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RESUMEN

El presente trabajo de investigacion muestra el desarrollo de un Plan de
Negocio, para la creacion de una microempresa para la elaboracién y
comercializacién de adornos para el hogar en material reciclado. El proyecto
propone ofrecer productos de muy alta calidad y precios competitivos,
ademas, por medio de la investigacion hemos comprobado que en la
actualidad dentro del canton existen muy pocas empresas dedicadas a este
tipo de negocios con la tecnologia apropiada para hacer un producto de

calidad que satisfaga las necesidades del consumidor final.

En el aspecto financiero, se muestra todas las inversiones realizadas en el
negocio y su financiamiento, posterior se cuantifican los ingresos, costos y
gastos para establecer el flujo neto de operacion de la microempresa. Dentro
del estudio financiero también se realiz6 el célculo del VAN y la TIR
obteniendo como resultado que el VAN es 47.285,79 USD vy la TIR 75,65% lo

gue significa que el proyecto es viable.

Palabras claves: Plan de Negocios, Comercializacion, Microempresa,

Material Reciclado, Adornos del Hogar.
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Autora: Medina Quevedo Irma Irlanda

ABSTRACT

This investigative work shows the development of a Business Plan for the
creation of a micro enterprise for processing and marketing of decoration for
home using recycled material. The project aims to provide high quality
products and competitive prices, also though research it was found that there
are very few companies currently in the canton dedicated to this type of
business with the adequate technology to make a quality product that meets
needs of the final consumer. On the financial aspect, all investments made in
the business and its financing are shown, later revenues, costs and expenses
are measured to establish the net operating cash flow of microenterprise.
Within the financial study calculating the NPV and IRR was also carried out
resulting in the NPV is § 47,285.79 and IRR 75.65% which means that the

project is viable.

Key words: Business Plan, Marketing, Microenterprise, Recycled Material,

Decorations for home.

viii



"= UNIVERSIDAD TECNICA DE COTOPAXI

CENTRO CULTURAL DE IDIOMAS
La Mana - Ecuador

CERTIFICACION

En calidad de Docente del Centro Cultural de Idiomas de la Universidad Técnica
de Cotopaxi, en forma legal CERTIFICO que: La traduccién del resumen de
Tesis al idioma Inglés presentado por la Egresada: Medina Quevedo Irma Irlanda,
cuyo Titulo versa “PLAN DE NEGOCIOS PARA LA CREACION DE UNA
MICRO EMPRESA PARA LA ELABORACION Y
COMERCIALIZACION DE ADORNOS PARA EL HOGAR EN
MATERIAL RECICLADO EN EL CANTON LA MANA PROVINCIA DE
COTOPAXI, ANO 2012”, realizaron bajo mi supervision y cumple con una

correcta estructura gramatical del idioma.

Es todo cuanto puedo certificar en honor a la verdad y autorizo al peticionario hacer

uso del presente certificado de la manera ética que estimare conveniente.

Atentamente,

Lcdo. Sebastidn Ramoén Amores



INDICE GENERAL

PORTADA
U o] T VOSSPSR ii
AVAL.... bbb ii
o | = Yo L=Tod T 1 1= o (o TSP %
DT [ oF: L]  I- FH PSPPSR Vi
INAICE GBNETAL........ocvoeecee e X
INAICE 08 CUAAIOS. .....voveeicveeeeeess et stsste ettt en s XV
INQICE 08 GrAFICOS. ... ..cveveveceeeeeeee ettt Xix

CAPITULO |

INDICE DE CONTENIDO

INEFOTUCCION. ...ttt e e e e e e et e e e e e e e e e 1

1. FUNDAMENTACION TEORICA

1.1 ANEECRARNTES. ...ttt ettt e 3
O I O o 10 VT o{ (o I PP OU PR OPRRUPRRTPIN 3
L1122 PrOYECEO 2.t 5
1.2. Categorias fundamentales.............cooreiriiniiieieiee e 6
1.3. MARCO TEORICO
1.3.1 Gestion eMPreSarial........ccccooeerireiieiiee e e 6
1.3.1.1 Proceso adminiStratiVo............cooviriiioiiieieieiee e 7
1.3.2.2 PIanifICACION. ...c.viiiii it e 9
1.3.1.3 Tipos de planifiCaCion............cccovrerriiniene e 10
1.3.1.4 TIPOS UE FBCUISOS. ....vveuveureeetesiestesieste sttt bt s bbbt enes 11



1.3.2 EMPrendimiento. . .....ccceeeeueerieeiienieeeieeieeieeeveeieeseeeseeesieeenseessneesseesenas 12

1.3.2.1 El emprendedor. . ....cc.cooiieiiieiiieiieeete e s 13
1.3.3 Plan de NEZOCIOS. ......uuieiiieeiiie ettt ettt e e e e 14
1.3.3.1 DescripCion del NEQOCIO.........cveuireiireieieie et 15
1.3.3.2 TIPOS UE BIMPIESAS. .....veuvereirerienieriieieeiiesi ettt bbb 15
L1333 F0da .ottt eneenee 10
1.3.3.4 EStudio de MErcado..........cevueieierienieiie e 17
1.3.3.5 EStUAIO TECNICO...c.vveiiieieiteeie et nns 19
1.3.3.6 EStUAIO ECONOIMICO.......ceivieiieiiesieerieie e sieesie e sie e e eee e seeeneenns 25

1.3.4 Comercializacién

1.3.4.1 Canales de cOmMercializaCion...........ccoocuerveriesieeiieie e 29
1.3. 42 Mercado.....o.vvniiieiiiii ittt sneeneens Q0
1.3.4.3 TIip0S de mMercado..........ccoevueerieeeereeieceeeieeeee ettt 31
1.3.4.4 Tipos de comercializaCion............cccooueiieiieeiieiiieseese e 32
1.3.4.5 Variables del Marketing MiX..........ccocerereninienieninesseseeese e 33
1.3.4.6 Elementos del mercado...........ovvuiiiiiiiiiiiiiiiiiiii e 34
1.3.4.7 Costos de producCion. ...........oovueiiiiiiiiiiiiiiiieieeee e, 36

1.3.5 Microempresa

1.3.5.1 ANtECEACNLES. . ..o uiinttiiiieiiecie ettt ettt ettt 39
1.3.5.2 IMPOMANCIA......ccviiiiiiiiieeie e 40
1.3.5.3 Objetivos de la MICrOEMPIeSa........ccceiverieeieiierie e 40
1.3.5.4 ElITECICIAJE. ... .o 41
1.3.5.5 Adornos en material reciclado..........ccooeiieiiniinieiiii e 42

Xi



1.3.6 Impacto ambiental

1.3.6. 1 DEIINICION. ..o ettt e et e e e e e e e e eee s 42

CAPITULO II

2 ANALISIS E INTERPRETACION DE LOS RESULTADOS

2.1 Breve caracterizacion de los consumidores del canton la Mana............... 44
2.1. 1 1dentifICACION. ....c.eeiieieiecie ettt 44
2.2 Metodologia empleada...........ccccoereiieineiei e 46
2.2.1 Tip0S de INVESTIGACION.......c.eiiiieiieieie et 46
2.2.2 Metodologia.......covviiiiiiii e sree e snnee e 40
2.2.3UNidad de eStUTIO. ........ccoueiiiirieiiiiierie e 47
2.2.3.1 PODIACION UNIVEISO......ccveiiiiiiiicieeieieee e s 47
2.2.3.2 Tamanio de la muestra...........oouvviiiiiiiiiiiiiii i 47

2.3 Encuestas dirigidas a los consumidores............ccccevviiiiiiinienicceniienee. 49

2.4 Encuestas dirigidas a 10S productores. ..........ccceeevveerciieenciieeniieeeieeeeiee s 60
2.5. Conclusiones y recomendaciones de 1as encuestas...........cccocvevvereeriveennns 69
2.6 Verificacion de las preguntas cientificas.............cooevviiiiiiiiiiinninnen 71

