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RESUMEN EJECUTIVO
El presente informe final de trabajo de grado, corresponde al proyecto de factibilidad para la
creacion de una distribuidora, que se dedicara a la venta de accesorios de mujer en la ciudad de
Cayambe. Para el disefio de la propuesta se siguié un proceso metodoldgico que se exigen para la
elaboracion de proyectos econémicos. El punto de partida fue el estudio de mercado, en el cual
se identifico la necesidad del producto, analizando la oferta y la demanda existente, por lo que,
se realizo el estudio mediante la recopilacion de datos e informacidn necesaria, a través de la
aplicacion de encuestas a la muestra de la poblacion del mercado objetivo de la ciudad de
Cayambe. Se evidencia la factibilidad para la implementacion de la distribuidora de accesorios
de mujer, ofreciendo productos de calidad y brindando excelente atencion al cliente. Se
identificd una considerable cantidad de clientes insatisfechos, por la falta de variedad en los
productos de las reconocidas marcas, frente a lo que se pretende satisfacer de manera oportuna y
eficiente. Por otra parte en el estudio técnico se establecio el tamafio, ubicacion e ingenieria
apropiada para la propuesta; asi también en el estudio financiero se analizé la factibilidad del
proyecto mediante los indicadores financieros que se realizaron; en cuanto a la estructura
organizacional se analiz6 los aspectos legales como administrativos para el correcto manejo de la
empresa garantizando el crecimiento y desarrollo de la misma. Se procedid al analisis de los
posibles impactos que generara el proyecto como el impacto econdmico, social, ambiental, los
cuales dieron como resultado general que no seran negativos por el contrario seran positivos para
la colectividad y medio ambiente. Finalmente se adjunto al trabajo de grado las respectivas
conclusiones y recomendaciones que resultaron favorables para el siguiente estudio. Por lo tanto,
este proyecto serd beneficioso por el hecho que contribuird a la explotacion en este mercado y

beneficiara al crecimiento de la economia local con la creacion de la nueva unidad econémica.



SUMMARY

This final report corresponds to the feasibility project for the creation of a distributor, which will
be dedicated to the sale of women's accessories in Cayambe City. For the design of the proposal
there was a methodological process to follow that is required to elaborate economic - productive
projects. The starting point was the market research, in which the need for the product was
identified, analyzing the existing supply and demand that is why the study was carried out
through the collection of data and necessary information, with the application of surveys to the
sample of the population of the target market in the city of Cayambe. Moreover, shows the
feasibility of implementing the women's accessories distributor, offering quality products and
providing excellent customer service. A considerable number of unsatisfied customers were
identified, due to the lack of variety in the products of recognized brands, against what is
intended to satisfy in a timely and efficient way. On the other hand, in the technical research the
size, location and appropriate engineering for the proposal were established; So also in the
financial study the feasibility of the project was analyzed through the financial indications that
were made; In terms of organizational structure, we analyzed the legal and administrative aspects
for the correct company management guaranteeing the growth and development of it. An
analysis was made of the possible impacts that the project will generate, such as the economic,
social and environmental impact, which in general, will not be negative. On the contrary, they
will be positive for the community and the environment. Finally, the respective conclusions and
recommendations that came to be favorable to the following study were attached. Therefore, this
project will be beneficial because it will contribute to the exploitation in this market and will

benefit the growth of the local economy with the creation of the new economic unit.
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PRESENTACION

El presente trabajo denominado “ ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA CREACION
DE UNA EMPRESA DEDICADA A LA DISTRIBUCION DE ACCESORIOS DE MUJER
EN LA CIUDAD DE CAYAMBE, PROVINCIA DE PICHINCHA”, abarca siete capitulos,

los cuales se resume en lo siguiente:

Capitulo | : Para realizar la investigacion, como primer punto se realizé un diagndstico de la
situacién actual de la poblacion del canton Cayambe y sus comerciantes a través de la matriz de
aliados, oponentes, oportunidad y riesgos (AOOR) permitiendo determinar las condiciones

Optimas para la oportunidad de inversion del proyecto.

Capitulo I1: Se tomd en cuenta el conocimiento teoérico-cientifico, mediante la reunién de la
informacidn de los principales conceptos a considerar en el desarrollo de la investigacion lo cual
permite sustentar los términos utilizados en el estudio de factibilidad, serd& mediante

investigaciones bibliograficas de campo.

Capitulo I11: Se desarroll6 el estudio de mercado, permitiendo establecer la oferta y la demanda
asi como la calidad de los productos de los competidores existentes, para lograr precisar los
lineamientos y estrategias en cuanto a precio de los productos a ofrecer, esto apoyado a la
realizacion de encuesta, entrevista y otros métodos, a mujeres, que permitié medir la objetividad

que requiere esta investigacion.

Capitulo 1V: Se realizo el estudio técnico, donde se determind la localizacion, tamafio, procesos

de operacion de la distribuidora, por lo cual se disefio la macro y micro localizacion a traves de
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disefios arquitectonicos, ademéas de determino el presupuesto técnico que se requerira para poner

en marcha el proyecto.

Capitulo V: Se refiere al estudio financiero en el cual se determind la inversion y financiamiento,
los costos e ingresos del proyecto conociendo su vialidad del mismo estableciendo las
inversiones, capital, rentabilidad, recuperacion de la inversion, y para esto se tomd en cuenta el
Valor Actual Neto que permitio analizar la diferencia entre ingresos y egresos; por otra parte
también el célculo de la Tasa Interna de Retorno que es una herramienta financiera para la toma
de decisiones en cuanto a la inversion y otros factores a darse en la realizacion del proyecto, lo

que permiti6 identificar su factibilidad.

Capitulo VI: Se elabord el disefio de la propuesta de la estructural y funcional para la
distribuidora de accesorios de mujer, por lo que facilitard la constitucion legal de la empresa,
determinando las funciones y responsabilidades que desempefiara cada persona que labore
dentro de la misma. Se cred una misién, vision, objetivos, politicas, valores enfocados a lo que la

empresa desea lograr ya sea a corto mediano o largo plazo.

Capitulo VII: Se determind los diferentes impactos que ocasionaria la realizacion del presente
proyecto identificando los aspectos positivos y negativos en el campo social, econémico y
ambiental lo que ayudard como un modelo de solucion a los problemas que se encuentren al

momento de realizar la investigacion.

Finalmente para la culminacién del trabajo de grado se determing las respectivas conclusiones y

recomendaciones que se originaron durante el desarrollo de los capitulos antes mencionados.
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JUSTIFICACION

El presente trabajo es muy importante debido a que el mundo donde se desenvuelve la mujer de
hoy en dia le exige estar a la moda siendo elegante, casual, sencilla, formal. Por tal razon
requieren adquirir articulos originales, exclusivos, de excelente calidad, a precios muy accesibles
sin la necesidad de desplazarse fuera de la ciudad e incluso lugares lejanos de la provincia para
encontrar variedad de accesorios de mujer.

La creciente demanda de compra de accesorios de mujer se debe principalmente al incremento
demogréfico y al alto nivel de vida que las mujeres desean alcanzar, desempefiando papeles y
funciones muy importantes dentro de la sociedad , partiendo desde ahi es lo que origina la
busqueda de introducir accesorios a la moda para mujer , estar dispuestos a cubrir las
necesidades para que siempre luzcan radiantes, debido al ritmo actual de vida de la mayoria de

mujeres va en desarrollo especialmente aquellos sectores muy tradicionalistas.

En el transcurso del tiempo la mujer ha ido cambiando constantemente de pasar de ser una mujer
solo dedicada a su hogar a pasar a ser una mujer trabajadora eficiente, capaz profesionalmente,
la cual aporta a su hogar también con recursos econémicos al igual que el hombre, cuidando
mucho su aspecto fisico Ilamando la atencidn, siendo espectacular, radiante, elegante, ademas es
importante recalcar que ahora el mercado actual se especializa en satisfacer necesidades para las
clientes potenciales que son mujeres, puesto que ellas representan un porcentaje muy importante
dentro de los consumidores de accesorios a la moda, ellas con el fin de verse bien, sentirse
segura de si misma y ser feliz al momento de utilizar cualquier accesorio a la vanguardia en
moda de acuerdo con su gusto, ya que esto refleja su personalidad, por ello es indispensable tener

la indumentaria adecuada en toda ocasion.



XXviii

La ciudad de Cayambe es una ciudad netamente a la explotacion en materia de la floricultura asi
como también dedicada a la industria lactea, en un menor porcentaje el comercio en general, por
lo que el comercio dedicado para mujeres es un sector aun no explotado. Por tal motivo surge la
necesidad de realizar el proyecto de creacion de una empresa dedicada a la distribucion de
accesorios de mujer, lo que permitira ofrecer productos novedosos, de calidad, precios accesibles
a mujeres y a pequefios comerciantes, recalcando que la distribuidora se enfocara a la venta al
por menor. De esta manera se pretende contribuir al mejoramiento de la calidad de vida de los
habitantes a través de la generacion de fuentes de trabajo, activando la economia de la localidad
mediante la explotacion del comercio para mujeres aprovechando de las oportunidades de
negocio que ofrece el mercado.

Por esta razon nace esta idea de negocio, realizando el estudio de factibilidad para la creacion de
una empresa dedicada a la distribucién de accesorios para mujer en la ciudad de Cayambe,
provincia de Pichincha, donde se pretende entregar articulos e indumentaria de calidad y a la
moda a precios muy accesibles mas bajos que la competencia a mujeres comprendidas en edades
de 20-49 afios en estratos sociales A, B, C asi como también ser intermediarios a los pequefios
comerciantes los cuales se dedican a la comercializacion de los mismos pero en pequefas

cantidades, para con ello propiciar el desarrollo de todos los involucrados en el proyecto.
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OBJETIVOS

OBJETIVO GENERAL

Realizar el estudio de factibilidad para la creacion de una empresa dedicada a la distribucion de

accesorios de mujer en la ciudad de Cayambe.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

Realizar un diagndstico situacional en la ciudad de Cayambe que permita determinar los
aliados, oponentes, oportunidades y riesgos que beneficien o afecten en el estudio a
desarrollarse.

Establecer la base teorico- cientifico que sustente el estudio para la creacién de una
distribuidora de accesorios de mujer, mediante una investigacion documental sobre el
tema.

Desarrollar un estudio de mercado para determinar la demanda y la oferta, precios y
comercializacion en cuanto a la distribucién de accesorios de mujer y su aceptacion en el
mercado.

Determinar requerimientos técnicos para la implementacion del negocio, tamafio y las
inversiones que requerira el proyecto mediante estudio de la micro y macro localizacion
de la empresa.

Realizar un estudio financiero para determinar la factibilidad del proyecto a través de los
indicadores financieros VAN, TIR, RCB, PRC, que permita establecer la inversion,
financiamiento, para el desarrollo del proyecto.

Efectuar la propuesta administrativa a través de la estructura organizacional para el

manejo eficiente de los recursos humanos, materiales y financieros del proyecto.
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e Establecer los impactos que generara el proyecto en relacién a los aspectos econémicos,

sociales, ambientales.
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CAPITULO 1

1. DIAGNOSTICO SITUACIONAL

1.1 ANTECEDENTES

El cantén Cayambe es uno de los ocho cantones de la provincia de Pichincha. Se ubica al
noreste de ella y cuenta con una superficie de 1182 kmz2. Esta conformado por ocho parroquias,
tres urbanas Cayambe, Ayora y Juan Montalvo y cinco rurales Ascazubi, Cusubamba, Olmedo,
Cangahua y Otdn. Su nombre se deriva del ancestral pueblo de los Cayambis que actualmente,
aun habitan el lugar aunque su origen es anterior a 1883, se toma esta fecha como el momento de
su fundacion ya que fue la primera vez que el cantdn formé parte de la provincia de Pichincha.

San Pedro de Cayambe o simplemente Cayambe, por esta ciudad atraviesa la linea ecuatorial
y posee el Unico nevado en el planeta que se encuentra ubicado justamente en la MITAD DEL
MUNDO. Su poblacion es de 39.028 habitantes, siendo la tercera ciudad mas poblada de la
poblacion de la provincia de Pichincha.

Cayambe tiene un bajo nivel de desempleo. Esta situacion es gracias a la floricultura, que ha
fortalecido la economia y ha cambiado el nivel de vida de miles de cayambefios tierra rica y
exuberante en la cual se producen las rosas mas bellas del mundo, gracias a que se encuentra en
la mitad del mundo y el sol incandescente derrama los rayos perpendiculares. Otra fuente
generadora de empleo es la produccion de lacteos. En Cayambe hay pequefios productores y
mas de un centenar de empresas lacteas, con capacidad de procesar 500.000 litros por dia, segun
los datos del Ministerio de Industrias.

Su inconmensurable acervo cultural, historico y natural lo convierten en un lugar para la

practica del turismo cientifico, comunitario y de aventura. Por lo que se puede experimentar lo
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magico de atravesar a la cordillera y descender a espectaculares lagunas como la de San Marcos
y Angascoha. Aqui se puede disfrutar con los méagicos senderos que le condicen a la Reserva
Ecoldgica Cayambe- Coca que ofrece una gran diversidad de flora y fauna silvestre. Ademas
posee una deliciosa gastronomia popular del pais, el cuy asado, la fritada, una variedad de
derivados de la leche, los sabrosos y famosos bizcochos.

Por otro lado, el mercado actual se ha especializado en el comercio de toda clase como por
ejemplo locales, boutiques, entre otros que ofrecen accesorios de mujer en general, (ropa, aretes,
pulseras, collares, bolsos, zapatos, relojes, correas, bufandas un sin nimero de articulos), para la

venta a la poblacién de la Ciudad de Cayambe.

En el cantén Cayambe habita un namero significativo de mujeres destacando a nifias,
adolescentes, jovenes, madres de familia, mujeres profesionales, etc. Las cuales hoy en dia se
preocupan por su imagen que muestra al exterior pretendiendo siempre estar lo mas guapa y
femenina, buscando estar sensacional en cada momento, sin importar la edad. Por ende la mujer
trabaja para comprar lo que necesita y merece, invirtiendo un poco mas en moda, calidad y clase

buscando la exclusividad y evitar ante todo lucir iguales a otras personas.

Existe una infinidad de locales comerciales que ofrecen accesorios de belleza pero muy pocos
donde se comercialice articulos y accesorios a la vanguardia en moda con variedad y
exclusividad. Existe una alta demanda de articulos de mujer, por lo que los pequefios
comerciantes necesitarian de una empresa distribuidora de articulos, productos, accesorios a

precios accesibles y sobre todo a la moda sin la necesidad de viajar a otros lugares y adquirirlos.

Con el diagnostico situacional desarrollado, se pretende caracterizar objetivamente el area

donde se implementara el proyecto, estudiando aspectos, historicos, geogréaficos, sociales,
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demogréficos, politicos, legales y actividades econdmicas del cantdn Cayambe, informacion

obtenida de la pagina web del Municipio de Cayambe, www.minicipiocayambe.gob.ec.

1.2 OBJETIVOS DIAGNOSTICOS

1.2.1 Objetivo General

Realizar el diagnostico Situacional para la creacidn de una empresa dedicada a la distribucion de
accesorios de mujer en la ciudad de Cayambe, en el cual se pueda identificar Aliados,

Oponentes, Oportunidades y Riesgos.

1.2.2 Objetivos Especificos

Investigar los antecedentes, geogréaficos, demograficos del canton Cayambe.

e Determinar los aspectos econdmicos del area de influencia del proyecto a implantarse.

e Examinar los aspectos sociales, como la educacion, cultura y tradicion, factores
influyentes para el estudio.

e Investigar la base legal con la finalidad de determinar la licitud del funcionamiento de la
empresa.

e Establecer los aspectos politicos relevantes que afecten o ayuden al desarrollo del
proyecto a implementarse.

e Desarrollar un analisis sobre la tecnologia a la que tienen acceso los habitantes de la

ciudad de Cayambe.



1.2 VARIABLES DIAGNOSTICAS
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Con la finalidad de brindar un mayor entendimiento y analisis, se ha llegado a identificar las

principales variables con sus respectivos indicadores que detallamos:

1.4

Aspectos geograficos y demograficos
Aspectos Econdmicos

Aspectos Sociales

Aspectos Legales

Aspectos Politicos

Aspectos Tecnoldgicos

INDICADORES

1.4.1 Aspectos geograficos y demograficos

Antecedentes Historicos
Ubicacion

Limite

Poblacién

Poblacion por género y edades

1.4.2 Aspectos econdmicos

Sectores Econémicos(Primario, Secundario, Terciario)
Poblacion econ6micamente activa

Poblacion econdmicamente inactiva

Poblacion segun niveles econdmicos

Actividades Econdmicas

Desarrollo Local

Crisis Econdmica



e Posibles Proveedores

1.4.3 Aspectos Sociales
e Educacion
e Vivienda

e Culturay Tradicion

1.4.4 Aspectos Legales

e Permisos de Funcionamiento

1.4.5 Aspectos Politicos
e Plan de desarrollo organizacional y territorial

e Impuestos en el Ecuador

1.4.7 Aspectos Tecnologicos

e Internet
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1.5 MATRIZ RELACION DIAGNOSTICA

Cuadro 1. Matriz Relacion Diagnéstica
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OBJETIVOS
ESPECIFICOS VARIABLE INDICADORES FUENTE INSTRUMENTO
Historia
Investigar los Ubicacién
antecedentes, Limites Investigacién
geogréficos, Demografia Poblacién bibliografica
demogréaficos del Geografia Poblacion por Genero y edades | Secundaria documental
Canton Cayambe Referencias
Estadisticas
Sectores Econémicos
(Primario, Secundario,
Terciario)
Determinar los aspectos Desarrollo Local Internet
econémicos del area de Crisis Economica
influencia del proyecto | Economia Posibles Proveedores Fuentes
a implantarse. Poblacion econdémicamente Secundaria Secundarias
activa
Poblacion econémicamente Referencias
inactiva Estadisticas
Poblacion segin niveles
econémicos
Actividades Econdmicas
Examinar los aspectos
sociales, como la Investigacion
educacion, vivienda, Educacion Secundaria Documentos
cultura y tradicion, Social Vivienda Péaginas Web
factores influyentes para Cultura y Tradicién
el estudio. Primaria Observacion
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Investigar la base legal
con la finalidad de

determinar la licitud del

Investigacion

funcionamiento de la Base Legal Permisos de Funcionamiento | Secundaria Documentos

empresa. Péginas Web

Establecer los aspectos

politicos relevantes que

afecten o ayuden al

desarrollo del proyecto a Plan de desarrollo Cayambe Investigacién

implementarse. Politico Secundaria Documentos
Impuestos Paginas Web

GADIP Cayambe

Desarrollar un anélisis

sobre la tecnologia a la Investigacién

que tienen acceso los | Tecnoldgico Internet Secundaria Documentos

habitantes de la ciudad Paginas Web

de Cayambe.

Fuente: Formulacion de objetivos, variables e indicadores

Elaboracion: La autora




1.6 ANALISIS DE LAS VARIABLES DIAGNOSTICAS

1.6.1 Ubicacién Geogréfica
Cantén Cayambe
e Ubicacion
Se encuentra ubicado al noreste de la provincia de Pichincha
e Limites
Norte: Provincia de Imbabura
Sur: Cantén Quito y la Provincia de Napo
Este: Provincia de Napo y Sucumbios
Oeste: Cantones Quito y Pedro Moncayo
e Superficie
Su extension territorial es de 1,350 km 2
e Altitud
2,830 msnm sobre el nivel del mar
e Distancia de las principales ciudades del Ecuador
78 km a Quito
498 km a Guayaquil
528 km a Cuenca
211 km a Santo Domingo
596 km a Machala
e Clima

Su clima es templado a frio .15° C.
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v" Demografia

Tabla 1.Poblacion Canton Cayambe- Parroquias

CANTON |PARROQUIA URBANO |RURAL |TOTAL
CAYAMBE |ASCAZUBI 5.050 5.050
CAYAMBE |CANGAHUA 16.231 16.231
CAYAMBE |CAYAMBE 39.028 11.801 50.829
CAYAMBE |OLMEDO(PESILLO) 6.772 6.772
CAYAMBE |OTON 2.766 2.766
SANTA ROSA DE
CAYAMBE |CUSUBAMBA 4.147 4.147
TOTAL 39.028 46.767 85.795

Fuente: Censo de Poblacién y Vivienda (CPV-2010)
Elaborado por: La Autora

Tabla 2.Poblacién Canton Cayambe — Género

INDICADOR TOTAL URBANO RURAL %
Poblacidn
] 43.828 19.808 24.020
Femenina 51%
Poblacién
) 41.967 19.220 22.747
Masculina 49%
Poblacién
85.795 39.028 46.767 100%
Total

Fuente: Censo de Poblacién y Vivienda (CPV-2010)
Elaborado por: La Autora

De acuerdo a los datos del ultimo censo de poblacion realizado en el afio 2010, Cayambe tiene
una poblacién total de 85.795 habitantes, de los cuales el 51.08% son mujeres y 48,92% son

hombres 46.767 personas que es el 54.51% estan ubicadas en el area rural y 39028 (45,49%) en
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el area urbana, es decir la poblacién de Cayambe se encuentra ubicada mayoritariamente en el
area rural, por otro lado se tomara en cuenta solo el area urbana de la ciudad Cayambe.

Tabla 3.Poblacion Femenina Ciudad de Cayambe por Grupos de Edad de 20 a 54 afios

Poblacion Urbana Femenina de la Ciudad de TOTAL
Cayambe por Grupos de Edad
Poblacion del Cantdn Cayambe por: 20 a 24 3.539
Poblacion del Canton Cayambe por: 25 a 29 3.355
Poblacion del Canton Cayambe por: 30 a 34 3.660
Poblacion del Cantdn Cayambe por: 35 a 39 2.553
Poblacion del Cantdn Cayambe por: 40 a 44 2.284
Poblacion del Canton Cayambe por: 44 a 49 1.732
Poblacion del Cantdn Cayambe por: 50 a 54 1.627
TOTAL 18.749

Fuente: Censo de Poblacién y Vivienda (CPV-2010)
Elaborado por: La Autora

Grupos de edad de mujeres comprendidas entre los 20 a 54 afios de edad.

1.6.2 Economia

v Sectores Econdémicos
Cayambe es un espacio que cuenta con tres ejes econémicos importante:

e Agricultura 'y Ganaderia

e Produccion Floricola

e Prestacion de Servicios

e Agricultura
Considerada como una de las bases de la economia del Canton Cayambe es la agricultura, con la
produccién de cereales, tubérculos y hortalizas. Los productos a mayor escala esta la cebada,
trigo, maiz, papas : se cultivan en menor escala la arveja, frejol, habas, hortalizas, cebolla, asi

como también la alfalfa la que sirve de alimentacion de animales como chanchos, pollos, cuyes,
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conejos. Por lo cual varias familias venden sus productos en el canton para satisfacer las
necesidades del mismo, que son comercializados en los mercados locales y otras llevan y venden
el producto en ciudades como Otavalo, Quito, Ibarra.

e Ganaderia
La ganaderia es otra gran potencia de la fuente de la economia del Canton Cayambe. Es ganado
vacuno es fundamental para la obtencion de la leche, la cual se constituye el principal producto
de esta region, la misma que se industrializa para posteriormente convertirla en quesos, yogurt,
leche en polvo, manjares y otros derivados, para luego comercializarlos. A pesar que la
ganaderia ha decaido, aun se conservan datos de grandes ganaderos de primer orden en calidad
en su materia prima.

e Produccion Floricola
Un sin nimero de haciendas, las cuales antes eran agricolas y ganaderas, con el transcurso del
tiempo han sido convertidas en fincas floricolas. Desde hace 14 afios, los ciudadanos nacionales
y extranjeros han invertido considerables sumas econémicas para dicha actividad. Esta actividad
economica que se fue desarrollando con gran dimensidon en los afios 80" la cual fue creciendo a
ritmos superiores al 20% anual hasta el 2007, afio en el cual por decreto municipal se prohibe la
implantacion de nuevas fincas, solo sefialaba establecer un sistema de uso racional del suelo.
Desde entonces, aunque el niamero de empresas no aumenta considerablemente, pero continlia
creciendo la superficie cultivada con flores para exportacion, sobrepasando al momento las 3.000
hectareas. Rosas de excelentes variedades, claveles y otras, se exportan a Estados Unidos y otros
paises de Europa. Estas empresas han creado varios miles de puestos de trabajo que ha
beneficiado a personas de Cayambe y otras regiones del Pais. Existen en el Cantdn Cayambe

alrededor de 120 fincas floricolas.
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Cayambe ya no es solo la tierra de los bizcochos y los quesos, en la actualidad la agricultura ha
reemplazado a la ganaderia y es ahora una de las zonas floricolas més grandes de Ecuador. El
70% de la poblacion de este cantdn quitefio se dedica a la floricultora desde hace varios afios, la

cual se ha incrementado con fuerza.

e Pequefa industria
Basicamente se ha desarrollado en el procesamiento de lacteos y productos (quesos varios,
yogurt, manjar, leche, etc.). Es un sector de consideracion por el volumen de recursos que

maneja y la cantidad de personas a €él vinculadas para los procesos de industrializacion.

e Comerciantes
Hay de diversos tipos y tamafios de empresas comercializadores las cuales ofrecen; productos de
primera necesidad, mobiliario, vestido, productos para la construccion, insumos agropecuarios,
automotrices, etc. Siendo este uno de los sectores que ha crecido durante todos estos afios, en las

calles de Cayambe se ha abierto todo tipo de negocios.

e Profesionales
Varios tipos de profesionales prestan sus servicios a la ciudadania como los abogados, médicos,
odontdlogos, obstétricas, arquitectos, ingenieros civiles, ingenieros agronomos, veterinarios, etc.
e Otros servicios
El servicio de seguridad privada es otro rubro notable, en todos los establecimientos,

plantaciones, e incluso son requeridos a otros partes de la provincia a prestar este servicio,
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ademas algunos barrios son requeridos los guardias, brindando empleo a una cantidad

significativa de personas entre mujeres y hombres.

v Desarrollo local
Cayambe en las Gltimas décadas emergio de una crisis migratoria a la estabilidad laboral que ha
traido consigo la produccion floricola, por lo cual se ha evidenciado el crecimiento econémico.
En la actualidad a esta ciudad se la conoce por la gran cantidad de plantaciones floricolas, siendo
este un punto para la migracion de los diferentes puntos del Ecuador y del Sur de Colombia, por
lo que significa que vienen en busca de mejores oportunidades de empleo y con ello la busqueda
de una vida digna.
La economia de la prestacion de servicios, basicamente la ciudad de Cayambe, Juan Montalvo y
Ayora se mueven alrededor de dos polos de consumidores. Por un lado las empresas de flores y
economia campesina (almacenes de insumos, materiales de construccion, industrias del papel,
financieras, etc.), y por el otro, los trabajadores y sus familias (tiendas de abastos, articulos de
aseo, papelerias, comedores, consultorios médicos, restaurantes, costureras, sastrerias, etc.). Los
establecimientos comerciales y de servicios son pequefios y de tamafio mediano, para una clase
media y media baja.
Otro sector de la economia que se ha desarrollado son las instituciones bancarias y le siguen las
comercializadoras de insumos (agroquimicos, repuestos y plasticos) y de materiales de
construccion.

v" Poblacién Econémicamente Activa (PEA) y Poblacién Econémicamente Inactiva

(PEI)
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El cantdbn Cayambe cuenta con una poblacidn econdémicamente activa significante, a

continuacion se presentara el respectivo cuadro.

