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RESUMEN

La presente investigacion tiene como finalidad realizar el Estudio de
Factibilidad para la Creacién de una empresa para la produccion vy
comercializaciéon de chompas de tela polar, ubicada en la ciudad de
Otavalo, provincia de Imbabura, en primer lugar se realiz6 el diagnostico,
en el que se describe los antecedentes y estructura metodolégica de la
investigacion. El segundo capitulo contiene las bases tedricas, las mismas
gue fueron recopiladas de fuentes bibliograficas, que sustentan los
argumentos y analisis del estudio; en el capitulo tres, se realiza el analisis
del estudio de mercado, proceso en el cual se llega a conclusiones para
determinar que existe una demanda insatisfecha muy alta con una baja
oferta de chompas de tela polar, no se cuenta con empresas que incluyan
control de calidad den los procesos de fabricacion, la empresa cubrira el
3% de la demanda insatisfecha; en el cuarto capitulo se plantea el estudio
técnico, para establecer la estructura de la inversion fija e inicial del
proyecto; en el capitulo cinco se realiza la evaluacion financiera del
proyecto, en el que se determina un VAN positivo de $27.859,37usd, con
una inversion inicial de $41.477,45, de la cual el 30% es aportado por la
inversionista y el 70% con crédito de la Cooperativa Pilaguin Tio Cia. Ltda.
Una vez analizado mediante los indicadores financieros dandonos un
VAN positivo de $27.859,37usd, una TIR del29.77%, el Beneficio- Costo
de 1.36 y un punto de equilibrio del 10,74% que representa $83.900,27
usd y 6.592,80 unidades de produccion y comercializacion; finalmente se
realiza la evaluacién del proyecto en los ambitos econdmico, ambiental y

sociocultural.



ABSTRACT

This research aims to conduct the feasibility study for the creation of a
company for the production and marketing of fleece sweaters, located in
the city of Otavalo, Imbabura province, first diagnosis was made, in which
describes the history and structure of the research methodology. The
second chapter provides the theoretical basis, the same that were
compiled from literature sources that sustain the arguments and analysis
of the study, in chapter three, is the analysis of market research, process
in which conclusions are drawn to determine that there is a very high
unmet demand with low supply of fleece sweaters, companies do not have
quality control including den manufacturing processes, the company will
cover 3% of the unmet demand, in the fourth chapter presents technical
study to establish the structure of fixed investment and initial project in
chapter five financial assessment is made of the project, determining a
positive NPV of $ 27,859.37 USD, with an initial investment of $ 41,477.45
, of which 30% is contributed by the investor and 70% to the Cooperative
credit Pilaguin once Uncle Cia financial indicators analyzed by giving us a
positive NPV of $ 27,859.37 usd, an IRR of 29.77%, the benefit-Cost of
1.36 and a balance of 10.74% representing $ 83900.27 6592.80 usd and
production and marketing units; finally made the project evaluation in the

economic, environmental and cultural..
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PRESENTACION

La presente investigacion surge de la necesidad de implementar una
microempresa de produccion y comercializacion de chompas de tela polar
en la ciudad de Otavalo.

Los principales resultados se presentan con la siguiente descripcion:

En el Capitulo I: Entre los aspectos mas importantes que se tratan en este
capitulo se refiere a las generalidades de la microempresa, conceptos,
objetivos, produccién textil, como alcanzar objetivos y otros contenidos

que orientan la elaboracion del proyecto de factibilidad.

El Capitulo II: Se realiz6 la aplicacién de encuestas, para estructurar la
informacion diagnostica con todas sus variables, para estructurar el
estudio de mercado mediante la identificacion de la poblacion y la muestra
con la que se trabajara en la investigacion de campo, resultados con los

cuales se realiz6 el analisis AOOR, y sus diferentes aspectos.

En el Capitulo 1lI: Se refiere al estudio técnico de mercado para establecer

el comportamiento de la oferta y la demanda.

Capitulo IV: En este capitulo se realiza el estudio técnico, para definir la
macro y microlocalizacion, distribucion de la planta, infraestructura, y la
constitucién de la empresa y la infraestructura de inversién inicial del

proyecto.

El Capitulo V: Contiene las operaciones para establecer resultados de la
evaluacion financiera al proyecto determinando el flujo de caja, coeficiente
beneficio/costo (B/C), tasa interna de retorno (TIR), valor actual neto
(VAN), periodo de la recuperacién de la inversion (PRI); indices que

permiten determinar la factibilidad del proyecto.
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En el Capitulo VI: Se plantea la estructura administrativa de la empresa,
Su estructura organizacional, vision, misién de la microempresa, asi como
los procedimientos administrativos que sustentaran la gestion empresarial
para la puesta en marcha del proyecto, apartado en el que se incluye las
fichas de roles y funciones del personal administrativo y operativo de la

empresa.
En el Capitulo VII: Se realiza la evaluacién de los impactos que podra

generar la ejecucion del proyecto de creaciéon de la empresa; andlisis que

se realiza en los ambitos: cultural, econémico, ambiental y social.
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JUSTIFICACION

En la ciudad de Otavalo no existe una microempresa que se dedique en
forma exclusiva a la produccion y comercializacion de chompas de tela

polar, fabricadas con aplicacién con estrictas normas de calidad.

Mediante la presente investigacion se realiz6 el estudio de factibilidad
para la creacion de una microempresa que fabrique y comercialice

chompas de tipo polar, en la ciudad de Otavalo, provincia de Imbabura.

Las empresas y microempresas, en la ciudad de Otavalo se fortalecen
con la visita permanente de turistas nacionales y extranjeros, quienes
realizan compras en la ciudad, como estrategia para cubrir las
necesidades de vestuario, como alternativa para adquirir recuerdos de la

rigueza artesanal otavaleia.

La microempresa es un fendmeno social de indiscutible importancia para
el pais, ya que comprende mas del 50% de la poblacion econébmicamente
activa, genera oportunidades de ingreso al inversionista, se crean fuentes
de trabajo directo y complementario, beneficiando al aparato
socioeconémico de las comunidades, por lo que la creacion de una
microempresa dedicada a la fabricacion de chompas impermeables es

una iniciativa de mejoramiento socioeconémico.

El estudio de factibilidad para la creacién de la microempresa nace de la
necesidad de la poblacion otavalefia, en especial de las personas que
gustan de las chompas impermeables como prenda de vestir.

Objetivo general

Realizar un estudio de factibilidad para la produccion y comercializacion

de chompas de tela polar en la ciudad de Otavalo.
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Objetivos especificos

e Realizar un diagnadstico situacional que permita determinar aliados,
oponentes, riesgos y oportunidades del proyecto.

e Establecer las bases tedricas que sustentan la gestion
administrativa y financiero del proyecto.

e Realizar un estudio de mercado para la comercializacion de
chompas de tela polar en la ciudad de Otavalo.

¢ Disefiar el estudio técnico del proyecto.

e Realizar el estudio economico financiero, para identificar la
rentabilidad del proyecto.

e Elaborar la estructura organizacional de la empresa productora de
chompas de tela polar en Otavalo.

¢ Determinar los principales impactos que la aplicacién del proyecto

ocasionara en los &mbitos: cultural, econémico, ambiental y social.

Metodologia

Para poder cumplir con los objetivos trazados se utilizé la siguiente
metodologia la cual fue seleccionada de acuerdo a las necesidades de la
investigacion. En primer lugar se utilizd la investigacion descriptiva
mediante la aplicacion de ciertas técnicas tanto primarias como
secundarias, tales como: encuestas, entrevistas, observacion, también se
recurrié a la investigacion documental mediante folletos, revistas, etc., en
segundo lugar se procesé la informacidbn para determinar las
caracteristicas de oferta y demanda, para determinar la demanda
insatisfecha del proyecto, datos que sustentan el estudio de mercado y

financiero.
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CAPITULO1

1 DIAGNOSTICO

1.1 ANTECEDENTES

El canton Otavalo esta situado en la zona norte del Ecuador y al sur
oriente de la provincia de Imbabura. Tiene wuna superficie de
579kilébmetros cuadrados, segun los nuevos limites otorgados por el

Gobierno Municipal de Otavalo.

La ciudad de Otavalo se localiza al norte del callejon interandino a 110
kilbmetros de la capital Quito y a 20 kildbmetros de la ciudad de Ibarra, se
encuentra a una altura de 2.565 metros sobre el nivel del mar, y esta

ubicada geograficamente en las siguientes coordenadas.

e 78° 15 49” longitud oeste
e 0°13 43" latitud norte

Altitud y clima: Hay diferencias altitudinales, desde los 1.100 m.s.n.m., en
la zona de Selva Alegre, hasta los 4.700 m.s.n.m., en el cerro Imbabura.

La temperatura promedio es de 14 grados centigrados.

¢ |dioma oficial: castellano y kichwa

¢ Moneda: Délar norteamericano

Segun el quinto censo de poblacién del INEC de 1990, el cantén Otavalo
tenia 56.286 habitantes; en la Tabla 2, se puede observar que para el
censo 2001 la poblacion aumentd a 90188 habitantes y para el censo
2010 se incrementd a 104874 habitantes, de los cuales el 48.10% de
hombres y el 51.9% son mujeres, siguiendo el patron tanto del pais como

de la provincia de Imbabura, en la que se puede observar mayor nimero
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de mujeres que de hombres. En el periodo intercensal del 2001 al 2010

hubo un aumento de poblacion del 16.28%.

Cuadro N° 1Superficie y poblacion por parroquias del cantéon Otavalo

Tabla 2. Superficie y
poblacion por . (SzlLljszRFl SUEERFI POBLACION POBLACION POBLACION
pa”oq”(')?;v‘;?écamo” Km2 Km2 Censo 1990 | Censo2001 | Censo 2010
PARROQUIAS Afio 2001 | Afio 2011
San Luis de Otavalo 82,1 74 35.889 44159 52753
Dr. Miguel Egas 7,98 14 3.544 4231 4883
Cabezas (Peguche)
Eugenio Espejo 24,05 30 6.416 6004 7357
Gonzélez 50,92 52 4265 5320 5630
Suéarez
San José de Pataqui 8,88 10 494 359 269
San José de 89,71 118 4931 7318 8476
Quichinche
San Juan de lluméan 21,82 21 5526 7225 8584
San Pablo 64,57 64 8833 9106 9901
San Rafael 19,58 18 2.559 4762 5421
Selva Alegre 137,86 178 2075 1704 1600
Total 507,47 579 74.532 90188 104874

Fuente: INEC. Censo de Poblacion y Vivienda de 1990, 2001 y 2010
Elaboracién: Equipo consultor

La poblacion urbana y rural del cantén Otavalo, segun el ultimo censo de
poblacion 2010, los habitantes en el area urbana ascienden al 37.52% vy
en el area rural es del 62.48%.Se observa que la poblacion rural ocupa la

mayor parte del territorio.

Sin embargo, es importante resaltar que las cabeceras, incluido algunas
comunidades aledafias a esta cabecera de las parroquias rurales, son
consideradas zonas urbanas de acuerdo a ordenanza municipal;
lamentablemente no es posible acceder a este tipo de desagregacion en
el ultimo censo, situacién que dificulta conocer con mayor exactitud la

poblacién urbana y rural del canton.
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Dindmica econdmica cantonal

La economia cantonal se caracteriza por la presencia de grupos bien
diferenciados, los kichwas Otavalo, kichwas kayambis, mestizos18 y la

poblacién inmigrante.

En la poblacion Kichwas Otavalo que representa el 48% de la poblacion,
predomina las actividades artesanales, produccion de textiles, cesteria,
musica, produccion de fajas, alpargateria, panaderia, el comercio de ropa
de produccién industrial y venta de harinas y granos en general, y en
menor escala la agricultura, identificando también el desarrollo del turismo
como parte de las actividades potenciales que actualmente se estan
realizando. Estas actividades se concentran principalmente en las
parroquias de San Rafael, Eugenio Espejo, Miguel Egas, Quichinche,

lluman, El Jordan y San Luis.

La poblacién mestiza representa el 40,3% de la poblacién, se encuentra
dispersa en el canton; entre las principales actividades econémicas que
desarrollan son la agricultura, ganaderia, turismo, produccion artesanal e
industrial, comercio y servicios, estas dos Ultimas actividades son
desarrolladas especialmente en la ciudad de Otavalo donde existe una

gran concentracion de servicios especialmente restaurantes, y abastos.
Existe en el canton un grupo importante de inmigrantes que han
desarrollado actividades artesanales, comerciales y de servicios,
aportando en la dinamica econémica cantonal, este grupo representa el
0,8% de la poblacion.

Principales actividades econdmicas

Las actividades econ6micas que se generan al interior del cantén son

diversas, dentro de las mas importantes se puede sefialar al comercio que
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representa el 22%, industria y manufactura 19%, otras actividades19 18%,

turismo 10%, financiera 8%, agricultura 7%, construccion 7%, transporte.

En dias ordinarios el comercio en Otavalo concentra aproximadamente
2660 puestos de comerciantes, especialmente en el mercado 24 de Mayo,
Copacabana, Centenario, Calle Quiroga, Calle 31 de Octubre, a diferencia
del dia Sabado donde el comercio genera un movimiento masivo de
intercambio, incrementandose en un 211% (5624 puestos) la cantidad de
puestos de comerciantes que ofertan sus productos en lugares aledafios

a la Plaza de Pochos y a los mercados principales.

La actividad comercial que se desarrolla alrededor de la feria de animales
es importante, porque mueve capitales pequefios de un promedio de 10
USD. Hasta capitales significativos de 10.000 USD, es interesante
observar como el proceso de intermediacion juega un papel fundamental
dentro del mercado, resultando siempre perjudicados los productores y
beneficiados los comercializadores.

Los comerciantes de Otavalo se dirigen a distintas localidades de nuestro
pais para comercializar sus productos, especialmente a las ciudades
donde existe concentracion poblacional, a Quito se dirige el 31% de la
poblacién, Ibarra es el Cantén que concentra la actividad comercial a nivel
provincial y es alimentada con productos agricolas, pecuarios, artesanales
que provienen de Otavalo y de otros cantones aledafos, al que se dirige

el 31% de la poblacién.
La actividad industrial se ha desarrollado especialmente en los sectores

vinculados a la produccion artesanal y textil sin dejar de lado la presencia

de la industria cementera
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Es por esto que Otavalo es una region muy importante del Ecuador,
gracias al trabajo arduo de su gente que no olvidaron su origen, su

identidad y su cultura.

El presente estudio se realizdé con la finalidad de conocer la demanda
existente de la produccién en la linea de polar, la microempresa refleja
claramente un modelo de negocio anheloso pero realizable en un tiempo

determinado.

1.1.1 Objetivo General

Realizar un diagnostico situacional que permita determinar aliados,

oponentes, riesgos y oportunidades del proyecto.

1.1.2 Objetivo Especifico

Determinar a través de AOOR si es factible la realizacién del proyecto.

1.2 MECANICA OPERATIVA

1.2.1 Identificacién de la poblacion

La poblacién para el estudio estd comprendida por comerciantes de la
feria de miércoles y sabado, que cuentan con3.000puestos de venta
aproximadamente, por tal motivo es necesario calcular la muestra

respectiva.

Para realizar el diagnostico del entorno del mercado Copacabana se
sustentara en lo siguiente. La poblacion se identificO a travésde
observacion, visita y entrevista a los comerciantes y productores del
canton, mediante la aplicacion de la muestra a una poblacion de 3.000
comerciantes, de los cuales se determind que 265 comercializan chompas

y que existe 157 productores al por mayor.
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1.3 CALCULO DE LA MUESTRA

Para el célculo de la muestra se aplica la siguiente formula:

SIMBOLOGIA:
n = Tamarfo de la Muestra
N = Poblacién o universo
a = 0.25=25%
z = Nivel de confianza 5%
= Margen de error
DATOS:
_ i z’6N
n = &? n=
E°*(N-1)+Z°c
N = 265
a = 0,25 5
. _ 1.96 ne 2(.96/ 0.25 2?5
0.05°(264 — 1) +1.96°(0.25)

E = 0.05
ne 3.8416*0.25* 265 e 254.506

0.25(265) + 3.8416(0.25) 0.66 + 0.9604
he 254.506

1.6204
n= 254.506 =157.064

1.6204
n =157

La muestra para la aplicacion de encuestas esta integrada por 157

personas, informacion que se presenta en el estudio de mercado.
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1.4 DISENO DE INSTRUMENTOS

Para esta investigacion se utilizo informacion primaria y secundaria.

1.4.1 Informacién primaria

Para la informacion primaria se utilizé la encuesta y entrevista que fueron
disefiadas en base a variables, lo cual son dirigidos a los comerciantes
con experiencia quienes aportan con valiosa informacion para el

desarrollo del presente trabajo.

1.4.2 Informacién secundaria

Para la recopilacion de informacién relacionada con el presente trabajo de
investigacién se utilizé informacion que se recepta indirectamente las
fuentes que se utilizaron como son:

e Internet

e Textos de marketing

e Evaluacién de proyectos

¢ Administracion de personal y recursos humanos

1.5 EVALUACION DE INFORMACION

La evaluacion de la informacion permite recopilar informacion primaria,
para determinar el diagnéstico mediante la aplicacibn de encuesta y

entrevista.

1.5.1 Encuestas

La presente en cuesta fue dirigida a los comerciantes de la plaza
Copacabana debido a que son los sitios de venta donde se sitian los

productores de todas las parroquias del canton Otavalo y diferentes

talleres de familias.
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1.5.2 Resultados de encuestas aplicadas a los productores y

comerciantes del cantén Otavalo

1. ¢Conoce usted fabricas o microempresas productoras de chompas

polar en la ciudad de Otavalo provincia de Imbabura?

Cuadro N° 2 Conocimiento de fabricas productoras de chompas

polar
Fabricaso , .
. Frecuencia Porcentaje
Microempresas
SI 47 30%
NO 110 70%
TOTAL 157 100%

Fuente: Investigacion deCampo
Elaborado por: La autora 2012

Gréafico N° 1Fabricas o Microempresas productora de chompas

Interpretacién:

De acuerdo a la poblacién encuestada a los productores y comerciantes
del cantén Otavalo en el cual la mayoria desconocen en las fabricas o
microempresas productoras de chompas en el cantén Otavalo, y el 30%
manifiesta que si hay pequefias microempresas de produccion de

chompas.
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2. ¢ Por qué razén compra chompas polares?

Cuadro N° 3Motivos para comprar chompas de polar

Motivo de compra Frecuencia Porcentaje
Econdmicos 8 5%
Esta a la moda 20 13%
Coémodos 25 16%
Elegantes 29 18%
Vendibles 75 48%
TOTAL 157 100%

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: La autora

Grafico N° 2Razon que produce usted chompas polares

Econdémicos Estana la
8 moda
5%

Cémodos
25
16%

Interpretacion:

En base a la informacion obtenida, se puede observar la produccién de
las chompas los productores lo realizan gustosos porque en su mayoria
son muy vendibles por ser comodos y gusta a la poblacion consumidora

del sector, el objetivo de ellos es satisfacer al cliente.
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3. ¢ Qué tipo de chompas produce con mas frecuencia?

Cuadro N° 4Tipos de chompas que se produce con mas frecuencia

Aspecto Frecuencia | Porcentaje
Llanos 85 54%
Estampado 37 24%
Cuadros 35 22%
TOTAL: 157 100%

Fuente: Cuadro
Elaborado por: La autora 2012

Grafico N° 3Tipo de chompas que produce con mas frecuencia

Tipos de Chompas

Cuadros
35
22%

Interpretacion:

En la investigacion realizada a los productores consideran que el cliente
prefiere chompas en llanos por sus disefos y colores manifiestan que se
ven elegantes para el uso de la poblacién y que de la misma manera
también lo realizan las chompas estampadas como se observa que se

dedican a la elaboracion de los dos tipos de chompas.
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4. ¢Con que frecuencia realiza la compra de chompas para

Comercializacion?

Cuadro N° 5Frecuencia de compra de compas para comercializacion

Aspecto Frecuencia Porcentaje
Diario 12 8%
Semanal 35 22%
Quincenal 90 57%
Mensual 20 13 %
TOTAL: 157 100%

Fuente: Cuadro
Elaborado por: La autora 2012

Grafico N° 4Frecuencia que realiza la compra de chompas

Mensual Diario
20 12
13% 8%

Interpretacién:

De acuerdo a la investigacién obtenida referente a la frecuencia de
compra, se determiné que en su mayoria lo adquieren mensualmente,
manifiestan que sus ventas lo realizan en diferentes lugares de la ciudad,
a pesar que semana tras semana lo exponen el mercado Copacabana del

cantén Otavalo como eje principal de la comercializacion.
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5. ¢Considera usted que la utilidad al momento de comercializar este
producto es?

Cuadro N° 6Utilidad del producto comercializado

Utilidad Frecuencia Porcentaje
Alta 80 51%
Rentable 55 35%
Poco rentable 22 14%
TOTAL: 157 100%

Fuente: Cuadro
Elaborado por: La autora 2012

Gréafico N° 5Utilidades de los productos comerciales

Poco rentable

22 Utilidad

14%

Interpretacion:

La utilidad al momento de comercializar este producto, los comerciantes
manifiestan que es poco rentable, pero para los productores manifiestan
gue si genera utilidad.
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6. ¢ El capital de trabajo que tiene invertido en su negocio es?

Cuadro N° 7Tipo de capital invertido en la produccion

Capital Frecuencia Porcentaje
Propio 62 39%
Credito 50 32%
Mixto 45 29%
TOTAL: 157 100%

Fuente: Cuadro
Elaborado por: La autora 2012

Grafico N° 6El trabajo que tiene invertido en su negocio

Capital de trabajo

Mixto Propio
45

Crédito
50
32%

Interpretacién:

Referente al capital de trabajo como se puede observar que en su
mayoria se capitalizan con recursos propios, pero también manifiestan
qgue trabajan con créditos concedidos por las cooperativas o bancos,
aunque se puede observar que un bajo porcentaje mediante un capital

mixto.
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7. ¢ Piensa usted que con la creacién de la Microempresa de produccion y

comercializacion de chompas polar generara fuentes de trabajo?

Cuadro N° 8Creacidn de la Microempresa generara fuentes de trabajo

para la sociedad.

Aspecto Frecuencia Porcentaje
Sl 115 73%
NO 42 27%
TOTAL.: 157 100%

Fuente: Cuadro
Elaborado por: La autora 2012

Grafico N° 7La creacién de la Microempresa de produccion y

comercializacién

Creacidon microempresa

No
42
27%

115
73%

Interpretacién:
De acuerdo a la encuesta realizada a la poblacion encuestada manifiesta;

que con la creacién de la microempresa se generara fuentes de trabajo y

mejorara la calidad de vida de la poblacion del canton.
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8. ¢ Cudles son las tallas que mas se venden?

Cuadro N° 9Tallas de las que mas se venden

Tallas Frecuencia Porcentaje
S 170 34%
M 228 45%
L 108 21%
TOTAL: 170 100%

Fuente: Cuadro

Elaborado por: La autora 2012

Grafico N° 8Las tallas que mas se venden

Tallas de mayor venta

Interpretacién:

De acuerdo a las encuestas realizadas a los productores manifiestan que
las tallas mas vendibles son las tallas M y S puesto que es una talla
apropiada para nuestra gente del canton, la talla L también lo consumen

pero en muy bajo porcentaje o se ve que es bajo, ya que los productores

consideran que las cuatro tallas son muy vendibles.

40




9. ¢, Cuales son los mejores meses en el que mas se vende chompas polar

en el cantéon Otavalo?

Cuadro N° 10Meses en el cual se vende mas las chompas.

Meses vendibles Frecuencia Porcentaje
Febrero 80 12%
Marzo 75 11%
Abril 65 9%
Mayo 95 14%
Junio 86 12%
Septiembre 97 14%
Noviembre 90 13%
Diciembre 100 15%
TOTAL: 688 100%

Fuente: Cuadro
Elaborado por: La autora 2012

Grafico N° 9Los mejores meses en el que mas se vende chompas

Diciembre Febrero
100 80
12% Marzo

15%

Noviembre 1%
90
13%

Abril
65
9%

Septiembre

97 Mayo
14%

14%

Interpretacién:

Mediante la encuesta aplicada a los productores y comerciantes del
cantén Otavalo manifiestan que los meses en el que méas venden
chompas son en los meses de diciembre, noviembre, septiembre como
también se observa en el grafico que febrero, marzo abril, y junio siempre

se esta vendiendo en poca cantidad.
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10. ¢Los costos de chompas que mantienen los almacenes de ropa

colombiana en el cantén Otavalo son?

Cuadro N° 11Costos de chompas que mantienen los almacenes de

ropa
Meses Frecuencia Porcentaje
Alto 95 61%
Medio 45 28%
Bajo 17 11%
TOTAL: 157 100%

Fuente: Cuadro
Elaborado por: La autora 2012

Gréafico N° 10Costos de chompas que mantienen los almacenes de

ropa

Bajo

;; Costos de productos

11%\ /0%

Medio
45
28%

Interpretacion:

Los productores y comerciantes encuestados del cantén Otavalo
manifiesta, que las chompas y ropas colombianas que se comercializan
en los almacenes del centro del canton los costos son altos, el cual
consideran que es una razon para seguir produciendo las chompas

polares y ofrecer a la poblacion.
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11. ¢Con la creacion de la microempresa productora de chompas en la

ciudad de Otavalo bajara el costo del producto?

Cuadro N° 12Creacién de la microempresa productora de chompas

Aspecto Frecuencia Porcentaje
Sl 105 67%
NO 52 33%

TOTAL: 157 100%

Fuente: Cuadro
Elaborado por: La autora 2012

Grafico N° 11Creacién de la microempresa productora de chompas

Ventas

Interpretacién:
Seria factible la creacion de la microempresa y por ende puede ser bajo el

costo de chompas, aunque pocos de los encuestados manifiestan que no

bajara el costo, porque la materia prima cada vez mas sube su costo.

43



12. ¢ Estaria de acuerdo que se cree una Microempresa de producciéon y

comercializacién de chompas en el cantén Otavalo?

Cuadro N° 13Creacién de una microempresa en el cantén Otavalo

Aspecto Frecuencia Porcentaje
Sl 132 84%
NO 25 16%
TOTAL: 157 100%

Fuente: Cuadro
Elaborado por: La autora 2012

Grafico N° 12Microempresa de produccion y comercializacién

N

s o Ventas

16% 0% 0%

Interpretacién:
En el diagnéstico se puede observar que si seria factible la creacion de la

microempresa, el cual permitird el mejoramiento econdémico de las

personas generando fuentes de trabajo en el canton Otavalo.
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1.5.3 Anadlisis de la entrevista mantenida con los productores

La presente entrevista fue dirigida a los pequefios productores y
comercializadores de chompas polar del Cantén Otavalo, teniendo como
resultado diferentes criterios el cual permite determinar los diferentes

canales de comercializacion, resultados presentados en el punto 1.5.2.

En la entrevista realizada el 11 deJuniode2011, a productores mayoristas
del Canton Otavalo que se dedican a la confeccion de chompas en tela
polar, manifiestan que dicho producto es vendible, por cuanto han optado
seguir produciendo a pesar que la materia prima sube deprecio por ser
importada.

La poblacién se identifico a través de observacion, visita y entrevista a los
comerciantes y productores del canton, mediante la aplicacion de la
muestra a una poblacion de 3.000 comerciantes del mercado
Copacabana y plaza de Ponchos, de los cuales se determiné que 265
comercializan chompas y que existe 157 productores de chompas de tela

polar al por mayor.

El Sr. Miguel Otavalo, Teran Cabascango Rosa Elena, Ascanta
Castafieda José Alberto, Fernandez Yaucan Jaime Rodrigo, Maldonado
Tontaquimba Ana Lucia, Males Castafieda Rosa Elena, Santacruz Ana
Cristina, Ipiales Tituafia Maria Susana, artesanos calificados productores
mayoristas manifiestan que ellos producen chompas chalecos, bufandas,
pero el producto que mas se vende son las chompas de tela polar, por la
demanda existente dicho producto ha logrado posesionarse en el

mercado del Canton.