CAPITULO I

3 PROPUESTA.

3.1 Dat0s INTOrMALIVOS. ......ccuiiiiiieiieie et 73
3.2 JUSEITICACION. ... 74
3.3 OBJELIVOS. .. ettt e e nre e 76
3.3.1 ODjJetiVO geNEral......c.ccoveiieiieie e 76
3.3.2 ODbjetivos ESPECITICOS. ....c.ciuiiiieiiiieiie e 76
3.4 Descripcion de 1a propuesta..........ooeveieiiiniiiiiiii i, 76

xii



3.5 Estructura del plan de negocCios. .......oovviiiniiiiiiiiiiiiie e 77

351 ANALISIS FOda. ... ouveii i 79
3.6 Estudio de mercado.........c.oviiiiiiii i 80
3.6.1 Andlisisde lademanda..............cooooiiiiiiiiiiii 80
3.6.1.1 Demanda. .......o.einiiniii i 80
3.6.1.2 Demanda actual.............coooiiiiiiiii 80
3.6.1.3 Proyeccion de lademanda. ... 81
3.6.2 Andlisis de la oferta.............oooiiiiiii 82
3.6.3 Proyeccion de laoferta............ooooeiiiiiiiiiii i 83
3.6.3 Determinacion de la demanda insatisfecha............................. 84
3.6.4 ComercialiZaCiOn. . .. ..o.ovuieini it 85
3.6.4.1 Canales de comercializacion..............cooeiiiiiiiiiiiii e, 85
3.7 EStUAio tECIICO. .. ettt ettt e e 86
3.7.1 Determinacion del proyecto.........c.oouvveiviiiiiiiiiiiiiiiieieee e 86
3.7.1.1 Capacidad disefiada. ............coouiiiiiiii e 87
3.7.1.2 Capacidad instalada.................oooiiiiiiiii 87
3.7.2 Localizacion del proyecto........c.oouivuiiiiiiiii e eeeaeees 88
3.7.2.1 Macro 10calizaCion. ..........ooevuiviiniiniiii e, 88
3.7.2.2 Mezo 10calizacion. ..........c.ouuiuiiinii i, 89
3.7.2.3 Micro 10calizacCion..........c.oviuiiiiiiii i 89
3.7.3 Ingenieria de Proyectos. ........ouirie i 90
3.7.3.1 Proceso de producCion...........ccovviviiiiiiiieiiiiii e, 91
3.7.3 Distribucion en planta.............oooiiiiiiiiiiiiii i 92
3.7 4Marco legal... ..o 93
3.7.4.1 Caracteristicas basicas de la microempresa.............ccoveveivienninnn. 93
3.7.4.2 Constitucion legal de la microempresa............coevvvieiiiiinneannnnn. 94
3.7.4.3 Permisos de funcionamiento..............coeveviiiiiiiiiiiniinienennn.n. 94
3.7.5 Estudio organizacional..............c.ooiiiiiiiiiiii 96
3.7.5.1 Organizacion estructural................ooiiiiiiiiiiiiiiiii e, 96
3.7.5.2 Organizacion funcional..................coooiiiiiiiiiiiiii e, 96
3.7.6 Manual de funciones. ............oovuiiiiiiiiii i 98
3.8 Estudio ECONOMICO — FINANCiero. ...........o.vueuiuiuieniiiiaiiinieenais 99

xiii



3.9 Valor actual neto VAN vy tasa interna de retorno TIR........................ 112

3.10 CONCIUSIONES. ...t eueeeteete et e et aee e 113
3.11 RECOMENAACIONES. ...\ ettt ettt et e e e aeeas 114
A Bibliografia.........ooeiiiii i 115
0 ADICXOS. .ttt et e e 122

Xiv



INDICE DE CUADROS

CUADRO 1
PODIACION UNIVETSO. ... .viiiiiitiiieeiiiieeeeeittee e e eitree e e s etre e e e s ebbeeeesenbeeeessbaeeeesensaeeens 47
CUADRO 2
Material de preferencia al momento de adquirir un adorno.............c.cccevvenee 49
CUADRO 3
Tipos de adornos adquiridos en el GItimo afio..........cccceverevene i, 50
CUADRO 4
Cantidad de adornos comprado al MES..........ccceeveviiiiiieene e 51
CUADRO 5
Tiempo de adquisicion de adornos para el hogar...........ccocooevreneineneincne, 52
CUADRO 6
Adquisicion de adornos para el hogar en material reciclado...............c..c........ 53
CUADRO 7
Lugares de preferencia para la adquisicion de adornos............ccocceveverveevennnn, 54
CUADRO 8
Precio de los adornos para el NOgar............ccceeveeiieciie i 55
CUADRO 9

TipOS A€ PrOMOCIONES. .. ..eueieeiiietet et e DD
CUADRO 10

Medios de comunicacion de la publicidad...........cc.coovviviieinninene e 57
CUADRO 11
Cantidad de adornos adquiridos al MeS...........cccvevviiervere e 58
CUADRO 12
Lugares de compra de adornos para el hogar............ccocevereniienininiiieen, 59
CUADRO 13
Tiempo del negocio en el MEercado...........ccocveveiieieeii s 60
CUADRO 14
Lugares de ubicacion del NEgOCIO. .........cceereirereieie e 61
CUADRO 15
Cantidad de adornos vendidos al afi0............covriiininienenee s 62

XV



CUADRO 16

Forma de comercializacion de 10S ad0rn0S..........ccceveiereneneieseseeeeieeees 63
CUADRO 17
Materia prima para la elaboracién de 10S adornos...........cccccveevvvevevveeeriesienen, 64
CUADRO 18
Tipos de promociones OfreCIdaS. ........cuveiiiiiicie e 65
CUADRO 19
Tiempo de la mercaderia en Vitrinas...........cooerrerereienieneseeee e 66
CUADRO 20
Precio de venta de 10s productos. .........cccoeieeiienieiiienieieesee e 67
CUADRO 21
Medios de comunicacion donde ofertan 10s productos.............ccccvververveieenne. 68
CUADRO 22
Cantidad de consumo de adOrNOS.........ccuererieerieeriiiie e 80
CUADRO 23
CONSUMO 0E BUOINOS. .....eevverieieite sttt 81
CUADRO 24

Proyeccion de lademanda.................cooiiiiiiiiiiee. 82
CUADRO 25
Frecuencia de venta de adornos en un Periodo..........cccevveveereeresieeseesieseennes 82
CUADRO 26
Tiempo de 1as Ventas............coooiiiiiiiiiiiii e O3

CUADRO 27

Proyeccion de 1a oferta. ... ... ..o 84
CUADRO 28
Demanda insatisfecha fUtUra............cooveiiieie i 84
CUADRO 29
Precios aCtUALES. ........ieti i 85
CUADRO 30
Determinacion del Proyecto.........ccccoveieieeie s 86
CUADRO 31
Capacidad diSeNada. ...........cccoieviieieiiieieieciete ettt 87

XVi



CUADRO 32

Capacidad instalada.............ccccoveiuieiiiiciie e 87
CUADRO 33
INVErsion del ProyeCtO. ... .......vuiiiiiicc e 99
CUADRO 34
Estructura del financiamiento............cccooiiiiiiiien s 99
CUADRO 35
Amortizacion de 1a deuda...........ccveveeeieiiiseccee e 100
CUADRO 36
Aporte de Capital..........cooviiiniiee s 101
CUADRO 37
INVETSION f1Ja. ..ottt e e e 102
CUADRO 38
Materiales dir@COS. .. oouui ittt ittt et ee e 102
CUADRO 39

Depreciacion de activos fijos............oooviiiiiiiiciengeececeeceeeeeeeeeeeieeieeeeen.. 103
CUADRO 40
COSLOS QITECLOS. ...t evntevieiieeiieiie et et ettt et eeeaeebee s e et e st e e be e nbe e nae e nbeeneeas 104
CUADRO 41
COStOS INAINECTOS. ... e sie s sneseens 10D
CUADRO 42
Gastos adminIStrativos. .......ovvviiiirienieiiiieiieeieeseeseeesieesneesseeseeesneenenees 105
CUADRO 43

GASLOS FINANCIETOS. . ..couvvieiiiieiiieesiee et e et snb e s b e e e nnbeeens 106
CUADRO 44
COSLOS FTJOS. . . viteeriiiie ettt 106
CUADRO 45
COSLOS VANTADIES. ... 107
CUADRO 46
Presupuesto de ingresos por venta anual...........ccccceeviiiiiiienniiee e, 108
CUADRO 47
Estado de pérdidas y ganancias del proyecto..........ccccoevvvrveveiierenenesesnnnnns 110

XVii



CUADRO 48

FIUjo de caja........ooeiiiiiii 111
CUADRO 49
Célculo del VAN Y TIR...coiiiiiiiti e e 112
CUADRO 50
Relacion coSto/DENETiCIO........ciiiiiiiiiicie s 111