Tabla 4. PEA Y PEI Canton Cayambe

CANTON PEA PEI PET
CAYAMBE 47.187 36.608 85.795
PORCENTAIJE 55% 45% 100%

Fuente: Censo de Poblacion y Vivienda (CPV-2010)
Elaborado por: La Autora.

El canton Cayambe basa su actividad econémica y productiva en actividades dedicadas a la

agricultura, el comercio, ganaderia, los servicios y en gran potencia la floricultura.

Tabla 5. Poblacién Econémicamente Activa, segun actividad econdémica

CATEGORIA PORCENTAJES

Trabajadores agricolas y forestales 27%
Cultivo de flores 51%
Trabajadores de los servicios 6.1%
No especificadas 3.4%
Comerciantes y vendedores 4.1%
Mineros, hilanderos y otros 1%

Zapateros, ebanistas, joyeros, electricistas y otros 3.0%
Profesionales técnicos y trabajadores asimilados 2.4%
Directores y funcionarios publicos superiores 0.2%

Fuente: Organizando el futuro de Cayambe
Elaborado por: La Autora.

Como se puede observar, se muestra las diferentes actividades principales del canton Cayambe

como: La agricultura, la floricultura, la ganaderia, el comercio, los hoteles, restaurantes, servicios
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personales, servicios sociales, la construccion; en su mayoria esto representa el mayor numero

de habitantes dedicados a estas actividades.

v' Competencia

Tabla 6. Establecimientos Comerciales de Bisuteria Ciudad de Cayambe

Locales Comerciales Patentados

N° Establecimientos

Almacén Ropa y Bazar 2
Bazar 94
Bazar y Calzado 1
Bazar y Relojeria 1
Bazar/ Manicure 1
Supermercados (Tia AKI Santa Maria) 3
Total 102

Fuente: GADIP Cayambe/ Departamento Financiero/Rentas
Elaborado: La autora

Informacion que se logré mediante el departamento financiero clasificando los establecimientos

comerciales segun las patentes registradas en el Municipio de Cayambe.

v" Ventas por catalogo
e YAMBAL

e ESIKA

e CY ZONE

e AVON

Ademas se toma en cuenta como competencia a los catalogos que ofrecen maquillaje y

accesorios de mujer los cuales son ofrecidos mediante mujeres las cuales desean ingresos
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extras en su hogar, catalogando esto como una competencia fuerte debido a que muchas
mujeres prefieren realizar compras mediante catalogos.

Tabla 7. Posibles Distribuidores

BOATO bisuterias al por mayor Guayaquil
Importadora Manrique Quito
Distribuidora AA Latacunga
Mush Quito

Elaborado: La autora

Estos podrian ser nuestros posibles proveedores de mercaderia para abastecer la distribuidora de
accesorios de mujer, siempre realizando cotizaciones y analisis de precios por lo que se busca es
accesibilidad de precios e innovacion en sus articulos para con esto garantizar la venta de dicha
mercaderia.

e Crisis Econémica del Ecuador

El pais estd4 soportando una fuerte crisis econdmica, siendo una causa principal el precio del
barril del petroleo, el cual estd bordeando los 33 dolares es decir, menos de la mitad de lo que el
gobierno habia presupuestado, asi como también la apreciacién del délar fueron razones por la
cual los efectos se sintieron en todos los niveles y el gobierno debié tomar medidas para la

crisis.

La disminucién de los envios de remesas por parte de los migrantes, ademas de decisiones
gubernamentales como el de crear un nimero innecesario y exagerado de ministerios, realizar un
excedido numero de viajes al extranjero, gasto electoral en campafia politica con dinero estatal, y
ademas de 444 millones de ddlares en una constitucion para el Ecuador , son solamente algunas
de las razones de la falta de recursos econémicos que generd la crisis econdmica que afecta a la

economia del pais.


http://www.monografias.com/trabajos34/ministerios/ministerios.shtml
http://www.monografias.com/trabajos11/trabagenc/trabagenc.shtml
http://www.monografias.com/Politica/index.shtml
http://www.monografias.com/trabajos16/marx-y-dinero/marx-y-dinero.shtml
http://www.monografias.com/trabajos12/consti/consti.shtml
http://www.monografias.com/trabajos4/refrec/refrec.shtml
http://www.monografias.com/trabajos54/resumen-economia/resumen-economia.shtml
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En este afio el pais dejara de percibir unos 9.000 millones de ddlares, por la baja en el precio del
crudo, hasta 800 millones por las remesas de los emigrantes y mas de 1.500 millones, debido a la

caida de las exportaciones no petroleras.

La Poblacion Economicamente Activa (PEA) creci6 en mas de 450.000 personas, entre
septiembre de 2014-2015, lo que muestra que los sujetos que antes estaban en la Poblacion
Econdmicamente Inactiva (PEI), es decir, amas de casa, estudiantes, jubilados, discapacitados,
por algiin motivo han decidido abandonar la poblacién inactiva y pasar a la activa lo que refleja
notoriamente que mucha gente busca trabajo pero en esta crisis es muy dificil dado que el sector
publico como privado estan atravesando por una situacién grave y en vez de contratar personal,
las empresas estan realizando cortes de personal lo que ocasiona que suba la cifra de

desempleados en el Ecuador.(Diario El Universo).

1.6.3. Social

e Educacion

El GADIP CAYAMBE trabaja por la educacion y el desarrollo de los estudiantes de Cayambe,
dejando de utilizar las infraestructuras prefabricadas y se construye aulas de hormigdn armado
para la comodidad y seguridad de las nifias, nifios y adolescentes de las instituciones educativas

del canton.

Existen escuelas primarias en todo el canton, tanto en la zona urbana como en la zona rural, la
educacion media también tiene su presencia significativa en este canton, lo que se puede destacar
en la educacion de este canton es la existencia colegio técnico especializado en mecanica,
metalmecanica, radio y televisidn ubicado en la cabecera cantonal. Por otro lado es notorio y que

considero que es un problema, la educacion en la zona rural, primordialmente en las


http://www.monografias.com/trabajos16/fijacion-precios/fijacion-precios.shtml#ANTECED
http://www.monografias.com/trabajos10/comerci/comerci.shtml
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comunidades campesinas, es educacion la cual no esta sujeta a los lineamientos que son
utilizados en las ciudades, es decir, se limitan a ensefiar lo basico, como es leer, escribir y
aprender los nimeros (en la educacion primaria) y en la educacion media tampoco se cambia la
situacion.

En algunos casos el maestro se encarga de dos y hasta tres grados por dia, abundando la
unidocencia en la zona rural. Por otro lado, en la educacion rural se obtendria mejores resultados
si se aplicara una ensefianza de contenidos mas utiles y aplicacion mas inmediata en la
correccion de las ineficiencias. Asi como también se debe ensefiar, medidas de higiene y
alimentacion asi se mejora el nivel de vida y se evita las enfermedades que ocurren con mayor
frecuencia en las zonas rurales

Pierden la oportunidad de otorgarles una mejor formacién en valores, pues deberian ensefiarles
los principios, las actitudes y los comportamientos que ellos necesitan saber para mejorar su
desempefio en la vida familiar y comunitaria, como, por ejemplo: formarlos para que tengan méas
iniciativa y espiritu emprendedor con el fin de que se vuelvan menos dependientes de ayudas
paternalistas y tengan un pensamiento de desarrollo profesional, econémico etc. (PDYOT

Cayambe)

En el cantdn solo existen extensiones de la Universidad Politécnica Salesiana, la misma que no
proporciona una gama amplia de carreras universitarias frente a la demanda local y sus costos de

matricula no resultan accesibles a toda la poblacion.

e Vivienda
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Las viviendas de los pobladores del Canton Cayambe son de acuerdo a su nivel econémico y
clase social, la mayoria de casas son de cemento armado y mixto. La vivienda del campesino por

otro la do es de barro, adobe con techo de zinc, ladrillo, teja, paja.

La construccion para las viviendas campesinas, esta a cargo de las familias y personas allegadas
a la familia las cuales ayudan y son contribuidos con alimentacion por el trabajo realizado. En lo
que se refiere a las dotacion de los servicios basicos como: agua potable, alcantarillado, luz

eléctrica (estan dotados en un 50% investigacion de campo), teléfono. (PDYOT Cayambe)

e Cultura

Se habla espafiol generalmente, los pobladores de la sierra y zonas altas aln conservan sus
dialectos, por eso son bilingtes, su idioma principal es el quechua y aprenden el espafiol para
también comunicarse; la mayoria de la poblacién cayambefia ya no practica su dialecto.

Celebran el solsticio de verano, dia del dios sol, comienzo de la cosecha asi como también a su
patrono San Pedro, el significado historico de estas fiestas es el resultado de un proceso de
mestizaje en el cual la cultura impuesta de los incas y esparioles se funde en una sola.

Las comunidades indigenas se presentan con sus propios cantos, danzas, musica y vestimenta.
Las mujeres indigenas de la zona visten una blusa bordada, falda (centro) con bordados en sus
bordes, fachalina con flecos, alpargatas, gargantillas, sombrero con cintas de colores y careta;
mientras los hombres llevan zamarros. En la actualidad es una tradicion que afio tras afio se la
festeja con gran vistosidad y colorido. Asi lo reflejan las vestimentas de los personajes tipicos de
las fiestas como son la chinucas, el diabluma y el aruchicos. Por otro lado estas festividades son
muy famosas, siendo muy beneficiosas para la economia de la ciudad de Cayambe ya que da
lugar a recibir a propios y extrafos, incluso extranjeros los cuales disfrutan de nuestra Ciudad.

(PDYOT Cayambe)
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1.6.4. Base Legal

v' Servicio de Rentas Internas

e RUC
Para desarrollar cualquier actividad economica es necesario cumplir con las disposiciones
tributarias del pais, las cuales indican que se debera obtener el Registro Unico de Contribuyente
RUC que corresponde a un numero que sirve como identificacion frente a la Administracion
Tributaria para que de esta manera poder cumplir con los fines impositivos.

v" Permisos de Funcionamiento
Se procede a obtener los permisos de funcionamiento a la llustre Municipalidad de Cayambe vy al
Cuerpo de Bomberos, los cuales deberan ser renovados anualmente.

e Patente Municipal

e Registro Municipal

e Permiso de Funcionamiento Bomberos

e Afiliacion al IESS

1.6.5. Politica

Plan de Desarrollo Organizacional y Territorial Canton Cayambe

El plan identifica las prioridades estratégicas para el desarrollo cantonal, partiendo de un
diagnostico considerando componentes como biofisico, socio cultural, econdmico, asentamientos
humanos, movilidad, energia y conectividad, politico institucional y participacion ciudadana.

En cada uno de ellos se identifica los problemas y potencialidades fundamentales los cuales
seran el punto de partida, para elaborar la propuesta de desarrollo y ordenamiento territorial con
una vision de mediano plazo, determinando objetivos estratégicos de desarrollo, indicadores y

metas.
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El Gobierno Auténomo Descentralizado Intercultural y Plurinacional del Municipio de
Cayambe, plantea en este documento un nuevo modelo de gestion y gobierno abierto para
reafirmar y ratificar la interculturalidad y la plurinacionalidad como estrategia para potenciar las
identidades diversas y construir una sociedad intercultural con identidad propia a largo plazo.

(PDYOT Cayambe)

e Impuestos
La recaudacién de impuestos en el Ecuador creci6 en el periodo 2007-2015, pasando de USD 5
361,8 millones a 13 950 millones. Este aumento se explica por un incremento en las tarifas, la
creacion de impuestos y modificaciones a tributos existentes. Actualmente, los ecuatorianos
pagan 30 impuestos al Servicio de Rentas Internas (SRI), 16 mas que en el 2006, un afio antes

del gobierno del presidente, Rafael Correa.

Este nimero de impuestos se desprende del desglose del Impuesto a la Renta (IR), que incluye el
IR que pagan las empresas petroleras, personas naturales, juridicas y el IR a las herencias. El
Impuesto a los Consumos Especiales (ICE), en cambio, se grava a las importaciones en general y
a 14 operaciones internas: Alcohol y productos alcohdlicos; armas de fuego, aviones; bebidas
gaseosas; cerveza; cigarrillos; cocinas y calefones a gas; cuotas y membresias de clubes; focos
incandescentes; perfumes y aguas de tocador; servicios de TV pre pagada, vehiculos y
videojuegos e ICE no especificado. No se incluyd el ICE a los servicios de casinos y juegos de
azar porgue si bien sigue vigente este tributo, en la practica estas actividades estan prohibidas. El
Impuesto al VValor Agregado se desglosa en operaciones internas e importaciones. Finalmente, el
SRI también registra las recaudaciones de otros siete impuestos: a los vehiculos, a la salida de
capitales, activos en el exterior, RISE, regalias, patentes y utilidades de conservacion minera,

tierras rurales y contribucion para la atencion del cancer. (Quiroz, 2016)
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1.6.6. Aspectos Tecnoldgicos

v" Internet

En los ultimos afios el crecimiento de la tecnologia ha generado grandes progresos en todos los
ambitos. Esta influye en nuestras vidas y en nuestras costumbres, modificando la forma de
buscar informacion, de entretenernos, de comunicarnos y por supuesto han aparecido nuevas

formas de comprar y vender bienes y servicios.

Pero estos beneficios no solo satisfacen a las personas fisicas (para nombrar a los consumidores
finales), sino que las empresas también han encontrado grandes oportunidades en los desarrollos
de las comunicaciones. Partiendo de la premisa de que los costos de las comunicaciones se
reducen y que estas tecnologias estan al alcance tanto de grandes compafiias, como asi también
de pequefios micro-emprendimiento. Cualquiera de estas puede estar al alcance de otras

empresas o potenciales clientes dispersos alrededor del mundo.


http://www.monografias.com/trabajos16/configuraciones-productivas/configuraciones-productivas.shtml
http://www.monografias.com/trabajos4/costos/costos.shtml
http://www.monografias.com/trabajos11/sercli/sercli.shtml

1.7 MATRIZ AOOR, ALIADOS, OPONENTES, OPORTUNIDADES Y RIESGOS

Cuadro 2. Matriz AOOR
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Aliados

Oponentes

Oportunidades

Riesgos

-Porcentaje favorable de mujeres que se
encuentran en actividades econémicas con

lo cual obtienen ingresos econémicos.

-Distribuidores mayoristas provinciales y
nacionales.
-Mujeres Adolescentes, jévenes,
profesionales, que hoy en dia buscan verse a
la moda.

-Trabajar con proveedores exclusivos que
garanticen la calidad y accesibilidad de
precios de los articulos.

-Ofrecer articulos novedosos a precios

accesibles.

- Comercio de mujeres es un sector aun no

explotado.

-Politicas  comerciales para la

importacion de articulos.

- Contrabando desde Colombia

- La competencia que oferta sus
productos a través de catalogos.
-Negocios informales en muchos
casos esporadicos de los cuales no
existe informacion oficial y dificulta
la informacion precisa de la
competencia.

- Inestabilidad Politica, social,
econémica tanto a nivel local como

nacional.

-Ampliar la gama de accesorios de
mujer que son muy requeridos por
las mujeres para satisfacer sus
necesidades.

-El incremento de la cultura de
compras por internet que permita
realizar ventas mas alla del &mbito

local.

-Poblacion Curiosa ante nuevos

establecimientos que  ofrezcan

innovacion.

-Generar fuentes de trabajo
-Posicionarse en el mercado del
sector debido que aln es un sector

comercial no explotado.

-Creacion de mas impuestos para
solucionar la crisis econémica que
atraviesa el Ecuador en la actualidad.

-La crisis politica del Ecuador que
provoca que los ingresos econémicos
de cada persona sean utilizados en lo
mas esencial y no para satisfacer sus
gustos y deseos.

-Inestabilidad laboral- Desempleo.

-La masiva generacion de nuevos
negocios comerciales.

- Altas tasas de interés o negacién de
los créditos comerciales en las
instituciones financieras.

-La presencia de competencia
ofertando articulos similares a precios
bajos con lo cual la empresa no puede
competir.

Fuente: Diagnostico
Elaborado por: La autora
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1.8 IDENTIFICACION DE LA OPORTUNIDAD DE INVERSION

Posteriormente de haber realizado el diagnostico situacional de la Ciudad de Cayambe y
analizado adecuadamente los aliados, oponentes, oportunidades y riesgos, se tiene como
resultado que el sector objeto de estudio, se encuentra una poblacion apta para determinarla
como mercado meta debido a que la zona cuenta con una diversidad de atractivos naturales,
fabricas y pequefias industriales dedicadas a la elaboracion de biscochos y empresas floricolas
caracteristicas del canton que permiten dinamizar la economia del lugar, por lo tanto se asignan

sus recursos a la compra de diferentes productos para satisfacer sus necesidades.

Uno de los problemas identificados de la ciudad de Cayambe que el mercado especializado en
mujeres aun no es explotado, porque existe un bajo porcentaje de locales comerciales los cuales
comercializan articulos de mujer teniendo en su stock articulos pasados de moda no tan
agraciados que convenza al cliente para que realice su compra y con esto no tienen un lugar
donde acudir y adquirir sus articulos que satisfagan sus necesidades, gustos, preferencias entre
otros, por lo cual la gran mayoria de clientes prefieren adquirir sus accesorios en otras ciudades
o realizar pedidos mediante catalogos buscando exclusividad innovacion y accesibilidad de

precios.

Con lo anteriormente expuesto se concluye que en la Ciudad de Cayambe existen las condiciones

apropiadas para la formulacion de un proyecto de inversién con el siguiente tema:

“ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE UNA DISTRIBUIDORA DE
ACCESORIOS DE MUJER EN LA CIUDAD DE CAYAMBE, CANTON CAYAMBE,

PROVINCIA DE PICHINCHA.”
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CAPITULO I
2. MARCO TEORICO

2.1, Empresa

Rodriguez Valencia (2010) Define : Un elemento esencial de todo sistema econdmico es
la empresa de todo tipo y tamafio. La produccion de bienes y servicios (ropa, muebles,
alimentos, transporte, gas, etc.) es responsabilidad de las empresas. Por lo tanto, no
podemos concebir una sociedad sin empresas, debido a la gran diversidad (cuantitativa y
cualitativa) de las necesidades de ésta. En efecto, el propio caracter de las empresas esta
en emprender negocios y atender nuestras necesidades, colocando a disposicion bienes y
servicios, no se realiza de forma altruista, sino con &nimo de lucro, buscando una
ganancia licita que permita a una empresa sobrevivir y crear riqueza para su propietario,

empleados y sociedad en general. Pag. 24

Por lo tanto la empresa es un conjunto de personas las cuales producen y venden
rentablemente bienes y/o servicios, para esta labor se necesita reunir elementos financieros,
materiales y sobre todo elementos humanos todo esto a través de planteamiento de objetivos a

mediano corto y largo plazo previamente fundamentado en una planificacion.

2.1.1. Importancia

La empresa es la cual nos brinda la oportunidad de fuentes de empleo a un sinfin de personas y
estas a su vez aseguran el bienestar de muchas familias dinamizando su economia. Pero para que
esto ocurra es necesario que la alta gerencia, trabajen en ella, pongan como elemento central el
crecimiento de la misma y no entrar en acciones ilicitas que puedan perjudicarla. Todas las areas
que forman parte de ella deben tener claro su rol y tareas para poder cumplir los objetivos

planteados.
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2.1.2. Clasificacion

Las empresas se pueden clasificar de acuerdo a los siguientes criterios segun Estebez (2012) Pag

2.

2.2.2.1 En el sector al que pertenece
e Comercial
e Industrial
e De servicios

2.1.3. De acuerdo al capital
e Individual
e Pluripersonal

2.1.4. Por su tamafio
e Grande ( mas de 100 trabajadores)
e Mediana ( mas de 20 trabajadores )
e Pequefia ( Hasta 20 trabajadores )
e Micro empresa ( No excede 10 trabajadores )
e Fami empresa ( empresa)

2.1.5. Forma Juridica
e Ennombre colectivo
e Responsabilidad Limitada
e Sociedad Anonima

e Economia Mixta
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2.2. DISTRIBUCION

Es la transferencia de un bien o servicio del productor al consumidor o usuario industrial.
Esta determinada por la capacidad financiera del proyecto, ubicacion del consumidor o
usuario, tipo de producto y factores diversos (legislacion, convenios, tradiciones).En la
distribucion se tiene que tener en cuenta, posicion en el mercado, area de afluencia,
regionalizacion, variedad de oferta, sistema de ventas, comportamientos. (Cérdoba

Padilla, 2011)

Una vez que el producto o servicio es elaborado es necesario ponerlo al alcance del
consumidor o comprador por lo tanto la distribucion seria la acciéon que realizan las empresas
para hacer llegar los productos en perfecto estado al cliente, en el momento y lugar establecidos

y a un costo razonable por medio de los diferentes canales de distribucion.

2.3.  Empresa Distribuidora

Segun el Diccionario Manual de la Lengua Espafiola VVox, (2007) Define: “Empresa que se
dedica a la comercializacion de un producto, generalmente con caracter exclusivo, y actla de

mediador entre el fabricante y el comerciante”

Empresa dedicada a comprar productos al por mayor para luego venderlos a comerciantes
minoristas o consumidores finales con el fin de obtener una ganancia por su actividad, actta
como mediador entre el productor y el consumidor, ademas estd en contacto directo con
comerciantes y consumidores finales con la intencion de informarles sobre lo que esta a la venta

a un menor precio.
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2.3.1. TIPOS DE DISTRIBUIDORA

2.4.1.1 Distribuidor Mayorista

Guillermo Silva, (2011) difine: “La distribucion mayorista es la clase de comercio que se provee
directamente del productor, que maneja grandes cantidades (para abastecer mercados con gran
demanda) y que no vende directamente al consumidor final”.

Una distribuidora mayorista se caracteriza por la comercializacion de productos que se obtienen
de diferentes sectores y son la conexién entre productores, minoristas y consumidores, resulta un
mediador entre el que fabrica y el que consume. Pueden llegar a tener un gran poder de

negociacion frente a los productores, ya que suponen una gran parte de las ventas del productor.

2.4.1.2. Distribuidor Minorista o detallista

Guillermo Silva,(2011) sefiala: La distribucion minorista o detallista es la clase de

comercio que se provee de productos de los mayoristas o también de los fabricantes, en el

que priman las pequefias cantidades de distribucion y que venden directamente los
productos al consumidor final (son el Gltimo eslabdn de la cadena de distribucion.

El distribuidor minorista es el ultimo que tiene contacto con los productos o servicios que
vende y entrega el producto al consumidor final, el cual da el uso que desea y asi satisface sus
necesidades, buscando productos que coincidan con sus objetivos de negocio y eligen a los
proveedores con los precios mas competitivos, comprando pequefias cantidades de articulos de

un distribuidor mayorista.
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ACCESORIOS

Historia

Uruefia Abadia (2013) Sefiala : Desde los inicios de la civilizacion, el ser humano busca
diferenciarse de los animales, esto se debe a la necesidad que el hombre debe decorar y
adornar su cuerpo para protegerse de factores que lo rodean, también manifiesta con estos
el deseo de diferenciacién y reconocimiento dentro de un grupo social. Los objetos
usados como adornos en los inicios de la civilizacion eran piedras, colmillos de animales,
dientes de personas, caracoles, pieles y huesos adaptados al cuerpo y a la necesidad de
vestuario que querian satisfacer.

A través de la historia el accesorio en si ha evolucionado pasando de proteger de factores
externos como el clima a decorar. Los accesorios han adornado al ser humano siendo su
principal musa de inspiracion la mujer, estos han logrado un complemento al vestir
satisfaciendo el deseo de diferenciacion y de moda, en el siglo XVIII debido a que las
mujeres utilizaban los accesorios para impresionar a las personas de su misma clase
social, estos eran sindnimo de atributo de fascinacion y de alcurnia dentro de una misma
sociedad. Pag.10

El accesorio era usado como camuflaje del aseo y la apariencia fisica, eran utilizados

como un embellecedor visual para que se centrara la atencidn en los objetos de buen disefio y asi

cambiara la percepcion de las personas gque los observaban en los eventos publicos.

2.4.2.

Accesorios de mujer

La pagina www.definicionabc.com(2014) Define: El término accesorio hace referencia a

todo aquel elemento u objeto que se utiliza para complementar otra cosa y que es

opcional tener en cuenta. El accesorio es siempre un auxiliar de aquello que es central y


http://www.definicionabc.com(2014)/
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esto puede aplicarse a un sinfin de elementos de diferente tipo, aunque hay determinados
ambitos o expresiones en las que la palabra accesorio se usa con mayor frecuencia.

El accesorio de moda femenina es uno de los rubros de la industria de la indumentaria de
mayor crecimiento en los ultimos afios, este crecimiento fue favorecido en parte porque
“la industria textil e indumentaria tiene segmentos de la produccién con un importante
valor agregado. Etapas donde el disefio, la investigacion y el desarrollo son factores
competitivos. Pueden encontrase nuevas marcas y tendencias para todos los gustos y
posibilidades en todos los centros comerciales del pais.

En este sentido, cualquier accesorio relacionado con el mundo de la moda sera un
producto que tenga como funcién complementar un conjunto de ropa especialmente
disefiado o combinado. Aqui debemos considerar como accesorios a un sinfin de
elementos entre los cuales encontramos zapatos y calzado de diverso tipo, carteras, bolsos
y otros elementos para cargar, gafas de sol, guantes, bufandas, cinturones, relojes etc.
Cada uno de estos accesorios sirve no sélo para marcar un estilo de moda especifico sino
también para sefialar un status o jerarquia social dependiendo de los materiales con que
los productos estén hechos, de las marcas, de la exclusividad de los disefios v,
obviamente, de sus precios.

Todo el mundo busca los accesorios de moda, con el fin de lucir mejor y verse bien por

lo que existen industrias para diferentes segmentos del mercado que ofrecen accesorios de

diferentes marcas, materiales, calidad etc., dia a dia se elaboran articulos novedosos los cuales

Ilaman la atencion y son objetos de deseo de compra y con esto satisfacen a su mercado meta.

Bisuteria
Segun la Pagina web Wikipedia la Enciclopedia Libre, (2012) define : Son articulos o

prenda ya sea aretes, collares, pulseras, anillos entre otros articulos de belleza elaborados
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para ser una imitacién de las joyas, la bisuteria es elaborada con materiales similares a la
joya puesto que econdmicamente estos son mas factibles que las joyas la bisuteria se
caracterizan por estar inspiradas en temas como la naturaleza, la ecologia y formas
geomeétricas.