Los almacenes del canton dedicados a la venta de chompas como son,

Confecciones Lema, del Sr. Segundo Lema, Producciones Otavalo del Sr.

45



Miguel Otavalo, Confecciones Ruiz del Sr. Cristian Ruiz, Creaciones y
Confecciones Mercy de la Sra. Mercedes Arias, se encuentran ubicados
en el centro del Cantén Otavalo, son productores mayoristas de chompas
en tela polar y manifestaron, que las chompas adquieren las personas de
la misma poblacion, turistas nacionales y extranjeros que llegan al cantoén,

por ser comodas, livianas, y por sus hermosos colores.

Los comerciantes del Canton Otavalo, adquieren al por mayor las
chompas para comercializar fuera del canton, como es Ambato,
Riobamba, Latacunga Cuenca, y como también a Tulcan, el Angel, y San

Gabriel, manifestaron que si existe demanda permanente.

La Lcda. Mercedes Sara vino comisaria encargada del Canton Otavalo, el
24 de mayo de 2012, manifestd que cada dia mas van creciendo
comerciantes con la produccion de chompas de esta linea, que el
mercado estan organizando para una mejor exposicion de venta de

nuestros productos, que los artesanos, y textil es lo realizan en el Cantén .

Considera que la implementacion de la microempresa de produccion y
comercializacion de chompas en tela polar, generara fuentes de trabajo
para el sector, y el desarrollo econémico del cantén Otavalo, mediante
esta entrevista podemos afirmar que se cuenta con el apoyo total de la
poblacion, en especial de los productores y comerciantes mayoristas para

la ejecucion del presente proyecto.
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1.5.4 Andlisis de factores comparativos del proyecto

FACTOR: Mercado Actual

SUBFACTOR CONDICION CALIFICACION
Tamafio de mercado | El bien o servicio tiene Oportunidad
(nimero de | multiples usos.
consumidores
potenciales)

Relacion del bien con la | Siempre se necesita. Oportunidad
necesidad.
FACTOR: Crecimiento Potencial del Mercado

SUBFACTOR CONDICION CALIFICACION
Incrementos proyectado | La tendencia de la Oportunidad
del namero de | poblacion indica una
consumidores poblacion consumidora en

aumento.
FACTOR: Costos
SUBFACTOR CONDICION CALIFICACION
Costos de materias | Asegurando el suministro Oportunidad
primas de materias primas.
Disponibilidad estable.
Costos bajos.
Costo de ventas El bien o servicio se vende Oportunidad
facilmente con un minimo
esfuerzo de ventas.
Eficiencia de los |Los nuevos  procesos Oportunidad

procesos de

produccion.

proporcionaran ventajas de

costos a largo plazo.
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1.5.5 Matriz AOOR

Cuadro N° 14AnélisisOportunidades y oponentes

OPORTUNIDADES

OPONENTES

La creacion de la empresa de
fabricacion y comercializacion de
chompas polar tiene aceptacion
por la poblacion de la Ciudad de

Otavalo.

Para la empresa se cuenta con
baja competencia, la oferta actual
proviene de la ciudad de Quito,

Ambato y Atuntaqui.

La produccion y comercializacion
cumplird con estrictos controles

de calidad y disefio innovador.

Con la creacion de la empresa se

crean fuentes de trabajo.

Existe alta demanda de chompas

polar en la ciudad de Otavalo.

El clima frio que favorece Ila
necesidad de abrigo con chompas

de tipo polcar

Las industrias de Otavalo,

fabrican chompas sin
tela
hilo

minimiza

observar calidad de
fabricada con 100%
poliéster, que
costos con menor calidad de

la prenda.

La materia prima no se
dispone en la ciudad, debe
adquirir a los importadores

de Guayaquil y Quito.

Tasa de inflacion que afecta
el equilibrio econémico del

mercado
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Cuadro N° 15 Analisis Alianzas y riesgos

ALIANZAS RIESGOS

e La compra de chompas polar,
e Proveedores de materia prima

tiene mayor demanda en
(INTEXCODE).

temporada invernal.

e Relacién con talento humano

calificado e Los materiales a usar no existe

en Otavalo, problemas

e Crédito por parte de Institucién logisticos pueden influir en la
Financiera entrega de pedidos para

proveedores, y la entrega de

e Relacion de amistad con mercaderia a clientes.
artesanos y empresarios

textiles.

Elaboracién: La autora 2012

1.5.6 Oportunidades de lainversion del proyecto

Una vez analizada la informacion, de fuentes primarias y secundarias de
comerciantes mayorista y comerciantes del mercado Copacabana,
permite determinar la aceptacion del producto en el mercado,
determinando la oferta y demanda en el mercado, en el que se observa
un importante nicho de mercado, el cual no es aprovechado por
comerciantes colombianos, el cual se identifica que existe un mercado

insatisfecho.

El cual permite la implementacién de la Microempresa de produccion de
chompas polar, razén por la cual la produccion de chompas en esta linea
es casi nula en el Canton Otavalo, permitiendo de manera positiva el
ingreso del producto, esta linea representa una alternativa para los

productores de chompas, que permite exponer en nuevos mercados.
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Para que el producto se mantenga en el mercado es necesario difundir
sobre sus caracteristicas como es; la calidad de la materia prima, colores,
confeccion, la calidad permite ser competitivos en el mercado local y

regional.
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CAPITULO 2

2 BASES TEORICAS Y CIENTIFICAS

2.1 MARCO TEORICO

El desarrollo del presente proyecto esta enfocado al estudio de factibilidad
de produccién y comercializacion de chompas polar, en el canton Otavalo

provincia de Imbabura.

El estudio es importante ya que generara un valor agregado al producto
en el sector, contribuyendo al mejoramiento de las condiciones de vida de

los habitantes del cantén Otavalo.

2.1.1 LaEmpresa

Es una entidad integrada por varias personas que aportan con dinero o
con trabajo para la realizacion de actividades de produccion,
comercializacion o de prestacion de servicios, cuya finalidad es la de

obtener ganancias que le permita seguir realizando su labor.

Fisher, R (2001:41)

“La empresa es la institucién o agente econémico que
toma las decisiones sobre la utilizacion de factores de la
produccion para obtener los bienes y servicios que se
ofrecen en el mercado. La actividad productiva consiste en
la transformacion de bienes intermedios (materias primas y
productos semi elaborados) en bienes finales, mediante el
empleo de factores productivos (basicamente trabajo y
capital).”

Del libro "Iniciacion a la Organizacion y Técnica Comercial”, de Idalberto
Chiavenato (Pag. 4).La empresa es una organizacion social que utiliza
una gran variedad de recursos para alcanzar determinados objetivos".

Explicando este concepto, el autor menciona que la empresa "es una
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organizacién social por ser una asociacibn de personas para la
explotacion de un negocio y que tiene por fin un determinado objetivo, que

puede ser el lucro o la atencion de una necesidad social”.

Segun GARZA, Juan en el libro "Administracién Contemporanea",(1999)
(pag. 40), dice:

“Todo ente con vida propia que asociando personas Yy
capital por medio del trabajo en determinado mercado,
satisface una o0 varias necesidades existentes o
incentivadas en términos de productos o0 servicios
obteniendo una rentabilidad razonable u obteniendo lo
necesario para compensarse por todos los costos
agregados y gastos relacionados con el esfuerzo de
produccion o de servicio”.

“Organismo econdmico que mediante la combinacién del capital y el
trabajo, elabora transporta y/o distribuye los productos entre los
consumidores, de tal manera que, por medio de la inversion del capital en
bienes instrumentales o directos, obtiene o pone a disposicion con la
colaboracién del trabajo (y las fuerzas naturales en algunos casos) bienes
de consumo que, al venderlos o transportarlos, le permiten obtener de
nuevo el capital, mas una utilidad que es el objeto de la misma; lo que
caracteriza a la empresa en su proposito lucrativo y el riesgo que supone

toda actividad especulativa”.

2.1.2 La Microempresa

La microempresa o pequefia empresa es:

“Aquella empresa que opera una persona natural o
juridica bajo cualquier forma de organizacién o gestion
empresarial, y que desarrolla cualquier tipo de actividad de
produccion o de comercializacion de bienes, o de
prestacion de servicios”. http://microempresa.blogdiario 2008.
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Las microempresa, estan organizada por grupos de personas rural o
urbana con planta de personal hasta de 10 trabajadores, son competitivas
su capital de operacion es muy poco, de esta forma generan de fuentes
de trabajo se dedican a la prestacion de servicios y transformacion, la
utilidad como ingreso de sus ventas no son altamente rentable los cuales

puede desaparecer.

2.1.3 Importancia de una microempresa

El sociélogo chileno MAC-CLURE, Oscar, expresa:

“Las microempresas abarcan una parte importante del
empleo. Sea que representen un cambio en la estructura
del empleo o méas bien una nueva manera de visualizarla,
se les otorga una creciente atencidn. Las microempresas
son vistas como una nueva y potente alternativa para
enfrentar problemas de empleo, desigualdad y pobreza, a
escala nacional y mundial”
“http://icomerciales.es/general-importancia-de-la-microempresa”.

Es muy importante hoy en dia la creacion de una microempresa ya que
pues mediante este objetivo puede propiciar una vida digna, ya que hoy
en dia no es facil conseguir trabajo ya sea en una Instituciéon Publica o
Privada, por esta razon es importante emprender nuestras habilidades y

conocimientos y ponerlos en practica.

2.1.4 Caracteristicas de la microempresa
“La Micro Empresa reune adicionalmente las siguientes caracteristicas:

e El propietario o propietarios de la empresa laboran en la misma.
¢ EIl nimero total de trabajadores y empleados no excede de diez

(10) personas.
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e El valor total anual de las ventas no excede de doce (12) Unidades
Impositivas tributarias. http://microempresa.blogdiario.com/i2008-
03/

Generalmente estas caracteristicas tienen las microempresas, y esta
dirigida o administrada por su propio duefio, el espacio laboral no es
adecuado para cada uno de las aéreas, el cual una sola persona
administra el rea de produccién, comercializacion, ventas, finanzas vy el
mismo control de persona, y es importante que dentro de dichas
microempresas hayan segregaciones de funciones, y contar con un

capital 20.000 dolares para su produccion.

2.1.5 Objetivos

Segun el tamafio de la empresa se puede enfatizar que el objetivo
primordial y egoista de maximizar las utilidades guarda relacion con el
capital empleado; es decir el objeto de la empresa estara entonces mas
evidentemente vinculado a la comunidad en donde florece y a las
personas que trabajan dentro de ella. Las empresas son un invento de los

seres humanos, necesarias por tres razones fundamentales:

¢ Alcanzar objetivos.
e Conservar la experiencia.

e Lograr permanencia.
2.1.6 Alcanzar objetivos
LEVY, Alberto, (2003:41) manifiesta que “el hombre crea empresas para
trabajar, producir, divertirse, investigar, aprender, ayudar, convivir,

etcétera. Su limite es la necesidad de un entorno social y los

recursos de los que se dispone”.
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2.1.6.1 Conservar la experiencia

Una empresa tiene una memoria colectiva: registra, documenta y
conserva, toda empresa depende del aprendizaje acumulado a través de
milenios, constituido por tradiciones, costumbres y experiencias de valor

para las generaciones.

2.1.6.2 Lograr permanencia

GITMAN, J. (2003:51) al referirse a los logros de permanencia de una
empresa, manifiesta que “Necesitamos estructuras sociales como las
empresas que perpetien lo que el hombre desea conseguir y

sobrepasen su existencia”.

Uno de los objetivos de la empresa es una situaciéon deseada que ella
pretende alcanzar. Desde esta perspectiva, los objetivos empresariales

cumplen muchas funciones como:

a. Al representar una situacién futura, los objetivos indican una
orientacion que la empresa trata de seguir, y establecen lineas

rectoras para la actividad de los participantes.

b. Constituyen una fuente de legitimidad que justifica las actividades de

una empresa y su propia existencia.

c. Sirven como estandares que permiten a sus miembros y a los
extrafios comparar y evaluar el éxito de la empresa, es decir, su

eficiencia y su rendimiento.
d. Sirven como unidad de medida para verificar y comparar la

productividad de la empresa o de sus Organos, e incluso de sus

miembros.
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2.1.6.3 Los objetivos naturales de una empresa son:

a. Satisfacer las necesidades de bienes y servicios que tiene la
sociedad.

b. Proporcionar empleo productivo a todos los factores de produccién.

c. Aumentar el bienestar de la sociedad mediante el uso econémico de
los factores de produccion.

d. Proporcionar un retorno justo a los factores de entrada.

e. Crear un ambiente en el que las personas pueden satisfacer una parte

de sus necesidades humanas normales.

2.1.7 Pasos paracrear una microempresa

Dependiendo de su forma juridica, en el Ecuador, los trAmites a seguir
para la constitucion de la microempresa son los siguientes:
(DISTROGEEK)

¢ Inscripcion en el Instituto de Seguridad Social (IESS) si va a tener
personal contratado, que a su vez afiliara cotizando por ellos/as.

e Afiliacibn a los colegios profesionales, Sectores Artesanales o
Camaras, segun actividad, en este caso a la Camara de Comercio.

e Obtencion del Registro Unico de Contribuyentes (RUC).

¢ Declaracion del Impuesto a la Renta (IR) anualmente.

¢ Declaracion del IVA mensual o semestralmente.

¢ Llevar contabilidad segin monto de capital o facturacion.

e Licencia de obras, si es preciso.

e Permiso de apertura del local, si es preciso.

e Tramites especificos, segun la actividad.

e Para la inscripcion en la Camara de comercio se requiere presentar:
e Copias de:

= Cédula de identidad

» Papeleta de votacion
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» RUC
» Certificado de actividad a desempefiar

e Inscripcién $50,00 y $36,00 anuales.

2.1.8 Recursos

Toda empresa para subsistir necesita contar con cinco valores basicos a
saber: valor humano, valor capital, valor producto o servicio, valor

mercado y valor ético.

GARZA, Juan, (2003) manifiesta que el valor del mercado:

“Se define como la zona donde se genera la auto-
organizacion, espontanea, sin un liderazgo individual y a
partir del caos, de la cantidad necesaria de dinero para el
intercambio de bienes inmuebles en wuna localidad
determinada, elementos que componen los recursos de la
empresa. p. 61

2.1.8.1 Valor Humano

El valor humano es quiza el mas importante de los cinco, en el que se
incluyen directores y ejecutivos y al personal, y las responsabilidades que
deben asignarse a ese grupo humano para que la empresa funcione

como tal.

2.1.8.2 Valor Capital

En ciertas actividades tiene mayor importancia que en otras, ya que
ciertas industrias requieren ingentes inversiones, tales como la siderurgia,
la industria del petroleo, la petroquimica; los capitales fluyen al proyecto y
conforman la base de constitucion de la empresa, el capital necesita

rentabilidad asegurada y seguridad juridica.
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2.1.8.3 Valor Producto

El producto o servicio es otro valor o elemento vital; el producto puede ser
destinado a consumo masivo o selectivo, puede ser un bien semidurable,

0 un bien durable.

2.1.8.4 Valor Mercado

El mercado para el producto o servicio puede existir ya desarrollado, o a

medio desarrollar, o inclusive en estado latente.

2.1.8.5 Valor Etico

El valor ético en una empresa es primordial tanto en la formulacion de sus
objetivos como en la elaboracion de sus politicas; tanto en la organizacion
y relaciones internas de la empresa como en su actividad para con el

mundo exterior: clientes, proveedores, gobierno, etc.

Administrar es conseguir que las tareas se ejecuten de la mejor manera

posible utilizando los recursos disponibles para alcanzar los objetivos.

Es tradicional sefalar que los factores de produccién que intervienen en
todo proceso productivo son la naturaleza, el capital y el trabajo. La
naturaleza proporciona los materiales y las materias primas que deben

procesarse y transformarse en productos o servicios prestados.

El capital provee los medios de pago para adquirir u obtener materiales o
materias primas necesarias y para remunerar la fuerza laboral empleada.
El trabajo representa la intervencion humana o fisica en los materiales y
materias primas para convertirlas en productos acabados o servicios

prestados.
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Sin recursos no se pueden conseguir los objetivos. Los recursos son
medios que las empresas poseen para lograr sus objetivos y realizar sus
tareas: son bienes o0 servicios consumidos en la realizacion de las
actividades empresariales y constituyen los insumos o0 entradas
necesarios para elaborar el producto final o el servicio prestado por la

empresa.

2.1.9 Perfil del microempresario

Los microempresarios nacen desde el punto de vista de que uno llega
obtener su objetivo propuesto y a desarrollar sus actividades planeadas, a
medida de que también la tecnologia en las grandes empresas son
avanzadas puesto que ya no se generan fuentes de trabajo, con esta
finalidad también los microempresarios generan fuente de trabajo a las
personas, que tienen desarrollada sus habilidades, conocimientos para

elevar la productividad del trabajo.

2.1.10 La calidad total y las personas

“Para la implementacion de la Calidad Total no existe un modelo que
pueda copiarse. En principio cada organizacion tiene que disefiar
una metodologia de acuerdo a su propia realidad. Como parte de
todo proceso se incluyen acciones como: el desarrollo de las
actividades de liderazgo, el compromiso de los directivos, el
desarrollo del personal, el enfoque a los consumidores, el desarrollo
de los proveedores, la planificacién de la calidad, el mejoramiento
del trabajo diario, el programa de reduccién de costos, etc.

ww.wikilearning.com/curso_gratis/sistema_de_gestion_de_la_calidad-
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2.1.11 Recursos Humanos

La funcion de recursos humanos, o de gestion de personas, tiene como
objetivos encontrar, atraer y mantener a los individuos que la organizacion

necesita.

En los fundamentos de administracion Teoria general y proceso
administrativo AMARU, Antonio Cesar 12 edicion 2009”. Pag.121 se

publica que:

“esto implica actividades que comienzan antes de que una
persona sea contratada por la empresa y se extienden
hasta después de que se separa de ella. Los componentes
de esta funcion son otras funciones como la planeacion de
la mano de obra, el reclutamiento y la seleccion, la
capacitacion, la evaluacién del desempefio y la
remuneracion, entre otras”.

2.2 ADMINISTRACION

“La administracion es el proceso de tomar decisiones sobre los
objetivos y la utilizacién de los recursos. Abarca cinco tipo de
decisiones, llamadas también proceso o funciones: planeacion,
organizacion, liderazgo, direccion y control.”Fundamentos de
administracion Teoria general y proceso administrativo AMARU, Antonio

César primera edicion 2009”.Pag.6

La Administracion se define como un proceso de disefiar y mantener un
ambiente en una organizacion con un grupo de personas que laboran o
trabajan, uniendo esfuerzos utilizando para ello recursos econdémicos,
materiales y técnicos a través de herramientas y técnica sistematizadas
para alcanzar con eficiencia metas seleccionadas para su crecimiento y

supervivencia.
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2.2.1 Elementos fundamentales de la administracion

Es importante citar4 puntos importantes como son Planeacion,

Organizacion, Direcciéon y Control.

2.2.1.1 Planeaci6n

“La planeacion es una herramienta para administrar las relaciones
con el futuro. Es una aplicacion especifica del proceso de decision.
La decisiones que, de alguna manera, buscan influir en el futuro o
gue se pondran en practica en él, son decisiones de planeaciéon’.
Fundamentos de Administracion Teoria general y proceso administrativo
AMARU, Antonio César1? edicién 2009”.Pag.50

La Planeacion, es la formulacion del estado futuro deseado para una
organizacién y con base en éste plantear cursos alternativos de accion,
evaluarlos y asi definir los mecanismos adecuados a seguir para alcanzar
los objetivos propuestos dentro de las empresas, ademas de la
determinacion de la asignacion de los recursos humanos y fisicos

necesarios para una eficiente utilizacion.

2.2.2 Organizacion

“El pequeno empresario debe coordinar a las personas y a las cosas
de su empresa, en busca de un objetivo comun, lo cual implica la
asignacién organizada de funciones a cada persona y a las
relaciones entre ellos.”Aut. Cit, “Administracion de pequefias empresas”,

Pag.

Una Organizacion es un grupo social que estd compuesto por personas el

cual tiene por funcién organizarse o administrarse tareas, que forman una
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estructura sistematica de relaciones de interaccién, tendientes a producir
bienes o servicios para satisfacer las necesidades de una comunidad
dentro de un entorno, y que estan dispuestas a actuar conjuntamente
para obtener un objetivo mediante la coordinacion de recursos humanos,

materiales y financieros.

2.2.3 Direccibn

“El proceso de direccion consiste en realizar actividades planeadas,
gue implican un gasto de energia fisica e intelectual. La naturaleza
de las actividades varia mucho de un caso a otro, de acuerdo con el
tipo de organizacién, los objetivos, lo establecido en los planes, la
competencia de las personas, la disponibilidad de recursos y otros
factores”. Fundamentos de Administracion Teoria general y proceso
administrativo AMARU, Antonio César; 1%edicion 2009”. Pag. 56.

Esta etapa del proceso administrativo permite influir en las personas para
gue constituyan las metas planificadas de la organizacion y del grupo, se

relaciona con el aspecto interpersonal de la administracion.

Es comprensible que la direccion incluya motivacion, estilo, enfoque de
liderazgo y comunicacion para que la organizacion funcione logrando una

eficiente productividad.

2.2.4 Control

“El Proceso del control esta vinculado a la realizacién de objetivos,
lo que implica disponer la informacion sobre ello y sobre las
actividades encaminadas a lograrlos. Este proceso produce y utiliza
informacion para tomar decisiones. La informaciéon y las decisiones

de control permiten mantener cualquier sistema orientando hacia el

62



objetivo”. Fundamentos de Administracion Teoria general y proceso

administrativo AMARU, Antonio César primera edicion 2009”.Pag 59.

El control es la medicion y la correccibn de las actividades de los
subordinados, para asegurar que los acontecimientos estén de acuerdos

con los planes de la organizacion.

El control mide el desempefio contra metas y planes, muestra cuando
existe desviaciones negativas y al poner en marcha para corregir las
desviaciones ayuda a asegurar el cumplimiento de los planes optando las
medidas necesarias para que en el futuro no se cometan errores a medida

que se viene desarrollando la organizacion.

2.3 PLAN DE NEGOCIO

Un plan de negocios es una guia para el emprendedor o empresario. Se
trata de un documento donde se describe un negocio, se analiza la
situacion del mercado y se establecen las acciones que se realizaran en

el futuro, junto a las correspondientes estrategias para implementarlas.

De esta manera, el plan de negocios es un instrumento que permite
comunicar una idea de negocio para venderla u obtener inversiones.
También se trata de una herramienta de uso interno para el empresario,
ya que le permite evaluar la viabilidad de sus ideas y concretar un

seguimiento de su puesta en marcha.www.myownbusiness.org/espanol/s2

El valor principal de su plan de negocios sera la creacién de un proyecto
escrito que evalle todos los aspectos de la factibilidad econémica de su
iniciativa comercial con una descripcion y analisis de sus perspectivas
empresariales, El plan de negocios es un paso esencial que debe tomar
cualquier empresario prudente, independientemente de la magnitud del

negocio.
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2.3.1 Planeacion estratégica

“La planeacion estratégica es el proceso de estructurar y esclarecer
los caminos que debe tomar la organizacién y los objetivos a
alcanzar. Dicho proceso de la planeacién estratégica (0 estrategia
corporativa) se aplica a la empresa en su totalidad y a cada una de
sus partes: estrategias de produccion, de marketing, de recursos
humanos, etc.”. Fundamentos de Administracibn Teoria general y

proceso administrativo AMARU, Antonio Césarl®edicion 2009”. P4g. 183.

Debido a que la planeacién estratégica toma en cuenta a la empresa en
su totalidad, ésta debe ser realizada por la cupula de la empresa y ser
proyectada a largo plazo, para un periodo de 5 a 10 afios, aunque en la
practica, hoy en dia se suele realizar para un periodo de 3 a un maximo
de 5 afnos, esto debido a los cambios constantes que se dan el mercado.
Sobre la base de la planeacion estratégica es que se elaboran los demas
planes de la empresa, como todo planeamiento, la planeacion estratégica
es movil y flexible, cada cierto tiempo se debe analizar y hacer los
cambios que fueran necesarios. Asimismo, es un proceso interactivo que
involucra a todos los miembros de la empresa, los cuales deben estar

comprometidos con ella y motivados en alcanzar los objetivos.

2.3.2 Visién

“Direccidén e intencion estratégica a largo plazo de una compania”,
BETAMAN, Thomas, (2004), “Administracion un nuevo panorama
competitivo” pag.112.

El término vision, significa tener claro el futuro hacia el que se desea
llegar, utilizando las herramientas de andlisis y planeacion estratégicas
para facilitar este proceso, es importante preguntarse constantemente en

las empresas si ¢estan haciendo lo correcto?, esta preguntada un
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panorama general, con el proposito de orientar las acciones a las
circunstancias cambiantes del entorno. Es una percepcion clara de un

futuro deseable, un ideal o un suefio de gran alcance.

e Responde a la pregunta: ;Cémo se cree que vean aquellos por los
gue el emprendedor se interesa?

e Lavision contesta lo que se quiere ser.

2.3.3 La Misién

“La mision establece el propésito o razén de ser de la organizacion o
su utilidad para los clientes, y comprende las respuestas a las
siguientes preguntas:¢Quién son nuestros clientes? ¢En qué
negocio estamos? ¢Qué necesidades estamos atendiendo? O:¢cual
es nuestra utilidad para los clientes?Fundamentos de administracion
Teoria general y proceso administrativo AMARU, Antonio César1%edicion
2009”.Pag 185.

Implica el identificar las necesidades existentes en la sociedad y prever su
posible evolucion (de las necesidades).Una buena declaracion de la
mision describe el proposito de la organizacion, sus clientes, productos o
servicios, mercados, filosofia y tecnologia basica. Una declaracién de la

razon de ser.

2.3.4 La Mercadotecnia

Para KOTLER, Philip, autor del libro "Direccion de Mercadotecnia:"La
mercadotecnia es un proceso social y administrativo mediante el
cual grupos e individuos obtienen lo que necesitan y desean a través
de generar, ofrecer e intercambiar productos de valor con sus
semejantes". Del libro: Direccibn de Mercadotecnia, 8°Edicion de
KOTLER, Philip, Pag. 7.
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La mercadotecnia es la elaboracion realizacion de aquellas actividades
que tienen por objeto cumplir las metas de una organizacion, al
anticiparse a los requerimientos del consumidor y al encauzar un flujo de
mercancias aptas a las necesidades y los servicios que el productor

presta al consumidor.

Dichas actividades incluye un conjunto de procesos mediante los cuales
se identifican las necesidades o deseos existentes en el mercado para
satisfacerlos de la mejor manera posible al promover el intercambio de
productos y/o servicios de valor con los clientes, a cambio de una utilidad

o beneficio.

2.3.4.1 Aspectos importantes de la mercadotecnia carencia y

necesidades

“La falta de algo es la carencia, pero solo cuando existe determinado
nivel de carencia, ésta estimulada al organismo a reconocerla. Este
reconocimiento de la carencia es la necesidad” .Marketing enfoque

América Latina, Arellano, Rolando pag.87.

La necesidad es un impulso del ser humano que afecta su
comportamiento, porque siente la falta de algo para poder sobrevivir o
sencillamente para estar mejor. Por lo tanto la necesidad humana en la
mercadotecnia lleva a cumplir una de las principales funciones, que es la

de identificar y satisfacer las necesidades existentes en el mercado.

2.3.4.2 Lademanda
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“Existen varios criterios al momento de definir la demanda, segun
los expertos en mercadotecnia y economia la demanda es un factor
preponderante en la vida de las empresas, asi para KOTLER, autor
del libro "Direccion de Marketing" (Afio 2002 Pag. 54), la demanda es
"El deseo que se tiene de un determinado producto que esta

respaldado por una capacidad de pago".