XViii



INDICE DE GRAFICOS

GRAFICO 1
Categorias fundamentales. ..........cccooeveieieieiece e, 6
GRAFICO 2
Organigrama estructural.............c.oooiiiiiiiii e 29
GRAFICO 3
Organigrama funcional..............coooiiiiiiiiiiii e 23
GRAFICO 4
Material de preferencia al momento de adquirir un adorno.............c.cceevenene 49
GRAFICO 5
Tipos de adornos adquiridos en el UItimo afio..........ccccceveeveiiiececce e, 50
GRAFICO 6
Cantidad de adornos comprado al MES.........ccceevvevieieiieeie e 51
GRAFICO 7
Tiempo de adquisicion de adornos para el hogar...........ccoceovvreneiieneinene, 52
GRAFICO 8
Adquisicion de adornos para el hogar en material reciclado...............cccoc.... 53
GRAFICO 9
Lugares de preferencia para la adquisicion de adornos.........ccccceevevevervenennn, 54
GRAFICO 10
Precio de los adornos para el hogar............ccccevveieiieiicie e 55

GRAFICO 11
TIPOS d€ PrOMOCIONES. .....eueiiiiietit et e seeeaes DD
GRAFICO 12

Medios de comunicacion de la publicidad..............cccccooveiiiiiiiciicce e, 57
GRAFICO 13
Cantidad de adornos adquiridos al MeS.........c.cccvevveirieere e 58
GRAFICO 14
Lugares de compra de adornos para el hogar............cccooevvvevieveiiecicce e 59

GRAFICO 15

XiX



Tiempo del negocio en el MErcado..........coeeeiiiiiiiiiiccce e 60
GRAFICO 16

Lugares de ubicacion del NEQOCIO.........c.ciivvveiieiieceece e 61
GRAFICO 17
Cantidad de adornos vendidos al afi0...........c.covreiiiiiciee e 62
GRAFICO 18
Forma de comercializacion de 10S ad0rn0S..........cccveieiereieninesiseeeee s 63
GRAFICO 19
Materia prima para la elaboracion de 10S adOrnos...........ccccceeeevevevereerieriennen, 64
GRAFICO 20
Tipos de promociones OfreCIdaS. ........cveiviiieiie e 65
GRAFICO 21
Tiempo de la mercaderia en VIitrinas..........c.cooerrenerieienieieneeeeseeee s 66
GRAFICO 22
Precio de venta de 10s productos. ........ccccoieriiieiieiiienieieeee e 67
GRAFICO 23
Medios de comunicacion donde ofertan 10S productos............cccoceeverirnninnne. 68

XX



INTRODUCCION

Nuestro planeta hoy en dia se encuentra en un alto grado de contaminacion
tomando en cuenta este aspecto surge la idea de realizar un Plan de Negocio para
la Creacién de una Micro Empresa para la Elaboracion y Comercializacion de
adornos para el hogar en material reciclado en el cantén la Mana, el presente
trabajo es desarrollado y basado en una investigacién de campo descriptiva la

misma que permite su justificacion y esta constando de tres capitulos.

En los ultimos tiempos nos hemos podido dar cuenta que aumento la
contaminacion debido a los diferentes desechos que son arrojados en el medio
ambiente, la contaminacién se produce por la denostacion de sustancias quimicas
y basuras, las primeras pueden ser de tipo industrial o domésticas, ya sea atreves
de residuos liquidos, como las aguas servidas de las viviendas, o por
contaminacion atmosférica, que luego cae sobre el suelo es decir las basuras

plasticas, de vidrio, de cartén, entre otras.

Este proyecto tiene como idea fundamental volver a reutilizarlos desechos
plasticos realizando adornos para el hogar en diferentes formas y modelos a
precios econdmicos los mismos que son accesibles para todos los hogares de
nuestro canton, tomando en cuenta que dentro del cantdn existen pocas empresas
dedicadas a la elaboracion y comercializacion de este tipo de adornos, y esto se
convierte en una valiosa oportunidad para la posesion de nuestros productos

dentro del mercado local.

El propdsito al realizar este trabajo investigativo es ayudar a la no contaminacion
del medio ambiente, y a su vez a mejorar la pobreza dentro del cantén, se trata de
contar con la informacidn necesaria para hacer de este plan de negocios uno de los

mejores para de esta manera obtener todos y cada uno de los objetivos trazados



dentro de este plan de negocios, tomando en cuenta que es un proyecto que tiene

una aceptacion suficiente dentro del canton La Mana.

El Capitulo I, consta de la fundamentacion tedrica, marco tedrico, categorias
fundamentales las mismas que son: Gestibn Empresarial, Planificacion,
Emprendimiento, Plan de Negocios y Comercializacion, dentro de este capitulo se
encuentra todas y cada una de las definiciones y concepto de las categorias
fundamentales tomado de diferentes autores las mismas que son requeridas para

la elaboracion del plan de negocio.

El Capitulo 11, en este consta la breve caracterizacion de los consumidores del
canton la Mana, metodologias empleadas, los tipos de investigacion, la aplicacion
de las encuestas realizadas a los consumidores y a los productores de los adornos
para el hogar en material reciclado del canton La Man4, de la misma manera se
encuentra la tabulacion de las encuestas, la verificacion de las preguntas

cientificas.

El Capitulo Ill, consta de la aplicacion de la propuesta, antecedentes, analisis
foda, estudio de mercado dentro de este estudio se realiza la factibilidad de la
introduccidn del producto al mercado, estudio técnico se realiza la ubicacion de la
microempresa, estudio financiero se realiza los estados financieros y el VAN y la
TIR, conclusiones recomendaciones emitidas por la investigadora, referencias

bibliogréaficas y anexos.



CAPITULO |

FUNDAMENTACION TEORICA

1.1 Antecedentes investigativos

1.1.1 Proyecto 1

“Plan de Negocios, para la Creacion de una Microempresa Elaboradora de
Artesanias en base a productos reciclables en la Ciudad de Cariamanga,
Cantén Calvas, Ao 2010”

El Cantdén Calvas al igual que el mundo entero esta preocupado por mantener un
medio ambiente sano, mediante el reciclaje de los desechos organicos e
inorganicos, de donde se obtiene materia prima para elaborar diferentes y nuevos
productos. El presente plan de negocios tiene como propdsito verificar la
factibilidad de la creacién de una microempresa, elaboradora de artesanias en base
a materiales reciclables en la Ciudad de Cariamanga, Canton Calvas, con el

proposito de contribuir a la conservacion del medio ambiente.

Los productos que se ofreceran al mercado son floreros, tarjetas y lamparas, la
razon fundamental que motivaron a disefiar estos productos, es darle una mayor

utilidad a los productos reciclables como botellas de vidrio, cascaras de huevo y
papel



periddico, etc., que por lo general se desechan, contaminado el medio ambiente,
permitiendo ofrecer una alternativa innovadora, disefiada y elaborada
manualmente, proporcionando una nueva opcién para decorar el hogar, dirigido a
las amas de casa y a las personas interesadas en adquirir este tipo de productos. Se
analizan todas las estrategias que deben de ser tomadas en cuenta para la puesta en

practica de dicho proyecto y su introduccion en el mercado.

El estudio aborda aspectos generales del Cantén Calvas como antecedentes,
aspectos econémicos, sociales, culturales y ecolégicos, ademas la disponibilidad
de los recursos reciclables en Cariamanga. También se realizd el analisis de
mercado (oferta y demanda), en donde se evidencia la aceptacion del producto a
ofrecer, la forma en que se llega al consumidor a través de los canales de
comercializacién, describiendo el lugar donde se ofrece el producto, asi como la

organizacion y la constitucion de la microempresa.

La microempresa sera constituida como una compafiia de responsabilidad
limitada, llamada DECOR ART Cia. Ltda., la representacion y la administracién
corresponderan a las socias: Veronica Julissa Jiménez T., y Carmen Rosa Jumbo
C, aportando cada una de acuerdo a las funciones que sean asignadas. El plan esta
provisto a si mismo de los esquemas de proyeccion que tienen el objeto de
verificar la validez de la iniciativa, dando como resultado una inversién de
7806,03, para cubrir la inversion las socias aportaran con 5806,03 y se obtendra

un microcrédito al Banco de Fomento de 2000,00 con una tasa de interés del 5 %.

Al realizar el andlisis financiero se obtuvo una TIR del 26% comparado con la
TMAR de 5,40% este proyecto es rentable y un VAN de 7006,42 siendo positivo,
demostrando la factibilidad del proyecto, desde el punto de vista econémico como
financiero. En la presente investigacion se presenta las conclusiones,
recomendaciones y la bibliografia que se le indica a la persona que lo vaya a
ejecutar. (JIMENEZ, 2010 péag. 16)



1.1.2 Proyecto 2

“Estudio de Factibilidad para la Creacion de una Empresa Artesanal a base

de material reciclado generados en el canton Isabela, provincia de galdpagos.

La presente investigacion propone: realizar el estudio de factibilidad para la
creacion de una tienda artesanal a base de material reciclado a través del
diagnostico de la situacion actual del material reciclado que llega al galpén de
reciclaje, complementandose con el estudio de mercado, y demostrando si el
proyecto es viable de manera técnica, administrativa, legal, socio ambiental y
econdmica financiera, pues llega méas de una tonelada de este material (5648,76

Kg) que se utilizara para la elaboracion de artesanias el 55% del total.