Se denomina bisuteria a la industria que produce objetos o materiales de complemento

que imitan a la joyeria pero que estdn hechos de materiales no preciosos. Por otro lado la

bisuteria est& haciendo influenciada mucho por la moda hay muchisimas alternativas de bisuteria

para todos los gustos ya que las mujeres siempre quieren estar a la vanguardia con la moda y

quieren lucir bellas.

2.5.

2.5.1.

ESTUDIO DE MERCADO

Segmentacion de mercado

El mercado es demasiado amplio y estd formado por clientes diferentes con diversas
necesidades de compra. Araujo Arévalo, (2012) afirma: “La segmentacion permite
conocer con mayor detalle y certeza el mercado en su conjunto. Algunas variables para
establecer la segmentacion son: distribucion geogréfica, potencial econémica, niveles

culturales y otras interrelaciones observables™. (p.26)

Por lo cual la segmentacion divide al mercado en grupos con ciertas caracteristicas y

necesidades en comun por lo que existe una oferta diferenciada y adaptada a cada mercado

objetivo. Dado que permite optimizar los recursos y utilizar eficazmente las estrategias a

implementarse para con ello llegar a reconocer el mercado meta.
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2.5.2. Mercado Meta

Ivan Thompson, (2006) Sefala: “Consiste en un conjunto de compradores que tiene necesidades
y caracteristicas comunes a los que la empresa u organizacion debe servir, segmento de mercado

al que una empresa enfoca su programa de marketing.”

Cada empresa no pueden atraer a todo el mercado ya que los compradores son nimeros, estan
dispersos 0 son muy variados en cuanto a sus necesidades por lo tanto el mercado meta es aquel
segmento de mercado que la marca desea captar y satisfacer dirigiendo hacia él su programa de

marketing o estrategias de mercadeo con la finalidad, de obtener utilidad o beneficio.

2.5.3. Demanda

Araujo Arévalo, (2012) afirma que: ~ La demanda debe entenderse como la cuantificacion en
dinero y en volumen de las necesidades reales y psicosociales de cierto producto o servicio de un

mercado o poblacién.” (p.30)

Por lo tanto la demanda indica la existencia de una relacion inversa entre el precio y la cantidad
demandada de un bien o servicio en un tiempo determinado, es decir si el precio de un bien y/o
servicio aumenta, la demanda por aquel disminuye, por el contrario, si el precio del bien y/o

servicio disminuye, la demanda subira.

2.5.4. Oferta

Araujo Arévalo, (2012) define: La oferta es el importe del volumen de bienes y servicios
que los productos actuales coloca en el mercado para ser vendido, o sea, es la
cuantificacion de los productos, en unidades y dinero, que actualmente las empresas que

constituyan la competencia estan vendiendo en el mercado en estudio.
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La oferta es lo que se tiene para vender, a mayor precio del producto o servicio, mayor
oferta, por lo tanto los productores tendran un incentivo mayor para ofrecer sus productos o
servicios en el mercado en un determinado tiempo, es decir, cuanto mas alto sea el precio de un
bien y/o servicio, mayor serd la cantidad a ofrecer, y cudnto mas bajo sea el precio de un bien y/o

servicio, menor sera la cantidad ofrecida del mismo.

2.5.5. Demanda Insatisfecha

Baca Urbina (2006) define: “Se demanda potencial insatisfecha a la cantidad de bienes o
servicios que es probable que el mercado consuma en los afios futuros, sobre la cual se ha
determinado que ningun productor anual podré satisfacer si prevalecen las condiciones en

las cuales se hizo el calculo. (Pag. 51).

Se llama demanda insatisfecha a aquella demanda que no a sido cubierta en el mercado y
que pueda ser cubierta, al menos en parte , los productos o servicios disponibles que no son
suficientes ni satisfacen la demanda de los destinatarios. Aqui los especialistas deberan lograr el
desarrollo de un nuevo producto o mejorar uno ya existente. dicho de otro modo hay demanda

insatisfecha cuando la Demanda es Mayor que la Oferta.

2.5.6. Precio

Jauregui, (2011) define: " la manifestacion en valor de cambio de un bien expresado en términos

monetarios, 0 como la cantidad de dinero que es necesario entregar para adquirir un bien”

Es una expresion monetaria del valor, reflejada en la cantidad de dinero que se cobra por un
producto, bien o servicio o la suma de valores que el consumidor intercambia por el beneficio al

adquirir un producto o servicio.
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2.5.7. Producto

American Marketing Asociation (2005) define: Un conjunto de atributos (caracteristicas,
funciones, beneficios y usos) que le dan la capacidad para ser intercambiado o usado.
Usualmente, es una combinacion de aspectos tangibles e intangibles. Asi, un producto
puede ser una idea, una entidad fisica (un bien), un servicio o cualquier combinacion de
los tres. El producto existe para propositos de intercambio y para la satisfaccion de
objetivos individuales y de la organizacion. (Seccion -Diccionario Términos de

Marketing).

Es todo aquello con caracteristicas y atributos como puede ser la forma tamario, disefio
entre otros, siendo algo que se ofrece al Mercado para su adquisicion, uso o consumo, tratando
de conseguir la inmersion en el mercado y buscando ser competitivo en el mercado y este a su

vez satisfaga un deseo o necesidad del consumidor final.

2.5.8. Servicio

Ivan Thompson, (2006) sefiala: Los servicios son actividades identificables, intangibles y
perecederas que son el resultado de esfuerzos humanos o mecéanicos que producen un
hecho, un desempefio o un esfuerzo que implican generalmente la participacion del
cliente y que no es posible poseer fisicamente, ni transportarlos o almacenarlos, pero que
pueden ser ofrecidos en renta o a la venta; por tanto, pueden ser el objeto principal de una

transaccion ideada para satisfacer las necesidades o deseos de los clientes.

El servicio es un conjunto de acciones que son realizadas para servir a alguien a cambio
de una ganancia o beneficio. Los servicios son funciones que son ejercidas por personas hacia

otras personas con el fin que estas cumplan con la satisfaccion de quien lo recibe.



65

2.5.9. Comercializacién

La pagina www.definicionabc.com/economia/comercializacion.php.Sefiala:” conjunto de

actividades desarrolladas con el objetivo de facilitar la venta de una determinada mercancia,

producto o servicio, es decir, la comercializacion se ocupa de aquello que los clientes desean.”

La comercializacion se ocupa de aquello que los clientes buscan siendo una transaccion
comercial en donde se entrega un bien y/o servicio a cambio de dinero, a través de la satisfaccion

del cliente, dando las condiciones y vias de distribucion para su venta.

2.6. ESTUDIO TECNICO

2.6.1. Macro localizacion

Cordoba Padilla (2011) define: La macro localizacion de los proyectos se refiere a la
ubicacion de la macro zona dentro de la cual se establecerd un determinado proyecto.
Esta tiene en cuenta aspectos sociales y nacionales de la planeacion basandose en las
condiciones regionales de la oferta y la demanda y en la infraestructura existente.
Ademas, compara alternativas propuestas para determinar las regiones o terrenos mas

apropiados para el proyecto.
Las condiciones bésicas de una region son:

e Distancia y acceso a la infraestructura

e Mercados de venta amplios

e Disponibilidad de insumos

e Abastecimientos de energia

e Industrias conexas Yy servicios auxiliares

e Disponibilidad de mano de obra


http://www.definicionabc.com/economia/comercializacion.php.Señala
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La macro localizacion debe indicarse con un mapa del pais o regién, dependiendo del

area de influencia del proyecto.(Pag. 119)

La macro localizacion consiste en decidir la zona general en donde se instalara la empresa
0 negocio. Tiene el propdsito de encontrar la ubicacion mas ventajosa para el proyecto, es decir
cubriendo las exigencias o requerimientos contribuyendo a minimizar los costos de inversion y
los costos y gastos durante el periodo productivo del proyecto.

2.6.2. Micro localizacion

Cordoba Padilla (2011) Define : La micro localizacion indica cual es la mejor alternativa
de instalacion de un proyecto dentro de la macro zona elegida. La micro localizacion
abarca la investigacion y la comparacion de los componentes del costo y un estudio de
costos para cada alternativa. Se debe indicar con la ubicacién del proyecto en el plano del

sitio donde operara.
Esta localizacion integra los siguientes elementos:

e Suma de costos de fletes de insumos de la planta y el producto al mercado

e Ladisponibilidad y los costos relativos de los insumos

e Estimulos fiscales, leyes, reglamentos, condiciones generales de vida, clima,
facilidades administrativas, factores externos, preferencias personales y ventajas

sociales.

El micro analisis estudia los detalles mediante un calculo comparativo de los costos para

definir la localizacion optima. Pag. 121

En la micro localizacion se elige el punto preciso, dentro de la macro zona, en donde se

ubicara definitivamente la empresa o negocio. Con el propdsito de seleccionar la comunidad y el
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lugar exacto para instalar la planta industrial, siendo este sitio el que permite cumplir con los

objetivos del lograr la mas alta rentabilidad o producir el minimo costo unitario.

2.6.3. Tamaiio del Proyecto

Se define como capacidad de produccion al volumen o numero de unidades que se pueden

producir en un dia, mes o afio, dependiendo del tipo de proyecto que se esta formulando.

La importancia de definir el tamafio que tendra el proyecto se manifiesta principalmente
en su incidencia sobre el nivel de las inversiones y costos gque se calculen y, por lo tanto,
sobre la estimacion de la rentabilidad que podria generar su implementacion. De igual
forma, la decision que se tome al respecto del tamafio determinara el nivel de operacién
que posteriormente explicara la estimacion de los o ingresos por venta. (Cérdoba Padilla,

2011)

El tamafio del proyecto se representa por la capacidad instalada o la capacidad de
produccion el cual se expresa por unidades de produccién por tiempos determinados. La
optimizacion del tamafio del proyecto genera mayor rentabilidad y se puede basar tanto en la
demanda presente como futura ademas se debe considerar la capacidad de reserva y la

posibilidad de someter a los equipos a sobrecarga.
2.6.4. Inversion Fija

Nassir Sapag (2009) define : Se llama Inversion fija porque el Proyecto no puede
desprenderse facilmente de el sin que con ello perjudique la actividad productiva. La
Inversion Fija, es la asignacion de recursos reales y Financieros para obras fisicas o
servicios basicos que el proyecto requiera, estos recursos una vez adquiridos son parte del
patrimonio del Proyecto, siendo incorporados a la nueva unidad de produccion hasta su

extincion por obsolescencia agotamiento o liquidacion. Pag. 148
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Estas inversiones se realizan en bienes y servicios intangibles que son indispensables en

el proyecto, la cual esta sujeta a amortizacion y se recuperan a largo plazo.

2.6.5. Inversion Diferida

La inversion diferida se integra con las erogaciones para llevar a cabo la inversion del

proyecto, desde el surgimiento de la idea hasta su ejecucién y puesta en marcha.

Entre los conceptos principales se encuentran segun Araujo Arévalo, (2012) Pag 104:

e Estudios de Pre inversion: Comprende estudios de identificacion, formulacion y
evaluacion, ingenieria del proyecto y gestion de los recursos de inversion. Los cuales son
necesarios para disminuir la incertidumbre del proyecto y elevar su eficiencia.

e Constitucion de la Sociedad: Este rubro comprende todo los gastos en que incurre para
formalizar juridicamente el proyecto y formar una nueva sociedad mercantil. Entre estos
se incluyen los gastos de escrituracion, impuestos, derechos, honorarios notariales, gastos
de emisidn de acciones y otros con ese caracter

e Programa Pre operativo de Capacitacion: dependiendo del grado de complejidad del
proceso productivo, se requerira la especializacion del personal de operaciéon. Es
necesario estimar un presupuesto que permita financiar el programa de capacitacion.

e (Gastos pre operativo de arranque y puesta en marcha: esta partida incluye el costo de
las materias primas, materiales e insumos, sueldos y salarios requeridos para realizar
desde las pruebas de operacién iniciales hasta la puesta en marcha normal de la planta.

e Gastos Financieros Pre operativos: Todos los intereses financieros que se generen por
concepto de pago de réditos durante las fases previas a la operacion de la planta se

deberan incluir en este rubro. Ademas se deberan sumar las amortizaciones del capital.
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Se caracteriza por la inmaterialidad, son derechos adquiridos y servicios necesarios para el

estudio e implementacion del Proyecto, por lo cual no estan sujetos a desgaste fisico.

2.6.1 Costo de Ventas
Es el costo del producto o servicio que se entrega al cliente y puede ser el costo de produccion o

el de adquisicion del articulo o servicio. (Rodriguez Valencia, 2010)

El costo de ventas viene a ser el costo de producir de todos los articulos vendidos en un periodo

contable debido a que cada unidad tiene un costo de ventas o costo de los bienes vendidos.

2.6.5.1. Manode Obra

Es el esfuerzo humano que interviene en el proceso de transformar las materias primas en

productos terminados.

Segun Garcia Colin, (2013) Pag 14 se divide asi:

a) Mano de Obra Directa (MOD)

Son los salarios, prestaciones y obligaciones correspondientes de todos los trabajadores
de la fabrica, cuya actividad se puede identificar o cuantificar plenamente en productos

terminados.

b) Mano de Obra Indirecta (MOI)

Son los salarios, prestaciones y obligaciones correspondientes de todos.

Se conoce como mano de obra a la persona o personas que intercambian cualidades o
condiciones fisicas por un sueldo o salario, esta engloba a personas que son capaces de poner sus

conocimientos en la produccion de un bien o servicio.



70

2.6.5.2. Gastos Administrativos

Araujo Arévalo (2012) sefiala:En este rubro se agregan las erogaciones para el pago de
sueldos del personal del area administrativa, contabilidad, asesoria legal, auditoria
interna, compras, almacenes y demas sectores, asi como otras destinadas a la adquisicion
de papeleria, servicios de electricidad de las areas antes mencionadas, servicio telefonico

y mantenimiento del equipo de oficina entre otros.

Los gastos de administracion son aquellos gastos que tiene que ver directamente con la
administracion general del negocio en gastos de oficina y salarios de profesionales del area

administrativa, y no con sus actividades operativas.

2.6.5.3. Gastos de Venta

Segtin Cérdoba Padilla,(2011) define:”Estas erogaciones incluyen el pago a comisionistas a los
agentes de venta, viaticos, materiales de promocion y publicidad, gastos de distribucion y
comunicaciones por teléfono, que son necesarias para efectuar, promover y cerrar las

operaciones de venta” (Pag.109)

Los gastos de ventas son aquellos gastos que se incurren al realizar las ventas del
producto y estan relacionados con la preparacion y almacenamiento de los articulos para la

venta, la promocion de ventas y desarrollo del volumen en ventas.

2.6.5.4. Gastos Financieros

Segun Cuevas, (2002) define : “Se entiende como gastos financieros todas aquellas comisiones e
intereses cobrados por los bancos o cualquier otra entidad por utilizar su dinero prestado o

servicios de tipo financiero” Pag. 155
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Los gastos financieros son aquellos en los que incurre un sujeto econémico para la obtencion,

uso o devolucion de capitales financieros puestos a su disposicion por terceras personas.

2.6.6.  Capital de trabajo

Segtin la Pagina web www.gerencie.com (2011) define: “Son aquellos recursos que requiere la
empresa para poder operar. En este sentido el capital de trabajo es lo que comunmente

conocemos activo corriente. (Efectivo, inversiones a corto plazo, cartera e inventarios)”

Se define como capital de trabajo a la capacidad de una compafiia para llevar a cabo sus
actividades con normalidad en el corto plazo, en periodos de tiempo no mayores de un afio,
donde se encuentra determinados los costos, los gastos administrativos y gastos de venta
mensuales, lo cual se debe calcular de un mes o lo necesario para que se ponga en marcha la

empresa.

2.7. ESTUDIO FINANCIERO

2.7.1. Estudio de Situacion Financiera

SegunAraujo Arévalo (2012) define: El balance general proforma contiene rubros que
constituiran los activos de la empresa, es decir, los bienes adquiridos para materializar el
proyecto. Por otro lado se presentan los pasivos esperados de la empresa, es decir, las
obligaciones financieras que adquiriran los socios del proyecto, y finalmente el capital

contable se constituye el patrimonio neto de la empresa. (Pag. 112)

El estudio financiero establece cual es el monto de recursos econémicos para la ejecucion
del proyecto, los costos totales de operacion del proceso productivo y el monto de los ingresos

que se espera recibir cada periodo.


http://www.economia48.com/spa/d/devolucion/devolucion.htm
http://www.economia48.com/spa/d/capital/capital.htm
http://www.economia48.com/spa/d/financiero/financiero.htm
http://www.economia48.com/spa/d/disposicion/disposicion.htm
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2.7.2. Estado de Resultados

Segun Araujo Arévalo,(2012)sefiala: El estado de resultados proforma es un documento
dindmico que tiene como finalidad mostrar los resultados econdémicos de la operacion
prevista del proyecto para los periodos subsecuentes y se elabora efectuando la suma

algebraica de los ingresos menos los egresos estimados. Pag. 115

El estado de resultados es un documento en el cual se registran tanto los ingresos como

los egresos y asi conocer si el proyecto generara ingresos 0 egresos.
2.7.3. Estado de Flujo de Caja

Segun el sitio web Gerencie.com (s.f.) define : “Es un estado financiero basico que muestra el
efectivo generado y utilizado en las actividades de operacion, inversion y financiacion. Para el
efecto debe determinarse el cambio en las diferentes partidas del balance general que inciden en

el efectivo”

El flujo de efectivo es la rentabilidad que se genera de la actividad econémica del

proyecto y que sirve para continuar las operaciones de la organizacion.,
2.7.4.  Depreciacion

Araujo Arévalo(2012) sefiala: Una vez que inicia las operaciones en la planta industrial,
la inversion fija comienza a depreciarse la depreciacion es ocasionada por el desgaste a
causa del uso y el paso del tiempo, la obsolescencia de la planta debido a las
innovaciones tecnoldgicas y finalmente el periodo de vida que se le asigne al proyecto

original. (Pag.109)

La depreciacion contable indica la cantidad que el activo disminuye cada afio, se calcula

dividiendo el coste total del bien entre el nUmero de afos.


http://www.gerencie.com/balance-general.html
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Amortizacion

Araujo Arévalo (2012)define: Es una carga que se genera al llevar a cabo la inversion
diferida, de tal forma que la empresa tiene la facultad que le otorga la Ley del Impuesto
sobre las rentas de recuperar dicha inversion durante varios periodos. Los periodos de
amortizacion de la inversion diferida dependen de la cantidad maxima estipulada y

permitida en la misma ley. (P4g.109)

La amortizacion es el proceso financiero referido al proceso de distribucion en el tiempo

de un valor duradero mediante pagos periodicos, para cancelar la deuda adquirida por la

organizacion mediante una institucion financiera.

2.8.

Evaluacién Financiera

Cordoba Padilla, (2011) Define: La evaluacion del proyecto compara, mediante distintos
instrumentos, si el flujo de caja proyectado permite al inversionista obtener la
rentabilidad deseada, ademéas de recuperar la inversion. Los métodos mas comunes
corresponden a los denominados valor actual neto, mas conocido como VAN, la tasa
interna de retorno, o TIR, el periodo de recuperacion y la relacion beneficio-costo.

La evaluacion financiera es una investigacion en profundidad del flujo de caja el riesgo

con el objeto de determinar el eventual retorno de la inversion de un proyecto.

2.8.1.

Valor Actual Neto

Nassir Sapag,(2002) Define: Es el método mas conocido, mejor y mas generalmente
aceptado por los evaluadores de proyectos. Mide la rentabilidad del proyecto en valores
monetarios que exceden a la rentabilidad deseada después de recuperar toda la inversion.

Para ello, calcula el valor actual de todos los flujos futuros de caja proyectados a partir
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del primer periodo de operacion y le resta la inversion total expresada en el momento
cero.
Si el resultado es mayor que cero, mostrara cuanto se gana con el proyecto, después de
recuperarla inversion, por sobre la tasa i que se exigia de retorno al proyecto; si el
resultado es igual a cero, indica que el proyecto reporta exactamente la tasa i que se
queria obtener después de recuperar el capital invertido y, si el resultado es negativo,
muestra el monto que falta para ganar la tasa que se deseaba obtener después de
recuperada la inversion.Pag.158.

El Valor Actual Neto es un indicador financiero que permite la evaluacion de proyectos a
un determinado plazo ademéas muestra la bondad de un proyecto, es el cambio estimado en el
valor, representa la rentabilidad en términos de dinero, permite divisar si es conveniente o no la
inversion.

2.8.2. Tasa Interna de Retorno

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

obtenida se puede comparar, para fines de aprobacion y para la toma de decisiones con:

a) El costo de financiamiento real o con la tasa promedio de rentabilidad de otros proyectos
similares dentro del sector, cuando los flujos estan en términos reales

b) El costo de financiamiento nominal, cuando los flujos se encuentras en términos
nominales o cuando estan incluidos en los flujos los costos de financiamiento

c) Otras tasas de referencia, siempre y cuando sean coherentes con la forma en que estan

determinados los flujos.
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La tasa interna de retorno (TIR) es un indicador de la rentabilidad de un proyecto, a mayor
TIR, mayor rentabilidad, por lo que, se utiliza como uno de los criterios para decidir sobre la
aceptacion o rechazo de un proyecto de inversion.

e Siel TIR es mayor que el costo de capital, se acepta el proyecto.

e Siel TIR es menor que el costo de capital, se rechaza el proyecto.

2.8.3. Periodo de Recuperacion de la Inversion

Nassir Sapag, (2002) Define: “El periodo de recuperacion de la inversion, PRI, es el tercer
criterio mas usado para evaluar un proyecto y tiene por objeto medir en cuanto tiempo se
recupera la inversién, incluyendo el costo del capital involucrado” (Pag.160)

Por lo tanto el periodo de recuperacion de la inversion es el tiempo requerido para que la
empresa recupere la inversion inicial del proyecto, calculando a partir de las entradas de efectivo.

2.8.4. Relacion Costo Beneficio

Nassir Sapag, (2002) Define: La relacion beneficio-costo compara el valor actual de los
beneficios proyectados con el valor actual de los costos, incluida la inversion. EI método
lleva a la misma regla de decision del VAN, ya que cuando éste es cero, la relacion
beneficio-costo sera igual a uno. Si el VAN es mayor que cero, la relacion sera mayor que
uno y, si el VAN es negativo, ésta serd menor que uno. Este método no aporta ninguna
informacion importante que merezca ser considerada. Pag.161.
La relacion costo-beneficio es una herramienta para la toma de decisiones, que relaciona
las utilidades en el capital invertido o el valor de la produccion con los recursos empleados y el
beneficio generado asi como también desarrolla sisteméaticamente informacion util acerca de los

efectos deseables e indispensables para el proyecto.
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Punto de Equilibrio

Rodriguez Vera (2012) define: Analisis grafico y/o matematico con el que se determina la
cantidad de unidades que se deben producir y/o vender, para cubrir el total de costos sin
utilidad o pérdida. Es una herramienta tanto en la presupuestacion como en el analisis de
costos, pues su resultado es definitivo para medir el punto desde el cual el ente

econdémico comienza a generar utilidades reales. (Pag.87)

El punto de equilibrio es cuando la empresa establece el nidmero de unidades, de

productos o servicios a vender para que su resultado no sea ni utilidad ni pérdida en un marco de

estimacion de ingresos y gastos.

2.8.6.

2.9.

2.9.1.

TMAR

Navarro Vera (2012) define: Es la tasa de ganancia anual que solicita ganar el
inversionista para llevar a cabo la instalacion y operaciéon de la empresa, es la tasa de
crecimiento real de la empresa, también conocida como premio al riesgo, de forma que su
valor debe reflejar el riesgo que corre el riesgo que corre el inversionista de no obtener las

ganancias pronosticadas y que eventualmente vaya a bancarrota.

Es el verdadero crecimiento al dinero y se llama asi porque el inversionista
siempre arriesga su dinero (siempre que no invierte en el banco) y por arriesgarlo merece

una ganancia adicional. A mayor riesgo, se merece mayor ganancia.

ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL
Mision
Munch Galindo (2011)define: La mision es la razon de ser de la organizacion, su

formulacion es una etapa de las mas importantes en el proceso de planeacion. La mision
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responde a las preguntas ¢Cudl es su propésito? (A quién sirve? ;A qué se dedica la
organizacion? ¢En qué negocio se esta? ¢Cudl es nuestro valor agregado? ¢Cuales son o
deberian ser nuestros productos principales y futuros? ;Cudl es nuestra ventaja

competitiva? entre otras.

La mision es la actividad econdémica para la cual fue creada la empresa, enfocado en

¢Quién lo hace?, ;Con qué lo hace? y ¢Para qué lo hace?.
2.9.2. Vision

Munch Galindo, (2011) define : La vision es el enunciado del estado deseado en el futuro
para la organizacion. La vision debe ser breve, facil de captar y recordar e inspiradora. La
vision fija el rumbo de la empresa, plantea retos, sirve como punto de consenso estimula
la creatividad y la coordinacion de esfuerzos. Para formularla debe responder a las
siguientes preguntas ¢Qué se nota como clave para el futuro? ;Qué contribucion Gnica se
debe hacer en el futuro? ;Coémo debe ser la competencia de la empresa? ;Cual es la

oportunidad de crecimiento? ¢Quiénes son o deberian ser nuestros clientes? Entre otras.

La vision es lo que una organizacion espera o planifica conseguir a futuro y debe ser

comunicada en toda la empresa.
2.9.3. Objetivos Estratégicos

Segn Munch Galindo (2011) define : Los objetivos estratégicos se emplean para poner
en préactica la declaracion de la mision, es decir, sirven para orientar la forma en que la
organizacion puede cumplir o avanzar hacia las metas mas altas de su jerarquia: la mision
y vision, por tanto son mas especificas y tienen un marco de tiempo mas definido. El
establecimiento de los objetivos supone el parametro empleado para evaluar su

cumplimiento.
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Los objetivos son el resultado a corto, mediano y largo plazo que una organizacién espera

alcanzar en el desarrollo y operacionalizacion concreta de su mision y vision.

2.9.4. Politicas

Segun Munch Galindo(2011) define: “Las politicas son guias para orientar la accion, son
criterios, lineamientos generales que hay que observar en la toma de decisiones, sobre

problemas que se repiten una y otra vez dentro de una organizacion”

Las politicas son los lineamientos que guian las acciones y refuerza el compromiso y la

participacion del personal de la empresa para lograr la consecucion de los objetivos propuestos.

2.9.5. Organigrama Estructural

Segun el sitio web iGestion 2.0 (2011) dice : “Presentan solamente la estructura administrativa

de la organizacién”

El organigrama estructural es la gréfica que representa la organizacién de una empresa,

muestra su constitucion interna pero no su funcionamiento ni su dindmica.

2.9.6. Organico Funcional

Thompson lvan(2009) dice : Incluyen las principales funciones que tienen asignadas,
ademas de las unidades y sus interrelaciones. Este tipo de organigrama es de gran utilidad

para capacitar al personal y presentar a la organizacion en forma general.