En lo relacionado a la capacidad de pago, es decir, que el individuo,
empresa u organizacion tiene los medios necesarios para realizar la
adquisicion, a un precio dado que es la expresion de valor por lo general
en términos monetarios que tienen los bienes y servicios, el sitio o lugar
establecido, es el espacio, fisico o virtual (como el Internet) en el que los
compradores estan dispuestos a realizar la adquisicion.

2.3.4.3 Mercado

El mercado es el ambiente social o virtual que propicia las condiciones
para el intercambio de bienes y servicios. También puede entenderse
como la institucibn u organizacion mediante la cual los oferentes
(vendedores) y los demandantes (compradores) establecen una relacion
comercial con el fin de realizar transacciones, acuerdos o intercambios.

“http://definicion.de/mercado/”.

Para un productor, el mercado es la suma total de todos los clientes
potenciales. Es importante saber todo lo posible sobre sus clientes, lo que
guieren y necesitan. Aunque suene sofisticado, es tan importante para el

microempresario como para los grandes empresarios.

El primordial que usted, conozca las necesidades de sus clientes podra

decidir qué productos o servicios proporcionar.
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Satisfaccién de los clientes: Para satisfacer a sus clientes, incrementar
sus ventas y conseguir un beneficio, es preciso destacar los siguientes

indicadores:

e Qué producto o servicio quieren los clientes

e En qué ubicacién debe colocar su microempresa para poder llegar
a sus clientes

¢ Qué precios estan dispuestos a pagar sus clientes

e Qué actividades de promocion puede emprender para informar a

sus clientes y atraerlos para que compren sus productos o servicios

Colectivamente, se les da el nombre de «las cuatro Pes» de la
mercadotecnia:

Producto:

¢ Situacion (place)
e Precio

e Promocién

Estas son las tareas esenciales que ayudan a un productor a llegar a un
cliente. Las cuatro van juntas y si se descuida cualquiera de ellas, el
negocio puede fracasar. Es como una silla con cuatro patas: si una se

rompe, las otras no pueden sujetar la silla.

2.3.4.4 Producto

“Es cualquier bien, servicio o idea que se ofrece al mercado, con el
fin de alcanzar a  satisfacer las necesidades del
consumidor."SANTESMASES, Miguel, (2001), Marketing Conceptos y
Estrategias”, Pag. 94.

68



Para tener éxito, tiene que ofrecer los productos o servicios que sus
clientes quieren. El producto es la piedra angular para llegar al cliente, por
lo tanto es importante producir lo que sus clientes necesitan, la razén de
ser de un producto es la satisfaccion de ciertas necesidades de los

consumidores.

2.3.5 Precio

“No es solo la cantidad de dinero que se paga por obtener un
producto, sino también el tiempo utilizado para conseguirlo, asi
como el esfuerzo y molestias necesarios para obtenerlo. El precio
tiene un fuerte impacto sobre Ila imagen del producto”.
SANTESMASES, Miguel, (2001), Marketing conceptos y estrategias”,
Pag. 96.

El precio de un producto depende de la imagen que percibe el
consumidor, se puede decir que la chompa.

2.3.6 Marca

“Tradicionalmente se define una marca(o marca de comercio) como
un elemento de diferenciacién del producto frente a sus
competidores”. Marketing Enfoque América Latina ARELLANO, Rolando
C.,Pag.197 (2001).

En términos generales, la marca, ademas de ser un signo de propiedad

de empresas y organizaciones, permite a los compradores:
¢ |dentificar con mayor rapidez los bienes o servicios que necesitan o

desean.

e Tomar decisiones de compra mas facilmente.
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e Sentir la seguridad de que obtendran una determinada calidad

cuando vuelvan a comprar el producto o servicio.

Por otra parte, y desde la perspectiva de las empresas u organizaciones,
la marca es el elemento "clave" que les permite diferenciarse de la
competencia y les ayuda a establecer una determinada posicion en la

mente de sus clientes (actuales y potenciales)

2.3.7 Investigacion de mercados

“Es el medio o proceso de recopilar, registrar y analizar datos sobre
el mercado especifico al cual la empresa ofrece sus productos”
ANZOLA, Sérvulo, (2002), Administracion de pequefias empresas,
Péag.205.

La investigacion de mercado es una parte del marketing que consiste en
la obtencion y analisis de datos con el fin de transformarlos en informacion

muy util para la resolucion de problemas.

¢ Lainvestigacion de mercado permite;

¢ Detectar necesidades insatisfechas de los consumidores
e Evaluar la satisfaccién de los consumidores

e Detectar los segmentos de mercados

e Seleccionar un nombre de la marca

e Establecer la imagen el posicionamiento de marcas

e Determinar la percepcion de la calidad

o Seleccionar canales de distribucion.

2.3.8 Adaptacion de productos, y selecciéon de mercados

Sobre la adaptacion de productos y seleccibn de mercados Arellano

propone que:
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“En casos de la empresas nuevas o aquellas que tienen
gran flexibilidad para cambiar de productos, la adaptacion
del concepto de marketing resulta ser relativamente fécil.
Para ellos es necesario estudiar las necesidades del
mercado y crear productos o0 servicios expresamente para
satisfacerlas. En el caso de las empresas antiguas y/ o con
cierta rigidez productiva, la adaptacién del concepto de
marketing es mucho mas dificil”.

Marketing enfoque América Latina Mc Graw Hill, Arellano, Rolando C.
(2001) Pag.14.

2.3.9 Canales de distribucion

Sobre los canales de distribucion se expresa que:

“‘son los organismos que se encargan de la tarea de
distribuciéon entre la empresa productora y los clientes. El
nombre de la cadena de distribucion viene del hecho de
gue los distribuidores estan organizados uno detras de
otro en la tarea distributiva constituyendo cada uno de
ellos un escobdn de dicha cadena”.

Marketing Enfoque América Latina McGraw Hill, Arellano, Rolando C.
(2001) Pag. 340.

Los objetivos que deben cumplir los canales de distribucion se relacionan
con la cobertura del mercado masiva, selectiva o0 exclusiva, su
penetracion y los servicios que facilitan el acceso al producto por parte del
consumidor.

2.3.9.1 Elementos del Presupuesto

SAPAG, Nassir; (2002:159) En la estructura del presupuesto de costos e

ingresos, se debe considerar los siguientes elementos:
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e Precio x Cantidades Fisicas de los insumos = Costos Previstos.

e Precio x Cantidades de los Productos Terminados = Ingresos
Esperados.

Posibles alteraciones de esos precios y eventuales fluctuaciones de la
demanda (y en consecuencia de la utilizacion de la capacidad instalada)

gue pueden afectar a los costos e ingresos inicialmente estimados.

http://www.gestiopolis.com/canales/emprendedora/articulos/no%

Para elaborar el presupuesto de costos - ingresos se debe partir del
Programa de Produccién porque se conocen los Ingresos y por qué a
través de los Requisitos de Insumos y Mano de Obra se estimaran los

Costos.

SAPAG, Nassir; (2002:171) manifiesta que:

‘Desde el punto de vista econdmico, se estiman los costos;
en los que hay que considerar como costo a todo y
cualquier sacrificio realizado para producir un determinado
bien, desde que sea atribuible un valor monetario a ese
sacrificio. Son compensaciones que deben ser atribuidas a
los propietarios de los factores de la produccion a fin de
que ellos se dispongan a hacer ese sacrificio, colocando a
disposicion del proyecto los servicios de esos factores”.

Clasificacion de los costos:

Los costos pueden ser clasificados de diferentes maneras, de acuerdo

con los objetivos analiticos que se tiene en vista.

En la administracion industrial, por ejemplo, es comun esquematizar todos

los costos en 4 grandes grupos:
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e Fabricacion
o Administracion
e Ventas.

e Financieros

Dentro de cada grupo, los costos seran desdoblados en diferentes rubros
en funcion de su importancia o relevancia de cada item, lo que varia de

industria a industria.

Los Costos Fijos: Existen dos:

e Costos Efectivos,

¢ Reales o0 Desembolsabas.

Cuando representan un efectivo flujo monetario para fuera de la empresa,
ejemplo: arriendos, impuesto predial, salario de la mano de obra indirecta,
esto es mano de obra no directamente relacionada con la produccién

(salario del gerente, guardiania, contador), honorarios de! directorio.

2.3.9.2 Presupuesto de Costos e Ingresos

El presupuesto de costos e ingresos anuales del proyecto puede ser
estructurado de acuerdo con el modelo que se presenta donde se advierte
gue no ocurriran variaciones en el nivel de produccion de afio para afio o
mismo de un mes para otro mes, de modo que la estimacién de costos e
ingresos para un determinado afio pueda ser considerado tipica o

representativa de la vida util del proyecto.
A partir del presupuesto anual pueden ser calculados los costos e

ingresos mensuales, los costos unitarios, el punto de equilibrio y otros

indices relevantes Utiles para la evaluacion.
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En la hipétesis de preveer variaciones en la utilizacion de la capacidad
instalada (como ejemplo cuando hay capacidad ociosa en los primeros
afnos por insuficiencia de demanda) es conveniente elaborar un
presupuesto de costos e ingresos para cada afio o para cada alternativa
de utilizacion de esa capacidad.

2.3.10 Técnicas de evaluacion financiera

2.3.10.1 Valor Presente Neto — VPN

“Se define como el valor que resulta de restar al valor presente de
los futuros flujos de caja de un proyecto, el valor de la inversién
inicial”. Administracion financiera fundamentos y aplicacién, tercera
edicion GARCIA S, Oscar Ledn, (2000) P4g.558.

Se puede decir que el valor actual neto, es una medida de los excesos 0
pérdidas en los flujos de caja, todo llevando el valor presente, esta
metodologia se utiliza para la evaluacion de proyectos, permitiendo la

toma de decisiones adecuadas.

2.3.10.2 Tasa Interna de Retorno (TIR)

“Corresponde a la tasa de interés generada por los
capitales que permanecen invertidos en el proyecto y
puede considerarse como la tasa que origina un valor
presente neto igual a cero, en cuyo caso representa la tasa
gue iguala los valores presentes de los flujos netos de
ingresos y egresos. La TIR es una caracteristica propia del
proyecto, totalmente independientemente de la situacion
del inversionista, es decir de su tasa de interés de
oportunidad”. Presupuestos enfoque moderno de planeacion y
control de recursos, 2%ed. RUIZE., Jorge Burbano, ORTIZ
GOMEZ, Alberto
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2.4 Microempresas artesanales

2.4.1 Artesanos

“Un artesano es una persona que realiza labores de artesania.
Contrariamente a los comerciantes, no se dedica a la reventa de
articulos sino que los hace él mismo o les agrega algun valor. En
varios paises es considerado como pequefio empresario”

(PYME)"Disponible en www.wikipedi.org/wiki/Artesano.

Los artesanos se caracterizan por el mismo uso de materiales naturales

de sus comunidades para la elaboracion y fabricacion de los productos.

Se puede decir que cada comunidad del Cantén Otavalo se identifica por

los diferentes tipos de artesanias que lo exponen en el cantén.

El canton Otavalo se caracteriza por ser un lugar artesanal el cual ha
permitido el desarrollo del cantén generando ingresos para los indigenas

y mestizos de la Ciudad.

Productores: Personas 0 grupos de personas, ya sea de caracter publico
o privado, que transforman los recursos en productos Utiles; en la creacion
de la empresa de produccion y comercializacion de chompas polar, la
produccion se realiza con el trabajo personal y de talento humano
calificado, la empresa no comercializa confecciona las chompas para

ofertar a los clientes.
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Gréafico N° 13Cadena de produccion en la mayoria de microempresas

Compra de telas y accesorios ]

Disefo local en su mayoria de corete ]
__tradicional

Confeccion ]

Acabados ]

Comercializacion I

Fuente: Elaboracion Elena Cabascando

2.4.1.1 Microempresa artesanal

La microempresa artesanal, es aquella donde se desarrollan productos
elaborados en su mayoria manualmente y en donde las maquinas casi no

tienen protagonismo.

Es por eso este tipo de productos tiene un valor agregado porque tras de
él hay artesanos/as que se esfuerzan por elaborar dicho producto.
También el producto representa a la microempresa donde se muestra la
imagen y calidad, siempre con el fondo de satisfacer las necesidades de

los consumidores.

2.4.1.2 Flujo del proceso de producciébn en una escala de

microempresa artesanal
En el siguiente cuadro se presenta el flujo del proceso productivo a nivel

general, referente a un producto seleccionado del giro y analizado con

mas detalle.
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Gréafico N° 14Flujo del proceso de produccion en una escala de

L Embarque del producto J

Empaquey
almacenamient

del product

Unélisis de materia prima l \
N
l Embas ado y etiquetacion del
producto

Pesado y envasado A
L Control de calidad

microempresa artesanal

Recepcion de

Preparacion y agitacion

Fuente: Guias empresariales:
www.contactopyme.gob.mx/guiasempresariales/guias.asp?s=14&guia=95&giro=11&ins=839

El diagrama anterior éste puede ser similar para otros productos, si el
proceso productivo es homogéneo, o para variantes del mismo, en este
caso se debe evaluar en cada caso la pertinencia de cada una de las
actividades previstas, la naturaleza de la maquinaria y el equipo
considerado, el tiempo y tipo de las operaciones a realizar y las
formulaciones o composiciones diferentes que involucra cada producto o

variante que se vaya a realizar o confeccionar.

La explicacion del proceso productivo a nivel microempresa /artesanal:
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Recepcién y documentacion de la materia prima: Para llevar un
control de la materia prima que se adquiere, ésta es registrada en

hojas de control de inventarios.

Analisis de la materia prima: Comienza con la recepcion de la
materia prima, a la cual se pesa. Para garantizar que la materia prima
gue se recibe contiene las caracteristicas fisico-quimicas propias de
cada sustancia (densidad, viscosidad y alcalinidad) se realiza el
andlisis de las sustancias recibidas. En caso de no reunir dichas

caracteristicas, la materia prima es devuelta.

Almacenamente: Re envasado de la materia prima en envases
industriales de polietileno; separacion de materiales liquidos de los
sdlidos, y separacion de solventes y no solventes. Su clasificacion por
sustancia. Ya que en términos generales, en la micro y pequefia
empresa no existe un proceso de estandarizacion de insumos, la
tarea de andlisis de éstos cobra gran importancia para este tipo de

empresas.

Preparacion: Formulacion y calentamiento (cuando asi se requiere)

de los componentes.

Agitacion 'y mezclado: Mezcla y agitacion de los diversos
componentes del producto a elaborar hasta que éste adquiera las
propiedades propias fisico-quimicas del producto (densidad,
viscosidad, alcalinidad y aroma). El tiempo promedio que toma esta
etapa del proceso son 30 minutos. Se recomienda, con el fin de ganar
calidad en la fragancia, atar a la boca del recipiente que contiene al

aceite de rosas cualquier tejido grueso poroso durante dos semanas.

Control de calidad: Andlisis de las caracteristicas fisicas y quimicas

del producto terminado (densidad, viscosidad, alcalinidad y aroma),
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con el fin de verificar que el aceite de rosas sintetizado posea todas
las caracteristicas del aceite natural de rosas (densidad, viscosidad,
alcalinidad y aroma). En caso de no reunir las caracteristicas

requeridas se regresa para ser procesado nuevamente.

7. Almacenamiento del producto terminado: Asignacion del lote de
acuerdo a la fecha de elaboracion, etiquetacion y fecha de salida el

cliente.

Dadas las caracteristicas de la elaboraciéon del producto del giro, el
proceso de produccién sefialado para las pequefias empresas, es el

mismo que presenta la microempresa.

2.4.2 Chompas de polar

Son prendas de vestir que se les utiliza en territorios que tienen su clima
frio, en las provincias del Ecuador son muy cotizadas por el mismo frio
gue existente en algunas de las provincias y también porque la materia
prima utilizada es suave y calida, es recomendable para nifios, jovenes y
adultos, estas prendas son mas reconocida en los mercados

Internacionales ya que la materia prima lo exportan del Extranjero.

2.4.3 Produccién de chompas polar

Se identifica con este nombre porque su materia prima esta elaborada por

poliéster y algodon.

El polar fleece (en inglés: velldn polar) es una tela sintética de aislamiento
térmico generalmente fabricado con PET. Fue desarrollado por Malden
Mills y presentado como sustituto de la lana. Quimicamente el PET es un

polimero que se obtiene mediante una reaccion de policondensacion

79



entre el acido tereftalico y el etilenglicol. Pertenece al grupo de materiales

sintéticos denominados. Poliésteres-es.wikipedia.org/wiki/Tela_polar.

2.4.4 La asociacion

POSSO, Miguel, (2002), dice: “La Asociacién tiene un campo de accion
extraordinario, y sus posibilidades son enormes”. Todo depende,
naturalmente, de la importancia que los gobiernos y las sociedades de las

diferentes naciones en donde existe este sistema, se lo den.

En la doble implementacion de ser: asociacion voluntaria de personas, 0
sea una politica social inducida; y, de incorporarse como capital dentro de
la economia nacional, es decir, una empresa social de desarrollo. La
Asociacion es una entidad basada en la autonomia de voluntad de las
personas que la integran para satisfacer sus necesidades econoémicas, asi
como las de naturaleza cultural y social, mediante el esfuerzo propio y la

ayuda mutua.

POSSO, Miguel, (2002:42), dice:

“La asociaciébn es un grupo de personas, pequefio 0
grande, con el compromiso de asociar su accion sobre las
bases de democracia y autoayuda en orden a asegurar un
servicio 0 acuerdo econdmico que es, a la vez, socialmente
deseable y beneficioso paratodos los que participan”.

La asociacion es, antes que cualquier otra cosa, una sociedad de y entre

personas, una reunion voluntaria de energia humana.
2.4.4.1 Finalidades o propésitos
Las asociaciones de personas como formas de asociacion objetiva son

formas de agrupacibn humana con fines sociales, econémicos Yy

culturales, el sector asociativo interviene simplemente como participante:
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en el mercado de capitales-cooperativas de crédito, en el mercado de
bienes-cooperativas de consumo, en el mercado de servicios-

cooperativas de vivienda y transporte de modo preferencial.

Los que se adhieren a una asociacion no persiguen intereses de
categoria o clase, aunque pudieran hacerlo, sino un propio interés
econdmico, cultural, social; la asociacion es de y para los que la trabajan.
La asociacion no persigue el fin de lucro, pretende sustituir el sistema
econdémico basado en el lucro por un modelo de relaciones solidarias

basadas en el esfuerzo comudn

¢, Qué significa que la cooperativa no es una empresa lucrativa?

Primero, la asociaciébn es un medio de valorizacién del trabajo, la
capacidad adquisitiva de la poblacion, el fortalecimiento del pequefio
productor, comerciante, empresario, a diferencia de la empresa lucrativa,
el poder asociativo estd en funcién de la persona como socio, sea

trabajador, consumidor, agricultor, comerciante.

Segundo, la asociacién es una empresa de servicio, integradora de la
economia de sus asociados, los excedentes que obtiene pertenecen no a

la empresa sino al asociado.

Tercero, la asociacibn no es una institucion que trasciende el interés
personal de los asociados, generando un interés inherente. Al contrario, la
asociacion es cautiva del interés de los asociados, ocupando éstos una

posicién central y preponderante.

2.4.4.2 Ventajas y desventajas de la asociacion
2.4.4.2.1 Ventajas
Segin VASQUEZ, Lucia, (2009:78) entre otras ventajas de una

asociacion se citan las siguientes:
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Aprovechan el interés de un grupo amplio de interesados para
introducir innovaciones.

Favorecen la satisfaccion de los consumidores: dado que sus
miembros son los propios asociados-usuarios, pueden disponer de
informacion directa sobre las necesidades del consumidor y los
cambios en su conducta, habitos, preferencias y expectativas.
Aumentan la motivacion de los empleados al ser éstos también
propietarios.

El interés directo de sus miembros favorece y facilita un mayor
margen de maniobra en los procesos de adaptacién a los problemas
economicos o de otra indole

La disminucion del capital nominal no es determinante de insolvencia.
El caracter democrético de la toma de decisiones (Asamblea) puede
favorecer soluciones mas sostenibles.

El limitado acceso al capital externo puede fortalecer los recursos
propios.

La no distribucion - transitoria - de las reservas puede conducir a unas

bases de capital mas sélidas.

2.4.4.3 Desventajas

La necesidad de diversificar productos y servicios para aprovechar
nuevas oportunidades puede verse dificultada en las cooperativas por
los habitos de sus miembros si esas oportunidades no se relacionan
con los intereses de éstos; las decisiones de asignacion de recursos
pueden resultar entonces menos eficientes en las cooperativas.

El limitado acceso a los fondos externos disponibles en los mercados
de capital puede crear en las asociaciones una dependencia del
capital en préstamo si los recursos propios de sus miembros son
insuficientes.

Las bases democraticas de la administracion pueden demorar el

proceso de toma de decisiones.
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¢ En algunos casos, su gran niumero de miembros puede dificultar el
conocimiento de las necesidades e intereses de éstos;

e En otros casos, las bajas inversiones que realizan los miembros
determinan en ellos un escaso interés y empefio en el desarrollo de la
empresa.

e Lalibertad de retiro de las asociaciones puede afectar a su estabilidad
cuando se produce la baja de miembros activos o la de otros factores
de desarrollo.

e La naturaleza especial de la estructura asociativa suele conocerse
mal en los servicios tradicionales de asesoramiento y apoyo a las
empresas.

e La ausencia de educacion, capacitaciéon e informacion asociativa.

e El gigantismo.

¢ El deficiente accionar de las organizaciones de integracién

2.4.5 El mercado

El mercado que en la terminologia econémica de un mercado es el area
dentro de la cual los vendedores y los compradores de una mercancia
mantienen estrechas relaciones comerciales, y llevan a cabo abundantes
transacciones de tal manera que los distintos precios a que éstas se

realizan tienden a unificarse.

El origen del mercado se remonta a la época en que el hombre primitivo
lleg6b a darse cuenta que podia poseer cosas que él no producia,
efectuando el cambio o trueque con otros pueblos o tribus. Se reconoce
pues como origen y fundamento la desigualdad que existe en las

condiciones de los hombres y los pueblos.
El mercado existié en los pueblos y mas antigua que poblaron la tierra, y a

medida que fue evolucionando, dicha organizaciondesarrollo el comercio

el instinto de conservacion y subsistencia del hombre hace que procure
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satisfacer sus necesidades mas elementales, luego las secundarias y

posteriormente las superfluas.

Es asi como el desarrollo de los pueblo, obliga al incremento y expansion
del mercado llegando en la actualidad a ser una actividad econémica de

suma importancia para el progreso de la humanidad.

Por efecto de las diferencias de climas, ubicacion, geografia, aptitudes de
los hombres los productos de las diversas regiones son muy variados lo
gue origina grandes dificultades al consumidor. Alli surge el Comercio que
venciendo los obstaculos que ponen el espacio y el tiempo procura poner
al alcance de los consumidores los diversos productos y el comerciante es
el hombre que desarrolla esta actividad en procura de una ganancia o

margen de beneficio a que tiene derecho por el trabajo que realiza.

El mercado como la Industria ocupa un lugar cada vez mas importante en
la Sociedad moderna. El niumero y extensién en sus operaciones, su
accion de satisfacer las necesidades de la vida humana el incremento de
trabajo, la creacion de nuevas fuentes de produccién y comercializacion,
las comunicaciones rapidas entre las diversas regiones del mundo han

extendido las relaciones comerciales.

2.5 EL PROYECTO

Es un conjunto de eventos y actividades orientadas al logro de un objetivo

predeterminado dentro de ciertos limites de tiempo y de recursos.

W.L., Charles, (2001:129) considera que:

“Todo proyecto nace de unaidea, es decir laluz verde que
el cerebro humano da a un pensamiento que tiene
creatividad, es el origen o nacimiento de un proyecto, el
suefio o el anhelo personal o institucional, se vera
plasmado en una realidad a través de un proyecto”.
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Por lo tanto habra tantos proyectos cuantas ideas puedan salir a la luz

para convertirse en logros tangibles.

Enciclopedia Omeba de Contabilidad, finanzas, economia y direccion de

empresas

2.5.1 Elementos de un proyecto

JACOME, Walter (2005:62) “Los proyectos de factibilidad tienen como
objetivo realizar el estudio para conocer la viabilidad de implementar
un proyecto de inversién”, definiendo al mismo tiempo los principales

elementos del proyecto:

e Mercado

e Localizacién

e Ingenieria (componentes)
e Inversiones

e Financiamiento

e Costos-ingresos

e Evaluacién privada o econémica

2.5.1.1 Estudio de Mercado

El estudio de mercado junto al capitulo de localizacion constituye el punto
de partida para la elaboracién de la gran mayoria de proyectos y uno de
los capitulos mas importantes en la planificacion sectorial, caracterizada
por un elevado nivel de competitividad de sus agentes econdémicos. Son
las instituciones y los profesionales vinculados con la consultoria en la
preparacion de proyectos, que afirman en forma precisa y trabajada con
cautela y los cuidados técnicos necesarios, representa mas de la mitad

del camino andado.
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BLANCO, Adolfo,(2000:131) concibe que:

“El estudio de mercado, es un trabajo complejo dado el
conjunto de variables con las que hay que trabajar, donde
al final del estudio lo que se pretende, es identificar las
preferencias y el comportamiento del consumidor en
relacion a determinados productos en periodos futuros
gue van de cinco a diez afios”.

Para cuantificar la demanda probable, es necesario confrontarla con la
oferta - la produccién también estimada para el mismo periodo - y como
resultado se obtendran los eventuales déficits o superavits de mercado y
consecuentemente, el espacio de actuacion disponible para los productos

gue la empresa se proyecta implementarla o ampliarla.

En la elaboracion del estudio de mercado, el equipo que trabaja en el
proyecto, generalmente tiene que superar la mayor restriccion que es la
de la falta de informacion que en nuestro medio es un problema serio, la
informacion disponible en muchos casos es equivocada, contradictoria

entre las diversas fuentes y desfasadas en el tiempo.

Los estudios e investigaciones para los diversos sectores de la economia
no son sistémicos y si discontinuos, porgue no existe un monitoreo
continuo de la economia. Los trabajos en esta area, cuando surgen
corresponden mucho mas al esfuerzo personal de investigadores que a
decisiones de una iniciativa coordenada y articulada a nivel de pais.Antes
de iniciar el estudio de mercado es saludable que el equipo
multidisciplinar a conformarse reflexione sobre tres hipoétesis, que le
permitiran ubicarse mejor en las caracteristicas y necesidades que deben

ser consideradas. Asi por ejemplo, no es lo mismo:
e Es necesario distinguir entre Mercado o Demanda Global de un

producto y la Demanda o Mercado del proyecto; cuando el

mercado del proyecto tiene por objetivo cubrir o satisfacer una
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parte sustancial importante de todo el mercado se justifica conocer
la magnitud de la demanda total, como ocurre con ciertas industrias
basicas que compiten en un mercado de caracteristicas
oligopdlicas, ejemplo. Cemento, acero, industria quimicas de base.

e Se debe estar claros que la oferta adicional resultante del proyecto
representa apenas una pequefia parte de la oferta global -
pequefias industrias que venden sus productos en mercados
altamente competitivos - donde es mucho mas importante conocer
la posicion en que la empresa se ubica frente a los competidores
que debera enfrentar, que tener una nocién de la magnitud del total
del mercado.

JACOME, Walter, (2005:65); para estudiar el mercado se requiere

estudiar en detalle, los siguientes aspectos:

e Producto

¢ Demanda

o Oferta

e Precio

e Comercializacion y canales de distribucion

e Publicidad o propaganda

2.5.1.2 Tamafio y Localizacién del proyecto

2.5.1.2.1 Tamaio del proyecto

El tamafio de un proyecto, es su capacidad de produccion durante un
periodo de tiempo que se considera normal para las circunstancias y

clase de proyectos a tratar.