Con el estudio de mercado se determind que la demanda potencial y objetiva
seran los turistas nacionales y extranjeros que aproximadamente llegan 11820
visitantes al afio y a quienes se enfocara las camparias de publicidad. La empresa
se llamard Novo & Chic, constituyendo una compafiia limitada y proponiendo asi
la mision, vision y politicas para el buen funcionamiento de la misma. Luego de

ello se aplico la matriz de Lazaro.

Y finalmente el andlisis econdmico financiero arrojo que el VAN serd de $
8.194,74, TIR 31%, RCB 1,51y el periodo de recuperacion del capital serd de 4
aflos demostrando asi que por cada doélar invertido se recuperara $ 0,51,
recuperando la inversiobn en un periodo corto lo que hace factible el
proyecto.(ESCUDERO, 2011)
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1.3 Marco teédrico

1.3.1 Gestion empresarial

La Gestion Empresarial es un enfoque general para la empresa no solo en el
mejoramiento de los métodos de produccion, sino también en la consideracion de
los recursos requeridos, la forma de conseguirlo y administrarlo. Ademas,
determina si lo que la empresa produce y vende es realmente lo que necesita el
mercado, selecciona los canales de distribucion adecuados para hacer llegar los
productos al mercado correcto. (SILVA, 2008, pag. 59).

Es el proceso de planificar, organizar, ejecutar y evaluar una empresa, lo que se
traduce como una necesidad para la supervivencia y la competitividad de las
pequefias y medianas empresas a medio y largo plazo. La gestion funciona a
través del personal y equipos de trabajo para lograr los resultados. (HAMEL,
2008, Pag. 122).



La gestion empresarial permitio tener un enfoque claro de la empresa como estuvo
administrada y sus diversos mejoramientos tanto en el ambito productivo como
organizacional tomando en cuenta la calidad del producto que se estaba
produciendo para satisfacer las necesidades de los consumidores.

1.3.1.1 Proceso administrativo

Un proceso administrativo es el conjunto de pasos 0 etapas necesarias que
emplean las empresas u organizaciones para llevar a cabo una actividad viniendo
este proceso a ser un factor muy importante para la etapa empresarial por lo que
les permitira el logro eficiente y eficaz de los objetivos trazados. Se denomina
proceso administrativo a la consecucion de determinados actos, acciones, sucesos
0 hechos que deben necesariamente sucederse para completar un fin especifico.
Todos estos pasos o instancias que componen un proceso deben ser organizados,

coordinados y realizados de manera sistematica. (HUERTAS, 2009, Pag. 212).

Es el conjunto de fases o etapas sucesivas a través de las cuales se efectla la
administracion, la mismas que se interrelacionan y forman un proceso integral
administrativo en el que se establece hacia donde esta direccionada una actividad
empresarial. ElI conjunto de fases o etapas sucesivas a través de las cuales se
efectla la administracion, mismas que se interrelacionan y forman un proceso
integral para obtener el éxito deseado dentro de la empresa. (TABAYO, 2008,
pag. 222).

Fue uno de los factores importantes que requirié una organizacion para el logro
eficaz tanto de las metas como de sus objetivos puesto que el proceso
administrativo fue el conjunto de fases, pasos y etapas que se interrelacionaron
entre si para encaminar de manera correcta una empresa, tomando en cuenta que
los objetivos y las metas deben ser tomadas en corto y largo plazo debido a que se

realizan varias etapas y procedimientos para su logro.



e Planeacion

La planeacion es un proceso que comienza con los objetivos, define estrategias,
politicas de la empresa y planes detallados para lograrlos, es lo que establece una
organizacion para poner en practica las decisiones e iniciar una empresa esto
implica que los gerentes planifiquen con anterioridad sus metas y acciones, y que
éstas estén basadas en algun método y no se han simples corazonadas, implica
crear el futuro desde el presente con una vision prospectiva, es decir como una
prolongacion de éste y comprende por lo tanto el establecimiento anticipado de
objetivos, politicas, estrategias, reglas, procedimientos, programas, presupuestos,
prondsticos (CABEZAR, 2009, pag. 113).

¢ Organizacién

La organizacion es la realizacion de la division del trabajo, jerarquizacion,
descripcién de funciones y departamentalizacion dentro de la empresa. También
recoge las necesidades de los grupos orientados hacia un fin concreto esta
orientada a ver los procesos por medio de los cuales los individuos bajo el mando
de los gerentes persiguen metas comunes. Una organizacion es un sistema
diseflado para alcanzar ciertas metas y objetivo pueden a su vez, estar
conformados por otros subsistemas relacionados que cumplen funciones
especificas. (SUMMERS, 2008, pag. 143).

e Direccion

La direccion es la accidon que permite direccionar al grupo de personas que se
encuentran administrando una empresa u organizacion, llega al fondo de las
relaciones de los gerentes con cada una de las personas que trabajan con ellos y
motivarles para que realicen tareas esenciales y lograr el futuro deseado en la

realizacién de los planes, obteniendo una respuesta positiva de sus empleados


http://definicion.de/sistema/

mediante la comunicacion, la supervision y la motivacion. (MULLER, 2009, pag.
110).

e Control

El control es la medicidén vy la verificacion de las actividades para saber si se
ajustan a los planes y las instrucciones dadas, encontrando donde estan los
errores cometidos y los puntos débiles para poder tomar correcciones llegando a
ser asi el control un mecanismo esencial dentro de una empresa u organizacion, es
una de las principales actividades administrativas dentro de las organizaciones
siendo este el proceso de verificar el desempefio de distintas areas o funciones de
una organizacion. (CAJIGAS, 2008, pag. 98).

El proceso administrativo fue uno de los pilares fundamentales para el buen
caminar de las empresas, debido a que todo dependia del su organizacion,
direccion y control, la empresa tenia que estar constantemente bien dirigida por
sus altos administradores para de esta manera lograr los objetivos deseados. Las
organizaciones siempre estuvieron en constantes cambios debido a su
administracion en las diferentes areas con el propdsito de siempre mantenerse en

los més altos estandares de calidad de sus productos.

1.3.1.2 Planificacion

La planificacion consiste en especificar los objetivos que desea alcanzar la
empresa Yy en decir con anticipacion las acciones adecuadas que se debe realizar
para ejecutarlo, la planificacion permite organizar las formas como se realizara las
acciones para lograr los objetivos que una empresa ha planteado tomando en
cuenta las accione que realizara a su vez permite estructurar y programar las
diferentes actividades a ejecutar, estableciendo los objetivos y evaluando las
diferentes alternativas de solucion, con la finalidad de lograr los mejores

resultados con eficiencia y eficacia. (CUELLAR, 2009, pag. 97).
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La planificacion consiste en elegir y fijar las misiones y visiones de la
organizacion para luego determinar las politicas, proyectos, programas,
procedimientos, métodos, presupuesto, normas Yy estrategias necesarias para
alcanzarlos incluyendo la toma de decisiones al tener que escoger entre diversos
cursos de accién futuros, la planificacion es un método que permite ejecutar
planes de forma directa, los cuales seran realizados y supervisados en funcién del
planeamiento. (CHIAVENATO, 2008, pag. 249).

La Planificacion estuvo dedicada a establecer las metas que la organizacién o
empresa deseaba alcanzar en un futuro tomando en cuenta que eran medibles a
corto, mediano y largo plazo. La organizacion estuvo dedicada Unicamente a
elegir y cumplir metas y objetivos tomando en cuenta que estas metas fueron
organizadas para cumplirlas de manera satisfactoria todas y cada una de las metas

trazadas tanto a largo y corto plazo.

1.3.1.3 Tipos de planificacion

e Planificacion estratégica

La planificacion estratégica es la que busca las diversas vias, caminos para lograr
los objetivos y metas trazados por la empresa de la manera correcta evitando
correcciones en el futuro e incrementan confiabilidad para la obtencion de
resultados positivos dentro de la organizacion o empresa, la planificacion
estratégica puede definirse como un enfoque objetivo y sistematico para la toma
de decisiones en una organizacion. (CORONEL, 2010, pag. 144)

e Planificacion operativa
Es un instrumento indispensable de teorizacion y organizacion, en la cual se deben
contemplar todos los detalles para la ejecucién de acciones concretas; se debe

planificar antes de actuar sobre una situacion o problema para poder

transformarla, la planificacion operativa se centra en los productos y los servicios
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de una empresa y desarrolla planes para maximizar la cuota de mercado y

desarrollar proyecciones financieras. (PANCHAL, 2009, pag. 155).