En el orgéanico funcional se especifican las actividades de cada uno de los cargos y
unidades administrativas que forman parte del organigrama estructural, éste es la forma mas

I6gica y basica de departamentalizacion.
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2.10. IMPACTOS

2.10.1. Econdmico

Segtin la pag web Wikipedia la Enciclopedia Libre, (2015) : “El impacto econémico es la
magnitud cuantitativa del cambio en el problema de la poblacion objetivo como resultado de la

entrega de productos (bienes o servicios)”

El impacto economico se refiere al nivel de contribucion en cuanto al desarrollo econémico ya

sea a nivel local, regional o nacional lo que generara la implantacion del nuevo proyecto.

2.10.2. Social

Segun la pag web Wikipedia la Enciclopedia Libre(2015) : “El impacto social se refiere al
cambio efectuado en la sociedad debido al producto de las investigaciones, el impacto social no

se limita a criterios economicos”

El impacto social de un proyecto esta relacionado con factores que puedan mejorar la calidad de
vida de la poblacion que se encuentre involucrada directa o indirectamente con la

implementaciéon del proyecto.

2.10.3. Ambiental

Segln la pagina web Wikipedia la Enciclopedia Libre, (2015) : “El impacto ambiental es el
efecto que produce la actividad humana sobre el medio ambiente. El concepto puede extenderse
a los efectos de un fendmeno natural catastréfico. Técnicamente, es la alteracion de la linea de

base ambiental”

El impacto ambiental de un proyecto hace referencia a las modificaciones que puede sufrir el

entorno natural impidiendo su preservacion y causando contaminacion, por lo tanto se debe


https://es.wikipedia.org/wiki/Ambiente
https://es.wikipedia.org/wiki/L%C3%ADnea_de_base_(medio_ambiente)
https://es.wikipedia.org/wiki/L%C3%ADnea_de_base_(medio_ambiente)

80

realizar un respectivo analisis para que la implementacion del proyecto no genere o afecte al

medio ambiente.



81

CAPITULO 111

3. ESTUDIO DE MERCADO

3.1. INTRODUCCION

El Estudio de Mercado es de vital importancia para el estudio de la propuesta a implementarse,
por lo que se determinara las necesidades de los consumidores actuales y potenciales de un
producto, del mismo modo identifica a las empresas y a las condiciones en las que se suministran

el producto al mercado.

Ademas, se analizaran las variables como la demanda oferta, precio y la comercializacion de los
accesorios de mujer que se pretende ofertar, dicho andlisis servira para determinar la factibilidad
del proyecto es decir, si el mismo tendrd o no la aceptacion por parte de los posibles clientes,

tomando en cuenta la competencia existente.

Para la recoleccion de la informacion necesaria para el estudio se aplicara la investigacion de
campo y documental, utilizando instrumentos como son las fichas de observacion, la encuesta

directa, la entrevista y documento estadistico que serviran de apoyo.

Se debe recalcar que en la localidad en la cual se pretende llevar a cabo el estudio no existe
competencia directa en este caso de empresas de distribucion de accesorios de mujer al por
mayor y menor, debido a que la ciudad de Cayambe se dedica mas a otras actividades
econdmicas que el comercio, por lo que existe locales comerciales los cuales destinan sus
productos al consumidor final a precios elevados, para lo cual se pretende ser lider en ventas en
accesorios de mujer con articulos de la mejor calidad, precio y moda satisfaciendo las

necesidades de los clientes més exigentes.
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3.2 OBJETIVO GENERAL DEL ESTUDIO DE MERCADO
Realizar un estudio de mercado que permita identificar el grado de aceptacion para la creacion de
una distribuidora de accesorios de mujer en la ciudad de Cayambe.
3.1.1. Objetivos Especificos
e Identificar la potencial demanda que tendra los accesorios de mujer en el mercado local.
e Determinar la oferta que se pondra a disposicion para los posibles clientes, en base a un
respectivo analisis de gustos y preferencias.
e Analizar los precios vigentes en el mercado de accesorios de mujer en base a los precios
de la competencia.
e Proponer estrategias de distribucidn, comercializacidn que permitan el ingreso y

posicionamiento en el mercado local.

En sintesis, el presente estudio de mercado se basa en la estructura actual y futura del mercado:
la oferta y demanda, mercado meta, competidores, manejo de precios y publicidad de los
productos a ofertar.

3.2.  ldentificacion del producto

El mundo en que se desenvuelve la mujer hoy en dia le exige estar a la moda siendo elegante,
casual, sencilla, formal, etc. Por ende las mujeres requieren adquirir articulos originales,
exclusivos, de excelente calidad y a la moda, a precios muy accesibles sin la necesidad de viajar

a otras ciudades o incluso al exterior.

En la localidad en la que se pretende llevar a cabo el presente estudio, se puede constatar que
actualmente no existen negocios comerciales que ofrezcan accesorios mujer con las
especificaciones mencionadas anteriormente, debido a esto muchos de los habitantes de la

Ciudad de Cayambe se ven obligados a desplazarse fuera de la misma e incluso hasta lugares
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lejanos a la provincia, para encontrar articulos con variedad, calidad, innovacion a precios mucho

mas baratos de los que ofrece los negocios de Cayambe que ofrecen estos productos.

Por tal motivo, acudir a una distribuidora de accesorios de mujer se convertiria en una acertada
opcién para encontrar variedad, precios accesibles, moda etc., ya que este lugar pondrd a
disposicion de los potenciales clientes los accesorios de mujer de las mejores marcas con la
mejor calidad, a los mejores precios. Asi también es importante recalcar que en la actualidad, la
adquisicion de estos accesorios, implica lo que la mujer desea mostrar al exterior su elegancia,

glamour y su buen gusto por verse radiante y bella en cada momento.

3.4. VARIABLES DEL ESTUDIO DE MERCADO

e Demanda
e Oferta
e Precio

e Comercializacion

3.5. INDICADORES O SUB-ASPECTOS QUE DEFINEN A LA VARIABLE

3.5.1. Demanda
e Poblacién
e Mercado meta.
e Cantidad total demandada.
e Proyeccion de la demanda.
3.5.2. Oferta
e Analisis de la competencia.
e Cantidad total ofertada.

e Proyeccion de la oferta.



e Proveedores.

3.5.3 Precio

e Anélisis de precios actuales de servicios similares.

3.5.4. Comercializacién

e Andlisis de medios de publicidad y promocion

84



Cuadro 3. Matriz relacion diagndstica
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OBJETIVOS

ESPECIEICOS VARIABLE INDICADORES FUENTE INSTRUMENTO
Poblacion. Secundaria Investigacién
Identificar la Mercado meta. Primaria Encuesta
potencial demanda Cantidad total
que tendra los
: . demandada. . L
accesorios de mujer Demanda Secundaria Investigacion
en el mercado local. Proyeccién de la
demanda. Secundaria Investigacion
Determinar la oferta -

. Analisis de la S .
que se pondré a Primaria Observacion
disposicidn para los Competencia
posibles cllentes,_en Oferta Cantidad total Primaria Entrevista
base a un respectivo
andlisis de gustos y ofertada Primaria Observacion
preferencias. L

Proyeccion de la Primaria Observacion
oferta
Proveedores

Identificar los precios
vigentes en el Andlisis de precios
mercado de Primaria Entrevista

. . . actuales
accesorios de mujer, Precio
en funcion del Observacién
analisis de precios
vigentes en el
mercado.
Proponer estrategias
de distribucion, s

RN Analisis de
comercializacion que
permitan el ingreso y Medios Publicidad
posicionamiento en el Comercializacion Primaria Encuesta

mercado local.

y Promocion

Fuente: Diagndstico
Elaborado por: La Autora




3.7. SEGMENTACION DEL MERCADO

3.7.1. Poblacién
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La poblacion que abarca la propuesta es de 39.028 habitantes de la Cuidad de Cayambe del area

urbana de los cuales 49% (19.220) representan los hombres y el 51% (19.808) son mujeres, de

esta cantidad se toma en cuenta la poblacién femenina, segmentada en rango de edades desde los

20 afios a 54 afios enfocado en niveles socioecondémicos catalogados por el Inec en A (1.9%), B

(11.2%), C+ (22,8%).

Tabla 8. Poblacion Urbana Femenina de la Ciudad de Cayambe por Grupos de Edad

Poblaciéon Urbana Femenina de la Ciudad de | TOTAL
Cayambe por Grupos de Edad
Poblacion del Cantén Cayambe por: 20 a 24 3.539
Poblacién del Cantén Cayambe por: 25 a 29 3.355
Poblacién del Cantén Cayambe por: 30 a 34 3.660
Poblacion del Canton Cayambe por: 35 a 39 2.553
Poblacién del Canton Cayambe por: 40 a 44 2.284
Poblacion del Canton Cayambe por: 44 a 49 1.732
Poblacion del Cantén Cayambe por: 50 a 54 1.627
TOTAL 18.749
Fuente: Censo de Pablacion y Vivienda (CPV-2010) proyectado al 2016
Elaborado por: La Autora
Tabla 9. Estratos Sociales
A B C+ Total
| 18.749 35,90% 6731
1,9% 11.2% 22,8% 35,9%

Fuente: Censo de Paoblacién y Vivienda (CPV-2010)
Elaborado por: La Autora

Como referencia se tomara en cuenta los estratos sociales segtn el INEC el A, B C+.
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3.7.2. Muestra
Se empleo la siguiente formula para calcular el tamafio de la muestra de la poblacion femenina
segmentada en el rango de edades y niveles socioeconémicos del Canton Cayambe.

B N x 72 x 62
T e2(N—1) +72x 82

n
Donde:

N= poblacion 5.431
Z=nivel de confianza 1,96
0= varianza 0,5

e= error 5%

3 6731 x 1.962 x 0,52
©0,052(6.731 — 1) + 1,962 x 0,52

n

n =364
La muestra de la poblacion del canton Cayambe es de 364 habitantes, que seran encuestados de
la poblacién de 6731 habitantes de la poblacién femenina segmentada en rango de edades de 20

a 54 y en niveles socio econémicos.

3.7.2.1 Estratificacion de la Muestra
Debido que se tomo el rango de edades de 20 a 54 afios de mujeres de la Ciudad de Cayambe, se
procede a realizar una estratificacion de la muestra, con la finalidad de obtener un muestreo mas

exacto.



Tabla 10. Estratificacion de la Muestra

Poblacion Urbana Femenina de la Ciudad de

Total % Muestra
Cayambe por Grupos de Edad
De 20 a 24 1.270 19% 69
De 25a 29 1.204 18% 65
De 30 a 34 1.314 20% 71
De 35a 39 917 14% 50
De 40 a 44 820 12% 44
De 44 a 49 622 9% 34
De 50 a 54 584 9% 32
TOTAL 6.731 100% 364

Fuente: Censo de Poblacion y Vivienda (CPV -2010)
Elaborado por: La Autora

3.8 EVALUACION Y ANALISIS DE LA INFORMACION
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Luego de realizar la aplicacion de las respectivas encuestas a la poblacion determinada por

medio del muestreo, se procederd con el respectivo andlisis e interpretacion de la informacion

recabada.
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3.8.1 Resultados de la Encuesta
3.8.1.1 Datos Técnicos
a) Edades de los encuestados

Tabla 11. Edades Encuestadas

F.
EDAD F. ABSOLUTA | RELATIVA
20 -24 69 19%
25-29 65 18%
30-34 71 20%
35-39 50 14%
40-44 44 12%
45-49 34 9%
50-54 32 9%
TOTAL 364 100%
Fuente: Estudio de Mercado
Elaborado: La Autora
Gréfico 1. Edades Encuestas
H20A24
m25A29
m30A34
m35A39
m40A 44
W45 A49
m50A54

Fuente: Estudio de Mercado
Elaborado por: La autora

Anélisis e Interpretacion

Debido a la estratificacion realizada con anterioridad, para obtener resultados mas exactos como
la muestra en el grafico los porcentajes de nimero de encuestas realizadas a cada rango de edad.
Cabe recalcar que se toma como referencia ese rango de edades por lo que toda mujer desde los
20 afios de edad desde ya desea verse guapa, lucir elegante, estar a la moda, hasta mas o menos

los 54 afios de edad.



3.8.1.2. Preguntas relacionadas con el proyecto
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1.- ¢Usted compra accesorios de mujer como: collares, pulseras, aretes, bolsos entre otros?

Tabla 12. Compra usted accesorios de mujer

F.
VARIABLES F. ABSOLUTA | RELATIVA
sl 364  100%
NO 0 0%
TOTAL 364  100%

Fuente: Estudio de Mercado

Elaborado por: La Autora

Gréfico 2. Compra usted accesorios de mujer

0%

S|
ENO

Fuente: Estudio de Mercado

Elaborado: La autora

Analisis e Interpretac

ion

Por lo que refleja el grafico se observa que el 100% de las mujeres encuestadas compran

accesorios de mujer asi sea algo pequefio. Por lo consiguiente se constata que las mujeres

compran accesorios de mujer para complementar look diario para lucirlo en el trabajo, hogar,

universidad, etc.



2.- ¢Usted por medio de donde adquiere sus accesorios de mujer?

Tabla 13. Por medio de donde adquiere sus accesorios de mujer

VARIABLES F. ABSOLUTA RELX;FIVA
LOCAL COMERCIAL 135 37%
REVISTAS Y

CATALOGOS 199 55%
COMPRAS ONLINE 30 8%
TOTAL 364 100%

Fuente: Estudio de Mercado
Elaborado por: La Autora

Gréfico 3. Por medio de donde adquiere sus accesorios de mujer

B LOCAL COMERCIAL
B REVISTAS Y CATALOGOS
 COMPRAS ONLINE

Fuente: Estudio de Mercado Fuente
Elaborado: La Autora

Anélisis e Interpretacion
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Como el gréfico indica, se puede observar claramente que la mayoria de las mujeres encuestadas

adquieren sus accesorios por medio de revistas y catdlogos con un 55%, el 37% acude a un local

comercial para adquirir sus accesorios y el 8% restante lo realiza por medio de compras online,

analizando la informacion se deduce que la mayoria de mujeres encuestadas compran mas sus

accesorios por medio de pedidos realizados en catdlogos de las revistas de maquillaje y

accesorios.



3.- ¢ Cual es su frecuencia de compra de accesorios de mujer?

Tabla 14. Frecuencia de Compra

VARIABLES ENCUEI\éTADOS %
1VEZ AL MES 181 50%
2 VECES AL MES 98 27%
3 VECES AL MES 69 19%
RARA VEZ 16 4%
TOTAL 364 100%
Fuente: Estudio de Mercado
Elaborado: La autora
Graéfico 4. Frecuencia de Compra
H1VEZAL MES
H 2 VECES AL MES
m 3 VECES AL MES
B RARA VEZ

Fuente: Estudio de Mercado
Elaborado: La autora

Analisis e Interpretacion
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Por lo que refleja el grafico se observa que las mujeres encuestadas compran con una frecuencia

de 1 vez al mes para adquirir sus accesorios de mujer con 50%, 27 % 2 veces al mes, 19% tres

veces al mes y tan solo un 4% acude rara vez. Por lo consiguiente se constata que la frecuencia

de visita para la adquisicion de accesorios es de 1 a 2 veces al mes por lo que se tomara los

porcentajes para realizar el calculo de la demanda.
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4.- ;Considera usted que existe gran variedad y opciones al momento de la compra de sus
accesorios en la ciudad?

Tabla 15. Existe variedad al momento de comprar

VARIABLES F. ABSOLUTA REL;FIVA
Sl 150 41%
NO 214 59%
TOTAL 364 100%

Fuente: Estudio de Mercado
Elaborado: La autora

Grafico 5. Existe variedad al momento de comprar

LN
ENO

Fuente: Estudio de Mercado
Elaborado: La autora

Analisis e Interpretacion

De los resultados obtenidos se determina que en la Ciudad de Cayambe no existe suficiente
variedad en lo que se refiere en accesorios de mujer, los cuales puedan satisfacer los
requerimientos de los potenciales clientes, debido a que los proveedores de accesorios de mujer
ofertan siempre lo mismo, por su costo elevado y la poca oferta existente, por esta razén los
consumidores buscan lugares en donde puedan comprar todo lo que necesitan, es por ello que se

propone la instalacion de una empresa distribuidora en donde exista variedad de productos.



5.- Cuando compra accesorios de mujer, ¢Qué es lo que generalmente compra?

Tabla 16. Que es lo que generalmente compra

F.

VARIABLES F. RELATIVA ABSOLUTA

Collares 58 16%
Aretes 75 21%
Carteras 52 14%
Bolsos 44 12%
Pulseras 34 9%
Relojes 19 5%
Gafas 32 9%
Billeteras 15 4%
Bufandas 21 6%
Cinturones 14 4%
TOTAL 364 100%

Fuente: Estudio de Mercado

Elaborado: La autora

Grafico 6 Que es lo que generalmente compra

Fuente: Estudio de Mercado

Elaborado: La autora

Analisis e Interpretacion
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En el grafico se puede observar claramente que los productos que las mujeres encuestadas con

mayor frecuencia es los aretes con un 21%, carteras 14%, collares 16%, bolsos 12%, pulseras y

gafas 9%, bufandas 6%, billeteras y cinturones 4% . Cabe recalcar que no solo estos productos

ofrecerd la distribuidora se toma como productos estrella los mencionados anteriormente por

efectos de calculo.
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6.- Al momento de adquirir sus articulos lo que mas le atrae es:

Tabla 17. Cuando compra sus accesorios que es lo que mas le atrae

VARIABLES ABsoFLUTA REL;FIVA
CALIDAD 117 32%
PRECIOS 144 40%
DISENO 103 28%
TOTAL 364 100%

Fuente: Estudio de Mercado
Elaborado: La autora

Grafico 7. Cuando compra sus accesorios que es lo que mas le atrae

B CALIDAD
B PRECIOS
DISENO

Fuente: Estudio de Mercado
Elaborado: La autora

Anélisis e Interpretacion

Con la informacién obtenida en las encuestas el 40% de los consumidores al adquirir sus
productos lo que mas les atrae es los precios, el 32% la calidad y el 28% el disefio de los
articulos. Cabe recalcar que los consumidores lo que les importa Unicamente el adquirir
productos que satisfagan sus necesidades a precios bajos y desde luego que sean de buena

calidad.
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7.- ¢Qué cantidad de dinero mensualmente dispone para la adquisicién de accesorios de
mujer?
Tabla 18. Cuanto dinero dispone para adquirir accesorios de mujer

F. F.
VARIABLES ABSOLUTA | RELATIVA
0,00 a 30,00 149 41%
31,00 a 50,00 103 28%
51,00 a 70,00 70 19%
71,00 en adelante 42 12%
TOTAL 364 100%

Fuente: Estudio de Mercado
Elaborado: La autora

Gréfico 8. Cuanto dinero dispone para adquirir accesorios de mujer

m 0,00 a 30,00
m 31,00 a 50,00
51,00 a 70,00

H 71,00 en adelante

Fuente: Estudio de Mercado
Elaborado: La autora

Anélisis e Interpretacion

Como muestra el grafico, se puede observar que las personas encuestada disponen de 0,00 a
30,00 dolares con un porcentaje de 41% disponibles para la adquisicion de accesorios de mujer,
con un 28% mujeres encuestadas que disponen de 31,00 a 50,00 ddlares para destinar a los
mismos, 19% que dispone de 51 a 70,00 ddlares, y solo un 12% que dispone de 70 ddlares en
adelante. Lo cual se analiza que la capacidad adquisitiva de compra es aceptable. La
distribuidora debe proveer productos de excelente calidad que cumpla con todas las normas y sea

accesible para toda clase social.
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8.- ¢Cree Usted que debe existir en la ciudad de Cayambe una empresa de distribucion de
accesorios?

Tabla 19. Se debe crear una distribuidora de accesorios de mujer

F. F.

VARIABLES ABSOLUTA | RELATIVA

MUY DE ACUERDO 152 42%
MEDIANAMENTE DE ACUERDO 146 40%
POCO DE ACUERDO 54 15%
EN DESACUERDO 12 3%
TOTAL 364 100%

Fuente: Estudio de Mercado
Elaborado: La autora

Grafico 9. Se debe crear una distribuidora de accesorios de mujer

3%

m MUY DE ACUERDO
B MEDIANAMENTE DE
ACUERDO

m POCO DE ACUERDO

W EN DESACUERDO

Fuente: Estudio de Mercado
Elaborado: La autora

Anélisis e Interpretacion

Al no contar la ciudad de Cayambe con un lugar en donde se encuentre variedad de productos,
buen trato en la atencion al cliente y a precios accesibles, la ciudadania requiere de la
implementacion de una distribuidora de productos de primera necesidad, en donde se oferte de
todo a precios bajos, que brinde eficiente atencion, generando confianza y buen trato en la

ciudadania.
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9.- ¢ En qué medio publicitario le gustaria que se promocione la distribuidora de Accesorios

de Mujer?

Tabla 20. En qué medio publicitario le gustaria que se promocione

VARIABLES N° %

RADIO 24 7%
TELEVISION 48 13%
VOLANTES 115 32%
INTERNET 177 49%
TOTAL 364 100%

Fuente: Estudio de Mercado
Elaborado: La autora

Gréfico 10 En qué medio publicitario le gustaria que se promocione

H RADIO

B TELEVISION
VOLANTES

® INTERNET

Fuente: Estudio de Mercado
Elaborado: La autora

Anélisis e Interpretacion

En el grafico se muestra que el 49 % de las mujeres encuestadas desearian que el medio
publicitario para promocionar la distribuidora de accesorios de mujer sea por medio de internet,
el 32% manifesté que se lo realice mediante volantes, el 13% por publicidad en televisién y el
6% restante, a través de la radio. Por lo tanto, con la finalidad de captar mayor atencion de los
potenciales usuarios y dar a conocer el producto, los medios publicitarios a utilizar sera por
medio del internet mas conocido en las redes sociales, medio de comunicacion con el que si se
cuenta en la localidad en la que se pretende lleva a cabo el proyecto, asi como también mediante

hojas volantes, mismas que se distribuiran para promocionar la empresa a implementar.
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3.8.1.3 Entrevista.
CUESTIONARIO 1
Encuesta dirigida a propietario de local comercial
1. ¢Cuanto tiempo lleva funcionando su negocio?
Lleva funcionando alrededor de tres afios
2. ¢A la hora de abastecer su negocio que es lo g mas tiene en Cuenta?
A la hora de abastecerse de sus productos para stock toma en cuenta los precios que sean
madicos, de calidad.
2. ¢Donde usted compra encuentra todos los productos que necesita?
Todos los productos son importados desde el pais de Colombia ya que es un pais que ofrece
productos de calidad a precios realmente bajos al mercado ecuatoriano.

4. ¢ Queé articulos usted se abastece?

Accesorios de Mujer

Collares X
Aretes X
Carteras X
Bolsos X
Pulseras X
Relojes X
Gafas X
Billeteras X
Bufandas X
Cinturones X
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4. ¢Donde usted se abastece?

Abastece su stock con los productos que mayor frecuencia adquieren las clientas satisfaciendo

sus deseos y necesidades.

5. ¢Con que frecuencia usted se abastece de sus productos?

El abastecimiento de productos es 3 veces por mes de cada producto siendo un total de 36 que

abastece su local en el afo.

6. ¢Sus productos que ofrece al publico son de las mejores marcas internacionales
conocidas?

Por lo que nos coment6 anteriormente es producto colombiano y por ende es de marca

reconocida internacional

Anélisis

Para el presente estudio se creyd conveniente aplicar una entrevista al propietario de un

establecimiento que oferte servicios iguales en la localidad escogida para implantar el mismo,

por lo que, al no presentar competencia directa y con la finalidad de recabar informacién, se

procedid a realizar la entrevista al propietario de la empresa “ A&A“ Bisuteria y Cosméticos”

ubicada en la calle 9 de Octubre y Rocafuerte la cual es sucursal debido que la matriz esta en la

Ciudad de Latacunga, el Sr. Diego Aguilar ( lugar que expende productos similares a la

propuesta), de acuerdo a la informacion recogida a través de la entrevista realizada se obtiene lo

siguiente:

Su negocio lleva funcionando alrededor de 3 afios aproximadamente, a la hora de abastecerse de

sus productos para stock toma en cuenta los precios que sean modicos, de calidad etc., supo

recalcar que todos los productos son importados desde el pais de Colombia ya que es un pais que

ofrece productos de calidad a precios realmente bajos al mercado ecuatoriano por lo que se
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abastece su stock con los productos que mayor frecuencia adquieren las clientas satisfaciendo sus
deseos y necesidades. La sucursal ubicada en Cayambe solo ofrece productos al por menor
manifiesta el sefior propietario, pero en la Matriz ya mencionada en la ciudad de Latacunga ahi si
vende sus productos al por mayor. Por otro lado el abastecimiento de productos es 3 veces por
mes de cada producto siendo un total de 36 que abastece su local en el afio.

La frecuencia de compra es aceptable dado que alrededor de 100 personas entran a diario a la
adquisicion de cualquier accesorio por lo que representa un gran nimero de clientes que asisten
al negocio. Por el tema de precios coment6 que varian segun la marca, pero que son precios muy

accesibles a la poblacion.
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CUESTIONARIO 2
Encuesta dirigida a vendedora de productos por catélogo
1.- ¢ Usted vende productos por catalogo, cuales son las marcas que vende?
Si, vendo catalogos de yambal, esika y cy zone
2.- ¢ Hace que tiempo usted vende productos por catalogo?
Hace unos 6 meses

3. ¢Considerando que usted vende distintos productos por catalogo (ropa, zapatos,

bisuteria, accesorios maquillaje) qué productos son los que més se vende?

En cierta parte lo que mas se vende es maquillaje y productos de belleza facial y de higiene como
cremas, exfoliantes, jabones, desodorantes, perfumes, en un menor porcentaje accesorios.

3. ¢Los precios de los productos que se ofertan en el catalogo son accesibles?

De cierta manera si en productos pequefios de maquillaje caso contrario en accesorios ya tienen
un costo un poco mas elevado.

4.- ¢Usted qué porcentaje gana vendiendo los productos de catalogo?

Dependiendo de los productos entre un 25% a 20%

5.- ¢ Sefale los beneficios que tiene vender por catalogo?

Genero ingresos extras

6.- ¢ Qué problemas encuentra vendiendo productos catalogo?

Clientas impuntuales de pago.

Tengo que cancelar el 14% del IVA asi como el flete
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Andlisis
Se tom6 como competencia a las personas que venden productos los cuales se ofrecen en
catalogos por lo cual se realizé una entrevista a una sefiora que ofrece los mismos por catalogo la
cual manifestdé que los productos que mas vende es el maquillaje y productos de higiene y
belleza facial pero en un menor porcentaje los accesorios de acuerdo a la temporada también
varia ese porcentaje de venta; debido que aquellos ya cuentan con un precio mas elevado, por lo

que se concluye que mucha gente prefiere productos de catalogo por los pagos que no son ese

momento el pagar sino mas bien tienen un plazo de pago.