Tamaiio = f (capacidad de producir; tiempo)
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Ejemplos:

e El tamafio de una fabrica de cilindros de gas es de 6.000 unidades al
afio (produccion) para realizarlos durante 300 dias habiles y en un
turno de 8 horas por dia (periodo de tiempo).

e Producir 10.000 unidades anuales de un bien x, considerando 300
dias en jornadas de trabajo de 8 horas diarias.

¢ Numero de metros de tela producidos en un mes / afio / semestre.

CERDA, Hugo, (2009:97) expresa que:

“Hay casos en los cuales la especificacion de un periodo
de tiempo normal de funcionamiento es innecesario,
porque el proceso técnico obliga a que éste sea continuo,
salvo en periodos de sostenimiento y reparacion (altos
hornos, generadores)”.

En términos generales el tamafio de un proyecto no debe ser mayor que
la demanda y del dinamismo del mercado, ni la cantidad demandada

menor que el tamafio minimo econdmico del proyecto.

El estudio de mercado determina cual es la capacidad que tiene la
economia para absorber el producto causa del proyecto y estimar la
evolucion de esa capacidad de absorcion en el futuro. Con esa valiosa
informacion los proyectistas tienen la idea de cuanto debe ser en principio

la produccién del proyecto.

Esa informacion por supuesto es basica y necesaria con la finalidad de
identificar cuales son las unidades de medida para el tamafo del
proyecto; es decir, el tamafio generalmente viene dado en términos del

namero de las unidades producidas o del valor de los bienes producidos.

También puede remitirse a:
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La cantidad de materia prima utilizada

El nimero de operarios y/o empleados, lo que constituye un buen
indice de comparacion, dentro de un mismo sector industrial, cuando
no existen diferencias acentuadas en el nivel de tecnologia adoptada
por las diversas empresas.

El monto de inversion total, asignado al proyecto. (Los programas de
fomento a la pequefia y mediana industria generalmente utilizan éste
criterio o el del item anterior para clasificar la industria como pequefia
0, mediana o grande.

Unidades especiales, como el nimero de telares en la industria textil.
En la industria de bienes de capital, cuando los equipos producidos
son de caracteristicas y tamafos diversos se utiliza el indice de los

respectivos pesos (TM) para reducirlos a un denominador comdn.

El concepto de Capacidad de Produccion, puede ser definido de dos

formas:

Por el concepto técnico o de ingenieria, que identifica la capacidad
como el maximo de produccibn que se puede obtener con
determinados equipos,

Por el concepto econdémico, donde la capacidad es definida como el
nivel de produccion que reduce al minimo los costos unitarios o eleva

al méximo los beneficios.

CERDA, Hugo, (2009:97) sobre la capacidad de produccion manifiesta

que:

“En relacién al concepto técnico, es necesario destacar
gue la capacidad efectiva, normal o real, tiende a ser
siempre inferior a la capacidad tedrica o nominal, dado que
ésta Gltima depende de ciertas condiciones ideales o
denominadas de laboratorio, en lo que se refiere a calidad
de las materias primas, caracteristicas de los insumos
bésicos, entrenamiento y experiencia de la mano de obra,
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etc., que no siempre corresponden a las condiciones
reales de trabajo, por eso se torna necesario corregir por
factor de desperdicio, donde se debe considerar factores
como.”

¢ Interrupciones del proceso de produccidbn como consecuencia de
defectos fisicos y que es necesario, parar para repararlo, para hacer
mantenimiento o substitucion de partes y piezas.

e De la necesidad de mantener unidades de reserva de pequefias
plantas de energia eléctrica, caso si la industria depende de espacios
de frié industrial.

e De la indivisibilidad de ciertos equipos como de la inadecuada

complementariedad con los demas centros de produccion.

2.5.1.2.2 Localizacion del proyecto

A mas de decidir sobre que, como y cuando producir, el equipo que
prepara el proyecto, se enfrentara el problema de donde producir.El
estudio del proyecto debe definir claramente cual sera la mejor
localizacion posible para la unidad de produccion. Por supuesto que la
mejor localizacion serd la que permita aumentar la produccién y al mismo
tiempo reducir los costos necesarios a esta produccién, maximizando por

tanto los benéficos del proyecto.

En la localizacion se incorpora a la toma de decisiones una variable que
es la distancia y ademéas se realiza un analisis de los factores que

condicionan la distribucién espacial de la actividad productiva.

El problema de la localizacion en una industria puede constituir una
cuestion de mayor o menor complejidad, segun la naturaleza especifica
del proyecto. En la mayor parte de casos, la localizacién de una industria
depende basicamente de los costos de transporte de la materia prima y
de los productos terminados/ estando asi directamente relacionada con el

estudio del tamafio.http:// Evaluacion-Economica-Privada.html.
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La relacion entre tamafio y localizaciéon giran alrededor de la distribucion
geogréfica del mercado y de la influencia que la localizacién tiene en los
costos de produccion y distribucion. Por las economias de escala se
tendrd que instalar una planta de mayor tamafio, cubriendo con ello la
mayor area geografica de mercado posible. Sin embargo, al ampliar el
area a servir, aumentaran los costos de entrega del producto en el
lugarde su uso, debido al mayor costo de transporte y puede al punto en

que este Ultimo anule las ventajas de la mayor escala de produccion.

En el estudio de la localizacion, existe la localizacion 6ptima, que sera el
resultado de la mayor diferencia que se pueda llegar a obtener entre los
costos y beneficios privados o sociales. Es decir la mejor localizacién es la
que permitird obtener la mas alta tasa de rentabilidad por el criterio

privado o la del costo unitario del criterio social.

En la localizacion juega un papel importantisimo la distancia que es la
variable que indicard la localizacion de la empresa. Si se observa una
unidad de produccion en su posicién en el espacio, se identifica que a ella
convergen una cierta cantidad de insumos, que alli son transformados y

parten como productos al mercado consumidor.

Las fuerzas ocasionales:

e La seleccion de la localizacion esta condicionada al comportamiento
a influencia de las fuerzas ocasionales, que son variables que
determinan u orientan la distribucion geogréfica de las actividades
econdémicas y sus caracteristicas de concentracion o dispersion en
relacion con la base fisica de la economia de una region, provincia o

pais.
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2.5.1.3 Componentes de la ingenieria

El proyecto de inversion para el capitulo de Ingenieria, estd concebido

como un Sistema de Produccién de forma integrada. Este sistema esta

constituido de un conjunto de factores: los factores fijos que sirven de

base para la combinacion de factores variables, a través de etapas

sucesivas de un flujo o proceso productivo con miras a obtener como

resultado final un determinado producto.

Al revisar los capitulos estudiados, éstos factores demuestran que tienen

como objetivos:

a)

b)

d)

f)

Invertir en un proyecto, es hacer posible la generacion de un flujo
real de bienes y servicios, que sirvan para complementar la oferta
ya existente en el mercado, ampliando el nivel de satisfaccién de
los consumidores y el bienestar social.

El proyecto, es una operacion de aproximaciones sucesivas con la
finalidad de definir y presentar de manera coordinada, los detalles
de todos los aspectos relacionados con la optimizaciéon de una
inversion.

Un proyecto se estructura en diferentes etapas que permiten saber,
en qué invertir, dénde invertir, como invertir, y cuando invertir.

Si el proyecto, genera un flujo real de bienes y servicios, el
proyecto debe describir las operaciones necesarias para la
produccion de esos bienes y servicios, a través de la ordenacion de
los recursos técnicos disponibles.

El tamafio y localizaciébn del proyecto describe las operaciones
productivas y las caracteristicas de produccion que se realiza en la
ingenieria del proyecto, es decir, se trata de la descripcion y
cuantificacion del proceso fisico de la produccion.

Aun cuando sea posible, presentar una guia con una estructura de

caracter general, que sirva basicamente (con ciertos ajustes) para
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la preparacion de casi todo tipo de proyecto, ello se hace imposible
con relacién al caso particular de la etapa de la ingenieria.

g) Cada sector productivo y cada proyecto individual presenta
caracteristicas de ingenieria que le son propias. Ello obliga a los
proyectistas a seguir etapas de elaboracién y presentar formas

descriptivas particulares para cada proyecto.

La ingenieria del proyecto tiene la finalidad de definir y especificar
técnicamente los elementos que componen este sistema con las debidas
interrelaciones, de forma lo suficientemente detalladas y precisas que

permitan el montaje y * funcionamiento de una unidad productiva.

De manera gréfica, este sistema puede ser representado en la forma del

siguiente diagrama:

Factores Producto
variables Final

4

2.5.1.4 Inversiones

FAO. (2008) Las inversiones representan la infraestructura que requiere la
empresa para dar marcha al proyecto, en esta seccion se establece los
equipos y maquinarias que la empresa requiere tanto para la produccién
de bienes o servicios, como la gestion empresarial. En esta seccion del
proyecto se incluyen los muebles de oficina, y el presupuesto para

construcciones y adecuaciones de la planta de la empresa.

En los proyectos se consideran fundamentalmente dos clases de

inversiones: fija y variable. La inversion fija esta constituida por los bienes
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de capital o activos productos, mientras que la variable corresponde al

capital de trabajo o los recursos necesarios para arrancar el proyecto

Por otra parte también es inversion inicial: costos de la investigacion,
gastos de constitucién, franquicias, diagnosticos, estudios de mercado,
entre otros que se integran a la inversion variable, se conoce también
como inversion diferida, porque se amortizan en muchos casos durante el

horizonte o vida util del proyecto.

2.5.1.5 Financiamiento

SAPAG, Nassir; (2002:152) “Previa al célculo del tipo de
financiamiento del proyecto, se presenta la estructura de la
inversion, del presupuesto” generalmente se estima el 30% para
inversion en efectivo, mientras que el 70% se reserva para invertir con
credito de empresas financieras, esta politica se mantiene como

respuesta a las ofertas crediticias de las financieras.

Esta informacion se utiliza en el calculo de la tasa de ponderaciéon y el

flujo de caja.

2.5.1.6 Costos-ingresos

Dentro de las diferentes partes que integran cualquier proyecto, el
presupuesto de costos e ingresos, es sin duda uno de los mas
importantes. Todos los elementos basicos del proyecto (mercado, tamafio,
localizacion, ingenieria, etc.), aqui estan homogenizados en términos
financieros y sintetizados de una manera adecuada para una evaluacion
de las repercusiones de la inversion que se pretende realizar.
http://es.scribd.com/doc/33980664/27/Evaluacion-Economica-Privada
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En proyectos de inversiéon el problema son los ingresos el problema es la
determinacion de los costosa. La elaboracion del presupuesto de costos e

ingresos permitira estimar:

1. Larentabilidad del proyecto.

2. Su punto de equilibrio.
La importancia que diferentes rubros del costo tienen o que pueden
influenciar en las decisiones relativas al tamafio, localizacién y
financiamiento.

4. Contribucién del proyecto para el aumento del ingreso nacional en
términos del valor agregado bruto por el proyecto generado (lo que es

importante para la evaluacion macroeconoémica).

95



CAPITULO 3
3 ESTUDIO DE MERCADO

3.1 IDENTIFICACION DEL PRODUCTO

El presente estudio tiene el objeto de analizar cada uno de los aspectos
influyentes en el mercado las chompas, como también determinar la
necesidad que tienen los consumidores actuales y potenciales de
chompas en un area delimitada, identificar las microempresas productoras
y las condiciones en que éstas suministran el producto en el mercado,
determinar el régimen de formacion del precio, la plaza, y promocion de
las chompas que se va a comercializar y de la manera como llega el

producto de la microempresa productora a los consumidores o usuarios.

De tal forma que permita facilmente determinar el producto que la
empresa desea producir y ofertar posee buena aceptacion en el mercado.

3.2 OBJETIVOSDELESTUDIO DE MERCADO

3.2.1 Objetivo General

¢ Realizar un estudio de mercado para la produccion y comercializacién

de chompas polar, en la ciudad de Otavalo.

3.2.2 Objetivos Especificos

e Analizar el comportamiento de la oferta y demanda de chompas polar
en el mercado de la ciudad de Otavalo.

¢ Determinar la frecuencia con que consumen el producto.
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e Determinar el tipo de chompas polar de preferencia del consumidor.

¢ Realizar el estudio de mercado para determinar las necesidades de la

demanda potencial, de chompas polar.

e Realizar un andlisis para establecer los requerimientos de la demanda
sobre las caracteristicas de precio, producto, plaza y promocion de
chompas polar.

3.2.3 Producto sustitutivo

Los productos sustitutivos de las chompas pueden ser las chompas

térmicas, sacos.
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3.3 MATRIZDE VARIABLES DE MERCADO

Cuadro N° 16 Matriz de estudio de mercado

- POBLACION A
OBJETIVOS VARIABLES INDICADORES TECNICAS INVESTIGAR

Analizar el comportamiento de | Capacidad de Tecnologia Encuesta - Productores
la oferta y demanda de|produccion Cantidad Observacion
chompas polar,en el mercado producida directa -
de la ciudad de Otavalo Mensajes Ficha de

Material observacion
Determinar la frecuencia con|Demanda Lugar de compra Encuesta - Potenciales
gue consumen el producto Cantidad Compradores

Calidad

Tipo de material

Precio

Frecuencia de

compra

Distribucion
Determinar el tipo de chompas | Comercializa- Publicidad - Encuesta |Potenciales
polar de preferencia del|ciony ventas Promocion - Observa- |compradores
consumidor y establecer los Canales de ciondirect
requerimientos de la demanda distribucion a
sobre las caracteristicas de Promocion
precio, producto, plaza vy Precio

promocién de chompas polar.

Elaborado por: La autora 2012

98




3.4 EVALUACION Y ANALISIS DE LA INFORMACION

El dialogo mantenida con los productores manifiestan que sus ventas lo
realizan a través de ferias de los dias miércoles y sabados en el mercado
Copacabana de la ciudad de Otavalo, provincia de Imbabura, en el cual
se encuentran comerciantes de todas las provincias; también se expone
en diferentes mercados de la Capital como en mercado de Ipiales, plaza
de Chillo Gallo. En la Ciudad de Ambato se expone este producto en el
mercado mayorista y Ferrodiario, en la Ciudad de Cuenca en el mercado

Artesanal etc.

También en el mercado de Tulcan, san Gabriel, EI Angel estos productos
también se exponen en expo ferias, porque la linepolar tiene afinidad para
todas las personas de la poblacion, turistas nacionales y extranjeras por

su costo y calidad del producto.

Rentabilidad

La rentabilidad en la produccion en la linea polar genera utilidades, la
materia prima tiene bajo costo, la experiencia de la emprendedora en la
linea de produccion, mano de obra calificada que optimiza recursos, entre
otros aspectos permiten que la inversiéon sea rentable, se conoce que hoy
en dia la materia prima es importada de la China, las ventaja era que los
distribuidores tienen sus bodegas de la ciudad de Quito y se han
mantenido al costo anterior, pero Ultimamente los costos de aranceles
para este afio son sumamente alto que es una desventaja para los

importadores, y para los productores.

Publicidad

Los Distribuidores no desarrollan promociones ya que no abasteceria

para ofrecer a otras provincias, puesto que la Provincia de Imbabura
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cuenta con personas que son artesanos y por ende son productores se
conoce que no todavia distribuyen a provincias del pais, la produccion en
esta linea se desarrolla netamente en Otavalo, y el cliente mantiene
fidelidad; pero esto proceso viene a ser una desventaja, se debe buscar
un océano azul es decir la publicacién debe ser innovadora llegar donde

otros no llegan.

Competencia

Para los productores la competencia son los productos importados de la
republica china, mercaderia que es comercializada en el mercado de
ponchos y otros centros de venta, mercaderia que puede ser considerada
como producto sustituto. La competencia real se determina a las
productoras de chompas de tela polar que tienen su punto de fabricacion

y distribucion en Otavalo.

Proveedores

En cuanto a los proveedores de materia prima, éstos tienen su matriz en
la ciudad de Quito como son: fabrica Indutexma, empresa que oferta
mercaderia de alta calidad, con tela importada y que pone a disposiciéon

de la industria textil ecuatoriana.

La adquisicion de la materia prima como es “telapolar’ tailandesa su
compra lo realiza en efectivo, la importadora no mantiene oportunidades
de crédito interno con sus clientes.

Forma de Comercializacion

La comercializacion lo realizan a pequefios comerciantes con el 80%en

efectivo y con los mayoristas el cual se encuentran en la ciudad de

Otavalo y Atuntaqui los pagos lo realizan el 70 % en efectivo y el 30%
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para 15 dia, maximo 30 dias, de esta forma abastecen estas

microempresas.

Aceptacion de la tela Polar Tailandesa2006 -2011

La aceptacion de la materia prima, considerando en el afio 2006 al 2011
se ha incrementado en un 9%que es visible, las chompas de tela polar se
fabrican en otras ciudades de la sierra central como son Ambato y
Riobamba, de donde se abastece el mercado Otavalefo, las chompas de
la industria de Otavalo y de la sierra central se comercializan en las
covachas de ropa de Ibarra y Otavalo preferentemente, prendas de vestir
que también se comercializan en la feria textil que se realiza los dias

domingos en la ciudad de Atuntaqui.

Tecnologia

Los artesanos para la produccion de esta prenda utilizan maquinas rectas
manuales e industriales, asi como también overlok, recubridora, cortadora
y bordadora computarizada se puede considerar que la velocidad en el

proceso de confeccion es rapido.

Mano deObra

En el dialogo mantenido con los propietarios manifiestan que su capital
humano de trabajo no es calificado, como son los cortadores y costureras
puesto que seria urgente la necesidad de contratar personal calificado
dentro de las microempresas.

Estabilidad Laboral

En el ambiente laboral manifiestan que existe una total confianza dentro

del ambiente de trabajo, a medida que ellos contratan solo personal
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requerido, los trabajadores manifiestan que no existe una estabilidad
porque a mas del control de ingreso y salida, es importante que para que
haya un adecuado ambiente laboral se debe organizar cursos para los
trabajadores y de igual manera incentivandoles de pronto con un
porcentaje para incentivos.

Comercializacién

En el proceso de comercializacion se dirige productor —comerciante,
mayorista 0 minorista, dentro de este manejo por lo general en las
microempresas los encargados de realizarla comercializacion son los
mismos propietarios o personas de confianza, de esta forma tratan de

abastecer las necesidades de los mercados nacionales.

Control de Calidad

El control de calidad se ha venido implementando por la exigencia de los
clientes, es decir solo ha utilizado un proceso empirico al termino del
producto, y no esta aplicAndose a todo el proceso productivo, el
mejoramiento continuo asegurara la relacion organizacional y los
principios de calidad total para de esta forma ofrecer productos de
calidad, el cual permitird organizar el tiempo y ganar recursos

econémicos.

Tiempo y Movimiento del proceso de fabricacion

De acuerdo al tiempo y movimiento manifiestanquetrabajan8 horas diarias

en la semana.
Se considera que en confeccionar una chompa se demoran 15 minutos

dando un resultado de 32 chompas diarias por costurera, de esta forma

operan para producir en el menor tiempo posible, se considera los
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trabajadores no tratan de lograr solo la meta, pero lo ideal serd que sean
mas rapidos en el proceso de producciéon tratando de organizarse por

procesos.

Distribuciéon Fisica

Las microempresas visitadas en la ciudad de Otavalo y sus alrededores,
se constatd que no hay una adecuado ambiente fisico de trabajo, la
organizacion de diferentes departamentos es primordial para el buen
funcionamiento y producciéon del producto. A medida que solo poseen de

pocos departamentos como son ventas y bodega.

Gestion Administrativa

Se observo que no existe una adecuada segregacion de funciones, el cual
fue notorio verificar que cada uno de los trabajadores hace de todo, se
considera que han optado la manera para no paralizar el proceso de
produccion, pero también es un dafio que se le hace al o el trabajador
perjudicandole a no desarrollarse en una determinada area que sea apto

de acuerdo a su conocimiento y profesion.

3.5 ANALISIS DE LA OFERTA

3.5.1 Identificacion de la oferta

La provincia de Imbabura en especial en el Canton Otavalo mantiene una
buena acogida de turistas nacionales y extranjeros por el desarrollo
comercial de sus cantones y comunidades por su gente, gastronomia y
atractivos lugares turisticos. Pero no se ha fortalecido las actividades de
produccion, solo se han dedicado a la comercializacion de productos que
vienen de Colombia y china, conociendo que existe una mejor demanda

de productos como chompas térmicas y polares en el mercado local.
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La oferta que se desarrolla en los mercados del canton es notoria en el

presente estudio realizado.

La mayor parte de comerciantes al por menor y distribuidores de ropa de
la ciudad de Otavalo, comercializan diferentes artesanias, estan
agrupados en la asociacion de comercializadores del mercado de
ponchos, que les permite mantener un programa de mejoramiento de los

servicios a clientes internos y externos.

La venta de chompas se realiza en forma conjunta con otras artesanias
como blusas folcléricas, faldas, pantalones, sacos tejidos, entre otras
prendas de vestir; la comercializacion de chompas de tipo polar también
se realiza en almacenes ubicados en el sector central de Otavalo, la
mayoria de estos comerciantes también participan de ventas en el

mercado de ponchos los dias festivos y fines de semana.

La aceptacion que tiene las chompas en el mercado Copacabana, como
se ve en el cuadro anterior, en el transcurso de los afios 2007-2011, se
observa un incremento, es importante determinar que los importadores no
son productores, son comerciantes mayoristas de Colombia, los cuales
distribuyen a vendedores del mercado Copacabana, y 6 locales que se
encuentran ubicadas en el centro de la ciudad de Otavalo los cuales

comercializan chompas polar.

En el presente estudio realizado a los comerciantes del mercado
Copacabana de la Ciudad de Otavalo, manifestaron que los mejores
meses de venta son: Febrero, Marzo, Abril, Mayo, Junio, Septiembre,
Noviembre y Diciembre. Permitiendo aprovechar oportunidades, mediante
un programa de mercadeo con el propésito de identificar la demanda real.

El objetivo del presente estudio es cubrir parte de la demanda existente,

en el mercado Copacabana del Cantén Otavalo, los productos a ofertarse

son chompas polar de la mejor calidad, disefio.
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Cuadro N° 170Oferta histérica de chompas polar en la ciudad de

Otavalo
afos | importaes | el Canggn | Total Oferta
Colombia Otavalo
2007 115.000 115.000
2008 115.500 21.100 136.600
2009 117.210 22.500 139.710
2010 118.500 23.890 142.390
2011 119.600 24.100 143.700
TOTAL 585.810 91.590 677.400

Fuente: Aduana Nacional de Tulcan y Camara de Comercio Otavalo
Elaborado por: La Autora 2012

La oferta actual observada en el diagnéstico es de 677.400 prendas,
oferta que proviene de la ciudad de Tulcan; que cuenta con informacién
sobre esta linea de produccion, con un total de 115.000 para el afio 2008
y en el afio 2009 un promedio de 117.210 unidades para la demanda, que

es atendida en la ciudad de Otavalo.

3.5.1.1 Proyeccién de la oferta

Para proyectar la oferta futura de las chompas polar, se realiz6 una
entrevista al Sr. Alberto Picuasi comerciante mayorista de chompa polar
colombiana, el cual apoyo con una idea clara de tendencia de

comportamiento.

Para la proyeccién de la demanda del presente proyecto se aplica el
método proyeccion lineal, con la utilizacion del indice de correlacién, este
modelo utiliza las siguientes formas mas difundidas para ser aplicadas en

proyecciones de ventas:

Formula: Y =a + b(x)
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Cuadro N° 18 Calculo de indice de regresién R? para la oferta

ARO VENTAS(L\J(;\IIDADES X XY X2
2007 143.700 -2 -287.400 4
2008 1.105 -1 -1.105 1
2009 149.289 0 0 0
2010 116.906 1 116.906 1
2011 140.591 2 281.182 4
Total 551.591 > 109.583 10

Fuente: Cuadro N° 14

Elaboracién: La Autora 2012

4y _ 551501 b _ Zxy _109.583

n 5 ¥x? 10
a=110.318.2 b =10.958.30

Grafico N° 15 Calculo de la ecuacion R? de la Oferta

GRAFICO DE LA ECUACION OFERTA

UNIDADES

O O O O O D\

VALOR x

—o— GRAFICO DE LA ECUACION OFERTA
Lineal (GRAFICO DE LA ECUACION OFERTA)

Para la proyeccion de la demanda se estima un indice de regresion de
0,0774, con un medio alto sobre el crecimiento de la demanda de
chompas de tela polar.
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Cuadro N° 19 Proyeccién de la oferta ajustada

Y = a b T b(x) L?rtb""('xj

Y2012= | 110.318,20 | + | 10.958,30| * | 9,00 | 98.624,70  208.942,90
Y2013=| 110.318,20| + | 10.958,30| * | 10,00 |109.583,00| 219.901,20
Y2014=| 110.318,20| + | 10.958,30| * | 11,00 |120.541,30| 230.859,50
Y2015=| 110.318.20| + | 10.958,30| * | 12,00 |131.499,60| 241.817,80
Y¥2016=| 110.318,20| + | 10.958,30| * | 13,00 |142.457,90| 252.776,10
Y2017=| 110.318,20| + | 10.958,30| * | 14,00 |153.416,20| 263.734,40

Fuente: Cuadro N° 19y 20
Elaboracion: La autora 2012

La competencia se asocia con frecuencia a la idea de rivalidad entre dos
0 mas sujetos para el logro de un objetivo como la utilidad personal o la

ganancia econdmica privada.

Los competidores potenciales en chompas polares que se exponen en las
ferias del sdbado y miércoles en la ciudad de Otavalo son los
comerciantes colombianos. Se podria asimilar que para la entrada del
producto no es dificil se debe buscar la estrategia referente al costo,
calidad e innovacion y de esta forma se logra la segmentacion en el
mercado de los consumidores. De acuerdo a la investigacion realizada en

la provincia de Imbabura existenl5talleresubicadas en Otavalo, Ibarra.

Los talleres de trabajo generalmente mantienen una administracion
familiar no cuentan con suficiente maquinaria ni materia prima, sus
canales de distribucion son los comerciantes mayoristas quienes compran
la totalidad de su produccion y lo exponen en ferias de diferentes

provincias del pais.
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3.5.2 Anaélisis de la demanda

El estudio de factibilidad que se presenta esta basado en la necesidad de
la creacion de la microempresa, en vista de que el pais mantiene
dificultades econdémicas que afectan a la poblacién en general, nacela
idea de crear una microempresa de produccién y comercializacion de

chompas polar en el canton Otavalo.

En el presente estudio se determina el consumidor o cliente ya que es
fundamental para toda actividad de produccién o servicio, por esta razén
es necesario conocer sus preferencias para satisfacer las necesidades de
acuerdo al requerimiento del cliente y lograr mantenernos en el mercado

competitivo.

La microempresa de produccion y comercializacion de chompas polar
proyecta a llegar al consumidor ofreciendo productos de calidad al
momento de adquirir. Para esta investigacion como consumidor se tomo
en cuenta el mercado Copacabana. Actualmente se encuentra
compradores de chompas de tela polar en el mercado local existiendo una
demanda en los mercados europeos como Tailandia que es reconocida

como proveedor de tela polar.

Cuadro N° 20Demanda de chompas polar

ANOS DEMANDA
2007 315.000
2008 396.356
2009 438.464
2010 501.636
2011 522.645

Fuente: Cuadro N° 16
Elaborado por: La autora 2012
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Grafico N° 16 Representacion del crecimiento de la demanda
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De los resultados se determina que la proyeccion de la demanda de

chompas de tela polar, tienen una demanda progresiva a la alta.

3.5.3.Proyeccion de lademanda

Para proyectar la demanda futura, es importante indicar que la proyeccion
0 estimacién constituye el primer paso de la planeacién administrativa
para la produccion y el manejo de inventarios y se maneja en base a
informacion confiable, considerando que las tendencias actuales se

mantendran a futuro.