1.3.1.4 Tipos de recurso

=  Recurso humano

Estos recursos son indispensables para cualquier grupo social; ya que este recurso
abarca las posibilidades de desarrollo, las ideas, imaginacion, creatividad, las
habilidades, los sentimientos, experiencias, conocimientos que poseen los seres

humanos para la ejecucion de las diversas actividades.

= Recursos materiales

Son los bienes tangibles con que cuenta la empresa para poder ofrecer sus

servicios tales como:

a. Instalaciones: edificios, maquinaria, equipo, oficina, terrenos,
instrumentos, herramientas.
b. Materia prima: materias auxiliares que forman parte del producto,

productos en proceso, productos terminados.
= Recursos técnicos
Son aquellos que sirven como herramientas e instrumentos auxiliares en la
coordinacion de los otros recursos, Pueden ser:

a. Sistemas de produccion, de ventas, de finanzas, administrativos.
b. Formulas, patentes, marcas. (TORRES, 2008, pag. 144).
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= Recursos financieros

Son los recursos monetarios propios y ajenos con los que cuentan la empresa
indispensable para su buen funcionamiento y desarrollo pueden ser:
a. Recursos financieros propios, se encuentran en: dinero en efectivo,
aportaciones de los socios, utilidades.
b. Recursos financieros ajenos: estan representados por: prestamos de
acreedores y proveedores, créditos bancarios o privados. (FERNANDEZ,
2009, pag. 122).

Los recursos fueron clasificados en: Recursos humanos, Recursos Financieros,
Recursos Técnico, Recursos Materiales. Todos estos recursos desempefian una
adecuada funcion la misma que encamina correctamente a una empresa u
organizacion al cumplimiento de sus metas objetivos tanto en corto, mediano y

largo plazo.

1.3.2 Emprendimiento

Es una actividad que se inicia con fines de lucro y con una aventura nueva de un
negocio para crear e innovar y a su vez es la manera de utilizar de una manera
correcta los recursos, es el inicio de un negocio con nuevas ideas y nuevos
enfoques para el mercado, tomando en cuenta las competencias para poder

alcanzar un determinado objetivo en su realizacion. (ALCARAZ, 2009, pag. 3)

El emprendimiento es la forma de iniciar un nuevo negocio con nuevas ideas y
por ende con nuevos enfoques para el mercado tomando en cuenta todos los
aspectos de la competencia que involucra en ese nuevo negocio para asi poder
lograr las metas propuestas. (SANCHEZ, 2009, pag. 59).
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El emprendimiento realiza la ejecucién de un nuevo negocio siempre pensando
con mente positiva en su realizacion, es la responsabilidad que se involucra en
saber manejar los recursos financieros, recurso humano para darle un buen uso en

el direccionamiento correcto para su efecto.

1.3.2.1 El emprendedor

El emprendedor es aquel que detecta oportunidades mediante la iniciativa y la
creatividad, dando lugar a la innovacién de productos y servicios, y asi generando
nuevas industrias y remplazando a otras y siendo aln mas competitivas.
(GARRIDO, 2009, pag. 121).

X/

+«» Oportunista

Son los que buscan constantemente las oportunidades y se mantienen alerto ante

las posibilidades que lo rodean.

¢+ Adquisitivo

Es aquel que se mantiene en la constante innovacion que le permite mejorar y

crecer en lo que hace con respecto a sus ideales.

« Incubador

En su afan por crecer y buscar oportunidades y por preferir la autonomia crea
unidades independientes que eventualmente se convierten en nuevos negocios
incluso a partir de unos ya existentes. EI emprendimiento es unas de las diversas
actividades que realiza un ser humano planteandose los fines de lucros para de
esta manera poder mantenerse econémicamente, es una aventura negociable que
realiza teniendo en cuenta que debe ser muy activo en determinado negocio que
inicie para tener la rentabilidad y los resultados anhelados dentro de sus metas

planteadas.
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1.3.3 Plan de negocio

El Plan de Negocio es una guia para el emprendedor o empresario el mismo que
sirve para describir un negocio analizar la situacion de mercado y establece las
acciones que se realizara en el futuro conjuntamente con las respectivas
estrategias para implementarlas. Es un conjunto de objetivos de una idea o
iniciativa empresarial, que se constituye como una fase de proyeccién y
evaluacion, se emplea internamente por la administracion para la planificacion de
la empresa y complementariamente, es Gtil para convencer a terceros, tales como
bancos o posibles o las empresas de capital riesgo para que aporten financiacion al
negocio (DOMINGA, 2008, pag. 28).

Un plan de negocio permite comunicar una idea de negocio para venderlo u
obtener inversiones. Es la informacion basica necesaria para planificar una nueva
actividad empresarial, un nuevo producto o un nuevo servicio, el cual es una serie
de actividades relacionadas entre si para el comienzo o desarrollo de una empresa,
las estrategias y los detalles de lo que debe ocurrir en el negocio y cuando, quién
estd a cargo y de qué, como se medira el progreso, como gastar el dinero y de

dénde provendrd, y cuantos ingresos se espera obtener. (RUBIO, 2008, pag. 316).

Mediante el plan de negocio se puede reunir toda la informacion necesaria para
poder evaluar la creacion de un nuevo emprendimiento tomando en cuenta su
viabilidad y rentabilidad el mismo que nos dara la oportunidad de tomas las
distintas decisiones para su realizacién, tomando en cuenta las distintas estrategias
y sus objetivos y metas que se desea alcanzar y cumplir dentro de un tiempo

determinado de este modo se podra medir la rentabilidad del negocio.
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1.3.3.1 Descripcion del negocio
La descripcion del negocio es aquel que describe el tipo de actividad econdémica
que vamos a realizar, y a su vez describir el producto o servicio que vamos a
ofrecer, sefialando y dando a conocer sus caracteristicas principales.
(GARDILA, 2008, pag. 185).

+ Razon social
La razon social es la denominacion por la cual se conoce colectivamente a una
empresa, se trata de un nombre oficial y legal que aparece en la documentacion
que permitio constituir a dicha empresa. (SELLENS, 2010, pag. 223).

+ Nombre comercial
El nombre comercial es el signo o denominacion que identifica a una empresa y
que sirve para distinguirla de las deméas empresas que desarrollan actividades
idénticas o similares dentro del d&mbito comercial, concediendo a su titular el

derecho sobre su denominacion. (CEVALLQOS, 2008, pag. 124).

1.3.3.2 Tipos de empresas

a.- La compafiia en nombre colectivo

Es aquella que existe bajo una razon social y en la que todos los socios responden

de manera subsidiaria, ilimitada y solidaria de las obligaciones sociales.

b.- La Compafiia en comandita simple y dividida por acciones

Es la que bajo una razon social y se compone de uno o varios socios, que

responden de manera ilimitada y solidariamente de sus obligaciones sociales.
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c.- La Compafiia de responsabilidad limitada

Se presenta como una sociedad mercantil de tipo capitalista con un numero

determinado de socios.

d.- La Compafia anénima

Es aquella sociedad mercantil cuyos titulares lo son en virtud de una participacion

en el capital social a través de titulos o acciones. (REINA, 2008, pag. 311).

1.3.3.3 FODA

Es una herramienta que permite conformar un cuadro de la situacién actual de la
empresa U organizacion, permitiendo de esta manera obtener un diagndstico
preciso que permita en funcion de ellos tomar decisiones acordes con los objetivos
y politicas formulados. (NABARRO, 2008, pag. 266).

El término FODA es una sigla conformada por las primeras letras de las palabras
fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas. Las variables, tanto fortalezas
como debilidades son internas de la organizacion por lo que es posible actuar
directamente sobre ellas. En cambio las oportunidades y amenazas son externas,
por lo que en general resulta muy dificil poder modificarlas. (NAVEGAS, 2008,
pag. 323).

Es una herramienta indispensable que necesitan las empresas para obtener
informacion de la misma, permitira a través de ello la toma correcta de decisiones
por lo que podran medir sus fortalezas, oportunidades debilidades y amenazar en

su entorno interno y externo.
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v" Fortaleza

Es una accion que la empresa realiza de una manera positiva y que eleva su

competitividad.

v" Debilidades

Son aquellas caracteristicas que la empresa no tiene y le coloca en desventaja con

sus competidores.

v Oportunidades

Son acciones que la empresa podra alcanzar atreves de sus colaboradores

brindando un beneficio para su entorno interno.

v Amenazas

Son las distintas acciones que perjudican a la empresa afectando su normal
funcionamiento. (NAVAJO, 2008, pag. 77).

