 afios

180718,78

87227,51 -33579,27
-31,171914 11216,94

-2,9936 | meses 0,4953

30
0,4883*30= 14,859

La Inversion se
Recupera en

1 afo, 4 meses con
9 dias

Fuente: Investigacion directa
Elaboracién: La autora

La inversion realizada en esta actividad econémica sera recuperada en 1
afos, 4 meses con 9 dias.
5.17. Punto de Equilibrio

Cuadro N° 51
Punto de Equilibrio

PUNTO DE EQUILIBRIO
CF
PE$SDOLARES
1- CV/Ventas
CF 89756,64
CV 35579,76
Ventas 267500
1 0,003156394
0,996843606
PES$ 71048,25626
PE
Unidades PES 71048,25626
Pvu 99,47167118
unidades al
PEU 714,25 afio
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5.18. Rotacion de Activos

Cuadro N° 52

Rotacion de Activos

ROTACION ACTIVOS

83243

Margen

Utilidad Neta

0,28949879

0,05529692

Margen

Utilidad Neta

0,0178

1.78%

Fuente: Investigacion directa
Elaboracién: La autora

5.19. Beneficio Costo

Cuadro N° 53

Beneficio Costo

: Ingresos Egresos
Periodo |Ingresos Egresos |Factor Ac?tualizados Agtualizados
1 267500 204054,1610,81712698 267499,1829 |(166738,16
2 307625 234044,2810,6676965 205400,1 156270,55
3 353768,75 |272089,93|0,5455928 193013,68 148450,30
4 406834,06 (311091,87(0,4458186 181374,19 138690,54
5 467859,2 [354658,10(0,36429 170436,42 129198,40
Total 1803586,98 1017723,61 |739347,95
B

I/E
C
1,37651509

Fuente: Investigacion directa
Elaboracién: La autora
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CAPITULO VI

6. Organizacién y Propuesta

6.1. Razén Social

La microempresa que de acuerdo a la actividad econdmica que realizara,
estd ubicada dentro de las empresas industriales, cuya actividad sera
producir y comercializar muebles decorativos de madera para el hogar. Su
razén social esta definida e identificada con el nombre de dada por el
nombre de “CRUZ DE ROBLE” Ltda., Y quedara legalmente constituida como
una microempresa de propiedad privada, personal y de responsabilidad

limitada.

6.2. Marco Legal

6.2.1. Empresas Personales responsabilidad limitada

Entre las principales caracteristicas que tienen este tipo de agrupaciones
0 sociedades se ha de citar las siguientes:

Toda persona natural con capacidad legal para realizar actos de
comercio, podra desarrollar cualquier actividad permitida por la ley,
mediante la creacién de una Empresa Unipersonal de Responsabilidad
Limitada; la excepcion de las actividades a realizar por este tipo de
sociedad, son aquellas constantes en el Art. 16 de la referida Ley, que se
refieren especificamente a las actividades constantes en las Leyes de
Mercado de Valores, General de Instituciones del Sistema Financiero; de
Seguros y cualquier otra que las leyes especiales establezcan una figura

societaria especifica.

En la empresa unipersonal es una persona juridica distinta e
independiente de la persona natural a quien pertenece; por lo cual los

patrimonios de la una y la otra son independientes. El propietario de la
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misma y representante legal a la vez, se denominara “Gerente-

Administrador”.

Este tipo de sociedad debera siempre pertenecer a una sola persona, en
este caso a mi persona como duefia de la empresa y no podra tener bajo
ningln concepto copropietario; a excepcion de que la mencionada
administradora propietaria lo decidiera el cambio de denominacion y bajo

nuevos elementos e instrumentos juridicos.

Puede darse la situacion que una misma persona natural sea propietaria
de varias empresas unipersonales; las cuales obligatoriamente deberan
dedicarse a distintas actividades; y con la finalidad de evitar la auto
contratacion, se establece que en el caso mencionado anteriormente, no
podran contratar, ni negociar entre empresas que pertenezcan a un
mismo gerente propietario hasta el cuarto grado de consanguinidad y
segundo de afinidad; en caso que se celebren estos contratos o

negociaciones, las mismas se imputaran nulas.