Para la proyeccion de la demanda del presente proyecto se aplica el
método proyeccion lineal, con la utilizacion del indice de correlacion, este
modelo utiliza las siguientes formas mas difundidas para ser aplicadas en

proyecciones de ventas:

Ajuste lineal — Y = a + bx.
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3.5.2.1 Ecuacion y proyeccion de la demanda

Formula: Y =a + b(x)

Cuadro N° 21 Calculo de indice de regresién R? para la demanda

DEMANDA

ANO UNIDADES (Y) X XY X?
2007 315.000 -2 -630.000 4
2008 396.356 -1 -396.356 1
2009 438.464 0 0 0
2010 501.636 1 501.636 1
2011 522.645 2 1.045.290 4
Total 2.174.101 > 520.570 10

Fuente: Cuadro N° 20

Elaboracion: La autora 2012

a- 2y _ 2.174.101 b XXy _ 520.570

n 5 X° 5
a =434.820.20 b =52.057.00

Grafico N° 17 Calculo de la ecuacion R? de la demanda
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110



Para la proyeccion de la demanda se estima un indice de regresion de

0,9669 con un alto crecimiento de la demanda de chompas de tipo polar.

Cuadro N° 22 Proyeccién de la demanda ajustada

Y = a ¥ b ) b(x) anLa('X)
Y2012= 434.820,20| + 52.057,00 10,00 |520.570,00 955.390,00
Y2013= 434.820,20| + 52.057,00 11,00 572.627,00| 1.007.447,00
Y2014= 434.820,20| + 52.057,00 12,00 624.684,00| 1.059.504,00
Y2015= 434.820,20| + 52.057,00 13,00 676.741,00| 1.111.561,00
Y2016= 434.820,20| + 52.057,00 14,00 728.798,00| 1.163.618,00
Y2017= 434.820,20| + 52.057,00 15,00 780.855,00| 1.215.675,00

Fuente: Cuadro N° 20 y N° 21
Elaboracion: La autora 2012

3.5.3 Célculo de lademanda potencial de mercado

El calculo de la demanda insatisfecha es necesario realizarlo, porque la
creacion de una empresa o la implementacién de un nuevo producto en
una empresa ya instalada, para conocer el numero de unidades que la
oferta no alcanzan a cubrir con respecto de la demanda en una

determinada localidad o sector.

En el estudio de mercado asi como en la evaluacion de proyectos, los
especialistas o administradores de la microempresa deberan lograr el
desarrollo de los productos o mejorar los que existen para colmar la
brecha; cuando traten de satisfacer una demanda insatisfecha tendran
que distinguir entre una brecha en el nivel de satisfaccion y un vacio en el

tipo de satisfaccion.

La brecha en la clase de satisfacciones, se presenta cuando los
destinatarios pueden obtener satisfaccién, solo por medio de un producto
mejorado o un nuevo producto que corrija las deficiencias de los

existentes; el vacio en el nivel de satisfaccion tiene que ver con una
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situacion donde los productos de que se dispone no pueden brindar el

nivel, grado o satisfaccion deseados.

Cuadro N° 23 Demanda insatisfecha con datos ajustados

ARIO OFERTA | DEMANDA P%ET'\QANNC[I)AAL
2012 208.943|  955.390 746.447
2013 219.001| 1.007.447 787.546
2014 230.860|  1.059.504 828.645
2015 241.818| 1.111561 869.743
2016 252.776|  1.163.618 910.842
2017 263.734| 1.215.675 951.941

Fuente: Cuadro N° 19y N°22
Elaboracion: La autora 2012

Gréafico N° 18 Proyeccion de demanda insatisfecha de chompas tipo

polar
DEMANDA INSATISFECHA DE CHOMPAS POLAR
1.500.000
1.000.000
500.000
0
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-500.000 I I

-1.000.000
m Oferta ®Demanda Demanda insatisfecha

Respecto al tamafio de la demanda insatisfecha se presenta con 746.447
unidades para el afio uno, que moradores, turistas locales y extranjeros

se representan como clientes y que no pueden comprar en la localidad
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con la fabricacion industrial de la ciudad; necesidad que es cubierta con la
venta de productos de la ciudad de Atuntaqui, la ciudad de Quito y sierra

central del Ecuador.

Cuadro N° 24 Oferta del proyecto

ARIO DEMANDA OFERTA DEL
POTENCIAL PROYECTO 3%
2012 746.447 22.393
2013 787.546 23.626
2014 828.645 24.859
2015 869.743 26.092
2016 910.842 27.325
2017 951.941 28.558

Fuente: Cuadro N° 20

Elaboracion: La autora 2012

Para la ejecucion del proyecto se estima el 3% de la demanda potencial
indice con el cual la microempresa en creacién atendera a la poblacién

gue demanda de chompas de tela polar.

En el afio 2012 no se cuenta con datos sobre el indice de demanda y
oferta, se toma en cuenta los datos del ajuste de la proyeccion que se

obtiene de los cuadros N° 19 y N° 22, del presente estudio.

Inicialmente el proyecto atendera con 23.626 prendas fabricadas en el
afio 2013, afio 201424.859, afio 2015 con 26.092 unidades producidas,
afio cuatro con 27.325 y para el afio cinco con 28.558 chompas de tipo

polar.
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Cuadro N° 25 Descripcion de la demanda por articulo

TALLA DE CHOMPA
Afio Small Medium Large Total
34% 45% 21%
Afio 2013 8033 10632 4961 23.626
Afo 2014 8452 11187 5220 24.859
Afio 2015 8871 11741 5479 26.092
Afo 2016 9291 12296 5738 27.325
Afo 2017 9710 12851 5997 28.558

Fuente Cuadro N° 12
Elaboracioén: La autora 2012

Para la produccién de la empresa se establece los porcentajes de compra
gue expresa la oferta del proyecto, de 23.626 chompas para el primer afio
del proyecto, para establecer el promedio de chompas por talla se toma
en cuenta los datos del cuadro en N° 12 que presenta el 34% de la
demanda para chompas talla small, el 45% para chompas médium y el

21% para la chompa large.

Cuadro N° 26Proyeccion de precios para la venta de chompas de tela

polar

TIPO DE ANO | ANO ANO ANO ANO

PRODUCTO 2013 2014 2015 2016 2017
Chompas Small 5,35 5,47 5,59 571 5,84
Chompas Medium 575 5,88 6,01 6,14 6,28
Chompas Large 6,25 6,39 6,53 6,67 6,82
Promedio 5,78 591 6,04 6,17 6,31
5,78 591 6,04 6,17 6,31

Fuente Diagndstico
Elaboracion: La autora 2012

Los precios se obtienen de los establecidos en el mercado, para la

comercializacion del producto terminado, no se considera conveniente
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rebajas o descuentos, el valor agregado para el cliente es adquirir una

prenda con control de calidad, que garantiza durabilidad y elegancia.

3.5.4 Estrategias parala plaza

La plaza o distribucion esta orientada a establecer el punto de venta, en el
que se ofrecera las chompas de tela polar a los clientes, en un lugar de

facil acceso y condiciones apropiadas para su funcionamiento.

Los canales de distribucion de la produccion de chopas polar.Un canal de
distribucion (algunas veces conocido como canal comercial), para un
producto es la ruta o medio tomada por la propiedad de las mercancias a
medida que estas se mueven del productor al consumidor final. Un canal
siempre incluye tanto al productor como al consumidor final del producto,
asi como el intermediario, agente o mercantil, que participa en la

transferencia de la propiedad.

Productor intermediario. Este canal es el mas util y comun en donde el
productor vende a sus intermediarios, minoristas y mayoristas, que

posteriormente realizan su negocio sea en el mercado local o externo.

Producto Consumidor. Este canal es la via mas corta, simple y rapida.
Se utiliza cuando el consumidor acude directamente a las ferias del pais,
también incluyen las ventas por correo, aunque por esta via el producto
cuesta menos al consumidor, no todos los fabricantes practican esta
modalidad ni todos los consumidores estan dispuestos a ir directamente a

hacer la compra.

Algunas estrategias a ser aplicadas son las siguientes:
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o Ofrecer productos via Internet, llamadas telefénicas, envio de correos,
visitas a los puntos de agrupacion, y organizaciones privadas de tipo
social, empresarial y productivo.

e Realizar convenios con intermediarios que demuestren un perfil de
atencion con el que mantiene la empresa, con lo que se espera una

mayor cobertura de los productos, 0 aumentar puntos de ventas.

3.5.5 Estrategias para el producto

Las estrategias que se considera para poner en practica, estan

relacionadas al producto son:

e Incluir nuevos atributos al producto, darle un nuevo empaque, un
nuevo diseno, nuevos colores, atender los disefios que propongan los

clientes, proponer disefios de la empresa.

e Lanzar estrategias de imagen para que se reconozca la marca como

un simbolo de calidad.

e Para garantizar la calidad del producto se empleara materia prima de
calidad, tanto por firmeza del color, textura de la tela, tipo de

distribuidor y calidad de los accesorios.
o La fabricacion de las diferentes prendas, se realizara previo el disefio
de los modelos y aprobacion de produccion y gerencia, para

garantizar productos de calidad en disefio y confeccion.

e Los productos se presentaran en fundas plasticas transparentes, las

gue tendran el logotipo de la empresa.

La microempresa ofrecerda chompas de acuerdo a la necesidad del

cliente, la materia prima que se utilizara en este producto es la tela polar.
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3.5.5.1 Caracteristicas del producto

La tela polar, es una imitacion de la tela de lana, fabricada en maquinas
circulares. Esto significa que sale tejida de la maquina en forma de tubo.

Esta compuesta por fibra textil 100 por ciento poliésteres.

Su caracteristica mas relevante, es que pesa poco en relacion a lo que

abriga.

El mejor polar se produce en Poliéster Spun, que le da a la tela terminada
mayor esponjosidad, (mas volumen con menor peso). La tela polar, mas
utilizada se fabrica con sus dos caras cardadas, y una de esas caras
también lleva aplicado un proceso antipeeling, que impide la formacion de
‘pelotitas’ superficiales, que generalmente aparecen con el uso de las

prendas de vestir.

El polar existe en diversos colores y pesos de acuerdo al uso que se le va
a dar. Sirve para todo tipo de ropa deportiva, teflidas para navegacion
como casacas, pantalones de buzos, gorros, mitones, guantes, calcetas,
medias, pijamas para camping, chaquetas de pescador, chalecos de
trabajo, etc. La tela polar también es muy utilizada en la confeccién de

ropa infantil, ropa de bebé y para fabricar ropa para mascotas.

La tela polar, tienen un revés y un derecho. Es importante reconocer el
lado que va expuesto al exterior de las prendas, cuando estas se fabrican.
El lado que debe ir hacia afuera, es aquel que tiene un tratamiento anti-
peeling y que el fabricante debe especificar al momento de vender el

producto.

e Polar 100 % Poliéster
e Ancho: 155 cm

¢ Rendimiento: 2,40 metros por kilo
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e Uso: cazacas, buzos, gorros, cuellos
e Colores: lila, "calipso”, "turquesa", rojo, "fucsia”, "frutilla", amarillo,

crudo, blanco, negro, azul indigo, azul marino

I s

: LA “CALPED” TUREUESA"

1 P

............ PRt Lo EUCSIA ) 5 ERAEILLAS

...... _A_H,qF{u_LD H F— E s

I D
HEGRO AZUL INDIGD | | AZUL MARIMND

. Fuente: www.todotelas.cl/poliester.htm

3.5.6 Estrategias para el precio

Algunas estrategias se ha disefiado relacionadas al precio son:

e Lanzar al mercado un nuevo producto con un precio altamente
competitivo, brindando oportunidades de compra directa a precios
cémodos y favoreciendo el presupuesto de los clientes.

e Adquirir materia prima en volimenes altos, sin descuidar los
movimientos de demanda interna de bodega segun indices de
necesidades de produccion, con la finalidad de disminuir los costos de
produccion que se proyectara este beneficio a la estimacion de
precios de venta.

3.5.7 Estrategias promocion

Para las estrategias promocién se establecen las siguientes:
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¢ Al inicio de las actividades de la microempresa se contara con
promociones adecuadas, las mismas que van encaminadas a la

satisfaccion de los clientes potenciales.

e De la promocion del producto depende mucho su venta, para esto es
necesario realizar una serie de material promocional como; afiches,
hojas volantes, internet y como hoy en dia la mejor manera integrarse
a la inscripcion del INCOP, que es una oportunidad de que el

producto se promociones en todo el pais.

3.6 CONCLUSION DEL ESTUDIO

En la ciudad de Otavalo, se determina un alto consumo de chompas de
tipo polar, el consumo del cliente local, provincial, nacional y extranjero,

genera un alto indice de demanda potencial.

Los comerciantes y distribuidores de chompas de tela polar tienen la
necesidad de adquirir este tipo de mercaderia por su alta demanda
originada en la motivacion de compra de turistas nacionales y extranjeros,
ademas esta prenda de vestir es utilizada por la poblacién en general por
la tendencia de la moda, por lo tanto es aceptada en el mercado la
microempresa dedicada a la produccién y comercializacion de chompas

de tipo polar en la ciudad de Otavalo.

Con el analisis profundo de la oferta y la demanda se puede establecer
gue existe una demanda potencial muy alta, razén por la cual el producto
chompa polar se va a posicionar en el mercado de manera muy rapida y

definitiva.

Con el analisis de la oferta y la demanda se concluye que en Otavalo no

se cuenta con una oferta capaz de cubrir el mercado local; por lo que se
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considera que el producto alcanzara niveles altos de posicionamiento en

el mercado.
Una vez analizado todo y cada uno de los factores que intervienen en el

estudio de mercado se puede concluir que es viable el proyecto en cuanto

a la aceptacion del producto en el mercado.
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CAPITULO 4

4 ESTUDIO TECNICO
4.1 TAMANO DEL PROYECTO
La caracteristica de la microempresa propuesta no da lugar a la
ocupacion de extensiones de terreno, mas bien se requerira de una planta
de produccion y un local de exhibicién y promocion del producto; ademas
se convertira en el sitio de afluencia de los clientes y se pueda establecer
el cierre de las negociaciones.
4.2 LOCALIZACION DEL PROYECTO

4.2.1 Macrolocalizacion

La microempresa de produccién y comercializacion de chompas de tela

polar, se ubicara;

Cuadro N° 27 Macrolocalizacion del proyecto

Provincia Imbabura

Canton Otavalo

Parroquia San Luis

Moneda Ddlar norteamericano
Idioma oficial Castellano / Kichua
Religion Catolicos

Fuente: Internet

Elaborado por: La autora 2012
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Gréafico N° 19Macrolocalizaciéon de Otavalo

ESMERALDAS
CARCHI

PICHINCHA

SUCUMBIOS

Fuente: http://es.hostelbookers.com/albergues/ecuador/otavalo/18768/mapa/& i: 131

Elaboracién: La autora 2012

La microempresa de produccion y comercializacion de chompas polar
estard ubicada en el cantén Otavalo esta ubicado en la provincia de
Imbabura, regién norte del Ecuador. Tiene una superficie de 528
kilometros cuadrados. Se encuentra a 110 kilbmetros al norte de la ciudad
de Quito.

Altitud y clima: Hay diferencias altitudinales, desde los 1.100 m.s.n.m.,
en la zona de Selva Alegre, hasta los 4.700 m.s.n.m., en el cerro
Imbabura. La temperatura promedio es de 14 grados centigrados

Limites: Al norte limita con los cantones Cotacachi, Antonio Ante e Ibarra;
al sur limita con el cantéon Quito (Pichincha); al este con los cantones
Ibarra y Cayambe (Pichincha) y al oeste con los cantones Quito y

Cotacachi.

Poblacion: 90.188 habitantes (43.368 hombres y 46.820 mujeres). El
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44,3 por ciento de la poblacion total estd asentada en el sector urbano

y55.7% en el sector rural.

4.2.2 Microlocalizacién

La microempresa estard ubicada en la calle sucre Barrio La Joya,
parroquia San Luis del Canton Otavalo, la propiedad donde se
desarrollara el proyecto cuenta con servicios basicos como son; agua
potable, energia eléctrica, alcantarillado, cuenta con mano de obra
calificada y no calificada que sera util para el funcionamiento de la
microempresa de produccion y comercializacion de chompas polar. El
area de la propiedad serd distribuida para las siguientes aéreas,
administracion, contabilidad, marketing, produccion, comercializacion,

bodega para materia prima e insumos, bodega para producto terminado.

La microempresa de produccion y comercializacion de chompas polar se
realizara en el Barrio La Joya, en un lote de terreno cuya extension es de
405 metros, el costo de arriendo es de 4.800.00 USD, cuenta con una
calle en buen estado, la misma que conduce a la panamericana sur,
ubicada a 200 metros, permitiendo adecuada salida a los canales de

mercado.

Gréafico N° 20Croquis del lugar donde se ubica la microempresa

T WA 1

-OTAVALO-

ubigacién
SN ESCAA /
Fuente: www.otavalo.gob.ec/ Fuente: Arg. Francisco Jaramillo
Elaboracion: La autora 2012 Elaboracion: Arq. Francisco Jaramillo
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Grafico N° 21 Plano de la infraestructura de la planta
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Elaboracién: Arq. Francisco Jaramillo
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4.2.2.1 Disefo de la planta

Area administrativa y produccion

Las oficinas constan de los siguientes departamentos gerencia,
contabilidad, secretaria, comercializacion, produccion, confeccion,
terminado, control de calidad, almacenamiento, bodega de materia prima,
en un area de 200 mts.

Area del taller

El &rea de trabajo estara dividida de la siguiente manera:

Confeccion y Produccion

El area estara dividida en Confeccion y Produccion que sera de 200
m?que permita movilizarse y ordenar las piezas terminadas, el espacio
entre maquinas, oberlok, recubridora, y recta industrial, sera de 1.50
metros que permita realizar la produccion en proceso.

Elementos a considerar

Se considerara numeros de oficinas dentro de la planta, Identificar el
traslado de la materia prima, tiempo de transformacion del producto.

Tamafio del proyecto

Datos Técnicos

¢ Dimensién 405 metros cuadrados
e NuUmeros de maquinas: 18
e Duracion de la primera produccion: un mes

e Produccién primer afio: 2.626
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e Produccién segundo afio: 30.922

¢ Lavida util de las maquinas industriales de confeccion 6 afos.

Capacidad de produccion de chompas polar

La proyeccion se realiz6 tomando en cuenta la capacidad de produccion
de las maquinas en este caso, cada maquina estard apto para producir
120.000 chompas al afio, bajo los siguientes lineamientos; durante 1

horas 6.25 en el dia producen 50 chompas.

4.3 INGENIERIA DEL PROYECTO

Para la implantacion de la Microempresa de acuerdo a los estudios
realizados se ve mas viable el arriendo de un taller familiar de405 metros,
en vista de que los costos de un terreno de aquella dimension tienen un
costo de 57.000 ddlares.

El estudio de ingenieria permite resolver todo lo concerniente a la
instalacion y funcionamiento de la planta; desde la descripcion del
proceso productivo, adquisicion de equipo y maquinaria, determinaciéon de
la mano de obra requerida, hasta la distribucion 6ptima de la planta.
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4.3.1 Inversion fija
4.3.1.1 Maquinariay equipo

Cuadro N° 28Equipos de computaciéon

Descripcion Cant. Pr.ecp Total
unitario

AREA DE PRODUCCION

Computador portati HP 436 -G4- 1 895.00 895,00
1260LA/AMD Dual Core 1.3 GHz DISCO
500 GB/RAM 2 GB/LED 14"/DVDw/ lector
de tarjetas.

Impresora Canon multifuncion Mp 280, 1 350.00 350.00
copiadora, scanner, impresora.

AREA DE GERENCIA

Computador portéti HP 436 -G4- 1 895.00 895.00
1260LA/AMD Dual Core 1.3 GHz DISCO
500 GB/RAM 2 GB/LED 14"/DVDw/ lector
de tarjetas.

Impresora Canon multifuncion Mp 280, 1 69.00 69.00
copiadora, scanner, impresora.

AREA DE CONTABILIDAD

Computador portati HP 436 -G4- 1 895.00 895.00
1260LA/AMD Dual Core 1.3 GHz DISCO
500 GB/RAM 2 GB/LED 14"/DVDw/ lector
de tarjetas.

Impresora Canon multifuncion Mp 280, 1 69.00 69.00
copiadora, scanner, impresora.

Total equipo de computacion 3.173,00

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La Autora

Para la implantaciéon de la empresa se requiere de un presupuesto de

$3.173,00 para implementar equipos de computacion en las

dependencias de produccion, gerencia y contabilidad.
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Cuadro N° 29 Maquinariay equipos para talleres de produccién

DESCRIPCION Cant. Upnrﬁgir‘i’o Total
Maquina Recta Industrial marca SINGER 8 590,00 | 4.720,00
Maquina Recubridora marca Hoseki 2 |1.290,00| 2.580,00
Maquina Oberlock marca GEMSY mixta 6 990,00 | 5.940,00
Cortadora marca GEMSY vertical 5
pulgadas 2 390,00 780,00
Total Maquinaria 14.020,00
Fuente: Investigacion Directa
Elaboracion: La autora 2012
Cuadro N° 30 Muebles de oficina

Descripcién Cantidad upnri?;;?o Total
GERENCIA
Escritorio modular de estructura metalica 1 142.86| 142.86
Silla giratoria 1 66.96 66.96
Sillas visita apilable 3 31.25 93.75
Archivador metélicos de4 gavetas 1 187.5 187.5
PRODUCCION
Escritorio modular de estructura metalica 1 142.86| 142.86
Silla giratoria 1 66.96 66.96
Sillas visita apilable 3 31.25 93.75
Archivador metélicos de4 gavetas 1 187.5 187.5
MERCADEO
Escritorio modular de estructura metalica 1 142.86| 142.86
Silla giratoria 1 66.96 66.96
Sillas visita apilable 3 31.25 93.75
Archivador metélicos de4 gavetas 1 187.5 187.5
Anaquel metalico 4 puertas de vidrio 1 218.75| 218.75
TOTAL: 1.504.46 | 1.691.96

Fuente: Investigacion Directa
Elaboracion: La autora 2012
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Cuadro N° 31Costos de construccion y adecuaciones

DESCRIPCION Cant. | FreCI0 | 1ot
Unitario
Construccién y adecuaciones 1 300 300,00
Senfalizacion de seguridad industrial 1 150 150,00
Total construcciones y adecuaciones 450,00

Fuente: Investigacion Directa
Elaboracion: La autora 2012

La empresa requiere de $450,00 para financiar los costos de adecuacion

de las &reas previa al funcionamiento de la empresa.

Cuadro N° 32Resumen de inversion fija

DESCRIPCION Total
Total equipo de computacion 3.173,00
Total Maquinaria 14.020,00
Total construcciones y adecuaciones 450,00
Total Muebles de Oficina 1.691,96
Total resumen de inversion fija 19.334,96
Fuente: Cuadro N° 32 a N° 38
Elaboracion: La autora 2012
4.3.2 Capital de trabajo
Cuadro N° 33 Capital de trabajo
CAPITAL DE TRABAJO Anual Diario 90 dias
Mano de Obra directa MOD y 20.531,10 56.25| 5.062.46
Fondos de reserva
, . 57.637,63 157,91 14.212,02
Materia Prima
- - 11.581,76 31,73| 2.855,78
Suministros y Servicios
89.750,49 245,89 | 22.130,26
Suma

Fuente: Cuadro N° 35, N° 41 a N° 49 y anexo N° 3

Elaboracion: La autora 2012
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Para determinar el monto de la inversion inicial se calcula el capital de
trabajo con el presupuesto de salarios de mano de obra directa y fondos
de reserva, materiales directos y suministros de servicios; que se

presentan en los cuadros N° 41 a N° 49 del presente estudio.

El capital de trabajo se calcula con la finalidad de establecer un
presupuesto de liquidez que debera disponer la empresa en el periodo

inicial de gestion, para el proyecto se estima $25.435,26.

Para el presente proyecto se considera un periodo de 90 dias, como el
estimado para que la empresa empiece a generar ventas y obtener
ingresos con los cuales pueda financiar los egresos de la puesta en
marcha del proyecto; con un gasto diario $245.89 y un total de

requerimiento de efectivo para 90 dias es de $22.130.26.

4.3.3 Inversion total del proyecto

Cuadro N° 34Descripcion de lainversion fija

Inversion fija Total
Total equipo de computacion 3.173,00
Total Maquinaria 14.020,00
Total construcciones y adecuaciones 450,00
Total Muebles de Oficina 1.691,96
Total resumen de inversion fija 19.334,96

Fuente: Cuadro N° 35y N° 38
Elaboracioén: La autora 2012

El monto de inversion asciende a $19.334,96, presupuesto que se
requiere para maquinaria, inversion diferida, equipos, adecuaciones y

muebles.
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4.3.3.1 Inversioén inicial

Cuadro N° 35 Resumen de inversion inicial

Resumen de inversién inicial Total

Total equipo de computacion 3.173,00
Total Maquinaria 14.020,00
Total construcciones y adecuaciones 450,00
Total Muebles de Oficina 1.691,96
Total capital de trabajo 90 dias 22.130,26
Total inversion inicial 41.465,22
Fuente: Cuadros N° 27 a. N° 34
Elaboracion: La autora 2012
4.3.3.2 Financiamiento
Cuadro N° 36 Estructura de la inversion

Estructura del financiamiento in\j-;rtsailén A:;(c))({ct)e finangi(;or/;iento

personal

Total equipo de computacion 3.173,00 951,90 2.221,10
Total Maquinaria 14.020,00| 4.206,00 9.814,00
Total construcciones y adecuaciones 450,00 135,00 315,00
Total Muebles de Oficina 1.691,96 507,59 1.184,37
Total capital de trabajo 90 dias 22.130,26| 6.639,08 15.491,18
Total inversion inicial 41.465,22| 12.439,57 29.025,65

Fuente: Cuadro N° 35
Elaboracioén: La autora 2012

Para la creacion de la empresa, se establece un aporte empresarial del

30% que significa una inversion de $12.439,57; mientras que el 70%

estard financiado con un préstamo bancario al 16,50% y un crédito de

$29.025,65.
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4.4 OPERACION DEL PROYECTO

La operacion del proyecto, es la etapa en la que se establecen los
procesos de la produccion de bienes o servicios, en el caso de la empresa
para la fabricacién de chompas impermeables, se fabrican en tela marca
polar, partiendo del disefio de las diferentes fases en las que se llevaran a

cabo para ejecucion del proyecto.

4.4.1 Flujogramas

Los flujogramas Illamados también diagramas de flujo, son una
esquematizacién grafica sobre las acciones que se llevan a cabo,
presentan los pasos a seguir en cada una de las fases de produccion de
las chompas de tela polar desde la requisicibn de materia prima hasta la

comercializacion y la venta concretada.

El diagrama de flujo es una simbologia internacional que se realiza para
interpretar las operaciones efectuadas, a continuacion se presenta el
diagrama de flujo del servicio de capacitacion. El diagrama de proceso es
una forma grafica de presentar las actividades involucradas en la

elaboracién de un bien y/o servicio terminado.

Grafico N° 22 Proceso de produccion

Constatac!on » Produccion » Confeccion »  Acabado
de materia
Control d !
. - ontrol de .
Clientes «—  Bodega calidad Terminado
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Grafico N° 23Proceso productivo y comercializacion de chompas

polar de la planta

Constatac!on de »  Produccion »  Confeccion »  Acabados
materia
A
Llegada materia Bodega de Control de .
. - y : - Terminado
prima chompas calidad
A
A Y
Cliente Empaque

Elaboracién: La autora 2012

4.4.2 Diagrama de flujo
La microempresa considerara este diagrama, para analizar las secuencias
de las operaciones, distancias a las que se moviliza el material, y los

momentos y tiempos que se requieren para ejecutar el trabajo.