3.9 IDENTIFICACION DE LA OFERTA.

3.9.1 Andlisis de la oferta
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La ciudad de Cayambe cuenta con diversos negocios similares que ofrecen accesorios de mujer,

razon por la cual la empresa tiene competidores indirectos, es pertinente aclarar que no son

competidores directos, ya que aquellos negocios comerciales ofrecen productos directamente al

consumidor sin la venta al por mayor al contrario de la distribuidora que ofrecera productos al

por menor. Para nuestro estudio tomaremos en cuenta la competencia y la cantidad, frecuencia

del abastecimiento de productos para su stock como lo muestra la siguiente tabla.

3.9.2 Oferta actual

Para establecer la oferta actual se analizara la informacion proporcionada por la propietaria del

local que oferta el servicio similar.

Tabla 21. Oferta Actual

Cantidad Cantidad

Accesorios Frecuencia| Oferta

Mensual

Anual
Collares 75 24 1800
Aretes 120 24 2880
Carteras 48 24 1152
Bolsos 48 24 1152
Pulseras 60 24 1440
Relojes 50 24 1200
Gafas 30 24 720
Billeteras 75 24 1800
Bufandas 65 24 1560
Cinturones 12 24 288
Oferta Actual 13.992

Fuente: Estudio de Mercado
Elaborado: La autora
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3.9.3 Proyeccion de la Oferta
La proyeccion de la oferta se la realizara utilizando el modelo exponencial ademaés de la tasa de

crecimiento del PIB del afio 2016, la cual es del 1,78%.

Para calcular la demanda futura, se utilizé la férmula del monto, con una tasa de crecimiento del
2,10(Fuente Plan de Desarrollo Organizacional y Territorial Canton Cayambe) por el nivel de

crecimiento de los habitantes de Cayambe.

Tabla 22. Proyeccién de la Oferta

ACCESOrios Oferta Oferta | Oferta | Oferta | Oferta | Oferta
2016 2017 2018 2019 | 2020 | 2021

Collares 1800 1832 1865 1898 | 1932| 1966
Avretes 2880 2931 2983 3037 | 3091| 3146
Carteras 1152 1173 1193 1215| 1236| 1258
Bolsos 1152 1173 1193 1215| 1236| 1258
Pulseras 1440 1466 1492 1518 | 1545| 1573
Relojes 1200 1221 1243 1265| 1288| 1311
Gafas 720 733 746 759 773 786
Billeteras 1800 1832 1865 1898 | 1932| 1966
Bufandas 1560 1588 1616 1645| 1674 1704
Cinturones 288 293 298 304 309 315
TOTAL 13992 14241| 14495| 14753| 15015| 15282

Fuente: Entrevista realizada al propietario del negocio
Elaborado por: La Autora

3.10 IDENTIFICACION DE LA DEMANDA

3.10.1. Anélisis de la Demanda

En este analisis se determinara la frecuencia con la que seréa adquirido los accesorios de mujer asi
como el comportamiento que tendra la demanda, esto en base a la informacion que se establecid
en las encuestas, las mismas que se aplicaron a mujeres comprendidos en edades entre 20 a 54
segmentados en niveles econdémicos de la Ciudad de Cayambe, ya que son quienes con mayor

frecuencia acuden a negocios locales para adquirir sus accesorios de mujer.
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3.10.2. Demanda actual

La demanda actual se determind en base a las encuestas realizadas a las mujeres comprendidas
en el rango de edades de 20 a 54 afios segmentada en niveles economicos altos que, el 42%
(Muy de acuerdo) si esta de acuerdo con la creacion de una empresa dedicada a la distribucién de
accesorios de mujer, informacion la cual se puede constatar en la pregunta N° 8 de la respectiva
encuesta aplicada, por lo tanto se puede concluir que si existe una demanda insatisfecha actual.
De acuerdo a estos factores se determind los potenciales clientes, realizando una demanda por
productos asi:

Tabla 23. Demanda Actual

Egﬂ?ﬁ:ﬁg Porcentaje | Poblacion % Productos Cantidad | Frecuencia Cgrel::]i?‘%:e
16% | Collares 450 24 10800

2104 | Aretes 582 24 13968

149 | Carteras 404 24 9696

12% | Bolsos 342 24 8208

6.731 420 2827 9% Pulse_ras 264 24 6336
5% | Relojes 148 24 3552

99 | Gafas 249 24 5976

4%, | Billeteras 116 24 2784

6% | Bufandas 163 24 3912

4% | Cinturones 109 24 2616

DEMANDA REAL 67.848

Fuente: Entrevistas
Elaborado por: La Autora

La poblacion femenina segmentada en rango de edad y estratos sociales es de 6.731 esto se
multiplica por el 42% (Ver Tabla N° 19) de las personas encuestadas que estan de acuerdo y
medianamente de acuerdo con la creacion de la empresa distribuidora de accesorios de mujer,
dandonos un resultado real de la poblacion que estaria dispuesta a acudir a la empresa que es de

2827 mujeres segun los calculos. Para determinar los 10 productos estrella de la distribuidora se
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utilizoé la informacién de la Tabla N° 16, al calcular estos porcentajes por la poblacion que acude
a negocios locales se pudo establecer las personas que acudirian para la adquisicion de dichos
accesorios, por ultimo para establecer la frecuencia se utilizo la Tabla N° 14 en donde se tomo
como referencia que los consumidores compran sus accesorios dos veces por mes por lo que
anual seria 24 veces en el afio, sumando estas cantidades se tiene como resultado la demanda
actual de la distribuidora.

3.10.3 Proyeccidn de la demanda.

Para calcular la demanda futura, se utiliz6 la férmula del monto, con una tasa de crecimiento del
2,10(Fuente Plan de Desarrollo Organizacional y Territorial Canton Cayambe) por el nivel de

crecimiento de los habitantes de Cayambe.

Descripcion
Qn Demanda Futura
Qo Demanda Inicial
i Tasa de Crecimiento
n  Afio Proyectado

Qn=Qo (1+i) *n

Tabla 24. Proyeccion de la demanda

ANOS | Collares | Aretes | Carteras | Bolsos | Pulseras | Relojes Gafas | Billeteras | Bufandas | Cinturones
2016| 10800| 13968 9696| 8208 6336 3552| 5976 2784 3912 2616
2017| 11038| 14273 9896 | 8374 6471 3616 6090 2855 3997 2664
2018| 11270| 14573| 10104| 8550 6606 3692| 6218 2915 4080 2720
2019| 11507| 14879| 10316| 8729 6745 3769 6348 2976 4166 2777
2020| 11748| 15192| 10533| 8912 6887 3849| 6482 3038 4254 2836
2021 | 11995| 15511| 10754| 9100 7031 3929| 6618 3102 4343 2895

Fuente: Estudio de mercado
Elaboracion: EI Autor
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3.11 DEMANDA INSATISFECHA

Después de haber determinado la demanda del proyecto, se logrd establecer la demanda

insatisfecha para cada producto que ofrecera la distribuidora de accesorios de mujer.

Tabla 25. Demanda insatisfecha en collares

Collares
Anos Oferta | Demanda ﬁgggg%iha
2016| 1800 10800 -9000
2017 | 1832 11038 -9206
2018| 1865 11270 -9405
2019| 1898 11507 -9609
2020| 1932 11748 -9817
2021| 1966 11995 -10029

Fuente: Estudio de Mercado
Elaborado: La autora

Tabla 26. Demanda insatisfecha en aretes

Aretes
Anos Oferta | Demanda airgt?;c;iha
2016| 2880 13968 -11088
2017| 2931 14273 -11342
2018 | 2983 14573 -11590
2019| 3037 14879 -11843
2020| 3091 15192 -12101
2021 | 3146 15511 -12365

Fuente: Estudio de Mercado
Elaborado: La autora



Fuente: Estudio de Mercado
Elaborado: La autora

Fuente: Estudio de Mercado
Elaborado: La autora

Fuente: Estudio de Mercado
Elaborado: La autora

Tabla 27. Demanda insatisfecha en carteras

Carteras
Anos Oferta | Demanda ﬁ]ir;t?gfggha
2016| 1152 9696 -8545
2017| 1173 9896 -8724
2018| 1193 10104 -8911
2019| 1215 10316 -9102
2020| 1236 10533 -9297
2021| 1258 10754 -9496

Tabla 28. Demanda insatisfecha en bolsos

Bolsos
Anos Oferta | Demanda ﬁ]ir:t?;%gha
2016| 1152 8208 -7056
2017 | 1173 8374 -7201
2018| 1193 8550 -7356
2019| 1215 8729 -7514
2020| 1236 8912 -7676
2021| 1258 9100 -7841

Tabla 29. Demanda insatisfecha en pulseras

Pulseras
Anos Oferta| Demanda Eggg}giha
2016| 1440 6336 -4896
2017 | 1466 6471 -5005
2018 | 1492 6606 -5115
2019 1518 6745 -5227
2020| 1545 6887 -5342
2021| 1573 7031 -5459
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Fuente: Estudio de Mercado
Elaborado: La autora

Fuente: Estudio de Mercado
Elaborado: La autora

Fuente: Estudio de Mercado
Elaborado: La autora

Tabla 30. Demanda insatisfecha en relojes

Relojes
Anos Oferta | Demanda ﬁ\irgtail;%gha
2016| 1200 3552 -2352
2017| 1221 3616 -2395
2018| 1243 3692 -2449
2019| 1265 3769 -2504
2020| 1288 3849 -2561
2021| 1311 3929 -2619

Tabla 31. Demanda insatisfecha en gafas

Gafas
Afios Demanda
Oferta| Demanda | - icfecha
2016| 720 5976 -5256
2017| 733 6090 -5357
2018| 746 6218 5472
2019| 759 6348 -5589
2020 773 6482 5709
2021] 786 6618 5831

Tabla 32. Demanda insatisfecha en billeteras

Billeteras
Anos Oferta | Demanda Dema_lnda
Insatisfecha
2016| 1800 2784 -984
2017| 1832 2855 -1023
2018| 1865 2915 -1050
2019| 1898 2976 -1078
2020| 1932 3038 -1107
2021| 1966 3102 -1136
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Tabla 33. Demanda insatisfecha en bufandas

Bufandas
Anos Oferta | Demanda Rlir:t?g‘(:?ha
2016| 1560 3912 -2352
2017 | 1588 3997 -2409
2018| 1616 4080 -2464
2019 | 1645 4166 -2521
2020| 1674 4254 -2580
2021 | 1704 4343 -2639

Fuente: Estudio de Mercado
Elaborado: La autora
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Tabla 34. Demanda insatisfecha en Cinturones de Dama

Cinturones
Anos Oferta | Demanda Iljrwir;t?sfigha
2016 288 2616 -2328
2017 293 2664 -2371
2018 298 2720 -2422
2019 304 2777 -2474
2020 309 2836 -2527
2021 315 2895 -2581

Fuente: Estudio de Mercado
Elaborado: La autora

De acuerdo a la investigacion realizada se puede determinar que

insatisfecho al cual se puede explotar.

3.12 ANALISIS DE PRECIOS.

si existe un mercado

Mediante la técnica de observacion directa, aplicada en el local “A&A” Bisuteria y Cosméticos

que oferta los mismos productos en la ciudad de Cayambe, se procedera a analizar los precios

establecidos en este negocio, los cuales se detallan a continuacion.



Fuente: Investigacion Directa

Elaborado: La autora

Tabla 35. Precios

Descripcion Afio 1

Collares 13,17
Aretes 6,44
Carteras 25,62
Bolsos 17,45
Pulseras 8,55
Relojes 20,51
Gafas 14,61
Billeteras 15,31
Bufandas 11,61
Cinturones 7,22

3.12.1 Proyeccion de precios
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Luego del respectivo andlisis realizado se procedera a efectuar la proyeccién de precios, a la cual

se aplicara la tasa de inflacion del afio 2015, misma que es del 3.38%(Fuente Banco Central del

Ecuador).
Tabla 36. Proyeccién de Precios

Descripcion Ano 1 Ao 2 Afo 3 Afo 4 Aio 5

Collares 13,17 13,62 14,56 16,08 18,37
Aretes 6,44 6,65 7,11 7,86 8,97
Carteras 25,62 26,48 28,30 31,27 35,72
Bolsos 17,45 18,04 19,28 21,30 24,33
Pulseras 8,55 8,84 9,44 10,43 11,92
Relojes 20,51 21,21 22,67 25,04 28,60
Gafas 14,61 15,10 16,14 17,84 20,37
Billeteras 15,31 15,83 16,92 18,69 21,35
Bufandas 11,61 12,00 12,83 14,17 16,19
Cinturones 7,22 7,47 7,98 8,82 10,07

Fuente: Investigacion Directa

Elaborado: La autora

En el presente cuadro se observa como los precios de los accesorios van en aumento para los

préximos cinco afios, esto se ha podido calcular utilizando el promedio de la inflacién de los

altimos afios y aplicando la formula del monto.



113

3.13 ESTRATEGIAS DE COMERCIALIZACION

3.13.1 Estrategias de producto o servicio

Las estrategia de producto para la distribuidora de accesorios de mujer se basara en ofrecer a los
habitantes de la ciudad de Cayambe especialmente a mujeres, un lugar en el que las usuarios
puedan encontrar los diferentes productos novedosos, creativos, de dptima calidad con una
alternativa de adquirir accesorios que cumplan con sus deseos, analizando las tendencias actuales
pero sobre todo el estilo propio y exclusivos, por lo que las estrategias seran las siguientes:

v Brindar una atencidn al cliente de calidad, mostrando un trato amable y cordial ya que el

objetivo principal es hacer sentir al cliente que se esta para servirle.

v’ Atencion personalizada con asesoria de nuestro personal para cualquier inquietud o duda al
momento de la adquisicion de algin accesorio, para que el cliente busque lo que necesite y

regrese nuevamente.

v Decorar la empresa de acuerdo a ciertas temporadas y con ello mostrar que siempre hay

innovacion en el lugar donde ellas adquiriran sus accesorios.

3.13.2 Estrategias de precio

Las estrategias de precio son muy importantes, ya que este aspecto es relevante para la

introduccién del nuevo producto o servicio al mercado. Las estrategias de precio para el proyecto

en estudio seran.

v Analisis del mercado meta, el precio también se establecera mediante un analisis del mercado
al cual esta enfocado el proyecto en este caso a mujeres en edades comprendidas de 20 a 54
afios en estratos sociales A, B, C+.

v’ Los precios se determinaran en base a los precios de la competencia estableciendo un margen

de ganancia
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v' Los precios seran manejados mediante temporadas donde en muchos casos se ofrecerad

descuentos y promociones para clientes.

3.13.3 Estrategias de Plaza

Las estrategias de plaza del proyecto estaran enfocadas en el cdmo poner a disposicion de los

usuarios la oferta del producto y/o servicio y la manera méas accesible para ellos; de esta manera

se plantea las siguientes estrategias.

v' La ubicacion estratégica del proyecto es ubicarlo en el centro de la ciudad, lo cual es
beneficioso debido a la gran ocurrencia de gente por el lugar, ademas de contar con la
disposicién de medios de transporte que circulan frecuentemente en el sector.

v' Alianzas estratégicas con empresas del sector para poder ofrecer nuestros articulos en
eventos mediante la ubicacion de stand o ser participe de auspicios para cualquier evento por
su puesto con articulos de la empresa y de este modo solicitar la publicidad en los diferentes
medios.

3.13.4 Estrategias de promocion.

Las estrategias de promocion permitirdn dar a conocer la existencia de la distribuidora de

accesorios de mujer asi como sus beneficios y su ubicacion.

v Publicidad, se dara a conocer la distribuidora mediante los medios de publicidad de redes
sociales como facebook, paginas web, blog etc. Porque actualmente son medios muy
utilizados y tienen la finalidad de compartir informacion, mantener comunicacién, por tal
razon se aplicaréa la publicidad por internet,

v Asi también se realizaran hojas volantes, las cuales seran entregadas por personal contratado
para la promocion de la distribuidora.

v’ Ofrecer descuentos en temporadas bajas, garantias de calidad y otros medios de persuasion.
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3.14 CONCLUSIONES DEL ESTUDIO DE MERCADO

v" Una vez realizada la investigacion de mercado se concluyd que las mujeres necesitan un
lugar donde puedan encontrar todos sus accesorios que usan habitualmente con variedad,
innovacion y a excelentes precios.

v Se realizd la identificacion del mercado meta la cual se encuentra segmentada en poblacion
femenina comprendida en rango de edad de 20 a 54 afios con estrato social A, B y C+ con un
total de 6731 las mismos gque son usuarias que acuden con mayor frecuencia a este tipo de
establecimientos.

v Se determind la demanda de clientes potenciales que tendra la distribuidora de accesorios de

mujer en la Ciudad de Cayambe.

v Se analizé también que la oferta del proyecto es muy baja en comparacion a la demanda, esto
se debe a que la propuesta no cuenta con una competencia directa, sin embargo se tomo
como referencia a un servicio similar, el mismo gque no posee gran cantidad de su stock

debido a que solo es una comercializadora minorista.

v En base al analisis del balance entre la oferta y la demanda se determing la existencia de una
demanda insatisfecha muy atractiva, la cual debe ser cubierta en el corto, mediano y largo
plazo. Esto pudo haberse generado debido a que en la localidad existen negocios comerciales
enfocados a otros segmentos del mercado més no tan enfocado a la poblacién femenina para

satisfacer sus necesidades y este campo aun no es explotada en dicha localidad.

v’ El precio se establecié en base a un analisis de aspectos como: precios de productos iguales,
competencia, mercado meta, falta de cultura e inflacion, logrando asi obtener un precio

accesible para los demandantes.
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v Finalmente se concluye que el presente proyecto tiene la aceptacién deseada por parte de los
potenciales usuarios ademéas de ver necesaria la creacion de la empresa dedicada a la

distribucion de accesorios de mujer en la Ciudad de Cayambe.
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CAPITULO IV

4. ESTUDIO TECNICO

4.1. INTRODUCCION.

El estudio técnico del presente proyecto de inversion tiene igual importancia que el estudio de
mercado, debido a que en este capitulo se analizaré si la propuesta planteada es técnicamente
factible o no, esto mediante informacién que se aportard& de manera cualitativa o
cuantitativamente respecto a los elementos que contendré la nueva unidad econdmica a crearse.

Ademas es importante recalcar que en la localidad en la cual se pretende llevar a cabo el presente
estudio, el comercio enfocado a mujeres es un sector aun no explotado completamente, por lo
que, se cuenta con un mercado potencial a satisfacer en cuanto a la oferta de accesorios de mujer,
especificamente de bisuteria y cosméticos, asi mismo esto se confirma con los respectivos

analisis realizados en el estudio de mercado.

4.2 OBJETIVO GENERAL DEL ESTUDIO TECNICO.

Determinar los requerimientos técnicos necesarios para identificar adecuadamente la macro y

micro localizacion del proyecto asi como el tamafio y su inversion.

4.3 TAMANO DEL PROYECTO
El tamafio de este proyecto se definira por la capacidad fisica o real de produccién del servicio
durante el periodo de vida util de la propuesta, asi también por los indicadores o variables que se

describen a continuacion.
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4.3.1 Variables del tamafio del proyecto

e Inversion.

e Disponibilidad de capital.

e Demanda.

e Mercado.

e Disponibilidad de mano de obra.

e Tecnologia.

4.3.2 Analisis de las Variables

4.3.2.1 Inversion

La inversién requerida para el presente estudio es de 33.815,39 dolares americanos los cuales se
cubrirdn con recursos propios y un préstamo bancario, para la adquisicion del mencionado
préstamo se considerara al Banco Pichincha solicitando un crédito productivo (comercial) de $

10.000 con una tasa de interés anual del 11.23% a cinco afios plazo.

4.3.2.3 Demanda

De acuerdo a la informacion analizada en el estudio de mercado del presente proyecto se orienta
una demanda de productos anual de 67848 para el primer afio, cabe recalcar que no se lograra
cubrir toda la demanda por lo que se establecera un porcentaje minimo segun el stock que tenga
la distribuidora para cubrir la demanda insatisfecha la cual ira incrementando en base a la tasa

poblacional de crecimiento de 2.10% anual.
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4.3.2.4 Mercado

La distribuidora de accesorios de mujer contard con el 42% de aceptacion por parte de los
posibles demandantes, informacion que se logré recolectar mediante la investigacién de campo
realizada a través de las respectivas encuestas. Esto significa que el proyecto si tiene una
apropiada aceptacion, ademas existe un atractivo mercado por explotar ya que en base a los
concernientes analisis efectuados en el estudio de mercado existe una demanda insatisfecha de
productos de 53.856 del primer afio, asi también es importante recalcar que este servicio esta
enfocado principalmente para los demandantes de nivel econdmico medio, medio alto y alto (A,

B, C+) los mismos que estan de acuerdo en costear el servicio ofertado.

4.3.2.5 Disponibilidad de mano de obra

La propuesta planteada no demandaré la contratacion de demasiado personal, dado que se trata la
prestacion de un servicio al cliente y ventas de accesorios de mujer por lo que, practicamente se
requerira de mano de obra indirecta, es decir, talento humano especializado en atencion al cliente
y administracion, ademas de los servicios profesionales de una especialista en maquillaje, para
las demostraciones de maquillaje en clientas y la asesoria contable para apoyo del area
administrativa; la localidad escogida cuenta con dicho talento humano.

4.3.2.6 Tecnologia

Con la finalidad de brindar un excelente servicio y seguridad de la empresa, la distribuidora
contara con un sistema software de cobro y facturacion ademas contara con un sistema integrado
de camaras de seguridad en caso de asaltos y antenas de seguridad en la entrada asegurando asi
la mercaderia codificada con cddigo de barras, ya que los productos pequefios son muy

propensos a robo.



4.3.2.7 Segun la demanda insatisfecha
Tabla 37. Capacidad Instalada

Demanda Cub!’ir una parte de,Ia demanda
; - insatisfecha segun stock
Producto Insatisfecha afio
2016 por producto Mensual Anual
Unidades Unidades
Collares -9000 36 432
Aretes -11088 300 3600
Carteras -8045 12 144
Bolsos -7056 24 288
Pulseras -4896 15 180
Relojes -2352 12 144
Gafas -5256 48 576
Billeteras -984 12 144
Bufandas -2352 20 240
Cinturones -2328 12 144

Fuente: Estudio de Mercado

Elaboracion: La Autora
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La tabla muestra como esta determinada la capacidad de la Distribuidora de accesorios de mujer,

se tomo en cuenta la cantidad mensual adquirida de productos multiplicada por el 10% de

aceptacion segun estudio de mercado, tratando de cubrir parte de la demanda insatisfecha de

acuerdo a los gustos y preferencias de los clientes potenciales.

4.3.2.8 Tamafio del proyecto seglin tasa de crecimiento

La distribuidora de accesorios de mujer lo que pretende es satisfacer la presente y futura

demanda debido a que la poblacién dia a dia se encuentra en un acelerado crecimiento. Se ha

tomado 2.10% de factor de crecimiento poblacional para proyectar el tamarfio de la distribuidora

en 5 afos.



121

Tabla 38. Tamario del Proyecto segun factor crecimiento

Producto Afo 1 Afo 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5
Collares 432 441 460 489 532
Aretes 3600 3676 3832 4078 4432
Carteras 144 147 153 163 177
Bolsos 288 294 307 326 355
Pulseras 180 184 192 204 222
Relojes 144 147 153 163 177
Gafas 576 588 613 652 709
Billeteras 144 147 153 163 177
Bufandas 240 245 255 272 295
Cinturones 144 147 153 163 177
Total 5892 6016 6271 6674 7253

Fuente: Cuadro Estadistico No 41
Elaboracion: La Autora

Para lograr los mas altos niveles de satisfaccion al cliente la distribuidora dispondra de tres
propuestas fundamentales:

- Cordialidad y eficiencia en la atencién

Satisfacer a todos y cada uno de los clientes, brindando confianza y su debido espacio, y no
calificarlos por su apariencia, tratar de la misma manera a todos los consumidores. Cabe recalcar
que es muy importante mostrar todos los productos y de forma ordenada para facilitar las ventas.
- Funcionalidad y comodidad de la infraestructura

Brindar una atencién rapida y de calidad a la ciudadania Cayambefia, se pretende crear la
distribuidora de accesorios de mujer en un lugar céntrico de la ciudad. Este local contara con
adecuadas instalaciones donde el cliente tenga la facilidad de acceder a los productos que

necesita y asi poder satisfacer las necesidades de los potenciales clientes.
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- Perfil del personal en contacto

Todo el personal que se encuentre laborando debe mantener una buena presentacion y educacion
ante los clientes, con un manejo en ventas muy alto para con esto resaltar el servicio que brinda
la empresa y con ello dar una buena imagen a la empresa.

4.4 LOCALIZACION DEL PROYECTO

Se refiere en encontrar la ubicacion mas ventajosa para el proyecto, la cual permitira cubrir los
requerimientos del proyecto minimizando costos y obteniendo el maximo beneficio posible, al
momento de determinar la respectiva ubicacion se procederd a analizar las determinadas

variables.

4.4.1 Macro localizacién

4.4.1.1 Variables de la macro localizacién del proyecto.

4.4.1.2 Indicadores o sub-aspectos que definen a la variable.
Geogréficas

e Pais

e Regiodn.

e Provincia.

e Canton.

e Ciudad.
4.4.1.3 Andlisis de las variables.

a) Geograficas.
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Pais.

La distribuidora de accesorios de mujer estara ubicado en Ecuador, el cual limita al norte con
Colombia, al sur y al este con Per( y al oeste con el Océano Pacifico; en el Ecuador existen tres
zonas geogréficas sierra, costa y oriente.

Region.

Se situara en la region Sierra o tierras altas de los Andes, que van desde la frontera colombiana,
en el norte, hasta Per( en el sur.

Provincia.

El proyecto estara establecido en la Provincia de Pichincha, la cual limita al norte con las
provincias de Imbabura y Sucumbios, al sur con la Provincia de Cotopaxi, al este con la
Provincia de Napo, y al oeste con Santo Domingo de los Tsachilas y al noroeste con la Provincia
de Esmeraldas. En extensién territorial es undécima, con 9.494 km2. La mayor parte de la
poblacion de la provincia esta concentrada en su capital, Quito. Méas de 2.240.000 de habitantes
entre hombres y mujeres.

Canton.

El cantdn en el que se pretende llevar a cabo la propuesta es el cantén Cayambe y sus limites
cantonales y provinciales son: al norte Provincia de Imbabura, al sur cantén Quito y provincia de
Napo y oeste los canton de Pedro Moncayo y al este la provincia de Napo y Sucumbios.
Cayambe cuenta con una extension territorial de 1,350KM2 y su poblacion es de 85.975
habitantes. En cuanto a lo referente al uso de tecnologias de informacion, la poblacion dispone
de teléfono celular, hace uso del internet y usa computadoras.