El FODA consiste en el estudio minucioso de los diferentes factores o elementos
que puedan existir dentro de una empresa, con el fin de evaluar los recursos con
los que cuenta una empresa para de esa manera conocer el estado o la capacidad

con la que cuenta, dentro del entorno interno y externo.
1.3.3.4 Estudio de mercado
El estudio de mercado es el analisis minucioso realizado al lugar donde se

colocara un producto o servicio esta investigacion puede pronosticar simulando la

situacién futura y especificando las politicas y procedimientos que se utilizaran
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como estrategia comercial para la realizacion de la actividad comercial.
(MANTILLA, 2009, pag. 224).

Este estudio busca analizar los consumidores tanto actuales y potenciales,
identificando sus preferencias, habitos de consumo, motivaciones, nivel de
ingreso promedio, ente otros; para obtener el perfil sobre el cual pueda basarse la

comercializacion y por ende pueda ser exitosa. (ALMENDARES, 2009, pag. 312)

El estudio de mercado es la forma de analizar la introduccion de un nuevo
producto o servicio para la comercializacion correcta y exitosa del mismo
tomando en cuenta los factores que afectan en su proceso tales como los gustos,

las preferencias y sobre todo la competencia.

o Mercado objetivo

El mercado objetivo designa la totalidad de un espacio preferente donde confluyen
la oferta y la demanda para el intercambio de bienes y servicios. Comprende entre
sus elementos mas importantes el alcance geografico, los canales de distribucion,
las categorias de productos, los competidores directos e indirectos. (ROMERO,
2010, pag. 235).

o Andlisis de la demanda
El anélisis de la Demanda permite determinar y medir cuales son las fuerzas que
afectan los requerimientos del mercado con respecto a un bien o servicio, asi
como determinar la posibilidad de participacion del producto del proyecto en la
satisfaccion de dicha demanda.

o Precio promedio

El precio promedio es un producto aritmético de las operaciones efectuadas en un

periodo determinado concluido o historico, permite planear con un alto grado de
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certidumbre, atendiendo a las variables del entorno econémico para predecir el

comportamiento de los precios. (ARMIJOR, 2010, pag. 77).

o Andlisis de la oferta

El estudio de la oferta consiste en conocer los volimenes de produccion de un
determinado bien o servicio, asi como saber el mayor nimero de caracteristicas de
las empresas que los generan. Por ello es importante primero determinar el
namero de productores y oferentes que intervienen en el area de influencia, es

decir nuestra competencia.

o Ladisponibilidad de recursos

A mayor disponibilidad de recursos; la oferta se incrementara; es decir, si la
empresa cuenta con trabajo, recursos naturales y capital en cantidad y calidad
suficientes, proporcionara el incremento de la oferta. Una disponibilidad limitada
de factores productivos provocara un efecto contrario en la oferta. (PALACIOS,
2009, pag. 254).

1.3.3.5 Estudio técnico

El estudio técnico consiste en analizar y proponer diferentes alternativas de
proyecto para producir el bien que se desea, verificando la factibilidad técnica de
cada una de las alternativas. A partir del mismo se determinaran los costos de
inversion requeridos, y los costos de operacion que intervienen en el flujo de caja

que se realiza en el estudio econdmico-financiero. (FIALLOS, 2008, pag. 255).
El Estudio Técnico Consiste en el disefio de la produccion del servicio o producto

que se ofrecera al publico. En este se define: donde ubicar la empresa, o las

instalaciones del proyecto, donde obtener los materiales 0 materia prima, qué
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maquinas y procesos usar y el personal necesario para llevar a cabo el proyecto
con el fin de cumplir la demanda del mercado objetivo. (ROCHE, 2009, pég.
156).

Son los pasos necesarios que se emplean al realizar dentro de la evaluacion de un
proyecto, ademas describe los procesos y organizacion del recurso humano, un
estudio técnico facilita la realizacion de actividades de produccién y ayuda a
Ilevar a cabo el plan de negocio .

» Proceso productivo

Un proceso productivo consiste en convertir entradas en salidas, por medio del
uso de los recursos fisicos, tecnoldgicos, humanos, mediante la transformacion de
materiales y materia prima para de esta manera obtener un producto terminado

con calidad y satisfaga las expectativas de los consumidores.

» Tamafio 6ptimo de la empresa

La determinacion del tamafio de la empresa, esta dado por la capacidad instalada
de produccion de bienes y/o servicios de la misma, dicha capacidad de
producciones expresada en términos de productos elaborados por ciclo, turno, afio
segun el sistema adoptado para trabajar. (GAVILANEZ, 2009, pag. 199).

» Capacidad instalada

Es la forma de ordenar todas las areas especificas de una empresa ya sea industrial
0 de otro tipo, razén por la cual es importante reconocer que la distribucion de
planta orienta al ahorro de recursos y esfuerzos. Con una distribucion de planta
efectiva o bien distribuida se obtendra mayor productividad y ahorro de tiempo en
la elaboracién de un producto, de esta manera se obtendra mas rentabilidad.
(MIRANDA, 2010, pag. 145).
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» Localizacion de la empresa.

Localizacion de la empresa se refiere a la seleccion la ubicacion mas conveniente
para el proyecto, buscando la minimizacion de los costos y el mayor nivel de
beneficios, la factibilidad de la infraestructura y sus servicios basicos para su
normal funcionamiento. (PUCHOL, 2009, pag. 155).

a. Macro localizacion

La macro localizacion significa comparar alternativas entre todas las zonas del
pais y elegir o seleccionar la que ofrece mayores ventajas para el proyecto, es
decir la que se encuentre de acorde al tipo de bien o servicio que se va a producir

y ofrecer dentro del mercado.

b. Micro localizacién

Es el estudio que se hace con el propdsito de seleccionar la comunidad y el lugar
exacto para instalar la planta, siendo este sitio el que permite cumplir los objetivos
de lograr la mas alta rentabilidad o producir al minimo costo unitario del bien o

servicio producido en la empresa.

» Jerarquizacion

Es la disposicién de las funciones de una organizacion por orden de rango, grado
o importancia. Implica la definicion de la estructura de la empresa por medio del
establecimiento de centros de autoridad, los niveles jerarquicos establecidos
dentro de cualquier grupo social deben definir claramente el tipo de autoridad de

cada nivel.
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a. Organigrama estructural

El organigrama estructural es una representacion grafica de la estructura
organizativa de la empresa u organizacion. Es un instrumento de andlisis que
permite visualizar en forma rapida los érganos que componen la estructura, las

relaciones formales que existen entre ellos y los niveles jerarquicos.

GRAFICON 2
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b. Organigrama funcional

El Organigrama Funcional es un instrumento el mismo que permite saber las
personas que participaran desde el inicio o se iran incorporando en la elaboracion
del citado Plan Estratégico y a su vez describir las distintas funciones o tareas que

realizara el personal dentro de la empresa.
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> Manual de funciones

Es un instrumento de trabajo que contiene el conjunto de normas y tareas que

desarrolla cada funcionario en sus actividades cotidianas y serd elaborado

técnicamente basados en los respectivos procedimientos, sistemas, normas que

resumen el establecimiento de guias y orientaciones para desarrollar las rutinas o

labores cotidianas, sin interferir en las capacidades intelectuales, ni en la

autonomia propia e independencia mental o profesional de cada uno de los

trabajadores u operarios de una empresa.
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» Marco legal

El marco legal proporciona las bases sobre las cuales las instituciones construyen
y determinan el alcance y naturaleza de la participacion politica. En el marco legal
regularmente se encuentran en un buen nimero de provisiones regulatorias y leyes
interrelacionadas entre si. EI marco legal faculta a la autoridad correspondiente
para que lleve a cabo las labores de administracién de conformidad a la estructura
detallada dentro de sus mismas provisiones. (CADENAS, 2009, pag. 242).

> Permisos

El permiso de funcionamiento, es el documento otorgado por la autoridad de
Salud a los establecimientos sujetos de Control y Vigilancia Sanitaria, que
cumplen con los requisitos establecidos de acuerdo al tipo de establecimiento que

vaya a desarrollar la actividad comercial. (GARCEZ, 2009, pég. 180).

> Simbologia del flujo grama

a. Operacion.- Representa la actividad a través de la cual se transforma

materia prima en productos terminados.

b. Inspeccion.- Actividad mediante la cual se comprueba las
caracteristicas minimas de calidad que debe tener el material en

proceso o el servicio terminado.

c. Transporte.- Actividad la cual indica traslado de un lugar a otro los

materiales en proceso o servicios terminados.
d. Almacenaje.- Actividad mediante la cual generalmente los materiales

y productos terminados permanecen en las bodegas por un tiempo mas

0 menos prolongado.
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e. Demoras.- Actividad a través de la cual los productos en proceso
permanecen un tiempo mas 0 menos corto en un determinado lugar por

necesidades de la distribucion en la planta del proceso de produccion.

f. Operacion — Inspeccion.- Actividad de control de las caracteristicas de
calidad, generalmente de los materiales y productos terminados que

implica una transformacion de las caracteristicas de los mismos.