Operacién

Almacenamiento

Transporte

Inspeccion

Demora

Actividad combinada

133



Grafico N° 24 Diagrama de flujo del proceso de la planta

Seleccionar
la tela

J. de produccion

Seleccionar
los patrones

Traslado de cortes

Operario
Seleccionar
los patrones Operario

Costureras
Confeccion
de chompas

Costureras
Traslado de cortes

Costureras

Envio a
Eoloc Terminado bodega | Traslado al punt
etiquetas L
Costureras Costureras Eje de Eje de

comercializacion comercializacion
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CAPITULO 5

5 EVALUACION FINANCIERA DEL PROYECTO

5.1 ESTADO DE SITUACION FINANCIERA INICIAL
Cuadro N° 37 Estado de Situaciéon Financiera Inicial
INVERSION

INVERSION VARIABLE
Capital de trabajo 22.130,26

INVERSION FIJA 19.334,96
Maquinaria y equipo 17.193,00

Construcciones e instalaciones 450,00
Muebles y enseres 1.691,96

TOTAL ACTIVOS 41.465,22

INVERSION FINANCIADA
Préstamo Bancario
TOTAL FINANCIAMIENTO

INVERSION PROPIA
Aporte del propietario
TOTAL INVERSION
TOTAL FINANCIAMIENTO
MASINVERSION

Fuente: Estudio de Mercado y Evaluacion Financiera
Elaboracion: La autora 2012
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5.2 DETERMINACION DE INGRESOS PROYECTADOS

Cuadro N° 38 Determinacién de precios

Tipo de producto Afno Afio Ano Ano Afio
2013 2014 2015 2016 2017
Chompas Small 5,35 5,47 5,59 571 5,84
Chompas Medium 5,75 5,88 6,01 6,14 6,28
Chompas Large 6,25 6,39 6,53 6,67 6,82
Fuente: Observacion directa
Elaboracion: La autora 2012
Cuadro N° 39 Determinacion de ingresos afio 2013
Talla de las chompas Cantidad uF;mri(f;:?o Inggelsgos
Chompas Small 8.033,00 5,35 42.976,55
Chompas Medium 10.632,00 5,75 61.134,00
Chompas Large 4.961,00 6,25 31.006,25
23.626,00 135.116,80

Fuente: Cuadro N° 25y N° 44
Elaboracién: La autora 2012

Con los resultados presentados sobre el andlisis de la demanda y la
capacidad del proyecto, laborada en el cuadro N° 25 referente al analisis
de la oferta de chompas polar del proyecto se estima el ingreso para el

afo 2013; los ingresos para el afio uno con 23.626,00 prendas se espera

alcanzar un ingreso de $135.116,80.

El precio promedio de chompas small es de $5,35usd; precio que la
empresa mantiene para la ejecucion del proyecto, la talla median con un
precio promedio de $5,75 y talla large con un precio de venta de 6,25, la

descripcion de los ingresos se presentan en la tabla 41, preparada con la

informacion de los cuadros N24 y N° 39.
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Cuadro N° 40 Proyeccion de ingresos

onos 2= | ANO 2013 | ANO 2014 | ANO 2015 | ARIO 2016 | ARO 2017
Chompas Small | 42976555 | 46.232,44 | 49.588,80 | 53.051,61 | 56.706,40
Chompas 61.134,00 | 65.779,56 | 70.563,41 | 75497,44 | 80.704,28
Médium
Chompas Large | 31.006,25 | 33.355,80 | 35.777,87 | 38.272,46 | 40.899,54
TOTAL 135.116,80 | 145.367,80 | 155.930,17 | 166.821,51 | 178.310,22

Fuente: Cuadro N°24, N°38 y N° 44
Elaboracion: La autora 2012

5.3 DETERMINACION DE EGRESOS PROYECTADOS

5.3.1 Costos fijos

Los costos fijos para el proceso de produccion de chompas, se incluyen
aquellos gastos de produccién, como costos fijos se consideran los
salarios del personal administrativo, arriendo, intereses, depreciacion de

maquinaria y equipos, muebles y otros activos.

Cuadro N° 41Materiales de oficina

Descripcion Cant. Pr_ecp Total
Unitario
Teléfono 3 50,00 150,00
Grapadora swingline 444 5 6,77 33,85
Calculadora BT-259 BTL 3 5,20 15,60
Perforadora bestr 050 5 6,33 31,65
Total suministros de oficina 231,10

Fuente: Estudio de mercado
Elaboracioén: La autora 2012

Para el afio 2013 se calcula un gasto de $231,10; estos valores se
incluyen en el rubro de suministros y servicios de oficina, los pagos de
servicios basicos, servicios de telefonia fija, patentes, arriendo y

publicidad.
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Cuadro N° 42Suministros e insumos de oficina anual

Descripcion Cant. uirif;:?o Mensual éb‘oﬁl%

Recargas de impresora

multifuncién HP-4200 COLOR 6 6| 36,00 43200
Recargas de impresora

multifuncién HP-4200 NEGRO 8 6 aso00 °7%
Resmas de papel bond 759 10 3,45 34,50 414,00
Archivadores artesco oficio 12 1,73 20,76 249,12
Carpetas colgantes 25 0,35 8,75 105,00
ﬁ(l;jzgernos académicos de 100 0 o7 1070 128.40
Cellos automatico 6 8| 4so00 °'®90
Cinta de embalaje 80 *48mm 50 1,1 55,00 660,00
Esferobic fino 50| 0,25 1250 9000
Lapiz 25 15| 3750 400
Corrector liquidpaper 8 1,49 11,92 143,04
Maskingbester 24*40yds 10 0,8 8,00 96,00
Resaltador boss amarillo 15 0,35 5,25 63,00
Estilete 5 1 5.00 60,00
Grapadora swingline 444 5 6| 30,00 360,00
Calculadora BT-259 BTL 3| 52| 1560 8%
Perforadora bestr 050 5 6,33 31,65 379,80
Materiales de oficina 1| 231,1] 231,10 2.773,20
Total suministros de oficina 650.23 | 7.802,76

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: La autora 2012

Para la proyeccion de los costos fijos se considera el indice de inflacion
registrado por la ltima publicacién del Banco Central al 31 de mayo 2012,
con un indice de 2.22%.

Para la proyeccion de costos fijos y costos variables se aplico la siguiente

formula:
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Formula: P =c*(c +i)
Simbologia:

P = Proyeccion del gasto

¢ = Costo del gasto del afio anterior
i = indice inflacionario

P =7.802,76 + (7.802,76 * 2.22%)

Gasto de arriendo

afno 2013
1.920,00 *+ 1.920,00

+ c

1.920,00 T 4262

Gasto arriendo proyectado
1.962.62
para el afio 2014

La proyeccion se calcula con el indice inflacionario acumulado de 2,22%
publicado por el Banco Central (anexo 7) para el 30 de mayo que rige en
el mes de junio, mes que se elabora el proyecto; la inflacion mensual

publicada por este organismo es de 0.19% para el mes de julio y -0.18%

para el mes de mayo.
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Cuadro N° 43 Proyeccién de suministros, servicios y otros gastos de

operacion

Susmeirr‘]’iisctifossy e ARO ARO ARO ARO ARO
oficina proyectados 2013 2014 2015 2016 2017
Arriendo 1.920,00| 1.962,62| 2.006,19| 2.050,73| 2.096,26
Energia eléctrica 540,00 551,99 564,24 576,77 589,57
Telefonia e internet 360,00 367,99 376,16 384,51 393,05
Consumo de agua 144,00 147,20 150,46 153,80 157,22
Utiles de aseoy
limpieza 90,00 92,00 94,04 96,13 98,26
Patente y Camara de
Comercio 50,00 51,11 52,24 53,40 54,59
Publicidad 75,00 76,67 78,37 80,11 81,89
Total suministros de
oficina 7.802,76 | 7.975,98| 8.153,05| 8.334,05| 8.519,06
Estudio de
factibilidad 600,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Total servicios y
suministros de
oficina proyectados 11.581,76(11.225,56| 11.474,76|11.729,50| 11.989,90

Fuente: Cuadro N° 48

Elaboracion: La autora 2012

Los costos de suministros, servicios y otros gastos de operacion se
calculan con un total de $11.581,76usd; valor que incluye servicios
béasicos, utiles de oficina y limpieza; y canon de arriendo y suministros de

oficina para una afo.
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Cuadro N° 44Remuneracionespersonal administrativo

Costo Costo/mes | Costo/afio

AOMINSTRATIVO | CanIdad | jmes Total | Total | Toel
Administrador 1 512,69 512,69| 6.152,30
Asistente administrativo/caja 1 439,45 439,45| 5.273,40
Contador 1 200,00 200,00| 2.400,00
Totalpersonal administrativo 1.152,14| 1.152,14|13.825,70

Fuente: Anexo N° 3
Elaboracién: La autora 2012

Los gastos salarios apegados a la normativa vigente se presentan en el
anexo 3, calculo que describe lo siguiente:

Los costos por sueldos y salarios se estiman en un total de $13.825,70,
con la contratacién de un administrador y un asistente para la atencion al
cliente y trabajos complementarios de administracion, y la contratacion de
un contador con la nominacion de servicios profesionales, con un sueldo

de $200,00usd mensuales y ocho horas a la semana.

Los fondos de reserva se calculan con un sueldo base de cada uno de los

empleados, presupuesto de egreso que se realiza a partir del afio dos.

Cuadro N° 45 Proyeccién gastos salarios

PERSONAL ANO ANO ANO ANO ANO
ADMINISTRATIVO 2013 2014 2015 2016 2017
Administrador 6.152,30| 6.288,88| 6.428,49| 6.571,21| 6.717,09
Asistente
administrativo/caja 5.273,40| 5.390,47| 5.510,14| 5.632,46| 5.757,50
Contador 2.400,00| 2.453,28| 2.507,74| 2.563,41| 2.620,32
Total fondos de
reserva Administrativo 0,00 664,43 679,18 694,26 709,67
Total personal
administrativo
proyectado 13.825,70|14.797,06 | 15.125,56 | 15.461,34 | 15.804,58

Fuente: Cuadro N° 43

Elaboracién: La autora 2012
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El costo de salarios anual asciende a $13.825,70usd; presupuesto que a

partir del segundo afio incluye fondos de reserva de los empleados

administrativos, con un costo de $14.825,70 para el afio 2014, al finalizar

el proyecto en el afio 2017 la empresa debe establecer un presupuesto de

$15.804,58usd.

Cuadro N° 46 Remuneraciones personal de comercializacion

Costo /mes Costo/mes | Costo/afio
Detalle Cant. L Total Total
Total indiv.
General General
Asistente de ventas 1 427,73 427,73 5.132,78
Total personal ventas 427,73 427,73 5.132,78
Fuente: Anexo N° 7
Elaboracién: La autora 2012
Cuadro N° 47 Proyeccidon remuneraciones personal de ventas
Remuneraciones - ANO ANO ANO ANO
personal de ventas ANO 2013 2014 2015 2016 2017
Asistente de ventas 5.132,78|5.246,72 |5.363,20 |5.482,26 | 5.603,97
FR personal de
ventas 0,00| 298,48| 305,11| 311,88| 318,81
Total personal de
ventas 5.132,78|5.545,21 |5.668,31 |5.794,15|5.922,78

Fuente: Anexo N° 7
Elaboracioén: La autora 2012

Cuadro N° 48 Remuneracion mano de obra directa

Costo Costo/mes | Costo/afio
Detalle Cant. | /mes Total Total Total
indiv. General General
Corte y confeccion 2 427,73 855,46 | 10.265,55
Estampado y serigrafia 1 427,73 427,73| 5.132,78
Planchado y empaquetado 1 427,73 427,73| 5.132,78
Total personal operativo 1.283,19 1.710,93| 20.531,10

Fuente: Anexo N° 7
Elaboracién: La autora 2012
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Cuadro N° 49 Fondos de reserva de mano de obra directa

Costo Total
Detalle Cant. |/mes Total |[general al
indiv. afno
Fondos de reserva corte y confeccion 2 292,00 584,00
Fondos de reserva estampado y
serigrafia 1 292,00 292,00
Fondos de reserva planchado y
empacado 1 292,00 292,00
Total fondos de reserva MOD 876,00| 1.168,00

Fuente: Anexo N° 7

Elaboracion: La autora 2012

Cuadro N° 50 Proyecciéon de remuneracién de mano de obra directa

Remuneraciones

mano de obra | ANO 2013 ANO ANO ANO 2016 ANO
directa 2014 2015 2017

Cortey
confeccion 10.265,55| 10.493,45| 10.726,40 10.964,53|11.207,94
Estampado y
serigrafia 5.132,78| 5.246,72| 5.363,20 5.482,26| 5.603,97
Planchado y
empaquetado 5.132,78| 5.246,72| 5.363,20 5.482,26| 5.603,97
Total fondos de
reserva MOD 0,00| 1.193,93| 1.220,43 1.247,53| 1.275,22
Total mano de
obra directa
proyectada 20.531,10| 22.180,82 | 22.673,24 23.176,58 |23.691,10

Fuente: Anexo N° 7

Elaboracioén: La autora 2012
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5.3.2 Servicios financieros

Cuadro N° 51Estructura de la deuda

Descripcion Valor
Amortizacion 29.025,65
Intereses 4.789,23
Cuotas anual 8.968,32
Pago total 33.814,89

Fuente: Cuadro N° 53
Elaboracion: La autora 2012

La empresa para su creacion requiere de un capital financiado de
$29.025,65; el que genera un interés de $4.789,23 con una tasa del

16,50%, con un plazo de cinco afos.

El financiamiento para la empresa se realiza con un crédito de consumo
sobre firmas, con cinco afos plazo y una tasa de interés del 16,5%, tipo
de crédito que se considera conveniente por el plazo que La Cooperativa
Pilaguin Tio Cia. Ltda., mantiene; con relacién al préstamo de tipo

comercial en la entidad financiera dispone para clientes.

Cuadro N° 52Amortizacion de la deuda

ANOS | Principal | Acumulado | Intereses Aclﬂglrjéido an%l;?gja Igéiztiiwt%

Inicial | 29.025,6
A;N-‘O 4.072,62| 4.072,62| 4.789,23| 4.789,23| 8.968,32 |24.953,04
A;‘O 4.797,82| 8.870,44| 4.099,68| 8.888,92| 8.968,32|20.155,22
Ago 5.652,16| 14.522,60 | 3.296,36 | 12.185,27 | 8.968,32|14.503,06
AZIO 6.658,63| 21.181,22 | 2.360,48 | 14.545,76| 8.968,32| 7.844,43
Ago 7.844,32| 29.025,54 | 1.270,19| 15.815,95| 8.968,32 0,11

Elaboracioén: La autora 2012
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Cuadro N° 53Resumen Costos fijos

Costos fijos ANO ANO ANO ANO ANO
2013 2014 2015 2016 2017

Total costos
financieros 4.789,23| 4.099,68| 3.296,36| 2.360,48| 1.270,19
Total personal
administrativo 13.825,70|14.797,06 | 15.125,56 | 15.461,34 | 15.804,58
Total personal de
ventas 5.132,78| 5.545,21| 5.668,31| 5.794,15| 5.922,78
Total suministros y
servicios 11.581,76|11.225,56|11.474,76|11.729,50|11.989,90
Total costos fijos 35.329,47 | 35.667,50 | 35.564,99 | 35.345,48 | 34.987,45

Fuente: Cuadro N° 41 N° 47
Elaboracioén: La autora 2012

El resumen de costos fijos asciende a $35.329,47; con el que se cubren
los gastos fijos de la produccion y comercializacion de chompas de tela
polar en la ciudad de Otavalo, en el primer afio de creacion de la

empresa.

5.3.3 Costos de produccién

Los costos de produccién incluyen los materiales, mano de obra y los
gastos indirectos de fabricacion, que representan aquellos gastos que se
presentan en el proceso de fabricacion. Los costos de produccion estan
determinados por el valor de los insumos que requiere la empresa para
realizar la produccién de chompas de tipo polar; en este grupos se
consideran valores como: intereses, pagos de sueldos, salarios y
prestaciones a obreros y empleados asi como también los bienes y
servicios consumidos en el proceso productivo, es decir: materias primas,

energia eléctrica, servicios, entre otros.
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5.3.4 Costos variables

Los costos variables estan integrando los costos de costo de la materia

prima y el costo de la mano de obra, como los elementos de mayor

importancia del costo variable, denominados de esta manera porque

varian segun el volumen de produccién.

5.3.4.1 Materia prima

Para la produccion de chompas se establece segun la talla.

Cuadro N° 54Presupuesto de materia prima

. Materiales | Materiales | Materiales
Costo materiales de Costo
. chompas | chompas | chomaslarg :
confeccién y acabados : promedio
small medium e

Hilo pinto 0,002 0,003 0,004 0,003
Cierres 0,08 0,10 0,130 0,103
Cordones 0,04 0,05 0,065 0,052
Etiquetas 0,001 0,001 0,002 0,001
Mascarillas 0,01 0,013 0,017 0,013
Fundas plasticas
. . 0,013
impresién 0,01 0,013 0,017
Costo total de materiales 0,143 0,180 0,235 0,185
Fuente: Estudio de mercado
Elaboracion: La autora 2012
Cuadro N° 55Cantidad de tela por chompa

Cantidad chompas por metro cm? Precio
Tela chompas small 0,25 1,75
Tela chompas medium 0,33 2,33
Tela chomas large 0,42 2,92
Total 1,00 7,00

Fuente: Estudio de mercado
Elaboracién: La autora 2012
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Cuadro N° 56Presupuesto para la provision de tela polar

Costo tela polar por talla P. Unitario
Tela chompas small 1,75
Tela chompas medium 2,33
Tela chompas large 2,92
Costo promedio tela polar 2,33

Fuente: Estudio de mercado
Elaboracién: La autora 2012

Cuadro N° 57Costo anual de materia prima por talla de chompa

Costo tela polar por talla P. Unitario | Cantidad :ﬁgor%ﬁ
Tela chompas small 1,75 8.033| 14.057,75
Tela chompas medium 2,33 10.632| 24.772,56
Tela chompas large 2,92 4961 | 14.486,12
Total 23.626| 53.316,43
Fuente: Estudio de mercado
Elaboracion: La autora 2012
Cuadro N° 58Resumen Mano de Obra Directa

Detalle Cant. CT:gf;f) i :\rglevs CO'SFtoOt/aT = CO‘T':)(z:ImO
General General

Corte y confeccion 2 427,73 855,46 10.265,55
Estampado y
serigrafia 1 427,73 427,73 5.132,78
Planchado y
empaquetado 1 427,73 427,73 5.132,78
Total personal
operativo 1.283,19 1.710,93 20.531,10

Fuente: Estudio de mercado
Elaboracién: La autora 2012
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Cuadro N° 59 Resumen de costos variables

Cozfjgr\"/:ﬂ;bﬁes Afio 2013 | Afio 2014 | Afio 2015 | Afio 2016 | Afio 2017
Total mano de obra

directa 20.531,10|22.180,82|22.673,24| 23.176,58 | 23.691,10
Total materia prima | 57.637,63|59.058,29 | 60.506,14 | 61.981,16 | 63.485,70
Total costos

variables 78.168,73|81.239,11|83.179,37| 85.157,74 | 87.176,80

Fuente: Cuadro N° 56 a N° 58
Elaboracién: La autora 2012

5.4 TABLA DE DEPRECIACIONES

Cuadro N° 60 Depreciacion de equipos, muebles y adecuaciones

\(ida DEPRECIACIONES
INVERSIONES util

afos | Afo 1l Afo 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5
MAQUINARIA'Y EQUIPO
Total equipo de
computacion 3 1.057,67| 1.057,67| 1.057,67
Magquinaria Y Equipo 10 1.402,00 1.402,00 1.402,00 1.402,00 1.402,00
Total depreciacién
Magquinaria y Equipo 2.459,67| 2.459,67| 2.459,67| 1.402,00| 1.402,00
MUEBLES Y ENSERES
Total Muebles de
Oficina 5 338,39 338,39 338,39 338,39 338,39
Total depreciacion
Muebles de Oficina 338,39 338,39 338,39 338,39 338,39
CONSTRUCCION E INSTALACIONES
Construccién y
adecuaciones 6 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00
Sefalizacion de
seguridad industrial 6 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00
Total depreciacion de
construccion e
instalaciones 75,00 75,00 75,00 75,00 75,00
Total depreciaciones 2.873,06| 2.873.06| 2.873,06| 1.81539| 1.815,39

Fuente: Inversion fija

Elaboracion: La autora 2012
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Las depreciaciones se calculan por el método de linea recta.
5.5 ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO

Cuadro N° 61 Resumen de costo de ventas

Costo de ventas Total
Total Suministros y servicios 10.981,76
Total depreciacion 2.873,06
Total costos variables 78.218,34
Total Costo de ventas 92.073,16

Elaboracién: La autora 2012

Cuadro N° 62 Balance de Resultados Proyectado

DETALLE ANO 2012 | ANO 2013

ANO 2014 | ANO 2015 | ANO 2016

(+) Ingresopor ventas | 135.116,8 | 145.367,8

155.930,1 | 166.821,5 | 178.310,2

netas 0 0 7 1 2
(-) Costos de Ventas 101.036,3
92.073,16 | 95.388,44 | 97.579,05 | 99.813,32 0

(=) UTILIDAD BRUTA

EN VENTAS 43.043,64 | 49.979,36

58.351,12 | 67.008,19 | 77.273,92

(-) Gastos
administrativos 13.825,70 | 14.797,06

15.125,56 | 15.461,34 | 15.804,58

(-) Gastos de ventas 5.132,78 | 5.545,21

5.668,31 | 5.794,15 | 5.922,78

(=) UTILIDAD

(pérdida)

OPERACIONAL 24.085,16 | 29.637,09 | 37.557,25 | 45.752,70 | 55.546,56
(-) Gastos

financieros 4.790,65 4.100,89 3.297,33 2.361,18 1.270,57

(=) Utilidad antes de

participacion 19.294,52 | 25.536,20

34.259,92 | 43.391,52 | 54.275,99

(-) 15 % participacion

de trabajadores 2.894,18 | 3.830,43

5.138,99 | 6.508,73 | 8.141,40

(=) utilidad antes
impuesto a la renta 16.400,34 | 21.705,77

29.120,93 | 36.882,79 | 46.134,59

(- ) Impuestola renta 3.608,07 | 4.775,27

6.406,61 | 8.114,21 | 10.149,61

(=) UTILIDAD NETA 12.792,26 | 16.930,50

22.714,33 | 28.768,58 | 35.984,98

Elaboracién: La autora 2012

La empresa genera utlidades con

un

promedio mensual

de

$1.066,02para el primer afio, para el aflo 2014se alcanza una utilidad de

$12.792,26, y para el afio cinco con un promedio mensual de $35.984,98.
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Para el calculo del impuesto a renta se aplica la normativa del SRI, que
dice: “las personas juridicas deberan realizar su declaracién de impuesto
a la renta hasta el mes de abril ypara ellas aplica una tarifa del 22% de la
renta global que generé laempresa en el ejercicio 2011.

5.6 FLUJO DE EFECTIVO FINANCIERO
El Flujo de efectivo financiero o Flujo de caja se presenta para establecer
la diferencia entre los ddélares adicionales recibidos y los ddlares

adicionales desembolsados con la puesta en marcha del proyecto.

Cuadro N° 63Resumen de Costos de operacion

Costo de Operacion Total
Mano de obra directa 20.531,10
Total Personal Administrativo y ventas 18.958,48
Total Materia Prima 57.687,24
Total suministros y otros servicios 11.581,76
Total costos de operacion 108.758,58

Elaboracién: La autora 2012
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Cuadro N° 64 Flujo de caja proyectado

FLUJO DE CAJA ANO 0 ANO 2013 | ANO 2014 | ANO 2015 | ANO 2016 | ANO 2017
UTILIDAD ANTES DEL
IMPUESTO A LA RENTA 15.890,34 | 18.986,32 | 23.547,34| 27.915,16 | 32.568,35
( - ) Impuesto a la renta
25% 3.972,58 4.746,58 5.886,83 6.978,79 8.142,09
UTILIDAD NETA 11.917,76 | 14.239,74| 17.660,51 | 20.936,37 | 24.426,26
(+)Depreciacion 2.873,06 2.873,06 2.873,06 2.873,06 2.873,06

(-) Valor de la inversién 19.334,96 - - -

- capital de trabajo 22.142,49

Crédito recibido 29.034,22

(-)Pago del capital
(amortizacion del
principal) 4.180,32 4.870,07 5.673,64 6.609,79 7.700,40

FLUJO DE FONDOS "12.443,24
NETOS DEL PROYECTO 10.610,49 | 12.242,72 | 14.859,93 | 17.199,64 | 19.598,92

Flujo de fondos puro -1.832,74 | 12.242,72 14.859,93 17.199,64 | 19.598,92

Elaboracioén: La autora 2012

El flujo de efectivo para la empresa representa a una empresa que
alcanza madurez porque el ingreso de efectivo le permitiria financiar todas
sus inversiones con el efectivo que esta generando especialmente a partir
del tercer afio; es decir que no necesitara financiamiento para realizar sus

actividades.

Con un lujo de $12.242,72 para el primer afio de ejecucién del proyecto.
5.7 EVALUACION FINANCIERA

La evaluacion financiera se realiza con la finalidad de determinar si el
proyecto es rentable y factible, se presenta los célculos del Valor Actual
neto (VAN), Tasa interna de retorno (TIR),periodo de recuperacién del

capital, Recuperacion de dinero descontada, indice beneficio-costo, punto

de equilibrio y rotacion de activos.
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5.7.1 Céalculo del VAN

Cuadro N° 65 Calculo valor ponderado

ESTRUCTURA o Valor Tasa Valor Tasa
FINANCIERA 0 Ponderada | Ponderado
Capital propio | 0,30 | 12.443,24 0,0675 0,020 | Tasa
pasiva
+
inflacién
Capital 0,70 | 29.034,22 0,057 | Tasa
financiado Activa
Suma: 1,00 | 41.477,45 0,077
Cuadro N° 66 Tasa de redescuento minima
TRM Tasa de Redescuento Porcentaje
Ck= Costo de capital = 7,77% 0,077
If = Inflacion 2,22% (2012/05) 0,022
Total Tasa de redescuento 0,100

Significacion:

TRM=(1+Ck) (1 +1If)-1

TRM = (1+ 0,077) (1 + 0,022) - 1
TRM =1, 0,077*1,02 - 1
TRM=1,1016 -1

TASA DE REDESCUENTO = 0,10157
Tasa de Redescuento = 10,157%

Formula:

FNE +VS
@+1)"

VAN =—-P +

Simbologia:

FNE = Flujo Neto de Efectivo

i= Tasa de Rendimiento10,16%
P= Inversion inicial = 41.465,22
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VS = Valor de salvamento

m = Tiempo u horizonte de la vida Gtil del proyecto o inversion =5
Datos:

Cuadro N° 67 Valor Actual Neto
TMR 10,16%
VAN 27.859,37
ANO 0 -41.477,45
ANO 1 10.610,49
ANO 2 14.282,31
ANO 3 19.040,12
ANO 4 23.541,96
ANO 5 28.715,94

10.610,49 14.282,31 19.040,12 23.541,96+28.715,94

VAN = — — 41.477,45 4 — =022 | 2820692 | 29 0AY,E | 2997 .
A+ @+i2  10+)3 @+ (L+i)5

10.610,49 14.282,31 19.040.12 23.541,96 28.715,94

VAN = -41.465.22 + + + + +
(1+10.169%)  (1+10.16%)"2 1(1+10.16%)"3 (1+10.16%)"4  (1+10.16%)"5

10.610,49 N 14.282,31 N 19.040.12 N 23.541,96 N 28.715,94
121 1134 147 162

VAN =-41.465.22+

VAN =-41.477,45.+9.63211+11.769,84 +14.243,87 +15.987,73+17.703.26

VAN =-41.465.22+69.336,82
VAN = 27.859,37
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Gréafico N° 25 Valor Actual Neto
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Con una tasa pasiva de 4.53% y un factor inflacionario de 2.22%, segun la

informacion proporcionada por el Banco Central al 31 de mayo; y un valor

de tasa de rendimiento minimo de 10.16%; se obtiene un valor actual neto

de $28.501.34 en afio cinco; valor positivo superior a la tasa y al capital

de inversion. Resultados por los que se concluye que la reinversion es

altamente rentable, por las siguientes razones:

e El valor de $28.715,94, es la cantidad total en que aumentara el

capital, como consecuencia de la creaciéon de la empresa de

fabricacion de chompas de tela polar, que es factible.