Este tipo de sociedades trabajaran con un “capital empresarial” o “capital
asignado” que sera como minimo igual a la multiplicacion de la
remuneracion basica minima unificada del trabajador en general por diez;
en el caso que la empresa llegare a tener un capital menor al que
resultare de la multiplicacién del salario minimo vital por diez, debera en el

plazo maximo de 6 meses incrementar su capital.

Tanto desde la constitucion como cualquier otro societario posterior, que
realizaren este tipo de sociedades, deberan ser aprobadas por parte del
Juez de los civil del domicilio de la sociedad, mediante un procedimiento

especial constante en la Ley analizada.

Se establece varias reformas a la Ley de Compafiias, entre las principales
consta que la companiia de “Responsabilidad Limitada”, podra constituirse
con por lo menos dos personas y no con tres como constaba

anteriormente. Adicionalmente se reforma la referida Ley en el sentido
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que las compafias an6nimas no podran subsistir con un solo socio, a
excepcion de aquellas cuyo capital total o mayoritario pertenezca a una
entidad del sector publico, inclusive segun estas reformas es causal de
disolucién para las sociedades constituidas al amparo de la Ley de

Compafias aquellas que tuvieren un nimero de socios 0 accionistas.
6.3. Base Filoséfica

6.3.1. Misién

‘Entregar a los clientes disefilos de muebles decorativos para el hogar
fabricados con tecnologia de punta, utilizando materia prima de alta
calidad, cuidado el medio ambiente, generando satisfaccion y confianza

en nuestros clientes”

6.3.2. Visioén

“Ser la empresa lider en el norte del pais, ofreciendo a nuestros clientes
muebles exclusivos de alta calidad. Nos distinguimos por la creacion de
nuestros disefios, la belleza nuestros modelos; haciendo de su hogar un

lugar comodo y elegante”.

6.4. Principios y Valores

Principios:

e La empresa brinda un ambiente de confianza por el respeto que
brinda a sus clientes, proveedores y empleados en nuestra
organizacion

e Nuestra empresa brinda cumplimiento en tiempos de entrega y
garantias otorgadas en todos sus productos generando resultados
tangibles

e Ofrecemos una cultura organizacional orientada a la plena
satisfaccion de sus clientes logrando fidelidad y preferencia a

nuestra empresa
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e Generamos productos de alta calidad cumpliendo procesos de
engranaje en todos los miembros de equipo conocen su rol en el
proceso

e Ofrecemos productos en donde la decencia y la verdad son
imperativos

e Capacitacion continla de acuerdo a las exigencias del mercado

utilizando tecnologia adecuada.

Valores:

e Innovacion permanente en los disefios

e Calidad de acuerdo a normas de seguridad ambientales y
laborales

e Esfuerzo continuo en el mejoramiento en los procesos de
produccion

e Atencion cordial, amable y personalizada

e Cumplimiento y garantia de los productos

6.5. Estructura Nivel Administrativo

Son denominados puntos focales de responsabilidad y son aquellos que

toman decisiones de sistema en cuestion.

Estos puntos focales de responsabilidad se identifican en cada momento

gue gobiernan de alguna manera la actividad del sistema.

6.5.1. Directivo

Obligacién gue tiene el miembro, de dar cuenta por debido cumplimiento
con responsabilidad de sus actividades asignadas a €l en condicion de
funcionario del empleado. En este nivel se encuentra el director

administrativo
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6.5.2. Operativo

Consiste en la formulacion y asignacion de las actividades detalladas que
se deben ejecutar en estos niveles con los operarios

6.5.3. Nivel Apoyo Administrativo

Se encuentra compuesto por funcionarios que ayudan en el manejo
Administrativo la el administrador, secretaria, la contadora.

6.5.4. Nivel Administrativo Medio

Se encuentra compuesto por Jefe de produccion.

6.6. Organizacién

La microempresa estard organizada de la siguiente manera, entendiendo
que es una empresa que recién se implementara, por lo que los recursos

humanos en especial seran los eminentemente necesarios:

6.6.1. Organigrama Estructural

En el organigrama funcional se describen los departamento funcionales
en la empresa, también se describiran las obligaciones que tienen que

cumplir, las tareas a desempenar
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Grafico N°9

Organizacion estructural propuesta para la

Microempresa “CR

UZ DE ROBLE” Ltda.