1.3.3.6 Estudio econémico

Determina si conviene realizar un proyecto, o sea si es 0 no rentable y si siendo
conveniente es oportuno ejecutarlo en ese momento o cabe postergar su inicio, la
presencia de varias alternativas de inversion, seleccionando los proyectos mas

rentables y descartando los que no lo sean. (MANKIN, 2008, pag. 224).

Es estudio minucioso y detallado que los empresarios deben realizar para
emprender un negocio o un proyecto tomando en cuenta el factor econémico
comparando precios entre la competencia y de esta manera el empresario podra
determinar la rentabilidad del proyecto. (NANDUISA, 2008, pag. 95).

El estudio econdmico es la ruta que debe seguir el empresario para analizar el
mercado en el &mbito econdmico sobre el precio de los bienes y servicios que va a
producirse esto lo realizara mediante los precios que tengan establecido sus

competencias.

+ Estados financieros
Los estados financieros, son el resultado de los registros contables realizados en
un documento periodico los mismos que demuestran los cambios o variaciones de

la situacion financiera de la empresa, ocurrido en un ejercicio econémico contable

de conformidad con los principios de la contabilidad vigente.
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< El balance general

Es una imagen de la empresa en un momento determinado. Incluye los activos y
pasivos, proporcionando informacidn sobre el patrimonio neto de la empresa. En
otras palabras un balance general es un resumen de todo lo que tiene la empresa,
de lo que debe, lo que le deben y de lo que realmente le pertenece a su propietario,
a una fecha determinada. (LAREA, 2008, pég. 124).

+ Estado de pérdidas y ganancias

Es el que muestra los productos, rendimientos, ingresos, rentas, utilidades,
ganancias, costos, gastos y pérdidas correspondientes a un periodo determinado,
con objeto de computar la utilidad neta o la pérdida liquida obtenida durante dicho
periodo. Documento contable que muestra el resultado de las operaciones
(utilidad, pérdida remanente y excedente) de una entidad durante un periodo
determinado. (IGUAL, 2008, pag. 98).

< Flujo de efectivo.

Se conoce como flujo de efectivo o cash flow al estado de cuenta que refleja
cuanto efectivo queda después de los gastos, los intereses y el pago en concepto al
capital. El estado de flujo de efectivo, por lo tanto, es un estado contable que
presenta informacion sobre los movimientos de efectivo y sus equivalentes.
(MOLINA, 2009, pag. 78).

% Evaluacion financiera
La evaluacion financiera es aquella que toma en consideracion la manera como se

obtengan y se paguen los recursos financieros necesarios para el proyecto, sin

considerar el modo como se distribuyen las utilidades que genera.
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Los costos y beneficios constituyen el flujo financiero; y su valor residual es igual

al valor residual de la evaluacion economica. (WELLS, 2008, pag. 132).

% Valor actual neto (VAN)

Es un procedimiento que permite calcular el valor presente de un determinado
namero de flujos de caja futuros, originados por una inversion. La metodologia
consiste en descontar al momento actual (es decir, actualizar mediante una tasa)

todos los flujos de caja futuros del proyecto. (BACH, 2008, pag. 162).

Es un valor monetario que resulta de restar, el total de los flujos descontados a la
inversion inicial, después de recuperar toda la inversion, una inversion es,
ejecutable cuando el VAN>0; mide la rentabilidad deseada después de recuperar
toda la inversion. (GONZALES, 2009, pag. 221).

Es un indicador financiero que permite conocer la rentabilidad total que tiene y
que tendrd una empresa, cuando ya se han cubierto todos los gastos que haya
realizado durante su ejercicio el VAN es positivo la inversion es favorable y si es

negativo el negocio no es viable.

FNC1 FNC2 FNCn
VAN =-A+ + +
(1+ K)1 (1+K)2 (1+K)n

A = Capital invertido o coste inicial.

FNC= Flujo neto de caja o flujo de tesoreria al final de cada periodo.
K = Tipo de actualizacion, expresados en tantos por uno, referido a la misma
unidad de tiempo que los flujos de tesoreria.

% Tasa interna retorno (TIR)

Las tasas internas de retorno se utilizan habitualmente para evaluar la

conveniencia de las inversiones o proyectos. Cuanto mayor sea la tasa interna de

27



retorno de un proyecto, mas deseable sera llevar a cabo el proyecto, el proyecto de

mayor TIR probablemente seria considerado el primer y mejor realizado.

Tasa de interés con la cual se iguala el valor presente descontado todos los flujos
de efectivo o ingresos que genera el proyecto durante su vida Util y el monto total
de la inversion realizada, logrando conocer si se cumple 0 no con las condiciones
que indiquen la factibilidad o imposibilidad de efectuar la propuesta del negocio.
(PRADO, 2008, pag. 173).

La tasa interna de retorno permite evaluar la inversion para saber si es rentable o
no si por lo tanto, es utilizado para la aceptacion o rechazo de un proyecto
econémico, debiendo siempre superar a la tasa de descuento, para que sea
considerada su factibilidad y viabilidad.
FNC1 FNC2 FNCn
TIR=-A+ —+ — + — =0

(1+R)1 (1+R)2 (1+R)

1.3.4 Comercializacion

Es un conjunto de actividades que tiende a indicar a una o varias empresas la
manera correcta de vender un bien o servicio, hacer llegar los mismos desde el
productor hasta el consumidor, en su desarrollo se establecen estrategias y método
adecuados para la satisfaccién organizacional, es la accion y efecto de
comercializar poner a la venta un producto o darle las condiciones y vias de

distribucion para su venta de determinado producto o servicio. (VEGA, 2010).

La comercializacion es el conjunto de las acciones encaminadas a comercializar
productos, bienes o servicios. Estas acciones o actividades son realizadas por
organizaciones, empresas e incluso grupos sociales, es el conjunto de las acciones

encaminadas a comercializar productos, bienes o servicios. Estas acciones o
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actividades son realizadas por organizaciones, empresas € incluso grupos sociales

y dentro de la comercializacion existen dos tipos maco y micro comercializacion.

La Comercializacion es manera de realizar la venta y distribucion de un producto,
0 servicio dentro de un mercado tomando en cuenta que debe estar dispuesto o
apto para satisfacer las necesidades de los consumidores y por ende tener
aceptacion en el mercado debido a la alta competencia que genera dia a dia y por

la misma razon los compradores necesitan mas estandares de calidad.

1.3.4.1 Canales de comercializacion

Es el indicador a través del cual los fabricantes (productores) ponen a disposicion
de los consumidores (usuarios finales) los productos para que los adquieran. La
separacion geografica entre compradores y vendedores y la imposibilidad de
situar la fabrica frente al consumidor hacen necesaria la distribucion (transporte y
comercializacién) de bienes y servicios. (BACON, 2009, pag. 154).

Un canal de distribucion es una estructura de negocios y de organizaciones
interdependientes que va desde el punto del origen del producto hasta el
consumidor. Estd formado por personas y compafiias que intervienen en la

transferencia de la propiedad de un producto.
Los canales de distribucion son los que permiten elegir la via correcta de vender
un producto o servicio tomando en cuenta los productos y los clientes a su vez
identificando los gustos y preferencia de los consumidores y la forma correcta de
expandir el producto.

v Canal directo
Este tipo de canal no tiene ningun nivel de intermediarios, por tanto, el productor

o fabricante desempefia la mayoria de las funciones de mercadotecnia tales como
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comercializacidn, transporte, almacenaje y aceptacion de riesgos sin la ayuda de
ningan intermediario. (DAVILA, 2008, pag. 128).

a. Meétodo de distribucion de los canales directos

Los agentes de venta y las ventas por Internet son dos tipos de canales de
distribucién directa. Los agentes de venta trabajan para la compafiia y vende los
productos directamente a los consumidores mediante pedidos por correo, tiendas u
otros medios. La Internet es un canal de distribucion sencillo debido a la

disponibilidad global de los consumidores.

v" Canal indirecto

Un canal de distribucion suele ser indirecto, porque existen intermediarios entre el
proveedor y el usuario o consumidor final. El tamafio de los canales de
distribucion se mide por el numero de intermediarios que forman el camino que

recorre el producto.

a. Método de distribucion de los canales indirectos

Los distribuidores, los vendedores mayoristas y los vendedores minoristas son los
principales canales indirectos que las compafiias pueden utilizar para vender sus
productos en el mercado. Las compafiias eligen los canales indirectos que se

adaptan mejor a sus productos para obtener la mayor porcion del mercado.