¢ EIl modelo de inversion para la creacién de una empresa para la

fabricacion de chompas de tela polar es factible, porque se cuenta

con un VAN positivo y porque representa un valor de $28.715,94,

para el afio cinco.
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5.7.2 CéalculodelaTIR

Cuadro N° 68 Tasa Interna de Retorno

TIR 29,77%
ANO 0 -41.477,45
ANO 1 10.610,49
ANO 2 14.282,31
ANO 3 19.040,12
ANO 4 23.541,96
ANO 5 28.715,94

Como el valor de la TIR es de 29,77%,se determina que la inversion es

factible; toda vez que el valor es mayor al indice inflacionario de2,22%.

Grafico N° 26 Tasa interna de retorno
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La Tasa Interna de Retorno (TIR) obtenida determina que la capacidad de

retorno del proyecto alcanza una tasa altamente positiva en los cinco

anos de vigencia del proyecto.
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Con respecto al andlisis del TIR, la inversién es factible y favorece el

crecimiento de la inversion por las siguientes razones:

e La inversion es realizable porque proporciona una alta tasa interna

de retorno; valor superior a la tasa minima esperada.

e Se determina un crecimiento de la inversion del 29,77%.

5.7.3 Recuperacién de dinero en el tiempo

Cuadro N° 69 Flujo de Caja Acumulado

ANOS Flujo de caja Flujo acumulado
1 10.610,49 10.610,49
2 14.282,31 24.892,80
3 19.040,12 43.932,92
4 23.541,96 67.474,89
5 28.715,94 96.190,82
Fuente: Cuadro N° 62
Elaborado por: La autora 2012
Cuadro N° 70 Calculo de recuperacién de la inversion
- Distribucion Distribucion
. Inversion )
Periodo S mensual Flujo de mensual
inicial :
Caja acumulada
2013 10.610,49 10.610,49
2014 14.282,31 24.892,80
2015 41.477,45 19.040,12 43.932,92

Fuente: Cuadro N° 62
Elaborado por: La autora 2012

5.7.4 Recuperacion de dinero descontada

Valor actual neto descontado

41.477,45 Valor total de la inversiéon
27.859,37 VAN
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13.618,08 Valor actual neto descontado

El valor actual neto de los flujos de efectivo esperados es de $28.715,94,
con un requerimiento de inversion inicial de$41.477,45usd, por lo que el
VAN es: 41.477,45- 27.859,37= $13.618,08; este valor es positivo por lo
tanto, es factible el proyecto de creacion de la microempresa de

fabricacion y comercializacion de chompas de tela polar.

5.7.5 Iindice beneficio-costo

Cuadro N° 71 Resumen de Ingresos y Egresos proyectados

RESUMEN DE INGRESOS PROYECTADOS
ANOS INGRESOS EGRESOS

2012 135.116,80 108.758,58

2013 145.367,80 112.857,65

2014 155.930,17 115.499,86

2015 166.821,51 118.195,75

2016 178.310,22 120.948,27

Total 781.546,50 576.260,11

Fuente: Cuadro N° 60
Elaborado por: La autora 2012

INGRESOS 781.546,50

EGRESOS 576.260,11

COSTO BENEFICIO = 1,36

La empresa por cada délar de egresos recupera $0,36.
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5.7.6 Punto de equilibrio

_CF
1 SV
VTAS

PE =

26.735.79
PE = 15155001 83.834.18

 222.514.83

Cuadro N° 72 Punto de equilibrio unidades monetarias

Costos fijos 35.330,88
Costos variables 78.218,34
Ventas totales 135.116,80
Precio promedio 12,71
N° de chompas 6.598,82
Punto de equilibrio 83.900,27

Fuente: Cuadro N° 43 y N° 57
Elaborado por: La autora 2012

Cuadro N° 73 Punto de equilibrio porcentaje

PORCENTAJE PUNTO DE EQUILIBRIO

Punto de equilibrio de unidades monetarias 83.900,27
Ventas totales (cinco afios) 781.546,50
Porcentaje Punto de Equilibrio 10,74%

Fuente: Cuadro N° 66
Elaborado por: La autora 2012
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Grafico N° 27 Punto de equilibrio
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El punto de equilibrio calculado con Microsoft Excel es de $83.900,27,

valor que se establece se alcanzara cuando las ventas logren cubrir los

costos de produccion.

El punto de equilibrio alcanza cuando se obtienen ingresos anuales
de$83.900,27; valor que debera percibir la empresa para cubrir sus
gastos; para alcanzar equilibrio entre ingresos y egresos; valor que se
obtiene al relacionar los costos de produccidon y los ingresos en la

comercializacién de chompas modelo polar, con una relacién del 10.74%

con respecto al porcentaje de ventas totales del proyecto para el afio uno.

Es decir que luego de alcanzar un monto de ventas de $83.900,27, la

empresa comenzara a generar utilidades; cuando alcance la venta

de6.598,82 chompas; (6.598,82 /12,71promedio precio unitario).

159




5.8 CONCLUSIONES DEL ESTUDIO FINANCIERO

Del estudio financiero se determina que el proyecto de creacion de una

empresa para la produccion y comercializacion de chompas tipo polar es

factible, ya que del andlisis de ingresos y costos operacionales

presentados en el Flujo de Efectivo, son positivos y que demuestran que

la empresa tendra liquidez para asumir las responsabilidades financieras.

En el célculo del punto de equilibrio se establece un valor de
$83.823,83, que demuestra que la microempresa podra generar
utilidades a partir de la venta de este monto; momento en que los
costos fijos, costos variables y total de ventas alcanzan un
equilibrio, al finalizar el proyecto el punto de equilibrio s equitativo
entre los ingresos y costos de produccion con un total de 6.598

chompas polar.

La inversion inicial en efectivo realizada para la creacién de la
empresa, se recuperara a partir del sexto mes del primer afio de

ejecucion del proyecto.
Al analizar la recuperacion de dinero descontada se determina un

valor alto positivo, con $13.618,08de superavit respecto al flujo de

caja y el total de la inversion inicial.
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CAPITULO 6
6 ESTRUCTURA ORGANIZATIVA
6.1 LA EMPRESA

6.1.1 Nombre o razén social

Linaje de vida

Confeccion de chompas polar para el Ecuador y el Mundo
Calle Sucre — La Joya — Telf. 091240335 Otavalo

6.1.2 Conformacion juridica

La empresa es una organizacién de tipo privada, que se crea con la
finalidad de confeccionar y comercializar chompas de tipo impermeable

fabricadas con tela polar.

6.1.3 Mision

Limaj@ de Vfdzw es la empresa lider en la fabricacion y

distribucion de chompas polar en la ciudad de Otavalo, fabricadas con
telas de la mejora calidad, innovada tecnologia y estricto control de
calidad; somos un equipo de trabajo mantiene su apego a la filosofia de
servicio al cliente, que asumimos el compromiso con el desarrollo y

fortalecimiento textil otavalefia para el Ecuador y el mundo.
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6.1.4 Vision

Para el ailo 2017 no habremos convertido en la marca lider de chompas
polar, siendo fabricantes y proveedores de confianza que brinda garantia
en el servicio y calidad de chompas, utlizando telas nacionales e
importadas de la mas alta calidad y durabilidad.

6.1.5 Organigrama estructural

Gréafico N° 28Estructura de la empresa

GERENCIA
Asistente
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CONTABILIDAD VENTAS UNIDAD OPERATIVA
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\
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empaguetado
Elaboracion: La autora 2012
6.2 ORGANICO FUNCIONAL
6.2.1 Gerente
PERFIL DEL PUESTO
TITULO: Egresado, Tecnélogo o Licenciado de Administracién o su

equivalente
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EXPERIENCIA: Un afo en funciones afines
DESCRIPCION DEL PUESTO

El administrador es el representante legal y extrajudicialmente a la
empresa en la ciudad de Otavalo, le corresponde las siguientes funciones:

e Cumplir y velar por el fiel cumplimiento de normas legales,
procedimientos y técnicas de produccion y comercializacion que
mantiene la empresa.

e Velar por la cancelacion puntual y oportuna de aranceles, tributos,
impuestos y demas obligaciones del local de distribucion.

e Velar por el cumplimiento de los objetivos y metas que plantea la
empresa Linaje de vido.

e Controlar el trabajo que desempefian los asistentes de produccion
y ventas que estan bajo su responsabilidad.

¢ Realizar los gastos que corresponda a los talleres de produccion,
local de distribucién y en el area de administracion.

¢ Velar porque el equipo administrativo, de ventas y comercializacion
manejen con responsabilidad los bienes y mercaderia del local de
comercializacion.

e Buscar nuevas estrategias, que permita cumplir los objetivos y
metas empresariales y presentar proyectos.

e Junto con el personal de ventas, buscar nuevas oportunidades de
negocio para incrementar el volumen de comercializacion.

e Cumplir a cabalidad los objetivos y metas planteados por la
empresa.

¢ Organizar, planificar, dirigir y controlar de una forma eficiente los
recursos de produccion y comercializacion, en el presente, para
poder crecer empresarialmente en el futuro.

e Realizar convenios con empresas publicas, privadas y sociales

para ofertar chompas tipo polar.
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¢ Vigilar que la calidad y mantenimiento de los productos y servicios
se mantengan en 6ptima calidad, en todos los procesos.

e Tomar decisiones en la seleccion de volimenes de pedido de
materias primas y otros suministros, para renovacion de

inventarios, segun estudios de cada caso.

¢ Realizar sondeos de mercado para establecer necesidades de los

clientes.

e Buscar nuevos mercados en donde se pueda expender los
articulos que comercializa la empresa.

e Ejecutar estrategias de marketing para que la empresa siempre
esté desarrollando su mercado e ir debilitando a la competencia.

e Constatar los informes de cierre de caja elaborados por los

asistentes de ventas.

6.2.2 Contador/a

PERFIL DEL PUESTO

TITULO: Contador publico autorizado

EXPERIENCIA: Dos afios en el area de desempefio

DESCRIPCION DEL PUESTO

e Organizar la contabilidad de la microempresa

e Cumplir con los principios contables exigidos por ley en cuanto a:
negocio en marcha, sistema en partida doble, periodicidad, ciclo
contable.

¢ Responsable de realizar los tramites correspondientes del negocio
ante el Servicio de Rentas Internas (SRI).

e Mantener actualizado el inventario de materiales de oficina, materia

prima, clientes y proveedores.
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e Mantener buenas relaciones con el IESS y otros organismos de
control.

¢ Coordinar con la Gerencia para realizar los respectivos pagos a los
proveedores y empleados.

¢ Presentar Estado Financieros anuales o cuando la administracion
lo requiera.

o Elaborar conciliaciones bancarias mensuales.

6.2.3 Asistente administrativo

PERFIL DEL PUESTO

TITULO: Titulo profesional de secretaria

EXPERIENCIA: Dos afios en el area de desempefio

DESCRIPCION DEL PUESTO

e Planificar, ejecutar y controlar las actividades relacionadas con
secretaria.

e Ser una persona responsable

e Tener excelente calidad humana y buena disposicion

e Estar dispuesta a trabajar bajo presion

e Tener iniciativa, criterio y ética profesional

e Mantener al dia la agenda del gerente y personal técnico.

e Conservar los archivos en papel y magnéticos en buen estado.

e Proporcionar a gerencia y persona técnico informacion fluida y
oportuna.

e Cumplir con procedimientos de control interno implementados.

e Mantener la documentacion de respaldo en archivos adecuados

para este fin.
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6.2.4 Asistentes de ventas

PERFIL DEL PUESTO

TITULO: Bachiller en Comercio y Administracion o sus afines

EXPERIENCIA: Dos afos en el area de desempefio

DESCRIPCION DEL PUESTO

Las funciones asignadas a los asistentes de venta son las siguientes:

e Atender a los clientes en el punto de venta.

e Elaborar las facturas por ventas al contado y a crédito.

e Controlar la secuencia de la documentacién que respalde las
ventas.

e Verificar que los precios, rebajas, promociones y descuentos que
son establecidos por la empresa.

e Llenar las 6rdenes de pedido al por mayor del cliente para el envio
a domicilio o clientes de otras localidades.

¢ Realizar informes para entregar al gerente sobre los productos que
se estan agotando y cuales necesitan los clientes.

¢ No estadn autorizados para recibir dinero por cobranzas fuera del
negocio por concepto de las ventas efectuadas en el punto de
venta; salvo cuando sean delegados para realizar cobranzas, en
casos especiales.

e Brindar una atencion cordial y explicativa sobre los productos.

e Dar a conocer sobre las ofertas, rebajas, descuentos vy
promociones, tanto permanentes como de temporada.

e Realizar el informe de cierre de caja y elaborar el informe del turno
de su jornada, y entregar al administrador.

¢ Realizar la limpieza diaria de las dependencias de la empresa.
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e Realizar depo6sitos bancarios conforme a los documentos
verificados y entregados, manteniendo las normas de prevencion y

seguridad.

6.2.5 Corte y confeccion

PERFIL DEL PUESTO

TITULO: Bachiller en Modisteria o afines

EXPERIENCIA: Dos afios en el area de desempefio

DESCRIPCION DEL PUESTO

¢ Planificar su trabajo de acuerdo al cronograma de produccion.

e Diseflar nuevos patrones o moldes para cortar tela segun a los
modelos requeridos para producir.

e Seleccionar telas a cortar y agruparlas en la maquina cortadora o
tijera en base a moldes de prendas.

o Seifialar en las telas los moldes a cortar.

e Corte de las piezas.

e Cortar los accesorios.

e Siempre estar pendiente de las necesidades de las operarias y del
diseflador, cuando necesiten alguna pieza de tela cortada.

¢ Realizar el mantenimiento de la maquinaria a su cargo.

e Cosido de las prendas.

e Armado de los accesorios y bordado en las prendas.

e Cortar hilos y revisar que toda la prenda este bien unido.

e Colocar las etiquetas.

e Planchar las prendas.

e Empacar las prendas en fundas con logotipo de la empresa para

enviar al punto de venta o entrega a clientes.
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e Limpiar las veces necesarias la maquinaria a su cargo y el lugar de

trabajo.

6.2.6 Estampado

PERFIL DEL PUESTO

TITULO: Tecndlogo en disefio gréafico o publicitario
EXPERIENCIA: Dos afos en el area de desempefio
DESCRIPCION DEL PUESTO

e Es el que se encarga de disefiar los distintos modelos a pedido del
cliente.

¢ Prepara nuevos disefios de confeccién y bordados: investigando,
experimentando, y actualizandose en los conocimientos adquiridos

e Terminado el disefio elaborar el formateo respectivo en la
computadora.

¢ Caodificay guarda el historial de cada figura creada.

e Esta disponible para ayudar a disefiar bordados y/o confecciones
gue cada cliente se ha inventado para el producto.

e Ejecuta ademas otras funciones inherentes a su cargo.

e Preparar programas para el suministro de materias primas y de
control de calidad del producto

e Organizar y suministra las materias primas a utilizarse en cada
periodo de produccion.

e Registra e inspeccién rapidamente las materias primas a
emplearse, diariamente antes de comenzar a bordar vy
confeccionar.

¢ Inspecciona constantemente la calidad de cada producto en el
proceso y al final de la produccion.

e Al presentarse inconvenientes en las materia primas de la
produccion realiza la correccion respectiva.

e Elregistro diario de produccién es enviado al jefe de produccion.
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Terminado el bordado, realiza nuevamente una inspeccion de
control de calidad general a los productos terminados (bordado y
confeccion).

Realiza constantemente investigacion de nuevos programas de
produccion que optimicen los recursos existentes.

Ejecuta ademas otras funciones inherentes a su cargo.
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CAPITULO7

7 IMPACTOS, CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

7.1 IMPACTOS

A continuacidon se presenta, un analisis técnico de los impactos que se
generardn al momento de ejecutarse el proyecto, para lo cual se
determinaron los &mbitos a involucrares en el desarrollo del analisis

siendo estas las siguientes:

e Socio cultural
e Econdmico

¢ Ambiental

Ademas se ha determinado rangos y/o parametros, para en base a estas
evaluar los niveles de impacto a generarse al momento de llevar a cabo el

proyecto, mismas que son las siguientes:

-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.
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7.2

IMPACTO SOCIO CULTURAL

DE IMPACTO.
3|-2(-1/0]1]2]3
INDICADORES.
e Culturizacion. X
e Habito de compra X
e Relacibn para con la X
comunidad
e Promoci6on  turistica  de X
produccion textil otavalefia
TOTAL O (1 |4 |3
IC = 8_

NuUmero Indicadores 4

Nivel de impacto socio cultural =impacto medio positivo

El proyecto pretende incidir directamente en el mantenimiento de la
cultura otavalefa, produciendo chompas tipo polar con sistemas de
control de calidad. Se considera que habra un alto impacto en este
sentido.

El proyecto también pretende incidir en los clientes potenciales de
este producto, al desarrollando en las consumidoras la necesidad
de vestirse chompas polar. Se considera que habra un alto impacto

en este sentido.

Mediante la ejecucion del proyecto se pretende generar una
relacion, con la comunidad de parte de la empresa, en el sentido de
gue los productos a fabricarse seran elaboradas de acuerdo a las
preferencias y exigencias de los clientes potenciales. Se considera

gue habra un alto impacto en este sentido.
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7.3 IMPACTO ECONOMICO

DE IMPACTO.
3/-2|-1/{01|2|3
INDICADORES.
e Precio. X
e Beneficio (calidad). X
e Reactivacion del aparato X
productivo.
TOTAL 0 |1 |4
&= Numero Inzdicadores N g =16
Nivel de impacto econémico =Impacto medio positivo

Con la ejecucién de este proyecto se pretende originar a los precios del
producto en cuestion, a que estén en funcién de la capacidad de la
demanda, siempre manteniendo y mejorando la calidad del producto para
gue tenga una presentacion mas atractiva y original segun el gusto de los

demandantes.

Con la ejecucion de esta propuesta se conseguira a que los productos
sean de calidad, esto, mediante una constante investigacion vy

preparacion del personal de la empresa.
Aunqgue en poca magnitud, se pretende con la ejecucién de este proyecto,

crear fuentes de trabajo a personas que se han preparado justamente

para las plazas de trabajo que se necesitan en esta propuesta.
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7.4 IMPACTO AMBIENTAL

DE IMPACTO.
3|-2|-1|{0|1]2]3

INDICADORES.

e Desechos. X

e Energia. X

e Producto. X
TOTAL 0O |3 |0 |O
1S = = _3_

Numero Indicadores 3
Nivel de impacto ambiental. =Impacto bajo positivo.

Ya que el producto a elaborarse tiene muy pocos desperdicios se
prevé que el impacto ambiental negativo a ocasionarse sera el
minimo por el hecho de que la materia prima se emplea casi en su

totalidad en cada produccion.
La energia que se pretende utilizar en el proyecto sera la eléctrica,
misma que hasta donde se conocen o genera ninguna radiacion

y/o contaminacion ambiental.

El producto no ocasiona alergias y/o molestias al cuerpo humano ni

al medio ambiente, se puede decir que estas son biodegradables.
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7.5 IMPACTO GENERAL

DE IMPACTO.
3|-2/-1{01|2]|3

INDICADORES.

e Social. X

e Econdmico. X

e Ambiental.

X

TOTAL 0O |0 |6
S = Numero Inzdicadores N g =2
Nivel de impacto general. =Impacto medio positivo

Como ya lo habiamos dicho, el impacto social que se pretende
conseguir con este proyecto, es la de mantener la cultura del consumo
interno a través de la compra de chompas tipo polar, producto que

tiene demanda de turistas externos, tiene un impacto medio positivo.

En cuanto a lo econémico se pretende generar un impacto medio

positivo al ofrecer productos de calidad a precios asequibles.

En cuanto al impacto ambiental se ve que no ocasionara dafios a la

ecologia en general lo cual es bueno.
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8 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

8.1 CONCLUSIONES

e En cuanto al estudio de mercado se llegd a la conclusién de
gue la chompa polar fabricada por artesanos otavalefios, es una
prenda de vestir de alta demanda de clientes internos y

externos de todas las edades.

e A través del estudio técnico se localiz0 la ubicacion mas
estratégica en donde se llevard a cabo la produccion y

comercializacién de las chompas polar flex.

e Mediante el estudio financiero se determiné la factibilidad en
términos econdmicos ya que los indicadores financieros tales

como el VAN, TIR, PRI'Y C/B arrojaron valores positivos.

e La estructura organizativa esta realizada en base a las
necesidades de la microempresa determinando niveles
jerarquicos, responsabilidades y funciones para el talento

humano de la misma.

e En cuanto a los impactos, se prevé generar considerables
cambios en la sociedad y la economia de la region objeto de
estudio, aplicando precios asequibles al producto, y por ende
generar en las personas una cultura de compra, incentivado por

la emocién de sentirse bien vestidos.
e El impacto socio-cultural, econémico y ambiental que genera el

proyecto es aceptable y que no perjudica al sector donde se

llevara a cabo la propuesta.
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8.2 RECOMENDACIONES

e Se recomienda a la empresa investigar constantemente
técnicas y procedimientos modernos en lo referente a la
produccion, financiacion, atencion al cliente las cuales daran
como resultado un buen desempeiio laboral y un buen producto

final para satisfacer a nuestros clientes potenciales.

e Aprovechar el lugar donde se llevara a cabo el proyecto ya que
es un punto estratégico para la elaboracién y comercializacion
del producto debido que se cuenta con recurso material,

humano y tecnoldgico en el area a desarrollarse la misma.

¢ Mantener una informacioén financiera oportuna, veridica y claro

para analizar las condiciones econdmicas de la organizacion.

e Controlar a que se cumpla con el objetivo organizacional a
través de un trabajo en equipo buscando el beneficio de la

entidad y del talento humano que conforma la microempresa.

e Controlar la adecuada utilizaciéon de los recursos materiales y
tecnolégicos para evitar la generacion de impactos negativos
que perjudiquen al sector donde se vaa llevar a cabo el

proyecto.
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Anexo N° 1 Formatos de encuesta

UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y
ECONOMICAS

ENCUESTA DIRIGIDA A PRODUCTORES Y COMERCIANTES DE
CHOMPAS DE TELA POLAR FLEX

Margque con una x segln crea conveniente

1).- ¢Conoce usted fabricas o microempresas productoras de chompas
en tela polar flex en la ciudad de Otavalo provincia de Imbabura?

Si ( )

No ( )

2).- ¢Por qué razén compra usted chompas de polar flex ?

Econémicos ( )
Esta ala moda ( )
Livianos ( )
Elegantes ( )
Vendibles ( )

3).- ¢ Qué tipo de chompas adquiere con mas frecuencia?
Llanos 0

Estampado ()

Cuadros ( )

4).- ¢Con que frecuencia realiza la compra de chompas para

comercializacion?

Diario ( )
Semanal ( )
Quincenal ( )
Mensual ( )
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5).- ¢Considera usted que la utilidad al momento de comercializar este
producto es?

Rentable ( )

Poco Rentable ( )

6).- ¢ Su capital de trabajo que tiene invertido es?

Propio ( )
Crédito ( )
Mixto ()

7).- ¢Piensa usted que con la creacion de la Microempresa la producciéon
de chompas de polar flex generara fuentes de trabajo?

Si ( )

No ( )

8).- ¢Cuales son las tallas mas vendibles?

s(C )
MO )
LC )
XL( )

9).- ¢Cudles son los mejores meses en el que mas se vende chompas

en la ciudad de Otavalo?

Enero ( )
Febrero ( )
Marzo ( )
Abril ( )
Mayo ( )
Junio ( )
Julio ( )
Agosto ( )
Septiembre ( )
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Octubre ( )
Noviembre ( )

Diciembre ( )

9).- ¢Cuales son las tallas mas vendibles?

Z=wm

X

—
~~
N—r

10).- ¢Los costos de chompas que mantienen los almacenes en el canton

Otavalo son?

Bajo ( )
Medio ( )
Alto ( )

11).- ¢ Con la creacion de la microempresa productora de chompas en la
ciudad de Otavalo bajara costos del producto?

Si ( )

NO ( )

12).- ¢Estaria de acuerdo que se cree una Microempresa de produccion
y comercializacion de chompas de calidad en el canton Otavalo?