GERENCIA
SECRETARIA
CONTABILIDAD PRODUCCION COMERCIALIZACION
OPERARIO BODEGA

Fuente: investigacion directa

Elaboracion: La autora

6.7. Descripcion de Funciones

Las funciones que desempefiaran los

individuos dentro de la

microempresa de produccion y comercializacion de muebles decorativos

de madera para el hogar, seran las siguientes, las mismas que el segundo

afio de operacion se disefiara un manual exclusivo de dichas funciones.

6.7.1. Gerente

Es la persona responsable de la buena marcha de la microempresa en los

aspectos administrativos, operativos, de ventas y financieros; ademas
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ser& la que vele por el posicionamiento de la organizacioén en el mercado,

a traves de los departamentos respectivos.

Cuadro N° 54
Requerimiento perfil de puesto (Gerente)

Nivel Ejecutivo

GERENTE
Nivel de | Superior
instruccion:
INGENIERO COMERCIAL
Titulo:
experiencia: | Experiencia laboral indispensable
Edad: 22 a 40 afos
Reporta a: Propietario
Responsabili » Seré el representante legal de la empresa
dad: » Respondera sobre la gestion administrativa,
operativa y financiera de la empresa
» Disponibilidad de tiempo completo
» Alta fluidez verbal y facilidad para
generar relaciones

Caracteristicas:
» Habilidad para relacionarse con la personas
» Confiabilidad
» Objetividad
» Responsable
> Etica
Funciones:
» Direccionar los departamentos
» Evaluar y analizar resultados
» Administrar los recursos econdmicos, financieros, humanos y
bienes de la empresa.

Fuente: Investigacion directa
Elaboracién: La autora

6.7.2. Jefe de Produccidn

Sera la persona encargada de supervisar al personal del area de

produccion, a su vez controlar la optimizacion del talento humano y de la
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eficacia de las maquinas y equipos; mantener informado sobre todos los

procesos de produccion.

Cuadro N° 55

Requerimiento perfil de puesto (Jefe de produccion)

JEFE DE PRODUCCION

Nivel de | Superior
instruccion:

INGENIERO COMERCIAL
experiencia: | Experiencia laboral indispensable

Edad: 22 a 40 afnos

Reporta a: Administrador de la empresa
Responsabili | Dirige y supervisar la produccion
dad:

» Disponibilidad de tiempo completo
» Alta fluidez verbal y facilidad para
generar relaciones

Caracteristicas:

Habilidad para relacionarse con la personas
Confiabilidad

Objetividad

Responsable

Etica

VVVYVYY

Funciones:

» Atender cliente
» Evaluar y analizar resultados

Fuente: Investigacion directa
Elaboracién; La autora

6.7.3. Bodeguero

Sera la persona encargada de mantener con todos los materiales,

iInsumos, accesorios que requiera la microempresa para su normal
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funcionamiento, inclusive los utiles de ofician para el area de la
administracion.
Cuadro N° 56

Requerimiento perfil de puesto (Bodeguero)

BODEGUERO
Nivel de | Secundaria
instruccion:
Titulo: Bachiller
experiencia: | Experiencia laboral indispensable
Edad: 22 a 40 afos
Reporta a: Jefe de produccion
Responsabili » Responsable de los Activos e inventarios
dad: de la Empresa.
» Disponibilidad de tiempo completo

Caracteristicas:

» Habilidad para relacionarse con la personas
» Confiabilidad

» Objetividad

> Responsable

Funciones:

» Llevar un registro estricto de fechas del ingreso y salida
de los productos muebles decorativos.
» Inventariar los productos en almacenamiento

» Presentar un plan actividades e informes mensuales de
cumplimiento y resultados obtenidos a la Gerencia.
» Atender cliente

Fuente: Investigacion directa
Elaboracién: La autora
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6.7.4. Contadora

Es la persona encargada de la contabilidad de la empresa

Cuadro N° 57

Requerimiento perfil de puesto (Contador)

CONTADOR

Nivel de | Superior

instruccion:

Titulo: INGENIERO EN CONTABILIDAD

experiencia: | Experiencia laboral indispensable

Edad: 22 a 40 afnos

Reporta a: Administrador — Gerente

Responsabili » Responsable de la Administracion
dad: Financiera.