Ciudad.


https://es.wikipedia.org/wiki/Provincia_de_Imbabura
https://es.wikipedia.org/wiki/Sucumb%C3%ADos
https://es.wikipedia.org/wiki/Provincia_de_Cotopaxi
https://es.wikipedia.org/wiki/Provincia_de_Napo
https://es.wikipedia.org/wiki/Santo_Domingo_de_los_Ts%C3%A1chilas
https://es.wikipedia.org/wiki/Provincia_de_Esmeraldas
https://es.wikipedia.org/wiki/Provincia_de_Esmeraldas
https://es.wikipedia.org/wiki/Quito
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La ciudad de Cayambe al ser la cabecera cantonal del Canton Cayambe y en la cual se concentra
el mayor nimero de habitantes de la poblacién de dicho canton (50.829 habitantes) rural y
urbana, sera escogida como el area especifica en la cual se llevara a cabo el proyecto, ademas
esta localidad no cuenta con lugares adecuados de comercializacion de accesorios de mujer
apropiados para satisfacer las necesidades de mujeres , quienes representan el 51% de la
poblacion, por tal razdn esta propuesta se convertird en una excelente opcion para la ofrecer
accesorios novedosos, excelente calidad a muy buenos precios y satisfagan requerimientos de

cada cliente.

4.4.1.4 Mapa de macro localizacion.
Luego del andlisis de las variables presentadas, la distribuidora de accesorios de mujer estara
ubicado en la ciudad de Cayambe, canton Cayambe, provincia del Provincia de Pichincha.

MAPA DE MACROLOCALIZACION

llustracién 1 Provincia de Pichincha
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4.4.2 Micro localizacion.

llustracion 2. Mapa Cantén Cayambe

CANTON CAYAMRE 1} Ascazubi
Parroguias: 2) Canguhva

3} Olmerdo
3

&) Ayora
4) Otén 7] Cayambe
5] Cuxvhombo 8) Juun Montalvo

Fuente: Investigacion directa
Elaborado: EI Autor

4.4.2.1 Croquis de micro localizaciéon
Con el andlisis de las diversas variables anteriormente expuestas se determina que la micro

localizacion del proyecto seré en la ciudad de Cayambe, en la calle Morales y Junin Esquina una

cuadra del mercado central.
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llustracién 3. Distribuidora de accesorios de mujer
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Tabla 39. Ponderacidn para establecer la micro localizacion
METODO DE PONDERACION
SECTOR DEL MERCADO SECTOR PARQUE
VARIABLES bESo CENTRAL CENTRAL CALLE ROCAFUERTE
RELEVANTES CALIFICACION CALIFICACION CALIFICACION
CALIF. | "ponpERADA | AP “poNDERADA | “AHIF | PONDERADA
Costo Arriendo Local | 25% 8 2 7 1,75 6 15
Disponibilidad del
Local 20% 10 2 9 18 7 14
Ubicacion del Local 15% 9 1.35 8 1,2 7 1,05
Cercania al mercado 15% 8 1.2 8 1,2 7 1,05
Facilidad de Parqueo 10% 8 0,8 7 0,7 7 0,7
Seguridad de la zona 50 8 0,4 8 0,4 8 0,4
Vias y medios de
transporte 10% 9 0.9 9 0.9 8 0.8
TOTAL 100% 8,65 7,95 6,9

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado: La Autora

Se establecio la micro localizacion en base a las variables relevantes otorgandoles un porcentaje

segun su importancia con ayuda del método de ponderacion.




128

llustracién 4. Distribucion de la planta

Elaborado: La Autora

4.4.2.2 Area administrativa
Esta area se encargara de la planeacién, organizacién, direccion, control de la distribuidora,
velara por la satisfaccion de todos, tanto ofertantes como demandantes, pues se hace necesario

que el esfuerzo de nuestros trabajadores sea bien compensado.

4.4.2.3 Area de distribucion y ventas

El area se ubicara en la parte posterior del local y se encargara de preparar métodos y
presupuestos de ventas, calcular la demanda pronosticar las ventas, reclutar, seleccionar,
capacitar a los vendedores y evaluar el desempefio de los mismos, es por eso que debe planificar

sus acciones Yy las del departamento, tomando en cuenta los recursos necesarios disponibles para
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llevar a cabo dichos planes. Este departamento también debe establecer metas y objetivos los

mismos que deben ser cumplidos.

4.4.2.4 Proceso de almacenamiento

Los accesorios de mujer deben estar ubicados en lugares donde se mantengan a la vista de los
clientes, con sus respectivos precios. Ademas el hecho de guardar orden en su almacenamiento
nos permitira su facil localizacion. También es conveniente tener en cuenta las instalaciones
eléctricas, y demas equipos de alta tension con el proposito de no tener accidentes que lamentar.
Asi mismo la mercaderia se debe apilar en cantidades permitidas sin que obstaculicen el ingreso
y salida de los productos. Se prevé almacenar los diferentes accesorios de mujer en cantidades

necesarias que permitan manejar la bodega adecuadamente.

4.5 INGENIERIA DEL PROYECTO
En la ingenieria del proyecto se analizard informacion que permita una evaluacion técnica y
econdmica, la cual proporcionard fundamentos técnicos sobre los que se disefiara y ejecutara el

proyecto.

4.5.1 Proceso de prestacion del servicio
Este proceso comprende todos los pasos necesarios a seguir para brindar un servicio de calidad

acorde a las exigencias del mercado y lograr la total satisfaccion de los usuarios.



Elaborado por: La autora

130

GRAFICO N° 12

Proceso de comercializacion
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En el proceso de comercializacion de accesorios de mujer se realizara una serie de actividades

que se detallan a continuacion:

a) Recepcion de la mercaderia de los diferentes proveedores.

b) Almacenamiento de los productos en la bodega, esta &rea deberd llevar un inventario de

las existencias de la mercaderia y de acuerdo al flujo de ventas se establece el
requerimiento o no de los diferentes productos.

La venta es la principal etapa en la cual se debe satisfacer al cliente al momento de que
ellos adquieran el producto, ofertando un producto de calidad y a un precio razonable, en
esta etapa incluye otras fases como: asesoria al cliente, seleccién de alternativas de

compra.



GRAFICO N° 12

Proceso de abastecimiento de Mercaderia

Area de Comercializacién

Necesidades del cliente

Oferta de Productos ‘

Variedad
Accesorios de
mujer

Recepcién de mercaderia
en bodega

¢Existe
mercaderia
en bodega?

-

132

Proveedores

Organizacidn y exposicion
de productos

EINI

Elaborar Pedidos

Elaborado por: La autora
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a) En primer lugar se debe tener en cuenta las necesidades del cliente.

b) De acuerdo al comportamiento de la demanda realizar el pedido al distribuidor.

c) Una vez receptada la mercaderia se realiza la recepcion en la bodega de la distribuidora donde
se organiza de acuerdo al espacio fisico del local, tanto en el &rea de bodega como en las perchas
de exhibicion al publico. El abastecimiento de accesorios de mujer se detalla a continuacion:

d) La exhibicion de productos de primera necesidad se hara de una manera que el cliente y el

personal de ventas pueda tener acceso en forma rapida.
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Elaborado por: La Autora.
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En la fase de asesoria al cliente el personal de ventas previamente capacitado ofrecerd al
comprador un servicio de asesoramiento sobre la variedad de presentaciones en los productos
con sus respectivos precios, para que este finalmente seleccione aquel que esté acorde a sus
necesidades y su situacion econdmica. Asi mismo se dara a conocer los plazos de crédito, tasas
de interés, el programa de promociones por temporadas en caso de existir, el encargado de las

ventas es quien informara las veces que sean necesarias al cliente.

GRAFICO N° 14

Proceso de seleccidn de alternativas de compra
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En caso de que el cliente decida comprar al por mayor se debe verificar la existencia en bodega y
proceder a la documentacion de venta de acuerdo a la forma de pago elegida.

En la venta al contado se emitira la factura y en caso de ventas a crédito el area administrativa
receptara los requisitos para proceder a la venta.

En el seguimiento se genera la actividad de cobranza de las cuotas acordadas de las ventas a
crédito, que seran receptadas en la distribuidora por la persona encargada de caja, en caso de que
el cliente no llegue en el plazo establecido, recordarle a través de una Ilamada telefonica o

acercarse personalmente.

4.5.2 PRESUPUESTO TECNICO DEL PROYECTO.
Para llevar a cabo la ejecucion del proyecto de creacion de una distribuidora de accesorios de

mujer se requerira de las inversiones siguientes.

4.5.3 INVERSION FIJA
4.5.3.1 Propiedad, planta y equipo.
La inversion en activos fijos que requerira el proyecto para su funcionamiento, se detallara de la

siguiente manera.

A) Muebles de Oficina
Para el normal funcionamiento de la empresa distribuidora, se requiere el mobiliario y equipo de

oficina necesario, el cual constara de:
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Tabla 40. Muebles y Enseres

MUEBLES Y ENSERES

Descripcion Cantidad | Valor Unitario |Valor Total
Escritorios 11$ 150,00 | $ 150,00
Estacion de Trabajo 1% 400,00 | $ 400,00
Silla giratoria con coderas 2| $ 69,00 | $ 138,00
Archivador metélico de 4 gavetas 11$ 160,00 | $ 160,00
Archivador de madera 11$ 160,00 | $ 160,00
Gondola Estanterias 40 $ 150,00 | $ 600,00
Vitrinas con luces 11$ 90,00 |$ 90,00
Exhibidores con ganchos 3% 120,00 | $ 360,00
Espejos de cuerpo entero 11 $ 150,00 | $ 150,00
Dispensador de Agua 11$ 60,00 |$ 60,00
TOTAL $ 2.268,00

Fuente: Proveedor
Elaborado por: La Autora

Para los muebles y enseres se necesitara $ 2268 ddlares.

B) Equipo de cédmputo.
El equipo de computo necesario para la Administracion de la distribuidora de accesorios de

mujer sera basico y sus caracteristicas se detallan a continuacion.

Tabla 41. Equipo de cdmputo

EQUIPO DE COMPUTO

Descripcion Cantidad |Valor Unitario | Valor Total

Computador de Escritorio Core i5 11$ 450,00 $ 450,00
Impresora Multifunciones 11$ 150,00 $ 150,00
Pistola Scanner de cddigos de barras 2| $ 45,00 $ 90,00
Sistema de Software de Contabilidad 11$ 300,00 $ 300,00
Camaras de Seguridad 11$ 180,00 $ 180,00
Antenas de seguridad sensormatic 2| $ 1.050,00 $ 2.100,00
TOTAL $ 3.270,00

Fuente: Proveedor
Elaborado por: La Autora

Para equipo de computo se necesitard $ 3270 dolares.
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C) Equipo de oficina.
En cuanto al equipo de oficina que solicitara el proyecto serd teléfonos fijos o convencionales, el

cual facilitara la comunicacion de la organizacion.

Tabla 42. Equipo de oficina

EQUIPO DE OFICINA
Descripcion Cantidad | Valor Unitario Valor Total
Teléfono 1% 45,00 $ 4500
Papelera 11 $ 20,00 $ 20,00
Caja Fuerte 11$ 100,00 $ 100,00
Total $ 165,00

Fuente: Proveedor
Elaborado por: La Autora

Para equipo de oficina se necesitara $ 165 ddlares.

D) Resumen de Propiedad, planta y equipo.
A continuacién se detallara el cuadro resumen de la inversion en propiedad, planta y equipo que

el proyecto requerira.

Tabla 43. Resumen Propiedad, planta y equipo.

RESUMEN
Detalle Valor
Muebles y Enseres $ 2.268,00
Equipos de Computo $ 3.270,00
Equipo de Oficina $ 165,00
TOTAL $ 5.703,00

Fuente: Presupuesto referencial
Elaborado por: La Autora
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454.1 Mercaderia para la venta
Tabla 44. Mercaderia para la venta

Descripcion Unidades |P/Unitario Total Mes Anual

Collares 36| $ 450 | $ 162,00 | $ 1.944,00
Aretes 300 $ 225 | $ 67500 $ 8.100,00
Carteras 12| $ 875 | $ 105,00 | $ 1.260,00
Bolsos 24| $ 600 |$ 144,00 | $ 1.728,00
Pulseras 15| $ 300 |$ 45,00 | $ 540,00
Relojes 12| $ 700 |$ 84,00 $ 1.008,00
Gafas 48| $ 500 |$ 240,00 [ $ 2.880,00
Billeteras 12| $ 525 | $ 63,00 | $ 756,00
Bufandas 20| $ 400 |$ 80,00 | $ 960,00
Cinturones 12| $ 250 |$ 30,00 | $ 360,00
TOTAL $ 1.628,00|$ 19.536,00

Fuente: Presupuesto referencial
Elaborado por: La Autora

Para la compra de mercaderia se necesitara $19.536 ddlares anuales.

4542 Gastos administrativos

a) Talento Humano

El talento humano que se requerira para el presente proyecto es el siguiente:

Tabla 45. Remuneraciones administrativas

REMUNERACION | REMUNERACION

DETALLE MENSUAL ANUAL
GERENTE 7784 9.340,80
TOTAL 778,40 9.340,80

Fuente: Investigacién directa
Elaborado por: La Autora

b) Suministros de oficina



Tabla 46. Suministros de Oficina

SUMINISTROS DE OFICINA
- VALOR VALOR
DESCRIPCION CANTIDAD UNITARIO TOTAL
Resma de Papel Bond 2| $ 365 |$ 7,30
Esfero Grafico Azul 11$ 5,60 $ 5,60
Carpetas de Cartén 5% 030 |$ 1,50
Archivador 3% 3,50 $ 10,50
Grapadora 11 $ 250 | $ 2,50
Perforadora 2| $ 2,50 $ 5,00
Téner recargable 3| $ 400 |$ 12,00
Grapas 5 % 085 |$ 4,25
Marcadores Permanentes 1% 6,50 $ 6,50
Marcadores de Tiza Liquida 1% 650 |93 6,50
Resaltadores 1% 6,50 $ 6,50
Perforadora 11 $ 300 |$ 3,00
Memory Flash 5% 600 |$ 3000
Clips 5% 1,00 |$ 5,00
Tijeras 1% 5,50 $ 5,50
Goma Adhesiva 1% 5,00 $ 5,00
Correctores 11 $ 6,00 |$ 6,00
Saca grapas 5% 1,00 |$ 5,00
Adhesivos 10| $ 050 |$ 5,00
TOTAL $ 132,65

Fuente: Proveedor
Elaborado por: La Autora

Para suministros de oficina se necesitara $ 132, 65 dolares.

c) Equipo de Aseo

140
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Tabla 47. Suministros de Oficina

EQUIPOS DE ASEO
. VALOR VALOR
DESCRIPCION CANTIDAD UNITARIO TOTAL
Escobas 2| $ 1,50 $ 3,00
Trapeador 2| $ 2,00 $ 4,00
Desinfectante 119 5,00 $ 5,00
Pafios 5% 1,00 $ 5,00
Detergente 1% 2,50 $ 2,50
Botiquin de Emergencias 1'% 15,00 $ 15,00
Baldes 2| $ 1,25 $ 2,50
Papel Higiénico 4% 0,25 $ 1,00
TOTAL $ 38,00

Fuente: Presupuesto referencial
Elaborado por: La Autora

Para los equipos de aseo de la empresa se necesitara 38 dolares.

d) Servicios Basicos

Tabla 48. Costo Servicios Basicos

DETALLE MENSUAL ANUAL
Arriendo 400,00 4.800,00
Adecuaciones Local 100,00 1.200,00
Luz Eléctrica 25,00 300,00
Agua Potable 10,00 120,00
Internet 30,00 360,00
Suministros de Oficina 132,65 1.591,80
Equipo de Aseo 38,00 456,00
Seguros 150,00 1.800,00
TOTAL 885,65 10.627,80

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La autora

Para el pago de servicios basicos se necesitara $ 10.627,80 ddlares anuales.



Resumen Gastos Administrativos

Tabla 49. Resumen Gastos Administrativos

DETALLE MENSUAL ANUAL
NOMINA 778,40 9.340,80
SERVICIOS
BASICOS 885,65 10.627,80
TOTAL 1.664,05 19.968,60

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: La Autora

45.4.3. Gastos de Venta

a) Remuneracion personal de Ventas

Tabla 50. Remuneracion personal de ventas

REMUNERACION | REMUNERACION
DETALLE MENSUAL ANUAL
CAJERA 486,72 5.840,63
VENDEDORA 486,72 5.840,63
TOTAL 973,44 11.681,26
Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La Autora
b) Publicidad
Tabla 51. Publicidad
DETALLE MENSUAL ANUAL
PUBLICIDAD Y
PROMOCION 300,00 3.600,00
TOTAL 300,00 3.600,00

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: La Autora
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Resumen Gastos de Venta

Tabla 52.Resumen Gastos Ventas

DETALLE MENSUAL ANUAL
NOMINA 973,44 11.681,26
PUBLICIDAD 300,00 3.600,00
TOTAL 1.273,44 15.281,26

Fuente: Investigacién Directa
Elaborado por: La Autora

455 Resumen Capital de Trabajo

Para este proyecto se tomara en cuenta el capital de trabajo de dos meses, ya que este monto es el

requerido para la operacion de la organizacion.

Tabla 53. Resumen Capital de Trabajo

Descripcion Mensual Anual
Costo de Ventas $ 162800 |$ 19.536,00
Gastos Administrativos $ 1.664,05 19.968,60
Gastos de Ventas $ 1.273,44 15.281,26
Capital trabajo 6 meses $ 2739293 |$ 54.785,86

Fuente: Investigacién directa
Elaborado por: La Autora

4.6. INVERSION DEL PROYECTO

La inversion total que requerird el proyecto es de treinta y tres mil ochocientos quince con

noventa y tres centavos $33.815,93

Tabla 54. Total Inversion

Rubros Monto Porcentaje
Propiedad, Planta y Equipo $ 5.703,00 17%
Activos diferidos $ 720,00 2%
Capital de trabajo $ 27.392,93 81%
Total Inversion $ 33.815,93 100%

Fuente: Estudio Técnico
Elaborado por: La Autora
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El financiamiento del proyecto en su mayoria se lo hara con recursos propios, es decir, el 70% de

la inversion total serd con capital propio, mientras que el 30% restante se financiard con un

crédito bancario.

Tabla 55. Total Inversion

Rubros Monto Porcentaje
Capital Propio $ 23.815,93 70%
Capital Financiado $ 10.000,00 30%
Total Inversion $ 33.815,93 100%

Fuente: Estudio Técnico
Elaborado por: La Autora
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CAPITULO V

5 ESTUDIO FINANCIERO

5.1. INTRODUCCION
El estudio financiero en todo proyecto de inversion representa uno de los aspectos mas
importantes, dado que sin este analisis, la estructura del proyecto no tendra fundamento

econdmico para su implementacion.

Siendo una sistematizacidn contable, financiera y econdémica de las investigaciones efectuadas en
el estudio de mercado y técnico por lo que facilitan la verificacion de los resultados que generara
el proyecto, al igual que la liquidez para cumplir con sus obligaciones. En este capitulo se
examinara toda la informacion cuantitativa del proyecto, lo que permitira evaluar los
presupuestos y estados financieros con sus respectivas proyecciones durante la vida Gtil de dicho
proyecto, para posteriormente estimar si la creacion de la distribuidora de accesorios de mujer

serd rentable o no.

5.2 OBJETIVO GENERAL DEL ESTUDIO FINANCIERO

Realizar una evaluacion econdmica financiera, en la cual se pueda determinar el monto

apropiado de la inversion y la rentabilidad del proyecto.

5.3 PRESUPUESTO DE INGRESOS

Para realizar el presupuesto de ingresos se tomo en cuenta la capacidad instalada de la

distribuidora segun su stock mensual como anual.
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Presupuesto de ingresos proyectados

Para proyectar los ingresos del afio uno hasta el afio 5, se realizo la operacion de multiplicacion
entre la cantidad proyectada y los precios unitarios los productos que la distribuidora expendera
al publico, tomando en cuenta la tasa de crecimiento poblacional y la tasa de inflacion. Para el
calculo se tom6 en cuenta la mercaderia para la venta anual multiplicada por el 42% de
aceptacion segun la investigacion de mercado, recalcando que no se satisface completamente la

demanda insatisfecha pero si tratando de cubrir una parte de ella.

Tabla 56. Ingresos proyectados afio 1

Segun cantidad de oferta y precios de productos

Producto Unidades |Precio Ingresos

Collares 432 13,17 5989,44
Avretes 3600 6,44 23184,00
Carteras 144 25,62 3689,28
Bolsos 288 17,45 5025,60
Pulseras 180 8,55 1539,00
Relojes 144 20,51 2953,44
Gafas 576 14,61 8415,36
Billeteras 144 15,31 2204,64
Bufandas 240 11,61 2786,40
Cinturones 144 7,22 1039,68
TOTAL $ 56.826,84

Fuente: Estudio Técnico
Elaboracion: La Autora



Tabla 57. Ingresos proyectados afio 2

Segun cantidad de oferta y precios de productos

Producto Unidades Precio Ingresos
Collares 441 13,62 6006,42
Aretes 3676 6,65 24445,40
Carteras 147 26,48 3892,56
Bolsos 294 18,04 5303,76
Pulseras 184 8,84 1626,56
Relojes 147 21,21 3117,87
Gafas 588 15,10 8878,80
Billeteras 147 15,83 2327,01
Bufandas 245 12,00 2940,00
Cinturones 147 7,47 1098,09
TOTAL $59.636,47

Fuente: Estudio Técnico
Elaboracién: La Autora

Tabla 58. Ingresos proyectados afio 3

Segun cantidad de oferta y precios de productos

Producto Unidades Precio Ingresos
Collares 460 14,56 6697,6
Aretes 3832 7,11 27245,52
Carteras 153 28,30 4329,90
Bolsos 307 19,28 5918,96
Pulseras 192 9,44 1812,48
Relojes 153 22,67 3468,51
Gafas 613 16,14 9893,82
Billeteras 153 16,92 2588,76
Bufandas 255 12,83 3271,65
Cinturones 153 7,98 1220,94
TOTAL $ 26.726,54

Fuente: Estudio Técnico
Elaboracion: La Autora




Tabla 59. Ingresos proyectados afio 4

Segun cantidad de oferta y precios de productos

Producto Unidades  |Precio Ingresos
Collares 489 16,08 7863,12
Aretes 4078 7,86 32053,08
Carteras 163 31,27 5097,01
Bolsos 326 21,30 6943,80
Pulseras 204 10,43 2127,72
Relojes 163 25,04 4081,52
Gafas 652 17,84 11631,63
Billeteras 163 18,69 3046,47
Bufandas 272 14,17 3854,24
Cinturones 163 8,82 1437,66
TOTAL $78.136,25

Fuente: Estudio Técnico
Elaboracion: La Autora

Tabla 60. Ingresos proyectados afio 5

Segun cantidad de oferta y precios de productos

Producto Unidades Precio Ingresos
Collares 532 18,37 9772,84
Avretes 4432 8,97 39755,04
Carteras 177 35,72 6322,44
Bolsos 355 24,33 8637,15
Pulseras 222 11,92 2646,24
Relojes 177 28,60 5062,20
Gafas 709 20,37 1444233
Billeteras 177 21,35 3832,05
Bufandas 295 16,19 4776,05
Cinturones 177 10,07 1782,39
TOTAL $ 97.028,73

Fuente: Estudio Técnico
Elaboracion: La Autora




Tabla 61. Presupuesto de ingresos

Segun cantidad de oferta y precios de productos
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RESUMEN

INGRESOS Afo 1 Afo 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Total Base en Polvo $5.989,44| $6.006,42 $6697,60| $7.863,12| $9.772,84
Total Pintaufias $23.184,00| $24.44540| $27.245,52|$32.053,08| $39.755,04
Total Base Liquida $3.689,28| $3.89256| $4.329,90| $5.097,01| $6.322,44
Total Labiales $5.025,60| $5.303,76 $5.91896| $6.943,80| $8.637,15
Total Rimel $1539,00| $1.62656| $1.812,48| $2.127,72| $2.646,24
Total Carteras $2.95344| $3.117,87 $3.468,51| $4.081,52| $5.062,20
Total Aretes $8.415,36| $8.878,80 $9.893,82| $11.631,63| $14.442,33
Total Delineador de ojos | $2.204,64| $2.327,01| $2588,76| $3.046,47| $3.832,05
Total Billeteras $2.786,40| $2.940,00 $3.271,65| $3.854,24| $4.776,05
Total Collares $1.039,68| $1.098,09| $1.220,94| $1.437,66| $1.782,39
Total $56.826,84 | $59.636,47| $66448,14|$78.136,25| $97.028,73

Elaborado: La Autora
Fuente: Investigacién directa

5.4 PRESUPUESTO DE EGRESOS

El presupuesto de egresos se lo realizd en base a todas las transacciones que incurriran el

funcionamiento de la distribuidora.

Para la proyeccion de las remuneraciones se tomé en cuenta la tasa de crecimiento histérica un

promedio a partir del afio 2013 hasta el afio 2016, para proyectar el Sueldo Basico Unificado

Mensual.
Tabla 62. Presupuesto de egresos

EGRESOS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
COSTO DE VENTAS 19.536,00 | 20.367,13| 20.795,80| 21.233,44| 21.680,26
GASTOS

ADMINISTRATIVOS 19.968,60| 21.137,47| 21.851,92| 22.590,52| 23.354,08
GASTOS VENTAS 15.281,26 | 16.134,94| 16.680,30| 17.244,09| 17.826,94
GASTOS

FINANCIEROS 1.183,00 996,15 787,20 553,54 292,22
TOTAL 55.968,86 | 58.635,69| 60.115,22| 61.621,59| 63.153,50

Elaborado: La Autora

Fuente: Investigacion directa
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5.4.1 Costo de Ventas- Mercaderia de distribuir
Para el servicio de venta de accesorios de mujer, se necesita del aprovisionamiento constante en diferentes cantidades de mercaderia;

por lo que a continuacion se detalla la cantidad y los costos de adquisicion de cada producto al proveedor.

Tabla 63. Costo de ventas

Descripcion Sﬁ?égag Cir:]t&i?d Precio Mensual Anual 2 3 4 5
Collares 36 4321$ 450 |$ 16200 $ 1.94400| $ 2.026551| $ 2.069,06| $ 2.11251| $ 2.156,87
$ $
Aretes 300 3600 $ 225|% 67500(3% 8.100,00 |8.443,77 $ 8.621,09 |8.802,13 $ 8.986,98
Carteras 12 1441$ 875|% 10500|% 1.260,00 $ 1.31348| $ 1.34106| $ 1.369,22| $ 1.397,97
Bolsos 24 288|$ 6,00|$ 14400 % 1.72800| $ 1.801,34|$ 1.839,17|$ 1.877,79| $ 1.917,22
$
Pulseras 15 180/ $ 3,00 % 4500| $ 540,00 (562,92 $ 57474| % 58681 3% 59913
Relojes 12 1441 7,00 $ 84,00 $ 1.008,00| $ 1.050,78| $ 1.072,85| % 1.09538| $ 1.118,38
Gafas 48 576|$ 500|$ 240,00| $ 2.880,00| $ 3.002,23 | $ 3.065,28 | $ 3.129,65| $ 3.195,37
Billeteras 12 1441 525|$% 63,00/ $ 756,00|$% 788,09|% 80464|% 82153|% 838,78
Bufandas 20 240/ $ 400 % 80,00 $ 960,00 $ 1.000,74|$ 1.021,76| $ 1.043,22 | $ 1.065,12
Cinturones 12 1441 250 $ 3000 $ 360,00|$% 37528|% 38316|% 391,21|% 39942
$ 1.628,00| $19.536,00 | $20.367,13 | $20.795,80 | $21.233,44 | $21.680,26

Fuente: Estudio Técnico
Elaboraciéon: La Autora




5.4.2 Costo de Talento Humano
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La empresa contratard para sus fines de otorgar el servicio de venta de los accesorios de mujer a

un administrador que realizara las funciones de gerente.