S ( )

NO ( )
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Anexo N° 2 Rol de pagos personal Administrativo, Ventas y Operativo

Total

Total

Total

NO Detalle Can Sqel_do 13er. 14to. Total Patron \_/aca- 0,5% 0,5% Adicio indivi- Men- Costo
Basico S. S. Ingresos | al IESS | ciones | SECAP | IECE Anual
nal dual sual
1 | Administrador
1 350,00 29,17 58,33 437,50 42,53 29,17 1,75 1,75 75,19 512,69 512,69 6.152,30
2 | Asistente de
ventas 1 292,00 24,33 48,67 365,00 35,48 24,33 1,46 1,46 62,73 427,73 427,73 5.132,78
3 | Asistente
administrativo/c
aja 1 300,00 25,00 50,00 375,00 36,45 25,00 1,50 1,50 64,45 439,45 439,45 5.273,40
4 | Cortey
confeccion 2 292,00 24,33 48,67 365,00 35,48 24,33 1,46 1,46 62,73 427,73 855,46 | 10.265,55
5 | Estampado y
serigrafia 1 292,00 24,33 48,67 365,00 35,48 24,33 1,46 1,46 62,73 427,73 427,73 5.132,78
6 | Planchadoy
empaquetado 1 292,00 24,33 48,67 365,00 35,48 24,33 1,46 1,46 62,73 427,73 427,73 5.132,78
7
Contador 1 200,00 - 200,00 200,00 2.400,00
TOTAL 8 | 2.018,00 | 151,50 | 303,00 | 2.272,50 | 220,89 | 151,50 9,09 9,09 | 390,57 | 2.863,07 | 3.290,80 | 39.489,58
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Anexo N° 3Estructura de la deuda

NO

pago Cantidad Capital Interés | Acumulado | Pendiente

1 713,58 314,48 399,10 314,48 28.711,06

2 713,58 318,80 394,78 633,28 28.392,26

3 713,58 323,19 390,39 956,47 28.069,08

4 713,58 327,63 385,95 1.284,09 27.741,45

5 713,58 332,13 381,44 1.616,23 27.409,31

6 713,58 336,70 376,88 1.952,93 27.072,61

7 713,58 341,33 372,25 2.294,26 26.731,28

8 713,58 346,02 367,56 2.640,28 26.385,26

9 713,58 350,78 362,80 2.991,07 26.034,48
10 713,58 355,61 357,97 3.346,67 25.678,87
11 713,58 360,49 353,08 3.707,17 25.318,38
12 713,58 365,45 348,13 4.072,62 24.952,93
13 713,58 370,48 343,10 4.443,09 24.582,45
14 713,58 375,57 338,01 4.818,66 24.206,88
15 713,58 380,73 332,84 5.199,40 23.826,14
16 713,58 385,97 327,61 5.585,37 23.440,17
17 713,58 391,28 322,30 5.976,64 23.048,90
18 713,58 396,66 316,92 6.373,30 22.652,24
19 713,58 402,11 311,47 6.775,41 22.250,13
20 713,58 407,64 305,94 7.183,05 21.842,49
21 713,58 413,24 300,33 7.596,30 21.429,25
22 713,58 418,93 294,65 8.015,22 21.010,32
23 713,58 424,69 288,89 8.439,91 20.585,63
24 713,58 430,53 283,05 8.870,44 20.155,11
25 713,58 436,45 277,13 9.306,88 19.718,66
26 713,58 442,45 271,13 9.749,33 19.276,21
27 713,58 448,53 265,05 10.197,86 18.827,68
28 713,58 454,70 258,88 10.652,56 18.372,98
29 713,58 460,95 252,63 11.113,51 17.912,03
30 713,58 467,29 246,29 11.580,80 17.444,74
31 713,58 473,71 239,87 12.054,51 16.971,03
32 713,58 480,23 233,35 12.534,74 16.490,80
33 713,58 486,83 226,75 13.021,57 16.003,97
34 713,58 493,52 220,05 13.515,10 15.510,45
35 713,58 500,31 213,27 14.015,41 15.010,14
36 713,58 507,19 206,39 14.522,60 14.502,95
37 713,58 514,16 199,42 15.036,76 13.988,78
38 713,58 521,23 192,35 15.557,99 13.467,55
39 713,58 528,40 185,18 16.086,39 12.939,15
40 713,58 535,67 177,91 16.622,06 12.403,48
41 713,58 543,03 170,55 17.165,09 11.860,45
42 713,58 550,50 163,08 17.715,59 11.309,95
43 713,58 558,07 155,51 18.273,65 10.751,89
44 713,58 565,74 147,84 18.839,40 10.186,15
45 713,58 573,52 140,06 19.412,92 9.612,63
46 713,58 581,41 132,17 19.994,32 9.031,22
47 713,58 589,40 124,18 20.583,72 8.441,82
48 713,58 597,50 116,08 21.181,22 7.844,32
49 713,58 605,72 107,86 21.786,94 7.238,60
50 713,58 614,05 99,53 22.400,99 6.624,55
51 713,58 622,49 91,09 23.023,48 6.002,06
52 713,58 631,05 82,53 23.654,53 5.371,01
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N° . . . :
pago Cantidad Capital Interés | Acumulado | Pendiente
53 713,58 639,73 73,85 24.294,26 4.731,28
54 713,58 648,52 65,06 24.942,79 4.082,76
55 713,58 657,44 56,14 25.600,23 3.425,31
56 713,58 666,48 47,10 26.266,71 2.758,83
57 713,58 675,65 37,93 26.942,35 2.083,19
58 713,58 684,94 28,64 27.627,29 1.398,25
59 713,58 694,35 19,23 28.321,64 703,90
60 713,58 703,90 9,68 29.025,54 0,00
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Anexo N° 4 Banco Central — Tasa activa

ACTIVA - Ultimos dos afios 5. ndn

Ha.02%

)
VL

Maximo = 9.04%
Minimo = &.17%

Datos
Comparables

Seleccion
dato a — -
comparar

Fecha Inicial 1990 ¥ Enem * 1 -
Fecha Inicial 1990 v Enero * 1 -

188

Junio 10 de 2012

Cusztom Search

| Buscar

‘| -
FECHA VALOR
Junio-30-2012 8.17 %
Mayo-31-2012 8.17 %
Abril-20-2012 8.17 %
Marzo-31-2012 8.17 %
Febrero-23-2012 8.17 %
Enero-31-2012 8.17 %
Diciembre-21-2011 8.17 %
Noviembre-30-2011 8.17 %
Octubre-31-2011 8.17 %
Septiembre-30-2011 8.37 %
Agosto-31-2011 8.27 %
Julis-21-2011 8.27 %
Junio-30-2011 8.37 %
Mayo-31-2011 8.34 %
Abril-20-2011 8.24 %
Marzo-31-2011 8.65 %
Febrero-28-2011 8.25 %
Enero-31-2011 8.59 %
Diciembre-21-2010 8.68 %
Noviembre-30-2010 8.94 %
Octubre-30-2010 8.94 %%
Septiembre-30-2010 9.04 %
Agosto-31-2010 5.04 %%
Julio-21-2010 8.99 %




Anexo N° 5 Banco Central — Tasa Pasiva

Junio 10 de 2012

| ! Customn Search | Buscar

\

Ayudas’ | | Acceso Directo » Contactenocs

El Banco Central Estadistica Mercados Fi Senicios Bancarios Publicaciones de Banca Central

Numismatica Bibliotecas Comunicacio Comercio Exterior
PASIYA - Ultimos dos_afos . Selecci otro indicads A4
_\—7 FECHA VALOR
4.51% Junio-30-2012 4.53 %
Mayo-31-2012 4.53 5
Abril-30-2012 4.53 %
poa Marzo-31-2012 4.53 %
Febrero-29-2012 4.53 %4
Enero-31-2012 4.53 5
Diciembre-31-2011 4.53 %
4.25% Noviembre-30-2011 4.33 %1
Maximo = 4.608 Octubre-31-2011 4.53 %
Minimo = 4.25% Septiembre-20-2011 4.58 %%
Agosto-31-2011 4.58 %
Julip-31-2011 4.58 %
Junie-30-2011 4.58 %
Datos Mayo-21-2011 4.60 U
oS Abril-30-2011 4.60 %
Seleccion Marzo-31-2011 4.59 %
cdj::pzrar - v Febrero-28-2011 4.51 %
Enero-31-2011 4.55 9
Fecha Inicial 1990 ¥ Enero ML Diciermbre-31-2010 4.28 %
Fecha Inicial 1990 * FEnemo * 1 - Noviembre-20-2010 4,30 %%
Noviembre-29-2010 4.28 %
Octubre-30-2010 4.30 %
Septiembre-20-2010 4,25 %%
Agosto-31-2010 4.25 %

Indicadores Relacionados

SPREAD (ACTIVA - PASIVA)
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Anexo N° 6 Banco Central — Inflacién

Estadistica
Bibliotecas

El Banco Central
Numismatica

Mercados Financieros
Comunicacién y Medios

Junio 10 de 2012

Custorn Search

| Buzcar

Senvicios Bancarios
Certificacion Electrnica

Acceso Directo

Comercio Exterior

Contactenos

Publicaciones de Banca Central

INFLACTON_ACUMULADA - Ultimos dos afos a4 Selecci otro ir -
FECHA VALOR
e Mayo-31-2012 2.22 %
Abril-20-2012 2.42 %%
Marzo-31-2012 2.26 90
Diciembre-31-2004 1.96 %
Ve 2a66% Octubre-31-2004 1.91 %
\’/__/-r—’\\ Julio-31-2004 1.48 %%
w Junis-30-2004 1.93 %
0.41% Mayo-21-2004 1.92 %%
Maximo = 9.0 Abril-20-2004 2.06 %
Minimo = 0.d41% Marzo-31-2004 1.23 %
Febrero-28-2004 0.88 %
Enero-31-2004 0.41 %
La inflacidn es madida estadisticamente 2 través dal Diciembra-21-2003 6.10 %o
Indice de Precios al Consumidor del Area Urbana Octubre-31-2003 5.80 %
(IPCU]), a partir de una canasta de bienes y servicios Julio-31-2003 4.90 %
demandados por los consumidores de estratos - =
medios y bajos, establecida a través de una Junie-30-2003 4.80 %%
encuesta de hogares. Mayo-31-20032 5.10 %
bl lcular | d L | Abril-20-2002 4.90 %%
Es posible calcular |as tasas de variacion mensual, Marzo-31-2003 2.90 9%
scumuladas y anuales: estas dltimas puaden ser
promedic o en deslizamiento. Febrero-28-2003 3.30 %
Enero-31-2003 2.50 %
!Z)?'Isdu_e la pershpejti:a 1|:e6ri|:a, el Iulrig.en d_el Femlflmenu Diciembre-31-2002 9,40 %
inflacionaric ha dado lugar a polémicas inconclusas Noviembra-20-2002 9.00 %
entre las diferentes escuelas de pensamiento
econdmica. La existencia de tecrias monetarias- Octubre-31-2002 8.20 %
fiscales, en sus diversas variantes; la inflacidén de
costos, que explica |a farmacidén de precios de los
bienes a partir del costo de los factores; los
esquemas de pugna distributiva, en los que los
precios se establecen como resultade de un conflicto
social (capital-trabajo): 2l enfoaque estructural, segdn
2l cual |z inflacion depende de las caracteristicas
INFLACION_MENSUAL - Ultinos dos afios - Sel otro indicads -
| /\ A FECHA VALOR
BLBEN Junio-=20-EREE
\[ Mayo-31-2012 -0.19
Abril-20-2012 0.186
Marzo-31-2012 a0
| oonss
Fabraro-29-2012 78
Enero-31-2012 57
Diciembra-21-2011 40
S PR Noviembre-30-2011 30
M&ximo = 0.90% Octubre-21-2011 25
Minimo = —(.19% Septiembre-30-2011 7o

L= inflacién es medida estadisticamente a través del

Indice de Precios al Consumidor del Area Urbana

(IPCU), a partir de una canasta de bienes y servicios
demandades por los consumidores de sstratos
medios y bajos, =stablecida = través d= una

encuests de hogares.

Es posible calcular las tasas de variacién mensual.

scumuladas y anuales; astas dltimas pueden sar

promadic o =n deslizamisnts.

Desds |z parspectiva teérica, =l arigen del fenémena
inflacionario ha dado lugar a polémicas inconclusas
entre |as diferentes escuelas de pensamisnto

econémico. La existencia de teorias monetarias-

fiscalas, en sus diversas variantes; s inflacién de
costos, que explica |a formacién de pracios de los
bienes 3 partir dal costo de los factores: los

Agosto-321-2011
Julie-31-2011
Junio-30-2011
Mayo-31-2011
Abril-30-2011
Marzo-21-2011
Febrero-2g8-z011
Enero-21-2011
Diciembre-31-2010
Noviembre-20-2010
Octubre-31-2010
Septiembre-20-2010
Agosto-31-2010
Julio-21-2010

[=R=T = = = R = = = Y = = i R = = = = = = Y = Y =

FEPRRERFREL LSRR REREER

Indicadores Relacionados

=squemas de pugna distributiva, en los que los

precios se establecen como resultadeo de un conflicte % Inflacién anual
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Anexo N° 7 Censo de vendedores de chompas de tela polar

VENDEDORES DECHOMPASEN TELAPOLAR

<
02 UBIC MERCADO COPACABANA I.'IEJI :f| >
) E )
06 SECT PLANCHA EXTERNA % 8 g
APELLIDOS TIPO/ o|
CLAVE /INOMBRES(COMERCIANTE) No CEDULA VENTA >
02 | 03 1 | Oyagata Burga José Manuel 1706690318 | Chompas 1,50
MoretaCabascangoMaria
02 | 03 2 | Transito 1002297214 | Chompas 1,50
02 | 03 3 | Maldonado Diaz Eva Yolanda 1003990585 | Chompas 1,50
02 | 03 4 | Cumba PijuangoMaria Laura 1003024740 | Chompas 1,50
02 | 03 5 | Guitarra Conde Maria Josefina 1002133823 | Chompas 1,50
02 | 03 6 | Zambrano Otavalo Francisco 1002661641 | Chompas 1,50
MatangoMuenala Silvia
02 | 03 7 | Veronica 1003381868 | Chompas 1,50
02 | 03 8 | YamberlaPicuasiBenedigto 1002669677 | Chompas 1,50
Mufios LanchimbaMonica
02 | 03 9 | Abigail 1003272130 | Chompas 1,50
02 | 03 | 10 |LopezDuguelLuis Humberto 1001129608 | Chompas | x 1,50
02 | 03 | 11 |LopezChagna Cristian Yuyari 1004476287 | Chompas 1,50
Castafieda Castafieda Ana
02 | 03 12 | Lucia 1003565528 | Chompas 1,50
Castafieda Morales
02 | 03 13 | MariaVirginia 1001801982 | Chompas 1,50
02 | 03 14 | Vifiachi Lema Jessica Maribel 1003552880 | Chompas | x 1,50
02 | 03 15 | Lema Gramal Olga Marina 1000990562 | Chompas | x 1,50
02 | 03 16 | Flores Haro Eva Rosario 1002562328 | Chompas | x 1,50
02 | 03 | 17 |Pasquel Flores Ana Feliza 1003024575 | Chompas | x 1,50
02 | 03 18 | Vaca PerugachiFlor Livia 1002587978 | Chompas | x 1,50
02 | 03 | 19 |Goveo Aguirre Maria Eugenia 1001885001 | Chompas 1,50
02 | 03 | 20 |Santacruz Ana Maria Cristina 1003006671 | Chompas 1,50
02 | 03 | 21 |Picuasi Pineda Ana Maria 1003291059 | Chompas 1,50
Mayalita Vargas Gladys
02 | 03 22 | Azusena 1001815131 | Chompas 1,50
02 | 03 | 23 |Ipiales Tituafia Maria Susana 1002832078 | Chompas 1,50
02 | 03 24 | Chiza Juana 1001317849 | Chompas 1,50
Maldonado Duque Maria
02 | 03 25 | Dolores 1000688828 | Chompas 1,50
02 | 03 26 | Flores FloresMaria Elsa 1003432786 | Chompas 1,50
02 | 03 27 | Oyagata Burga José Manuel 1706690318 | Chompas | x 1,50
02 | 03 28 | ConteronCéaceres Juan Carlos 1002870960 | Chompas 1,50
02 | 03 29 | Conteron Julio 1003095179 | Chompas | x 1,50
02 | 03 | 30 |ConteronCaceres Luis Alberto 1001655313 | Chompas | x 1,50
QuilumbangoSandovalMaria
02 | 03 31 | Susana 1003128087 | Chompas 1,50
Guevara Guerra Martha
02 | 03 | 32 |Cumanda 1000976025 | Chompas 1,50
Valenzuela Portilla Cristina Del
02 | 03 | 33 |Carmen 1002751988 | Chompas | x 1,50
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VENDEDORES DECHOMPASEN TELAPOLAR

<
02 UBIC MERCADO COPACABANA m E >
Pyl E )
06 SECT PLANCHA EXTERNA % 8 g
APELLIDOS TIPO/ ol r
CLAVE JNOMBRES(COMERCIANTE) | N0 CEDULA 1 \enTa >
02 | 03 | 34 |Anrango Burga José 1000631596 | Chompas | x 1,50
TontaquimbaAlvarez Elena
02 | 03 35 | Maria 1711768885 | Chompas | x 1,50
TontaquimbaUlcuango Ruth
02 | 03 | 36 |Elizabeth 1001198221 | Chompas | x 1,50
02 | 03 | 37 |Simbafia Ponce Maria Dolores 1002194668 | Chompas | x 1,50
02 | 03 | 38 |Ponce Calderon Rosario 1000719326 | Chompas | x 1,50
02 | 03 | 39 |Aime Criollo Delia Maria 601146020 | Chompas | X 1,50
02 | 03 | 40 |Flores Haro Oliva Jaqueline 1002071668 | Chompas | x 1,50
02 | 03 41 | Cadena VizcainoJeslsMesias 1001964830 | Chompas | x 1,50
Alvarez Males Gabriela
02 | 03 | 42 |Estefania 1002794962 | Chompas | x 1,50
02 | 03 | 43 |Males Cotacachi Laura 1001655784 | Chompas 1,50
02 | 03 | 44 |Alvarez Campo Luis Alfredo 1710966787 | Chompas 1,50
02 | 03 | 45 |Alvarez Males Andy Michael 1002796389 | Chompas | x 1,50
02 | 03 | 46 | Maigua Morales Elsa Magola 1003967401 | Chompas | x 1,50
02 | 03 | 47 |Cepeda Aime Luis Rodrigo 1002514196 | Chompas | x 1,50
02 | 03 | 48 |Vaca Teran Luis Fabian 1002974714 | Chompas 1,50
02 | 03 | 49 | NarcisaPascal Muepaz 401164652 | Chompas | X 1,50
02 | 03 50 | Pineda YamberlaMaria Gloria 1002564035 | Chompas | x 1,50
Remache TixilimaNelly
02 | 03 | 51 |Argentina 1001515772 | Chompas | x 1,50
02 | 03 | 52 | AnrrangoAnrrangoVictor Julio 1003391594 | Chompas | x 1,50
02 | 03 | 53 | Cafamar Antonio Luis 1000631133 | Chompas | x 1,50
Cafiamar Castafieda Maria
02 | 03 54 | Elvia 1003048608 | Chompas | x 1,50
02 | 03 | 55 |ChapiPérez Maura Rocio 1001986270 | Chompas | x 1,50
02 | 03 | 56 |Cepeda Aime Delia Maria 1002734794 | Chompas | x 1,50
02 | 03 | 57 |ChimbolemaMaji Marcelo 1802627834 | Chompas | x 1,50
02 | 03 | 58 |Castafieda Salazar Francisco 1002186813 | Chompas | x 1,50
02 | 03 | 59 |Yamberlalimbaguingo Ana Lucia 1002145629 | Chompas | x 1,50
Santacruz Santacruz Martha
02 | 03 | 60 |Lucila 1002831673 | Chompas | x 1,50
Santacruz
02 | 03 61 | YamberlaMariaOrtencia 1001123817 | Chompas 1,50
Santacruz Morales José
02 | 03 62 | Antonio 1001078094 | Chompas 1,50
02 | 03 63 | GuamanGuamanMaria 602583510 | Chompas | x 1,50
02 | 03 64 | Campo Moreta Olga Beatriz 1002769600 | Chompas | x 1,50
02 | 03 65 | Campo Martha Cecilia 1004074082 | Chompas 1,50
02 | 03 66 | Visarrea Gladis Soraya 1003501192 | Chompas | x 1,50
02 | 03 67 | Mendosa Umcuango Rosario 1001708252 | Chompas | x 1,50
02 | 03 68 | Perugachi Susana 1003126628 | Chompas | x 1,50
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VENDEDORES DECHOMPASEN TELAPOLAR

<
02 UBIC MERCADO COPACABANA m E >
Pyl E )
06 SECT PLANCHA EXTERNA % 8 g
APELLIDOS TIPO/ o| r
CLAVE JNOMBRES(COMERCIANTE) | N0 CEDULA 1 \enTa >
02 | 03 | 69 |Amaguafia Peralta Edwin 1003243878 | Chompas | x 1,50
02 | 03 70 | Amaguafia Campo Angel 1001259561 | Chompas | x 1,50
02 | 03 71 | Peralta Burga Rosa Elena 1000117869 | Chompas | x 1,50
02 | 03 72 | DiazFichamba Humberto Luis 1001566163 | Chompas | x 1,50
02 | 03 73 | Duque Lépez Rosa Elena 1001344090 | Chompas | x 1,50
02 | 03 74 | Otavalo Pineda Maria 1002536165 | Chompas 1,50
02 | 03 | 75 |lIpiales Rebeca Blanca 1003055991 | Chompas | x 1,50
02 | 03 76 | Maldonado Salazar Mariano 1002581427 | Chompas | x 1,50
02 | 03 77 | Pascal Diana Germania 0401413291 | Chompas | X 1,50
Caicedo Alcivar Carmen
02 | 03 78 | Viviana 924216138 | Chompas 1,50
02 | 03 79 | BendavalJosé 604004325 | Chompas | x 1,50
02 | 03 80 | Lema ChimboleVerénica 1002759379 | Chompas | x 1,50
02 | 03 81 |Lema Criollo Manuel 602197071 | Chompas 1,50
02 | 03 | 82 |Perugachi Burga ZamiaBelén 1003651377 | Chompas | x 1,50
02 | 03 | 83 |Burga Morales Luz Maria 1001773256 | Chompas | x 1,50
YamberlaPicuasi Doris
02 | 03 | 84 | Marienela 1003299763 | Chompas | X 1,50
02 | 03 | 85 |Salazar Rosa Elena 1001011939 | Chompas 1,50
02 | 03 | 86 |Bautista Luis Enrigue 1000853125 | Chompas | x 1,50
Pineda QuinchiguangoMaria
02 | 03 87 | Dolores 1001218476 | Chompas 1,50
02 | 03 | 88 |De La Torre Yamberla Carlos 1001476934 | Chompas | x 1,50
02 | 03 89 | Alduno Moran Maria Rosa 1002051959 | Chompas | x 1,50
02 | 03 | 90 |Otavalo Pineda José Jairo 1002877858 | Chompas 1,50
02 | 03 | 91 |Vallejos Martha Isabel 1002803607 | Chompas 1,50
02 | 03 | 92 |Ajala Castafieda Luis Alberto 1001813896 | Chompas | x 1,50
02 | 03 | 93 |Maldonado Padilla Maria Elena 1001641701 | Chompas | X 1,50
02 | 03 | 94 |Ruiz Guerrero Diana 1722130794 | Chompas 1,50
Vaca PerugachiMaria
02 | 03 | 95 |Esperanza 1001813466 | Chompas 1,50
Maldonado Maldonado Rosa
02 | 03 | 96 |Elena 1001857067 | Chompas | x 1,50
CamuendoCamuendoJosé
02 | 03 97 | Alberto 1001522679 | Chompas | x 1,50
02 | 03 | 98 | Maruja QuishpeVelasquez 1001947900 | Chompas | x 1,50
02 | 03 | 99 |Carrera Mifio Sofia Elizabeth 1002395984 | Chompas 1,50
02 | 03 | 100 | Campo Luis Humberto 1002719563 | Chompas | x 1,50
02 | 03 | 101 | Cevallos Rodolfo Roméan 1001932886 | Chompas | x 1,50
02 | 03 | 102 | GualsaquiMaria Zoila 1002265351 | Chompas | x 1,50
02 | 03 | 103 | Salazar AnrangoJosé Francisco 1001315652 | Chompas 1,50
02 | 03 | 104 | Cafiamar Camuendo Aurelio 1001167988 | Chompas | x 1,50
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VENDEDORES DECHOMPASEN TELAPOLAR

<
02 UBIC MERCADO COPACABANA m E >
Ry E )
06 SECT PLANCHA EXTERNA % 8 g
APELLIDOS TIPO/ o| r
CLAVE JNOMBRES(COMERCIANTE) | N0 CEDULA 1 \enTa >
02 | 03 | 105 | Males Peralta Maria 1001440930 | Chompas 1,50
Languagua Burga Jorge
02 | 03 | 106 | Valentin 1001305976 | Chompas | x 1,50
02 | 03 | 107 | Cultid Navarrete Martha Lucia 1002665196 | Chompas | x 1,50
02 | 03 | 108 | Bautista Bautista Enrique 1000853125 | Chompas | x 1,50
02 | 03 | 109 | Salazar OyagataJose Segundo 1002022521 | Chompas | x 1,50
02 | 03 | 110 | De La Torre Veronica 1003198804 | Chompas | x 1,50
02 | 03 | 111 | De La Torre Johana Alexandra 1002838371 | Chompas | x 1,50
02 | 03 | 112 | De La Torre Luzmila Maria 1001367232 | Chompas | x 1,50
02 | 03 | 113 | Campo Burga Rosa Elena 1001288503 | Chompas 1,50
02 | 03 | 114 | Mendosa Herrera Adriana Gilda 1203313166 | Chompas 1,50
02 | 03 | 115 | De La Torre Elsa Maribel 1003194824 | Chompas | x 1,50
02 | 03 | 116 | Villagran Rosa Lucia 1002288577 | Chompas 1,50
02 | 03 | 117 | Salazar Oyagata Susana 1003111794 | Chompas | x 1,50
02 | 03 | 118 | Salazar Oyagata Transito 1003134666 | Chompas | x 1,50
02 | 03 | 119 | Morales Perugachi Diego 1003894290 | Chompas 1,50
02 | 03 | 120 | Chavez Luis Humberto 1002037693 | Chompas 1,50
02 | 03 | 121 | Morales Tituafia Luz Maria 1002481891 | Chompas 1,50
Tituafia FarinnangoJosé
02 | 03 | 122 | Segundo 1002286845 | Chompas 1,50
02 | 03 | 123 | Tituafia Lita Maria Rebeca 1001001991 | Chompas 1,50
02 | 03 | 124 | Morales Tituafia Rocio 1721366985 | Chompas 1,50
02 | 02 | 125 | Teran Cabascango Rosa Elena 1001559400 | Chompas 1,50
Ascanta Castafieda José
02 | 02 | 126 | Alberto 1710163393 | Chompas 1,50
Fernandez Yaucan Jaime
02 | 02 | 127 | Rodrigo 1001754892 | Chompas 1,50
VisarreaYacelga Edison
02 | 02 | 128 | Fernando 1002799540 | Chompas 1,50
VisarreaYacelga Edison
02 | 02 | 129 | Fernando 1002799540 | Chompas X |1,50
VisarreaYacelga Edison
02 | 02 | 130 | Fernando 1002799540 | Chompas 1,50
02 | 02 | 131 | EspinosaMorales Rosa Elena 1001744158 | Chompas X 11,50
02 | 02 | 132 | Males PicuasiMaria Estela 1718955212 | Chompas x | 1,50
02 | 02 | 133 | Unda Cotacachi Rosario 1000592525 | Chompas 1,50
Suarez Sanchez Maria
02 | 02 | 134 | Magdalena 1001689312 | Chompas 1,50
02 | 02 | 135 | BorrallosChiranNelly Beatriz 1002325999 | Chompas 1,50
02 | 02 | 136 | Calderén Unda Rosa Isabel 1002457388 | Chompas 1,50
02 | 02 | 137 | Males Castafieda Rosa Elena 1709227639 | Chompas X 11,50
02 | 02 | 138 | Eras Morales Marfa Lucila 1002355913 | Chompas 1,50
02 | 02 | 139 | Santillan Rosa Elena 0400839791 | Chompas 1,50
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VENDEDORES DECHOMPASEN TELAPOLAR

<
02 UBIC MERCADO COPACABANA m E >
Pyl E )
06 SECT PLANCHA EXTERNA % 8 g
APELLIDOS TIPO/ o| r
CLAVE JNOMBRES(COMERCIANTE) | N0 CEDULA 1 \enTa >
02 | 02 | 140 | Haro Ruiz Cléber Joselito 1003085212 | Chompas 1,50
02 | 02 | 141 | Males Castafieda Maria Esther 1001927068 | Chompas X|1,50
Remache Amaguafia José
02 | 02 | 142 |Carlos 1000806016 | Chompas 1,50
Remache Amaguafia José
02 | 02 | 143 | Carlos 1000806016 | Chompas X |1,50
02 | 02 | 144 | Picuasi Ramos Luis Sergui 1003595442 | Chompas | x 1,50
02 | 02 | 145 | Picuasi Ramos MariaEsthela 1004236665 | Chompas | x 1,50
02 | 02 | 146 | Santilldn ConteronMaria Blanca 1002534764 | Chompas 1,50
02 | 02 | 147 | Yacelga Otavalo Maria Yolanda 1002481099 | Chompas 1,50
02 | 02 | 148 | Morales Males Dolores 1001715405 | Chompas X |1,50
Lema MuenalaMaria
02 | 02 | 149 | Guadalupe 1002288643 | Chompas 1,50
Castafieda Arrayan Blanca
02 | 02 | 150 | Yolanda 1715929319 | Chompas 1,50
02 | 02 | 151 | Marcillo Borja Miguel Angel 1700340001 | Chompas X 11,50
02 | 02 | 152 | GuanotoaPaucar Zoila Leticia 1001571246 | Chompas 1,50
Vaca Perugachi Norma
02 | 02 | 153 | Guadalupe 1002596367 | Chompas 1,50
Ascanta Morales Miriam
02 | 02 | 154 | Alexandra 1002850483 | Chompas 1,50
TituafiaDe La Torre Esther
02 | 02 | 155 | Abigail 1004049035 | Chompas 1,50
02 | 02 | 156 | Cabrera Dora Luzmila 1704227048 | Chompas 1,50
Castafieda arrayan Blanca
02 | 02 | 157 | Yolanda 1715929319 | Chompas | X 1,50

Fuente: Municipio de Otavalo

Elaboracioén: La autora 2012
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