» Disponibilidad de tiempo completo
» Alta fluidez verbal y facilidad para
generar relaciones

Caracteristicas:

> Utilizar los sistemas y programas informéaticos disponibles
y saber como funcionan.

» Utilizar los conocimientos técnicos y la experiencia para
mejorar su efectividad

Funciones:

» Revision de los movimientos contables.

» Elaboracién de estados financieros periddicos.

» Elaboracion de informes contables.

» Supervisar y controlar todas las operaciones contables.
» Brinda asesoria en aspectos contables y tributarios.
» Evaluar y analizar resultados

Fuente: Investigacion directa
Elaboracién: La autora
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6.7.5. Vendedores

Es la persona encargada de realizar los contactos con los potenciales
clientes para vender los productos, la labor de un asesor comercial de los
productos.
Cuadro N° 58
Requerimiento perfil de puesto (Vendedor)
VENDEDOR

Nivel de | Superior

instruccion:

Titulo: INGENIERO MARKETING
experiencia: | Experiencia laboral indispensable
Edad: 22 a 40 afnos

Reporta a: Administrador

Responsabili | Dirige las relaciones publicas de la empresas
dad:

» Disponibilidad de tiempo completo
» Alta fluidez verbal y facilidad para generar
relaciones

Caracteristicas:

» Habilidad para relacionarse con la personas
» Confiabilidad

» Objetividad

» Responsable

Funciones:

» Sera el encargado de la venta directa del producto
» Atender cliente

Fuente: Investigacion directa
Elaboracién: La autora
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6.7.6. Secretaria

Esta encargada del archivo funcional de la empresa

Cuadro N° 59

Requerimiento perfil de puesto (secretaria)

SECRETARIA
Nivel de | Superior
instruccion:
SECRETARIADO EJECUTIVO
experiencia: | Experiencia laboral indispensable
Edad: 22 a 40 afnos
Reporta a: Administrador
Responsabili | ¢ Responsable del archivo de la Empresa.
dad:

e Manejo de la red telefénica.

Competencia
S:

> Informar clara y concisamente y obtener
informacion de personas de distintos niveles,
formacion o intereses. Expresar claramente la
informacion, tanto de forma oral como escrita.

> Realizar las tareas buscando, en sus
actividades, los mayores niveles de calidad y la
forma de mejorar sus actuaciones anteriores.

> Crear un ambiente de trabajo favorable
hacia la formacion y el desarrollo continuo
propio y del personal.

Funciones: Redactar y presentar correctamente informes,
comunicados, etc.
» Planificar su tiempo y el de su jefe
» Preparar y tratar la informacion adecuadamente.
» Concertar, acoger y atender a las visitas
> Realizar el control de ingreso y/o salida de clientes y
personal de la empresa en los horarios establecidos.

Fuente: Investigacion directa
Elaboracién: La autora
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6.7.7. Operario

Esta a cargo de la creatividad de los muebles de madera.
Cuadro N° 60

Requerimiento perfil de puesto (operario)

OPERARIO
Nivel de | Bachiller
instruccioén:
Titulo: CARPINTERO
experiencia: | Experiencia laboral indispensable
Edad: 22 a 40 afnos
Reporta a: Jefe de produccion
Responsabili » De la produccién y correcto terminado de los
dad: muebles
» Disponibilidad de tiempo completo

Competencias :

» Poner en préactica y ampliar los conocimientos de las
técnicas e instrumentos utilizados actualmente en su
trabajo

Funciones:

> Fabricar los muebles decorativos.