Tabla 64. Proyeccién gasto personal administrativo

REMUNERACION | REMUNERACION
DETALLE MENSUAL ANUAL 2 3 4 S
GERENTE 778,4 9.340,80(9.940,80 [ 10.276,80 | 10.624,15|10.983,25
TOTAL 778,40 9.340,80(9.940,80{10.276,80 | 10.624,15|10.983,25
Fuente: Estudio Técnico
Elaboracion: La Autora
5.4.3 Gastos Servicios Basicos
En cuanto a los servicios basicos se utilizaran los necesarios detallados a continuacion.
Tabla 65. Proyeccion servicios basicos

DETALLE MENSUAL| ANUAL 2 3 4 5
Arriendo 400,00 4.800,00 5.129,96| 5.303,36 5.482,61| 5.667,92
Adecuaciones Local 100,00 1.200,00 1.282,49| 1.325,84 1.370,65| 1.416,98
Luz Eléctrica 25,00 300,00 310,14 320,62 331,46 342,66
Agua Potable 10,00 120,00 124,06 128,25 132,58 137,07
Internet 30,00 360,00 372,17 384,75 397,75 411,20
Suministros de
Oficina 132,65 1.591,80 1.645,60| 1.701,22 1.758,73| 1.818,17
Equipo de Aseo 38,00 456,00 471,41 487,35 503,82 520,85
Servicios
Profesionales 150,00 1.800,00 1.860,84| 1.923,74 1.988,76| 2.055,98
TOTAL 885,65 10.627,80 11.196,67 | 11.575,12| 11.966,36|12.370,82

Fuente: Estudio Técnico
Elaboraciéon: La Autora




Tabla 66. Proyeccion gastos administrativos
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DETALLE MENSUAL | ANUAL 2 3 4 5
NOMINA 778,40 9.340,80 9.940,80|10.276,80| 10.624,15|10.983,25
SERVICIOS
BASICOS 885,65 10.627,80| 11.196,67|11.575,12| 11.966,36|12.370,82
TOTAL 1.664,05 19.968,60| 21.137,47|21.851,92| 22.590,52|23.354,08
Fuente: Estudio Técnico
Elaboracion: La Autora
5.4.4 Gastos de Venta
Los gastos de venta estan conformados por los sueldos y beneficios sociales de las personas que
atenderan el local comercial y gastos por concepto de publicidad y promocion de la distribuidora.

Tabla 67. Proyeccion gasto de ventas
DETALLE Remuneracion | Remuneracion

mensual anual 2 3 4 5
CAJERA 486,72 5.840,63| 6.206,63| 6.416,41| 6.633,29| 6.857,49
VENDEDOR
A 486,72 5.840,63| 6.206,63| 6.416,41| 6.633,29| 6.857,49
TOTAL 973,44 11.681,26| 12.413,26| 12.832,82| 13.266,57 | 13.714,98
Fuente: Estudio Técnico
Elaboracion: La Autora
5.4.4.1 Gastos de Publicidad
Los costos de publicidad tienen un incremento anual del 3,38% segun la tasa de inflacion.

Tabla 68. Proyeccién gastos publicidad

DETALLE MENSUAL ANUAL 2 3 4 5
PUBLICIDAD Y
PROMOCION 300,00 3.600,00| 3.721,68| 3.847,47| 3.977,52| 4.111,96
TOTAL 300,00 3.600,00| 3.721,68| 3.847,47| 3.977,52| 4.111,96

FUENTE: Estudio Técnico
ELABORACION: La Autora




Tabla 69. Proyeccion gastos de ventas
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DETALLE MENSUAL ANUAL 2 3 4 5
NOMINA 973,44 11.681,26| 12.413,26 | 12.832,82| 13.266,57 | 13.714,98
PUBLICIDAD 300,00 3.600,00| 3.721,68| 3.847,47| 3.977,52| 4.111,96
TOTAL 1.273,44 15.281,26| 16.134,94 | 16.680,30| 17.244,09 | 17.826,94

Fuente: Estudio Técnico
Elaboraciéon: La Autora

5.4.5 Gastos Depreciacion

Los gastos de depreciacion se calculardn sobre todo los activos intangibles.




Tabla 70. Gasto Depreciacion
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VALOR | VALOR % VALOR

DETALLE CANTIDAD UNITARIO| TOTAL |DEPRECIACION |DEPRECIACION
Escritorios 2 99,00 |198,00 0,1 19,80
Estacion de Trabajo 1 170,00 |[170,00 0,1 17,00
Silla giratoria con coderas 3 50,00 |150,00 0,1 15,00
Archivador metalico de 4
gavetas 1 140,00 | 140,00 0,1 14,00
Archivador de madera 1 150,00 | 150,00 0,1 15,00
Gondola Estanterias 7 140,00 |980,00 0,1 98,00
Vitrinas con luces 3 110,00 |330,00 0,1 33,00
Exhibidores con ganchos 7 100,00 |700,00 0,1 70,00
MUEBLES Y ENSERES 959,00 |2.818,00 281,80
Caja Fuerte 1 150,00 | 150,00 0,1 15,00
EQUIPO DE OFICINA 150,00 |150,00 15,00
Computador de Escritorio
Core i5 3 460,00 (1.380,00 0,3333 459,95
Sistema de Software de
Contabilidad 1 500,00 |500,00 0,3333 166,65
Camaras de Seguridad 1 159,00 | 159,00 0,3333 52,99
Antenas de seguridad
sensormatic 2 950,00 |1.900,00 0,3333 633,27
EQUIPO DE COMPUTO 2.069,00 |3.939,00 626,60

$

ADM Y VENTA $3.178,00 |6.907,00 $ 923,40

Fuente: Estudio Técnico
Elaboraciéon: La Autora

La depreciacion correspondiente a los activos con los que contara la empresa.




Tabla 71. Proyeccion de depreciacion
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DEPRECIA

VALOR VALOR 3 3 ~ ~ 3 DEPRECIA CION VALOR
DETALLE UNITARI TOTAL ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO4 | ANOS5 CION ACUMULA EN
0] MENSUAL DA LIBROS
Escritorios 150,00 150,00 15,00 15,00 15,00 15,00 15,00 1,25 75,00 75,00
Estacion de Trabajo 400,00 400,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 3,33 200,00 200,00
Silla giratoria con coderas 69,00 138,00 13,80 13,80 13,80 13,80 13,80 1,15 69,00 69,00
Archivador metalico de 4
gavetas 160,00 160,00 16,00 16,00 16,00 16,00 16,00 1,33 80,00 80,00
Archivador de madera 160,00 160,00 16,00 16,00 16,00 16,00 16,00 1,33 80,00 80,00
Gondola Estanterias 150,00 600,00 60,00 60,00 60,00 60,00 60,00 5,00 300,00 300,00
Vitrinas con luces 120,00 120,00 12,00 12,00 12,00 12,00 12,00 1,00 60,00 60,00
Exhibidores con ganchos 120,00 360,00 36,00 36,00 36,00 36,00 36,00 3,00 180,00 180,00
MUEBLES Y ENSERES 1.329,00 2.088,00 208,80 208,80 208,80 208,80| 208,80 17,40 1.044,00| 1.044,00
Caja Fuerte 100,00 100,00 10,00 10,00 10,00 10,00 10,00 0,83 50,00 50,00
EQUIPO DE OFICINA 100,00 100,00 10,00 10,00 10,00 10,00 10,00 0,83 50,00 50,00
Computador de Escritorio
Core i5 450,00 450,00 149,99 149,99 149,99 0,00 0,00 12,50 449,96 0,05
Sistema de Software de
Contabilidad 300,00 300,00 99,99 99,99 99,99 0,00 0,00 8,33 299,97 0,03
Céamaras de Seguridad 180,00 180,00 59,99 59,99 59,99 0,00 0,00 5,00 179,98 0,02
Antenas de seguridad
sensormatic 1.050,00 2.100,00 699,93 699,93 699,93 0,00 0,00 58,33 2.099,79 0,21
EQUIPO DE COMPUTO 1.980,00 3.030,00 249,98 249,98 249,98 0,00 0,00 20,83 749,93 0,08
$ $
ADM Y VENTA $3.409,00 | $ 5.218,00 $ 468,78 $ 468,78 $468,78 | $218,80 |218,80 $ 39,06 $ 1.843,93 |1.094,08

FUENTE: Estudio Técnico
ELABORACION: La Autora

Se detalla los valores de depreciacion para los 5 afos.




5.4.5 Gastos de Constitucion

A continuacion se detalla los gastos que incurrirdn para la constitucion de la empresa:

Tabla 72. Gasto constitucion
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DETALLE VALOR 1 2 3 4 B
Apertura Cuenta 400,00 80 80 80 80 80
Registro Notaria Pablica 150,00 30 30 30 30 30
Pago Patente 30,00 6 6 6 6 6
Tramite RUC 10,00 2 2 2 2 2
Pago Bomberos 30,00 6 6 6 6 6
Otros 100,00 20 20 20 20 20
TOTAL 720,00 144 144 144 144,00 144,00

Fuente: Estudio Técnico
Elaboracion: La Autora
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5.4.6 Gasto Amortizacion

Para la ejecucion del proyecto se obtendra un crédito productivo comercial en el Banco del
Pichincha a un plazo de 5 afios con una tasa de interés de 11.83%, el monto que se solicitara
para dicho crédito sera de 10.000,00 dolares americanos. La tabla de amortizacion detalla los

intereses que se cancelaran.

MONTO 10.000,00

TASA DE

INTERES 11,8300% | Mensual
CUQOTA $2.762,42
TIEMPO 5| Aios

Tabla 73. Tabla amortizacion

TABLA DE AMORTIZACION
<~ | SALDO DE LA | AMORTIZACION
ANO DEUDA CUOTA |INTERES DE LA DEUDA
1 10.000,00| 2.762,42| 1.183,00 1.579,42
2 8.420,58| 2.762,42 996,15 1.766,27
3 6.654,31| 2.762,42 787,20 1.975,22
4 4.679,09| 2.762,42 553,54 2.208,89
5 2.470,20| 2.762,42 292,22 2.470,20
6 0,00 2.762,42 0,00 2.762,42

Se detalla la tabla de amortizacion de los 5 afios a ser cancelada la deuda.




FLUJO DE PAGOS FINANCIEROS

Fuente: Estudio Técnico

INTERES

1.183,00

996,15

787,20

553,54

Ol IWIN|F

292,22

TOTAL

3.812,12

Elaboracion: Las Autoras

5.5 ESTADOS FINANCIEROS

5.5.1 Estado de Situacién inicial
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El estado de situacion inicial presenta la situacion financiera y econdmica del proyecto de

manera estimada los activos, pasivos y el capital de trabajo con el cual iniciara la nueva empresa

a crearse.

Tabla 74. Estado de situacién inicial

ESTADO DE SITUACION INICIAL

ACTIVOS

ACTIVOS CORRIENTES
Bancos

ACTIVOS FIJOS
Muebles y Enseres

Equipo de Computo
Equipo de Oficina

OTROS ACTIVOS
Activos Diferidos

TOTAL ACTIVOS

Fuente: Estudio financiero
Elaborado por: La Autora

27.392,93
2.268,00
3.270,00

165,00

720,00

33.815,93

PASIVOS
Cuentas por Pagar
TOTAL PASIVOS

PATRIMONIO

Capital
TOTAL PATRIMONIO

TOTAL PASIVO + PAT

10.000,00
10.000,00

23.815,93
23.815,93

33.815,93



5.5.2 ESTADO DE RESULTADOS
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El estado de resultados tiene como finalidad mostrar los ingresos y egresos que tendra el

proyecto en cada uno de los afios de su vida util resultados econémicos de la operacién prevista

del proyecto para los periodos siguientes. Arrojando un resultado positivo, lo cual es conveniente

para la implantacion de la distribuidora de accesorios de mujer.

Tabla 75. Estado de resultados

ESTADO DE RESULTADOS

DATOS 2015 2016 2017 2018 2019
VENTAS 56.826,84 | 59.636,47 66.448,14 | 78.136,25| 97.028,73
COSTO DE VENTAS 19.536,00| 20.367,13 20.795,80| 21.233,44| 21.680,26
UTILIDAD 37.290,84 | 39.269,34 45.652,34 | 56.902,81 | 75.348,47
GASTOS

ADMINISTRATIVOS 19.968,60 | 21.137,47 21.851,92| 22.590,52 | 23.354,08
GASTOS VENTAS 15.281,26| 16.134,94 16.680,30| 17.244,09| 17.826,94
GASTOS DE

CONSTITUCION 144,00 144,00 144,00 144,00 144,00
DEPRECIACIONES 468,78 468,78 468,78 218,80 218,80
INTERES 1.183,00 996,15 787,20 553,54 292,22
UTILIDAD ANTES PT 245,21 388,00 5.720,15| 16.151,86 | 33.512,43
PT 36,78 58,20 858,02| 2.422,78| 5.026,86
UTILIDAD ANTES IR 208,43 329,80 4.862,13| 13.729,08 | 28.485,56
IMPTO RENTA 45,85 72,56 1.069,67| 3.020,40| 6.266,82
UTILIDAD NETA 162,57 257,25 3.792,46| 10.708,69| 22.218,74

Fuente: Estudio financiero
Elaborado por: La Autora

Como se refleja en el estado de resultados no se reflejaran pérdidas.

5.5.3 FLUJO DE CAJA

El flujo de efectivo refleja los ingresos y egresos en efectivo que se estima tendra el proyecto en

un periodo determinado.




ESTADO DE FLUJO DE EFECTIVO

Tabla 76. Flujo de efectivo

CONCEPTO 2.015 2.016 2.017 2.018 2.019 2.020
Ingresos 56.826,84 59.636,47 66.448,14 78.136,25 97.028,73
- Costo de Ventas 19.536,00 20.367,13 20.795,80 21.233,44 21.680,26
= Utilidad 37.290,84 39.269,34| 45.652,34 56.902,81 75.348,47
(-) Gastos Administracion -19.968,60| -21.137,47| -21.851,92| -22.590,52| -23.354,08
(-) Gastos de Ventas -15.281,26| -16.134,94| -16.680,30| -17.244,09| -17.826,94
(-) Interés préstamo -1.183,00 -996,15 -787,20 -553,54 -292,22
(-) Depreciacion -468,78 -468,78 -468,78 -218,80 -218,80
(-) Amortizacion intangible -144,00 -144,00 -144,00 -144,00 -144,00
= Utilidad antes de impuesto 245,21 388,00 5.720,15 16.151,86 33.512,43
(-) Impuesto -45,85 -72,56 -1.069,67 -3.020,40 -6.266,82
Utilidad neta 199,35 315,45 4.650,48 13.131,47 27.245,60
(+) Depreciacion 468,78 468,78 468,78 218,80 218,80
(+) Amortizacién intangible 144,00 144,00 144,00 144,00 144,00
Inversion Inicial -6.423,00

Inversion capital de trabajo -27.392,93

Préstamo 10.000,00

Amortizacion de deuda 1.579,42 1.766,27 1.975,22 2.208,89 2.470,20
Valor de desecho

Flujo de caja -23.815,93 2.391,55 2.694,49 7.238,47 15.703,15 30.078,60

Fuente: Estudio financiero
Elaborado por: La Autora

Se detalla los ingresos y egresos que tendra la empresa en los proximos cinco afios de funcionamiento.
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5.6 EVALUACION FINANCIERA

La evaluacion financiera del proyecto permitir tener mayor seguridad de la inversion del
proyecto disminuyendo el riesgo econdémico del proyecto.

5.6.1 Determinacion de la Tasa de Redescuento o Tasa de Rendimiento Medio

La tasa de redescuento tiene dos componentes que son el costo de capital, tanto para el aporte

propio como para el financiamiento, porcentaje de inflacion y premio al riesgo.

Tabla 77. TMAR

Accionista Cantidad %Aportacion | TMAR Ponderacién
Inversionista | $ 23.815,93 70% 13% 0,09
banco $ 10.000,00 30% 11,83% 0,03

TASA GLOBAL MIXTA 13%

Fuente: Estudio financiero
Elaborado por: La Autora

Férmula de Célculo:

Tmar=i +f+ if

Donde:

| = Premio al riesgo 9.19%

F = inflacion 3.38%

T1 = Tasa de inflacion = 3.38%
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5.6.2 Determinacion del Valor Actual neto (VAN)

El VAN representa la rentabilidad en términos del dinero con poder adquisitivo presente y
permite decidir si es pertinente la inversion. Es la suma actualizada de todo los flujos de caja que
se espera que genere el proyecto a lo largo de su vida.

VAN= X Flujos Netos Actualizados — Inversion

. . FN1 FN2 FN3 . FNn
Flujos Netos Actualizados = ot Tz T @

Tabla 78. VAN
FLUJO DE FLUJO DE

ANO CAJA CAJA
NETO |ACTUALIZADO
2.016 2.391,55 2.124,50
2.017 2.694,49 2.126,34
2.018 7.238,47 5.074,34
2.019 15.703,15 9.779,06
2.020 30.078,60 16.639,70
TOTAL 35.743,95

Fuente: Estudio financiero
Elaborado por: La Autora

Aplicacion de la formula.

VAN= X Flujos Netos Actualizados — Inversion
VAN= 35.743,95-23.815,93

VAN=$ 11.928,02

En vista de que el VAN del presente proyecto es de 11.928,02 positivo, significa que el proyecto
si es factible y se justifica su inversion.

5.6.3 Determinacién de la Tasa Interna de Retorno



163

La tasa interna de retorno (TIR) de un proyecto es la tasa que hace que el VAN del proyecto sea
igual a cero, mostrando la rentabilidad que devuelve el proyecto durante las operaciones de la
empresa.

Se aplica la siguiente formula:

TIR= Ti + (Ts+Ti)[ LLLL J

VANi-VAN s

Doénde:

TIR = Tasa Interna de Retorno
Ti
Ts
VAN = VAN Inferior

VANs = VAN Superior

= Tasa Inferior

= Tasa Superior

Valor actual Neto con una tasa de 32% superior a la tasa de redescuento.

FLUJO DE FLUJO DE

ARO FLUJO DE CAJA CAJA
CAJANETO |ACTUALIZADA |ACTUALIZADA

30% 32%
2016 3.755,88 2644,99 2608,25
2017 4.709,48 2335,59 2271,16
2018 12.778,90 4463,02 4279,63
2019 27.933,74 6870,30 6496,50
2020 53.772,25 9313,58 8684,52
TOTAL -5625,31 -6912,72

Aplicacion de la formula

VAN= X Flujos Netos Actualizados — Inversion

VAN=$11.928,02 — 23.815,93

VAN=-11887.91

Para calcular la TIR se remplaza los datos del VAN positivo con la tasa superior de 26% y la tasa

inferior de 25%.
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TIR= Ti + (Ts+Ti)[ VAN J

VANi—-VAN s

23.815,93
TIR = 26% + (26% - 25%) (23.815,93—(—11928,02))

TIR =25%

5.6.4 Determinacion Costo — Beneficio.

La relacién Costo — Beneficio muestra el valor que tiene la inversion en el presente proyecto con
relacion a los beneficios y costos, asi como también sirve para determinar como retornan los
ingresos en funcidn de los egresos, aplicando la tasa de redescuento del 12.27%. Se aplica la
siguiente férmula:

_ X FLUJOS ACTUALIZADOS
Y INVERSION

C
B

Tabla 79. COSTO- BENEFICIO

Afios Ingresos Egresos I.Acumulados E. Acumulados
2017 56.826,84 55.968,86| $ 50.616,23 | $ 49.852,01

2018 59.636,47 58.635,69| $ 59.636,47 | $ 46.519,45

2019 66.448,14 60.11522| $ 66.448,14 | $ 42.480,86

2020 78.136,25 61.621,59| $ 78.136,25 | $ 38.786,27

2021 97.028,73 63.153,50| $ 97.028,73 | $ 35.406,16

TOTAL $ 351.865,82 213044,75

Fuente: Estudio financiero
Elaborado por: La Autora

Aplicacion de las formulas:

C Y INGRESOS ACTUALIZADOS

B Y. EGRESOS ACTUALIZADOS
C > 351.865,82
B

Y 213.044.75
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Esta relacion significa que por 1 dolar de egreso, el proyecto tendra 0.65 centavos de dolar de

ingreso para poder cubrir los gastos.

5.6.5 Periodo de Recuperacion de la Inversion.

Tabla 80. Periodo de recuperacion de la inversion

Flujos Netos | Flujos Netos
Afos Actualizados | Acumulados
2017 2.124,50 2.124,50
2018 2.126,34 4.250,84
2019 5.074,34 9.325,18
2020 9.779,06 19.104,25
2021 16.639,70 35.743,95

Fuente: Estudio financiero
Elaborado por: La Autora

En base al cuadro anteriormente presentado se analiza que la recuperacion de la inversion sera.

Inversion — Afios

Afos = 4 afios = 19.104.25
Inversion — Meses

19.104,25
Meses = ———

19104.25+ 14.328,18 = 33.432.43
33.815.93 - 33.432.43 = 383,50

Inversion — Dias

33.815.93

Dias= =02.64
365

383.50
92.64

=4.13=4

- =1592.02 x 9= 14.328,18

El periodo de recuperacion de la inversion sera en 4 afios, 9 meses y 4 dias.




4 afos 19.104,25
9 meses 14.328,18
4 dias 92,64
Total 41.252,78
Fuente: Estudio financiero
Elaborado por: La Autora
5.6.6. Punto de Equilibrio.
Formula
PUNTO _ COSTO FIJO TOTAL
EQUILIBRIO QQ - PV —CVu
PUNTO COSTO FIJO TOTAL

EQUILIBRIO $ = 1— COSTO VARIABLE UNITARIO

VENTAS
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Para determinar el punto de equilibrio se procedera a calcular los costos fijos totales y los costos

variables totales.

Tabla 81. Costos fijos

COSTOS FIJOS 1 2 3 4 5
GASTOS ADMINISTRATIVOS |19.968,60|21.137,47| 21.851,92| 22.590,52| 23.354,08
GASTOS DE VENTA 15.281,26 | 16.134,94 | 16.680,30| 17.244,09| 17.826,94
GASTOS FINANCIEROS 1.183,00 996,15 787,20 553,54 292,22
GASTOS DE CONSTITUCION 144 144 144 144 144
DEPRECIACIONES 468,78 468,78 468,78 218,80 218,80
TOTAL COSTOS FIJOS 37.045,63|38.881,34 | 39.932,20| 40.750,94| 41.836,04
Fuente: Estudio Financiero

Elaborado por: La Autora

Tabla 82. Costos variables

COSTOS VARIABLES 1 2 3 4 5
COSTO DE VENTA 19.536,00| 20.367,13 | 20.795,80| 21.233,44| 21.680,26
TOTAL COSTOS VARIABLES |19.536,00| 20.367,13 | 20.795,80| 21.233,44| 21.680,26

Fuente: Estudio Financiero
Elaborado por: La Autora
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MG Punto de
Productos Unidades | Participacion PVP COSTOS |MARGEN | Ponderado Equilibrio Ingresos
Collares 432 7% 13,17 4,50 8,67 0,64 433| 5701,83
Aretes 3600 61% 6,44 2,25 4,19 2,56 3607 | 23211,46
Carteras 144 2% 25,62 8,75 16,87 0,41 144 | 3695,63
Bolsos 288 5% 17,45 6,00 11,45 0,56 289| 5034,31
Pulseras 180 3% 8,55 3,00 5,55 0,17 180| 1541,36
Relojes 144 2% 20,51 7,00 13,51 0,33 144 | 2959,33
Gafas 576 10% 14,61 5,00 9,61 0,94 577| 8430,97
Billeteras 144 2% 15,31 5,25 10,06 0,25 144| 2208,88
Bufandas 240 4% 11,61 4,00 7,61 0,31 240| 2791,44
Cinturones 144 2% 1,22 2,50 4,72 0,12 144 | 1041,73
Total 5892 100% 6,28 5903 | 56616,95

Fuente: Estudio Financiero
Elaborado por: La Autora

Se deberia vender 5903 productos anuales para tener un equilibrio entre gastos y ventas.
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CAPITULO VI
6. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

6.1 INTRODUCCION

El estudio administrativo busca determinar la parte organizacional con la cual va a operar la
empresa, lo que conformara todos aquellos requerimientos necesarios para lograr una efectiva

organizacion, siendo de vital importancia para el éxito o fracaso de la misma.

En el presente capitulo se analizara todos los aspectos sobre la base filosofica de la empresa
asi como su normativa legal, es decir los aspectos administrativos, organizacionales, juridicos
de la nueva unidad econdmica en el cual se detallaran aspectos como su base legal, la razon
social de la empresa, mision, vision, valores, principios, su organizacion estructural y
funcional, el perfil de talento humano requerido, entre otros aspectos que definiran la

adecuada organizacion del proyecto.

6.2 OBJETIVO DE LA ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

Efectuar la propuesta administrativa a través de la estructura organizacional para el manejo

eficiente de los recursos humanos, materiales y financieros del proyecto.

6.3 DETERMINACION DE LA FORMA JURIDICA

La distribuidora de accesorios de mujer pertenecera al sector privado, ya que el origen del
capital proviene de la autora de proyecto quien es una persona particular, por lo que su
constitucion sera de forma unipersonal. Es importante recalcar que la empresa esta dirigida al
sector del comercio enfocado en ofrecer accesorios de mujer y se regira conforme a la

legalidad respectiva.
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6.4 ASPECTO LEGAL

Para la creacion y funcionamiento de la empresa en la ciudad de Cayambe, se debe cumplir
con los requisitos y tramites pertinentes de las diversas entidades competentes como son la

municipalidad de la ciudad, la intendencia y servicio de rentas internas.

A continuacion se detallan los principales requisitos y trdmites de las respectivas entidades

que permitiran operar a la nueva unidad econémica dentro del marco legal.

a) Servicio de Rentas Internas — Registro Unico de Contribuyentes (RUC).

v" Original y copia de la cedula de identidad.

v" Original y copas del certificado de votacion

v' Copia de la planilla de agua, luz o teléfono del domicilio y del lugar que se realiza la

actividad econdmica.

b) GADIP Cayambe- Patente Municipal
v Recibo del Gltimo pago predial de la ubicacion de la actividad econémica.
v" Original y copia del RUC.

v" Original y copia de la cedula de ciudadania y votacion.

c) Jefatura Politica

v' Solicitud de autorizacion dirigida al Jefe Politico del Canton.
v Permiso de los Bomberos

v' Patente Municipal

v Copia de Cédula

v Copia de la papeleta de votacién

v' Copiadel RUC
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d) IESS - Afiliacion

Requisitos del empleador

v' Copia del RUC
v Copia de la cedula de ciudadania
v Copia del certificado de votacion.

v Copia de Planilla de Servicios Basicos actualizada.