Fuente: Investigacion directa
Elaboracién: La autora

6.8. Seguridad en la actividad de carpinteria

A la hora de iniciar cualquier proyecto de Carpinteria, es muy necesario
tener en cuenta que debemos tener listo de ante mano el equipo de
seguridad y donde deben respetarse las normas de seguridad, sobre todo
al momento de las practicas y ademas nos aseguramos acostumbrarnos

al uso de las mismas.
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Cuando hablamos de Seguridad e Higiene en el trabajos, solo pensamos
en grandes industrias 0 grandes establecimientos, no obstante cuando
vamos a trabajar en nuestra casa o solo en un pequefio proyecto de
carpinteria por hobby o diversién, se debe prestar la debida atencion a
estos detalles ya que una mala maniobra o el solo hecho de no tener el
elemento de proteccién adecuado, puede producirse una lesién muy dificil
de reparar y solo servira para desalentar el interés o pasién a estas
actividad. Para lo cual se establecera las siguientes preguntas en donde
se determina los riesgos laborales y accidentes frecuentes en esta
actividad.

EN LA MAQUINARIA
¢, Qué define la legislacion como una maquina?

e Un conjunto de piezas u érganos unidos entre si, de los cuales uno
por lo menos deberd ser mévil y, en su caso, de 6rganos de
accionamiento, circuitos de mando y potencia , entre otros,
asociados para una aplicacién determinada en particular para la
transformacion, tratamiento, desplazamiento y acondicionamiento
de una materia.

¢ Un conjunto de maquinas que, para llegar a un mismo resultado,

estén dispuestas y accionadas para funcionar solidariamente.
¢, Qué requisitos obligatorios debe cumplir la maquinaria?
El marcado CE (Conformidad Europea)

e Una declaracion CE de conformidad
¢ Un manual de instrucciones, escrito en una de las lenguas oficiales

del pais de utilizacion, y estaréa junto a la maquina.

¢Cudles son las medidas preventivas principales en maquinas?

(sector madera)
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e Proteger la parte cortante de la maquina.

e - Utilizar mandos sensitivos a dos manos.

e Utilizar resguardos fijos, envolventes o distanciadores.

e Comprobar la eficacia de los dispositivos de proteccién y los
circuitos de mando.

e Utilizar las maquinas sélo personas designadas por el empresario,
gue han de ser informadas de sus peligros y adiestradas en su
manejo.

e Usar el equipo de proteccion Individual.

e Prohibir los trabajos a menores de edad en maquinas peligrosas.

e Mantener y respetar las distancias entre maquinas

e Sefializar en el suelo la zona que puede ser invadida por
elementos o partes desplazables de las maquinas.

e Instalar sistemas de captaciébn y aspiracién localizada en las

maquinas y herramientas de arranque de viruta.
PREVENCION DE RIESGOS LABORALES

¢Cuédles son los principios de accion preventiva que se debe

cumplir?
El empresario aplicara obligatoriamente los siguientes principios:

e Evitar los riesgos

e Evaluar los riesgos que no se hayan podido evitar

e Combatir los riesgos desde su origen

e Adaptar el trabajo a la persona

e Tener en cuenta la evolucion de la técnica

e Sustituir lo peligroso por lo que entrafie poco o ningun peligro

e Dar las debidas instrucciones a los trabajadores

¢,Cuales son los principales riesgos del sector?
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Cortes y amputaciones por los elementos cortantes de maquinas y
herramientas

Golpes por movimientos incontrolados de maquinas o materiales
Proyeccién o desprendimiento de virutas o particulas de madera
Contacto eléctrico directo o indirecto

Ruido

Contacto con productos que tienen sustancias quimicas
Incendio

Explosion

Sobreesfuerzos

Riesgos por las condiciones medio ambientales

Mala iluminacién en el lugar de trabajo

Estrés

Caidas de altura

Caidas en el mismo plano

¢,Cuando se deben utilizar los Equipo de proteccién individual

Los equipos de proteccion se utilizaran cuando los riesgos no se
puedan evitar 0 no puedan limitarse suficientemente por medios
técnicos de proteccion colectiva o mediante medidas, métodos o
procedimientos de organizacién del trabajo

El empresario es el responsable de proporcionar el equipo de
proteccion adecuada para el desempefio del trabajo como guantes,
gafas, cascos, zapatos, ropa adecuada para el trabajo.

Los equipos de proteccion a utilizar estaran detallados en la

evaluacion de riesgos laborales de la empresa.

A manera de conclusion, el empresario del sector madera no esta

capacitado para realizar las evaluaciones de riesgos que la ley exige,

ya que debe realizarlas un técnico competente, por lo que deberia

realizarlas un servicio de proteccion ajeno o propio
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CAPITULO VII
7. Analisis de Impactos

La presente investigacion se ha sustentado con un andlisis técnico de los
impactos, que en diferentes areas o dmbitos genere el proyecto en el

contenido del mismo.

7.1. Andlisis de Impactos del Proyecto

Se debe aplicar las metodologias existentes, se ha utilizado una que por

su sencillez y eficacia resulta conveniente aplicarla y que tiene la siguiente
metodologia:

1) Se determina varias areas o ambitos generales en las que el

proyecto influira positiva o negativamente, en el presente trabajo

se ha determinado las areas social, econémico, cultural, ambiental,

educativo y empresarial.
2) Se selecciona un rango de niveles de impacto positivo y

negativo de acuerdo a la siguiente tabla;

Cuadro N° 61

Rango de niveles de Impacto

-3 Impacto alto negativo

-2 Impacto medio
negativo

-1 Impacto bajo negativo

0 No hay impacto

1 Impacto bajo positivo

2 Impacto medio positivo

3 Impacto alto positivo

Fuente: Investigacion directa
Elaboracién: La autora
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3) Se construye para cada una de las areas una matriz en la que
horizontalmente se ubica los niveles de impacto establecido,
mientras que verticalmente se determina un serie de indicadores
que permita tener informacion especifica y puntual del area

analizada.

4) A cada indicador, se asigna un nivel de impacto, positivo 0
negativo, a continuacion se encuentra la sumatoria de los niveles
de impacto, la misma que sera dividida para el nimero de
indicadores establecidos en cada area, obteniéndose de esta

manera matematicamente el nivel de impacto del area de estudio.

5) Bajo cada matriz de area se realizara un breve analisis, en el que
se selecciona y argumenta las razones, motivos, circunstancias
qgue conllevaron asignar el nivel de impacto al indicador de la

matriz.

Impacto Social Cultural

Cuadro N° 62
Matriz de impacto Social Cultural
de

Nivel

impacto 0|1 (|2 |3 |Total

Indicador 2t

Calidad de vida X 2
Bienestar familiar X |3
Bienestar comunitario X |3
Vision empresarial 2

Total 4 |6 |10

Fuente: Investigacion directa
Elaboracién: La autora
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Total de impacto social = 10/4
Puntaje promedio impacto = 2.5

Nivel de impacto = Alto positivo

Andlisis e Interpretacién

En el aspecto de caracter social, los pobladores de la ciudad mejoran
su calidad de vida, ya que con la activacion de este proyecto se
fomentara plazas de trabajo y también el cliente se siente beneficiado

con nuestro producto.

7.3. Impacto Socio Econémico

Cuadro N° 63

Matriz de impacto econémico

Nivel de
Impacto R 0|1 |2 |3 |Total
Indicador N
Ingresos favorables X 2
Nuevas fuentes de X |3
empleo
Inversidn en decoracion X 1
vision de comodidad x |3
Total 112 1|6 |9

Fuente: Investigacion directa
Elaboracion: La autora

Total de impacto econémico = 9/4
Promedio impacto econOmico = 2.25
Nivel de impacto econdmico = Medio positivo
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Andlisis e Interpretacién

La empresa beneficiara econdmicamente a sus trabajadores, ya que la
buena productividad de la empresa, le permite desarrollar su trabajo de
una manera eficiente, ahorro a las familias, ya que es la empresa se

caracteriza por su bajo costo.

La empresa tendra mayor seguridad y menor riesgo en la inversion que se

requiere para implementar este proyecto
7.4. Impacto Empresarial

A continuacién se presenta un analisis del impacto empresarial

Cuadro N ° 64

Matriz de impacto Empresarial

Nivel de
impacto R 0|1 |2 |3 |Total
Indicador e
Oferta de producto X |3
Marketing Empresarial X |3
Precios acorde a la X 2
oferta y demanda
Atencion al cliente x |3
Total 219 |11

Fuente: Investigacion Directa
Elaboracion: La autora

Total de impacto empresarial = 5/4
Total de impacto empresarial = 2.75

Nivel de impacto empresarial = Alto positivo
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Andlisis e Interpretacién

Este impacto es positivo para la implementacion de la empresa ya que
ofertard muebles decorativos para el hogar, caracterizandose por la
buena calidad del producto, por la atencién al cliente, los precios
razonables, el sector donde estara ubicada, lo que causa un impacto

positivo en el desarrollo de la empresa.