Una vez que el patrono haya abierto el historial laboral de su actividad econémica en el IESS,
es obligacion del mismo afiliar a sus trabajadores desde el primer dia que empiezan a

desempefiar las funciones laborales a ellos encomendadas.

Requisitos de afiliacion del trabajador

v Copia de la cedula de ciudadania
v Copia del certificado de votacion

v" Algun tipo de documento donde se identifique direccion, teléfono del trabajador

Estos requisitos son indispensables para que la actividad econémica funcione sin ningun

impedimento y segun lo que dispone la ley.

6.5 NOMBRE O RAZON SOCIAL

La razon social que se ha determinado para la distribuidora de accesorios de mujer es
“XH&T”, este nombre comprende las iniciales de los nombres y apellido de la autora del

proyecto, esta denominacion se debe a que ahora muchas marcas del mundo utilizan las
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iniciales del nombre en sus productos con el fin de reconocerlos rapidamente marcando

tendencia.

6.6 LOGOTIPO Y ESLOGAN

llustracién 5. Logo

El logotipo “XH&T” y su eslogan Sexy Lady en inglés (Mujer Sexy).

6.7 BASESFILOSOFICAS

6.7.1 MISION

Distribuidora de Accesorios de Mujer “XH&T” es una empresa cayambeila que ofrece
variedad de accesorios de mujer para clientes que buscan verse bien ofreciendo productos de
calidad de acuerdo a las ultimas tendencias de moda que se imponen en diferentes partes del

mundo referente del buen gusto y distincién.

6.7.2 VISION

Para el afio 2021 La distribuidora de accesorios de mujer “XH&T” buscara posicionarse

como una de las principales empresas de distribucion de accesorios de mujer en la ciudad de
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mujer, manteniendo siempre las exigencias de calidad y los precios mas convenientes para el

cliente.

6.7.3 OBJETIVOS ORGANIZACIONALES

v

v

Crear una empresa distribuidora de accesorios de mujer que permita satisfacer la demanda
existente en el canton Cayambe.

Brindar a sus clientes productos de excelente calidad, que cumplan normas y estandares
de control.

Enfocarnos al cliente ofreciendo la atencion personalizada con ello garantizando su
regreso.

Consolidar un posicionamiento en el mercado local.

6.7.4 POLITICAS ORGANIZACIONALES

Las politicas organizacionales de la distribuidora seran los lineamientos que la operacion y el

funcionamiento de la empresa, las cuales seran divulgadas, entendidas y acatadas por los que

conforman la organizacion.

v

Promover en forma oportuna los ajustes en los precios de venta de los productos,
cubriendo de los costos, gastos e inversiones.

Mantener siempre la satisfaccion de cliente tanto del producto ofertado como del servicio.
Lograr una excelencia competitiva frente a los continuos cambios del actual mercado.
Mantener un stock minimo de inventarios, para satisfacer a los clientes y rotar
continuamente inventarios.

La empresa siempre estara dispuesta a recibir sugerencias y realizar cambios con el fin de
mejorar el rendimiento de la empresa.

Promover la capacitacion del personal de la empresa en concordancia con los objetivos de

la misma.
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v' Llegar al usuario con una imagen profesional estable y segura.

6.8.5 PRINCIPIOS ORGANIZACIONALES

Son las diferentes caracteristicas fundamentales para la elaboracion de una cultura
organizacional con la que la empresa debe realizar sus actividades diarias, promoviendo las
buenas préacticas de €tica, evitando entornos irregulares dentro y fuera de la institucion.

v' Trabajo en equipo

Establecer la union de esfuerzos con la finalidad de lograr la mision y vision de la empresa.

v Excelente servicio al cliente

Enfocarnos en el cliente otorgando una excelente atencién y atendiendo sus requerimientos
del mismo.

v Busqueda permanente de la excelencia en los servicios productos.-

Con una continua ejecucion de acciones para ofrecer a los clientes productos de primera
necesidad y servicio que cumpla con las expectativas referentes a tiempo, costo, calidad y
eficiencia.

v" Mejoramiento continuo de la empresa

Para ofrecer servicio y productos que satisfagan la demanda se realizara la implementacion
de sistemas informéticos para lograr mayor eficacia.

v’ Eficiencia en las actividades de la empresa

Para lograr el maximo de los resultados con el minimo de los esfuerzos en todas las areas de

la empresa, optimizando recursos con el fin de obtener mayor rentabilidad.

6.8.6 VALORES ORGANIZACIONALES
v Servicio
Se brindara un servicio adecuado que permita superar las expectativas de nuestros clientes a

través de una atencion amable y cordial.
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v" Honestidad

Se caracterizara por comportamientos éticos basados en la rectitud, honradez y lealtad frente
a los compromisos empresariales y personales.

v" Puntualidad

Se realizara la entrega de los productos a los clientes en el tiempo que se establece para el
proceso de venta y cobro.

v Responsabilidad

Se cumplira con los compromisos y obligaciones que adquiera la empresa con sus clientes,
empleados y sociedad.

v' Compafierismo

Mantener la armonia laboral, el clima laborar compartiendo conocimientos y experiencias
adquiridas por el personal.

6.8 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

La empresa distribuidora de accesorios de mujer “XH&T” presenta una estructura
organizacional de arriba hacia abajo donde el gerente general emite O&rdenes vy
responsabilidades, el cual toma las decisiones para el buen funcionamiento de la

organizacion.
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Graéfico 11. Estructura organizacional

CONTABILIDAD

VENTAS

I—

Elaborado por: La Autora.

6.9 ESTRUCTURA FUNCIONAL

En este organigrama se describirdn la relacion de dependencia y actividades que realizaran
cada uno de los departamentos que integran la microempresa es decir, se identificara las
actividades requeridas para agruparlas en areas y puestos de trabajo y jerarquizar tanto los

puestos como las funciones correspondientes.

6.9.1 Nivel Jerarquico
Los niveles administrativos que integran la estructura organizacional de la empresa son los

siguientes.
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v Nivel Ejecutivo.

Gerente.

v Nivel de Apoyo.

Contador.

v Nivel Operativo.

Ventas

Nivel Ejecutivo

Lo representa el gerente general quien tiene a su cargo la administracion de la empresa y él
toma las decisiones para el buen funcionamiento.

Nivel de Apoyo

Comprendera el departamento de contabilidad su propdsito es brindar apoyo al nivel
ejecutivo en el area financiera de la microempresa cumpliendo las respectivas funciones de
manera ética y responsable.

Nivel Operativo.-

Estard conformado por el departamento de ventas quien sera el encargado de la promocion y
organizacion interna de la empresa, cumpliendo eficientemente las ordenes de sus superiores

manteniendo sus respectivas funciones a realizar en la empresa.

6.9.2 Funciones y descripcion del puesto

a) Gerente

El gerente de la distribuidora tendra como principal objetivo administrar de manera eficiente
la organizacién, tomar las mejores decisiones y dar soluciones a problemas ademas de estar a
cargo del manejo de la entidad.

Competencias

v’ Liderazgo

v’ Habilidad para dirigir un grupo
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v Habilidad de negociacion

Requerimientos

v’ Contar con un titulo de Ingeniero Comercial
v Tener experiencia minima dos afios

v’ Facilidad para la toma de decisiones
Funciones

v" Administrar de manera eficiente los activos tangibles e intangibles de la empresa

v’ Efectuar el seguimiento y control de los objetivos planteados.

v" Cumplir y hacer cumplir las politicas determinadas.

v Trabajar y coordinar las actividades del equipo.

v" Cumplir con el pago de remuneraciones, servicios, bienes y otros gastos.

v Realizar actividades de supervision a las diferentes actividades que realiza el personal.
b) Contador

Es el encargado de apoyar en el &mbito financiero al area administrativa de la empresa.

Competencias.

v Habilidad para afrontar dificultades laborales.
v’ Capacidad para tomar decisiones.

v Habilidad para dar recomendaciones.
Requerimientos.

v' Titulo de Contador legalmente autorizado y afiliado al respectivo Colegio Profesional.

v' Experiencia de un afio.
Funciones.

v" Tener la documentacion del control contable al dia
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v’ Realizar las respectivas declaraciones de impuestos.
v' Estar pendiente e informar a gerencia sobre el vencimiento de documentos
v’ Estar constantemente actualizandose con lo que respecta al Servicio de Rentas Internas y

las NIFF.

¢) Ventas

Los vendedores de este importante cargo tendra un contacto directo con los usuarios de
XH&T, por lo que debera brindar un trato cordial y responder eficientemente a las

inquietudes de los mismos con atencion personalizada.

Competencias.

v’ Facilidad de expresién y comunicacion.
v’ Capacidad para tomar decisiones en situaciones de presion.
v" Responsable.

v" Puntual.

Requerimientos.

v Experiencia en atencion al cliente.

v Edad minima de 23 afios.

v Conocimiento de bisuteria y cosméticos
v Dinamico.

v" Proactivo.
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Funciones.

v’ Realizar la asepsia de la empresa

v" Recibir a los clientes con una atencién amable.

v Responder con eficiencia a las inquietudes o necesidades de los clientes.
v’ Supervisar continuamente el adecuado orden y stock de los productos

v’ Ejecutar las demas funciones que en el ambito de su competencia le asigne el gerente.
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CAPITULO VII

1. ANALISIS DE IMPACTOS

7.1 INTRODUCCION

El andlisis de impactos es muy importante, se refiere a los efectos positivos como negativos

que la empresa que se desea crear tiene sobre la comunidad en general.

Los impactos a ser analizados son: econdmico, social, ambiental, los cuales seran
considerados tomando en cuenta indicadores relacionados de cada uno de ellos, los cuales

serén ubicados dentro de la matriz de impactos.

7.1.1 OBJETIVOS GENERAL DE LOS IMPACTOS

Establecer los impactos que generard el proyecto en relacién a los aspectos economicos,

sociales, culturales.

7.2  VALORACION DE LOS IMPACTOS

Se realizara el andlisis de impactos, aplicando la metodologia de la valoracion de los mismos
para cada &rea, mediante una matriz la cual actia mediante la asignacion de una calificacion a

los componentes del entorno, mediante la siguiente tabla:



Tabla 84.Valoracion de Impactos

NUmero Valoracion
-3 Impacto Alto Negativo
-2 Impacto Medio Negativo
-1 Impacto Bajo Negativo
0 No hay impacto
1 Impacto Bajo Positivo
2 Impacto Medio Positivo
3 Impacto Alto Positivo

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado por: La Autora

La aplicacion de la metodologia se la realizard mediante la sumatoria de los niveles de
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impactos, dividida para el nimero de indicadores y el resultado indicara en nivel de impacto

por cada area.

Grado de impacto =

7.3 IMPACTOS A ANALIZAR

Y. Sumatoria de Impactos

# de Indicadores

Los impactos que se analizaran seran los siguientes:

v Econdémico
v" Social

v Ambiental
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7.3.1  Impacto Econémico

73.1.1 Indicadores

Tabla 85. Impacto econémico

Nivel de impacto -31-2(-11 01| 2| 3|TOTAL
Ingresos para la empresa X 3
Rentabilidad del Proyecto X 2
Creacion de emprendimientos X 3

TOTAL 2| 6 8

Fuente: Investigacién y estudio financiero.
Elaborado por: La Autora

oo Y. Sumatoria de Impactos
Impacto econémico =

# de Indicadores
A 8
Impacto economico = 3

Impacto econémico = 2.66

Impacto econémico = 3

El impacto econémico que se tendrd, es un impacto alto positivo.
v Ingresos para la empresa

Se refiere a la cantidad de dinero que recibe la distribuidora accesorios de mujer por la venta

de cada uno de sus productos que se expenderan, los cuales llegaran al consumidor final.
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v' Rentabilidad del proyecto

Hace referencia a la rentabilidad que se obtendra en un determinado tiempo, teniendo como
ventaja la aceptacion por parte de los potenciales clientes y un elevado nimero de demanda

insatisfecha, por lo que se determina que el proyecto es rentable.

v Creacién de emprendimientos

Mediante la creacion de la distribuidora se pretende crear nuevas estrategias de hacer

comercio, beneficiando tanto al ofertante como demandante.

7.3.2 Impacto social

Tabla 86. Impacto social

Nivel de impacto -3(-2|-1]0 1|2 |3|TOTAL
Mejorar el nivel de vida X 2
Atencién al cliente personalizada X 3
Fortalecimiento sector comercial X 3
TOTAL 2| 6 8

Fuente: Investigacién y estudio financiero.
Elaborado por: La Autora

Y. Sumatoria de Impactos

I to Social =
mpacto Socia # de Indicadores

8
Impacto Social = 3

Impacto Social = 2.66
Impacto Social = 3

El impacto econémico que se tendr, es un impacto alto positivo.
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v" Mejorar el nivel de vida

El mejoramiento de la calidad de vida se refiere a la calidad del producto que ofrecera la
distribuidora, productos de calidad en buen estado que satisfaga las necesidades de los
consumidores finales.

v Atencion al cliente personalizada

La atencion personalizada es la atencion que implica un trato directo o personal entre un
determinado trabajador y un determinado cliente, y que toma en cuenta las necesidades,
gustos y preferencias de éste ultimo.

v" Fortalecimiento del sector comercial

La implantacion de este proyecto incentivara a los habitantes del canton realicen inversiones
y creen nuevos emprendimientos asi como también mejoren la imagen de sus empresas del
sector. Este proyecto contribuird al crecimiento econdémico de la localidad, brindando
productos y servicio de calidad para los habitantes del Cantén Cayambe a visitar el

establecimiento comercial.

7.3.3 Impacto Ambiental

7.33.1 Indicadores

Tabla 87. Impacto ambiental

Nivel de Impacto -3|-2(-1| 0| 1| 2| 3|TOTAL

Reciclaje de productos secundarios X 2
Conservacion del medio ambiente X 3
Manejo adecuado de desperdicios X 2
TOTAL 4| 3 7

Fuente: Investigacion y estudio financiero.
Elaborado por: La Autora
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Y. Sumatoria de Impactos

I iental =
mpacto ambienta # de Indicadores

7
Impacto ambiental = 3

Impacto ambiental = 2.33

Impacto ambiental = 2

El impacto ambiental que se tendrd, es un impacto medio positivo.
v Reciclaje de productos secundarios

La distribuidora de accesorios de mujer realizara reciclaje de las cajas de carton, fundas
plasticas, costales, etc., para su reutilizacion segln sea el caso y de acuerdo con las normas

ambientales existentes.
v" Conservacion del medio ambiente

El presente proyecto no atenta contra la afectacion del medio ambiente, debido a que es un

proyecto de compra y venta.
v' Manejo adecuado de desperdicios

Se realizara la separacion de la basura organica e inorganica segun los dias de recoleccién de

los carros de basura que circulan diariamente por el sector.



7.3.4 Impactos Generales

Tabla 88. Impactos generales

Niveles de Impacto

-3

-2

-1

TOTAL

Impacto Econdémico

Impacto Social

Impacto Ambiental

TOTAL

Y. Sumatoria de Impactos

Impacto general = —. ———"—"— —

8
Impacto general = 3

Impacto general = 2.66

Impacto general = 3 En base a lo expuesto se determina que el proyecto de manera

general tendra un impacto alto positivo.
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CONCLUSIONES

En el diagnostico situacional se determind que en el cantdn Cayambe el problema
principal radica en que no existe un local de distribucién de accesorios de mujer
estratégicamente ubicado, técnicamente gestionado, con productos de las mejores marcas
a precios razonables al alcance de los consumidores, que logren satisfacer las necesidades
de los clientes, quienes se ven obligados a emigrar a otras ciudades y cantones para
adquirir los productos necesarios.

En el marco tedrico se establecio todos los términos tedricos- cientificos que se utilizaron
para el estudio y analisis del presente proyecto, los mismos que se obtuvieron de varias
bibliograficas un enfoque general con lo cual se podra sustentar documentalmente el
estudio realizado.

En el estudio de mercado se desprende la aceptacion de los potenciales consumidores, por
lo que se puede concluir la existencia de un mercado atractivo. Con respecto a la
competencia en la ciudad de Cayambe se podria decir que es minima.

En el andlisis técnico se determin6 como localizacién optima del proyecto a la Ciudad de
Cayambe, Sector centro, entre las calles Morales y Junin esquina, un lugar estratégico por
encontrarse en la parte central de la ciudad y a pocos pasos de la carretera.

Desarrollado el estudio financiero se pudo establecer que el proyecto es factible, puesto
que contara con una inversion que constara de la aportacion individual del propietario y
financiamiento crediticio, lograndose recuperar en tres afios, ochos meses. Segin los
resultados proporcionados por los indicadores de rentabilidad como Valor Actual Neto
(VAN); Tasa Interna de Retorno; Relacion Costo — Beneficio y Punto de equilibrio
fueron satisfactorias; garantizando la ejecucién del proyecto concerniente a la instalacion

de una distribuidora de accesorios de mujer en la ciudad de Cayambe.
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v' Se plante6 la estructura organizacional y funcional de la distribuidora, su logo, su
eslogan, las bases filoséficas que la empresa establecio de acuerdo a la razon de ser de la
nueva unidad econdmica a crearse y los requisitos legales de la propuesta de la
distribuidora.

v El andlisis de impactos que generara la implantacion del proyecto, se determind efectos
de nivel alto positivo tanto en lo social, econémico y ambiental; tomando en cuenta que al
presentarse un proyecto de esta magnitud se lograra un desarrollo en las diferentes areas y
siempre estard expuesto a tener consecuencias, en este caso posibles impactos que

incidiran en la sociedad.
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RECOMENDACIONES

En base a las conclusiones anteriores se recomienda:

v

Se debe realizar una camparfia publicitaria, mediante la cual se dé a conocer la ubicacién
de la distribuidora de accesorios de mujer e incentive a la poblaciéon de la Ciudad de
Cayambe a realizar sus compras de los articulos que se venderan, detallando ofertas,
promociones ,exposiciones y demostraciones de los beneficios de cada producto, con la
finalidad de generar la competitividad en el mercado local

Realizar cualquier consulta cientifica de los elementos que tiene el proyecto en el marco
tedrico, por lo que se dispone de informacion bibliografica de los diferentes autores de
libros.

Para que la distribuidora “XH&T” se posicione en el mercado meta, se debera realizar un
adecuado estudio de mercado debido a que en este estudio se determinara la existencia o
no de una demanda potencial a satisfacer, asi como el precio en base a los precios de la
competencia, asi como sus estrategias..

Determinar la localizacion de la distribuidora de accesorios de mujer “XH&T” sector
central calles morales y Junin esquina, lugar donde existe mayor afluencia de gente,
reuniendo todas las condiciones idoneas y necesarias para el funcionamiento de la
empresa, cumpliendo con las ordenanzas municipales y demas normativas que rigen la
implementacion de este tipo de actividad economica, por lo que permita a los clientes y
usuarios de los servicios realizar sus compras de manera facil y rapida.

Acudir a diferentes instituciones financieras que permitan el acceso a las distintas lineas
de crédito que faciliten financiar la implementacion de la distribuidora de accesorios de
mujer en la ciudad de Cayambe del Cantdon con el mismo nombre, Provincia de

Pichincha.
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v' La distribuidora “XH&T” deberd fundamentarse en los procesos administrativos que
posibiliten lograr altos rendimientos de los recursos en términos de competitividad,
productividad y niveles superiores de satisfaccion en sus clientes.

v Controlar y manejar la imagen empresarial de la distribuidora de accesorios de mujer en

la ciudad de Cayambe, a fin que los impactos positivos del proyecto se mantengan.
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FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTATIVAS Y ECONOMICAS e
CARRERA ADMINISTRACION DE EMPRESAS

Esta investigacion se encuentra dirigida a mujeres que adquieren accesorios de mujer, con la
finalidad de conocer la factibilidad que puede tener la creacion de una empresa distribuidora
de accesorios de mujer en la ciudad de Cayambe.

Encuesta de viabilidad dirigida a Mujeres entre los 20 a 54 afios de edad, que habiten en la
ciudad de Cayambe.

Datos Técnicos:

Fecha: ...................

Edad

20224 () 25a29( )30a34( )35a39( ) 40a44( ) 45a49( )50a54()

1.- ¢Usted compra accesorios de mujer como: collares, pulseras, aretes, bolsos entre
otros?
SI( ) NO () En caso de ser no la encuesta finaliza.

2.- ¢Usted por medio de donde adquiere sus accesorios de mujer?

Local Comercial ( )
Revistas y Catalogos ()
Compras Online ( )

3.- ¢ Cual es su frecuencia de compra de accesorios de mujer?

1 wvezalmes( ) 2vecesalmes ( ) 3vecesalmes ( ) RaraVez( )

4.- ;Considera usted que existe gran variedad y opciones al momento de la compra de
sus accesorios en la ciudad?

SI( ) NO( )

5.- Cuando compra accesorios de mujer, ¢Qué es lo que generalmente compra?

Accesorios de Mujer

Collares

Aretes

Carteras

Bolsos

Pulseras

Relojes

\5430!‘
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Gafas

Billeteras

Bufandas

Cinturones

6.- Al momento de adquirir sus productos lo que mas le atrae es:

Calidad ( ) Precio () Disefio ()

7.- ¢Qué cantidad de dinero mensualmente dispone para la adquisicion de accesorios de
mujer?

0,00 30,00 ()
31,00 50,00 ()
51,00 70,00 ()

71,00 enadelante ()

8.- ¢Cree Usted que debe existir en la ciudad de Cayambe una empresa de distribucion
de accesorios?

Muy de acuerdo ()
Medianamente de acuerdo ()
Poco de acuerdo ()
En desacuerdo ()

9.- ¢ En qué medio publicitario le gustaria que se promocione la distribuidora de
Accesorios de Mujer?

Radio ()
Television ()
Volantes ()
Internet ()

GRACIAS POR SU COLABORACION
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UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE 5
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTATIVAS Y ECONOMICAS

CARRERA ADMINISTRACION DE EMPRESAS

Esta investigacion se encuentra dirigida a propietarios de negocios dedicados a comercializar
y distribuir accesorios de mujer, con la finalidad de conocer su opinién sobre algunos
aspectos que ayudaran a mantener bien informados a los consumidores de la ciudad de
Cayambe.

CUESTIONARIO
4. ¢Cuénto tiempo lleva funcionando su negocio?

4. ;Qué articulos usted se abastece?

Bisuteria y Cosméticos

Perfumes

Aretes

Collares

Pulseras

Bufandas

Carteras

Billeteras

Base en Polvo

Base Liquida

Rimel

Delineador de ojos

Pintaunas

Labiales

7. ¢DOAnde usted se abastece?
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9. ¢Sus productos que ofrece al publico son de las mejores marcas internacionales
conocidas?

8. ¢Estaria dispuesto (a) a comprar accesorios de mujer a una nueva distribuidora a ser
implantada en la ciudad?
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Esta investigacion se encuentra dirigida a mujeres que venden productos por medio de

catédlogos de maquillaje y accesorios, con la finalidad de conocer su opinién sobre alg
aspectos que ayudaran a mantener bien informados a los consumidores de la ciuda
Cayambe.

CUESTIONARIO

1.- ; Usted vende productos por catalogo, cuales son las marcas que vende?

unos
d de

2. ¢Considerando que usted vende distintos productos por catalogo (ropa, zapatos, bisuteria,

accesorios magquillaje) qué productos son los que mas se vende?

(]
s/
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Anexo 3 Tabla de amortizacién

TABLA DE AMORTIZACION
ANO | SALDO DE LA | CUOTA | INTERES | AMORTIZACION
DEUDA DE LA DEUDA
1 17.000,00 | 376,70 167,59 209,11
2 16.790,89 | 376,70 165,53 211,17
3 16.579,73 | 376,70 163,45 213,25
4 16.366,48 | 376,70 161,35 215,35
5 16.151,13 | 376,70 159,22 217,47
6 15.933,66 | 376,70 157,08 219,62
7 15.714,04 | 376,70 154,91 221,78
8 15.492,26 | 376,70 152,73 223,97
9 15.268,29 | 376,70 150,52 226,18
10 15.042,11 | 376,70 148,29 228,41
11 14.813,70 | 376,70 146,04 230,66
12 14.583,04 | 376,70 143,76 232,93
13 14.350,11 | 376,70 141,47 235,23
14 14.114,88 | 376,70 139,15 237,55
15 13.877,34 | 376,70 136,81 239,89
16 13.637,45 | 376,70 134,44 242,25
17 13.395,19 | 376,70 132,05 244,64
18 13.150,55 | 376,70 129,64 247,05
19 12.903,50 | 376,70 127,21 249,49
20 12.654,01 | 376,70 124,75 251,95
21 12.402,06 | 376,70 122,26 254,43
22 12.147,62 | 376,70 119,76 256,94
23 11.890,68 | 376,70 117,22 259,47
24 11.631,21 | 376,70 114,66 262,03
25 11.369,17 | 376,70 112,08 264,62
26 11.104,56 | 376,70 109,47 267,22
27 10.837,33 | 376,70 106,84 269,86
28 10.567,48 | 376,70 104,18 272,52
29 10.294,96 | 376,70 101,49 275,21
30 10.019,75 | 376,70 98,78 277,92
31 9.741,83 | 376,70 96,04 280,66
32 9.461,17 | 376,70 93,27 283,43
33 9.177,75| 376,70 90,48 286,22
34 8.891,53 | 376,70 87,66 289,04
35 8.602,49 | 376,70 84,81 291,89
36 8.310,60 | 376,70 81,93 294,77
37 8.015,83 | 376,70 79,02 297,67
38 7.718,15 | 376,70 76,09 300,61
39 7.41755| 376,70 73,12 303,57
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40 7.113,97 | 376,70 70,13 306,56
41 6.807,41 | 376,70 67,11 309,59
42 6.497,82 | 376,70 64,06 312,64
43 6.185,18 | 376,70 60,98 315,72
44 5.869,46 | 376,70 57,86 318,83
45 5.550,63 | 376,70 54,72 321,98
46 5.228,65 | 376,70 51,55 325,15
47 4.903,50 | 376,70 48,34 328,36
48 4.575,14 | 376,70 45,10 331,59
49 4.243,55 | 376,70 41,83 334,86
50 3.908,69 | 376,70 38,53 338,16
51 3.570,52 | 376,70 35,20 341,50
52 3.229,03 | 376,70 31,83 344,86
53 2.884,16 | 376,70 28,43 348,26
54 2.535,90 | 376,70 25,00 351,70
55 2.184,20 | 376,70 21,53 355,16
56 1.829,04 | 376,70 18,03 358,67
57 1.470,37 | 376,70 14,50 362,20
58 1.108,17 | 376,70 10,92 365,77
59 742,40 | 376,70 7,32 369,38
60 373,02 | 376,70 3,68 373,02
- 0,00 | 376,70 0,00 376,70
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