Los indicadores propuestos en este componente describen las relaciones
de mercado que podran tener con relacion a la operatividad de la
organizacién. Esta validacidn es una de las mas importantes para el

desarrollo econdémico, social y cultural de este sector econdémico.

7.5. Impacto Educativo

Cuadro N ° 65
Matriz de Impacto Educativo
de

Nivel

impacto 0|1 |2 |3 |Total
Indicador 32t

Fuente de consulta X |3
Adopcion de X 2
conocimientos

Conocer el argumento X 2
cientifico

Desarrollo de habilidades X |3
Total 4 |6 |10

Fuente: investigacién Directa
Elaboracién: La Autora

Total de impacto educativo = 10/4
Promedio impacto educativo = 2.5

Nivel de impacto educativo = alto positivo
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Andlisis e Interpretacién

Este proyecto servird con fuente de consulta, ya que serd una guia que
facilitara conocimientos para la formacion académica y sera una fuente
tedrica para la ejecucion de proyectos. A través de este proyecto se
busca nuevos conocimientos y de la misma manera trasmitirlos a las
personas interesadas y colaborar al desarrollo social. Tener claro que las
cualidades de la empresa con organizacion tienen un argumento cientifico
y practico en todo el mundo. Por medio del estudio de las situaciones ha
desarrollado cualidades practicas como persona en cuanto a inteligencia y

al saber, para poder aplicar a la realizacibn como empresatrio.

7.6. Impacto Ambiental

Cuadro N ° 66

Matriz de Impacto Ambiental

Nivel de
impacto 0|1 |2 |3 |Total
_ 31211

Indicador

Contaminacion ambiental | X -3
Perjudicial para la salud X -2
Ubicacién sectorial X -2
Total -3 | -4 -7

Fuente: investigacién Directa
Elaboracién: La Autora

Total de impacto ambiental = 7/3
Promedio impacto ambiental = 2.3

Nivel de impacto ambiental = alto negativo

Andlisis e Interpretacion

En el estudio de factibilidad para la creacion de una pequefia de

produccion y comercializacion de muebles decorativos de madera para el
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hogar; en la parroquia urbana de Caranqui de la ciudad de Ibarra, en cada
una de las etapas de implementacion y operacién de la empresa, en
especial en los procesos de adquisicion de materiales para la
construccion civil, en la implementacion de las maquinas, equipos,
herramientas, materia prima e insumos prioritarios se han sefalado en la
ingenieria del proyecto y para evitar el impacto alto negativo que podria
causar la implementacién de la empresa se debera tomar las medidas de
prevencion en lo futuro la empresa podria adquirir una maquinaria de
aspiracion para evitar la contaminacion ambiental, se tomara las medidas
necesarias para utilizacion de prendas de proteccion para el recurso

humano que laborara en nuestra empresa evitando los riegos laboral.
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CONCLUSIONES

El diagnostico permite tener la idea clara de cual es el problema,
determinar causas y efectos

Mediante la realizacién de encuestas y entrevistas se puede tener
idea clara de lo que son las necesidades del cliente.

Las bases tedricas es el sustento cientifico del proyecto que se
necesita para investigar y desarrollar las fases del proyecto, obtener

conceptos importantes sobre administracion.

Mediante el Estudio de mercado se ha podido identificar la oferta de
empresas de muebles que existen en la ciudad de Ibarra, asi como
también medir el nivel de atencion al cliente y el grado de creatividad
de los operarios.

De acuerdo al Estudio técnico, la localizacién de la empresa es
factible por cuanto se halla localizada en una zona apta, ya que
cuenta con todos los servicios basicos y el espacio fisico es
sumamente amplio para implementar una buena distribucion del

espacio fisico.

La organizacion permitira identificar que cual es tipo de empresa que
se piensa crear, como esta constituida legalmente, para tener claro
cudl es nuestra mision y vision, la descripcion del cargo y el perfil del

puesto de trabajo.
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RECOMENDACIONES

Es importante en todo proyecto primero realizar un Diagndstico
situacional, por que ayuda a tener una mayor claridad en el problema

a investigarse.

Trabajar con datos reales y confiables que permitan tener una vision

clara de las oportunidades de la inversion.

Es recomendable la utilizacion de bibliografia actualizada esto nos

permitira realizar la investigacién con conceptos y técnicas modernas.

Al momento de entrar en funcionamiento la microempresa, se debe
implementarse un proceso de capacitacion permanente al personal,
de manera principal en lo referente a atencién al cliente y el avance
en los procesos de produccién, ya que esto es una debilidad de las

empresas.

Es recomendable tener claro que el proyecto de empresa es factible,

implementar nuestro manual de funciones para los trabajadores

Por los resultados positivos que se ha dado en el estudio de
mercado, se sugiere se brinde variedad de productos novedosos y

muy comerciales.
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ANEXOS

Foto N°1: Espejo Tallado

Foto N°2 Maquinas, equipos y herramientas
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Foto N° 3:Vela ora

Foto N° 4: Esquinero circular
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Foto N°6: Revistero
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Foto N°7: Consola
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UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y ECONOMICAS
ESCUELA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS
“ADMINISTRACION PUBLICA EN GOBIERNOS SECCIONALES”

ENCUESTA A LOS POBLADORES DE LAS PARROQUIAS
URBANA DE LA CIUDAD DE IBARRA
OBJETIVOS:

v' Conocer a través del presente estudio de mercado, la
factibilidad de introducirnos en diferentes segmentos de
mercado, identificando los procesos de produccion y
comercializacion de muebles de madera similares.

v’ ldentificar las necesidades, gustos y expectativas de los

pobladores sobre los muebles decorativos para el hogar.

CUESTIONARIO:

1.- ¢Usted conoce si en la ciudad de Ibarra, existen talleres
dedicados a la produccion y comercializacion de muebles
decorativos para el hogar?

S ( )

NO ( )
2¢Cuando usted adquirir muebles decorativos para su hogar,
prefiere que estos sean de madera?

S| ( )
NO ( )

3.- ¢En qué lugar adquiere sus muebles decorativos para el hogar?

En la ciudad ( )
Fuera de la ciudad( )
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4¢De qué material son sus muebles decorativos para el hogar:

Aluminio ( )
Madera ( )
Mixto ( )

5- ¢Con qué frecuencia compra un mueble decorativo para el hogar?

Siempre ( )
De vez en cuando ( )
Nunca ( )

6.- Los precios de los muebles de madera decorativos que venden en

algunos lugares de la ciudad le parecen:

Altos ( )
Medios ( )
Bajos ( )

7.- ¢Le gustaria que se cree una pequefia empresa de produccion y
comercializacion de muebles decorativos para el hogar en la ciudad
de Ibarra, Provincia de Imbabura?

S ( )

NO ( )
8.- ¢Cuando usted adquiere muebles decorativos de madera que
productos son de su gusto y preferencia?

Consola (

Peinadora

Velador

Esquinero

Revisteros

N’ N N N N NS

(
(
Espejo tallado (
(
(

GRACIAS POR SU COLABORACION
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ENTREVISTA

Entrevista dirigida a los sefiores duefios de grandes, medianas y
pequefias empresas de madera de la ciudad de Ibarra

Nombre de la
fADICaA. . o

Propietario. . ..o

DIrECCION. .o e

1 ¢Hace que tiempo fue creada su empresa?

2¢Lainfraestructura que cuenta su empresa es adecuada para la

fabricacion y comercializacion de muebles decorativos?

4:Qué tipo de maquinaria utiliza en la fabricacion de muebles
decorativos
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5 ¢Qué tipo de madera es la més utilizada para la fabricacion de
muebles decorativos?

7¢Cuales son los planes de financiamiento que su empresa a sus
clientes?

8¢ Cuales serian sus sugerencias para la creacion de una empresa
pequefia de produccién y comercializacion de muebles decorativos
para el hogar en la ciudad de Ibarra, Provincia de Imbabura?

iGracias por su colaboracion!
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