1.3.4.2 Mercado
El mercado es un espacio en el que se da libertad a las habilidades individuales de
cada quien para ofrecer y hacer valer su producto por medio de estrategias, bien

sean publicitarias o de relacidn con otros individuos; para asi conseguir sustento y

obtener un mejor nivel de vida.
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Asi mismo ocurre a mayor escala, donde grandes compafias luchan en un
escenario llamado oligopolio en el que buscan cautivar al Unico proveedor de
riqueza que existe en el mercado, el consumidor, quien esté sujeto a su vez a las

decisiones que tomen las empresas. (NOVOA, 2010, pag. 197).

Estas empresas buscan las decisiones que en concordancia con las acciones de sus
rivales, causen el mayor beneficio y el menor riesgo de pérdida, lo que incluye el

cuidado y extrema atencion que se le debe prestar al consumidor.

1.3.4.3 Tipos de mercados

+ Mercado mayorista

Son en los que se comercializa las mercaderias 0 mercancias en grandes
cantidades. Alli acuden generalmente los intermediarios y distribuidores a
comprar en cantidad los productos que después han de revender a otros

comerciantes, a precios mayores y caprichosamente elevados.

+ Mercado minorista

Son aquellos donde se venden las mercaderias pequefias cantidades directamente a
los consumidores. Una nueva modalidad de este tipo de mercados lo tenemos en
los llamados (Supermercados), los que constituyen grandes cadenas u

organizaciones que mueven ingentes capitales. (BILANCIO, 2009, pag. 225).
1.3.4.4 Tipos de comercializacion

% Macro comercializacion
Es la forma de observar a los clientes desde lo méas extenso y a las actividades de

las organizaciones individuales que los sirven. Es a su vez la ejecucion de

actividades que tratan de cumplir los objetivos de una organizacién las
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necesidades del cliente y estableciendo entre el productor y el cliente una
corriente de bienes Yy servicios que satisfacen las necesidades. (GUTIERREZ,
2009, pag. 236).

Proceso social que dirige el flujo de bienes y servicios de una economia, desde el
productor al consumidor, de una manera que equipara verdaderamente la oferta ya

demanda y logra los objetivos de la sociedad.

La macro comercializacion permite la realizacién de un proceso socioeconémico
de comercializacion de bienes y servicios en cantidades extensas tomando en

cuenta a los productores y los consumidores y su grado de participacion.

«» Micro comercializacién

Consiste en la realizacion de las actividades tomando en cuenta el logro de las
metas y objetivos planteados de la empresa abasteciéndose de las diversas
necesidades de los clientes o consumidores ya sean minoristas 0 mayoristas,
incrementar el grado de credibilidad de la calidad del producto que consumiran.
(GUZMAN, 2009, pag. 165).

El ramo de actividades que realizaran para el logro de los objetivos de las
empresas asimilando y tomando en cuenta que los bienes y servicios deben poseer
las caracteristicas necesarias que estén de acorde con los gustos y preferencias de
los consumidores. (GUAMAN, 2007, pag. 218).

El micro comercializacion realiza actividades que cumplan y que logren los
objetivos de la empresa tomando en cuenta anticipadamente las diversas

necesidades que tienen los consumidores.
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1.3.4.5 Variables del marketing mix

Las variables del Marketing Mix nos indican los elementos con los que esti
formada una organizacion o empresa y su razon de ser. A continuacién
enumeramos las siguientes variables:

¢+ Producto.

% Precio

s Plaza

¢+ Promocion

%+ Servicio

a. Producto

Es el bien o servicio elaborado por la empresas los mismos que presenta al
mercado dando a conocer las caracteristicas que contiene, para que de esta manera
el cliente tome la decision de adquirir o no el producto bajo un determinado precio

y de acorde a sus gustos y preferencias.

b. Precio

El precio es la cantidad de dinero que se cobra o se cancela por un bien o
servicio, son los valores que los consumidores entregan a cambio de los beneficios
que obtiene por poseer o utilizar un bien, el precio ha sido el factor que méas ha

afectado a la eleccion de los consumidores.

c. Promocion
Es aquella que logra incentivar al comprador potencial, en una definicion mas
clara son técnicas, procesos que adoptan los comerciantes para vender los

productos dentro del mercado a su vez realiza un contacto directo entre el

comprador y el vendedor haciendo que el producto se haga conocer.
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d. Plaza

En este caso se define como donde comercializar el producto o el servicio que se
le ofrece (elemento imprescindible para que el producto sea accesible para el
consumidor). Considera el manejo efectivo del canal de distribucion, debiendo
lograrse que el producto llegue al lugar adecuado, en el momento adecuado y en
las condiciones adecuadas. Inicialmente, dependia de los fabricantes y ahora

depende de ella misma.

e. Servicio

Este es uno de los factores necesarios e importante que interviene en la
comercializacion de los bienes y servicios este factor permitird al comerciante
poder vender su producto y a su vez el convencimiento ya que el servicio debera
ser de calidad para lograr optimas ventas. (MADELAS, 2009, pag. 175).

1.3.4.6 Elementos del mercado

= Lademanda

Es las distintas cantidades de mercancias que el mercado necesita o solicita para
comercializar a los consumidores y poder satisfacer los gustos y preferencias de
cada cliente, cuando existe demasiado abastecimiento de mercancias el precio
tiende a elevarse y su poca existencia es ahi donde el precio disminuye.
(BARRIOS, 2009, pag. 198).

Es la cantidad de productos que el mercado necesita para poder estar equipado y
satisfacer las diversas necesidades de los consumidores, dentro de la demanda
también interviene la calidad y las caracteristicas de los bienes o servicios que
estan listos para la comercializacion. (BULLNALDE, 2008, pag. 196).
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La demanda es la cantidad de bienes o servicios que el mercado necesita o
requiere para poder satisfacer las necesidades de los distintos consumidores
tomando en cuenta sus gustos y preferencias, razon por la cual consumirdn dicho

producto.

= | aoferta

Es la cantidad de bienes y servicios que un productor puede ofrecer o poner en
venta al precio que vea conveniente para la obtencion del factor econémico,
cuando la cantidad ofrecida disminuye su precio también tiende a disminuir es por

ello que tienen una relacién comun el precio y la cantidad de bienes y servicios.

Son los diferentes volimenes de productos que puede el productor producir y
ofrecer al consumidor, La oferta, al igual que la demanda, esta en funcion de una

serie de factores, como es el precio en el mercado del producto o servicio.

La oferta es la cantidad de bienes o servicios que se puede encontrar en el
mercado para el consumo de la poblacion tomando en cuenta su precio y las
caracteristicas que satisfagan las necesidades de los consumidores, mientras mas

elevada sea la cantidad ofrecida menor es el precio.

= Tipos de oferta

a. Oferta competitiva.- Los productores o prestadores de servicios se
encuentran en circunstancias de libre competencia sobre todo debido a que
son de gran cantidad de productores o prestadores del mismo articulo o
servicio.

b. Oferta oligopolica.- Se caracteriza por que el mercado se encuentra

controlado por solo unos cuantos productores o prestadores de servicios.
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c. Oferta monopdlica.- Se encuentra denominada por un solo producto o
prestador del bien o del servicio que impone la calidad, precio y cantidad.
(GALEAS, 2009, pag. 169).

1.3.4.7 Costo de produccion

El costo de produccidn es el valor del conjunto de bienes y esfuerzos en que se ha
incurrido o se va a incurrir un bien o servicio, que deben consumir los centros
fabriles para obtener un producto terminado, en condiciones de ser entregado al
sector comercial. (CANTQOS, 2009, pag. 242).

Es el costo que determina el valor final de un bien o servicio por lo mediante el
mismo la empresa analiza cuanto le cost6 elaborar los productos identificando
cuales fueron sus gastos y costos que incurrieron en la produccion, una vez que la

empresa analiza todos esos factores le pondra un precio comercial al producto.
El costo de produccion le da la pauta indicada para que la empresa analice cuanto

le costo elaborar o producir un bien o servicio y finalmente pueda designar un

precio real para la comercializacion del mismo dentro de un mercado.

e Costos fijos
Los costos fijos son aquellos costos que la empresa debe pagar
independientemente de su nivel de operacion, es decir, produzca o no produzca
debe pagarlos. Un costo fijo, es una erogacion en que la empresa debe incurrir
obligatoriamente, aun cuando la empresa opere a media marcha, o no lo haga.

a. Materia prima

Todos aquellos elementos fisicos que es imprescindible consumir durante el

proceso de elaboracion de un producto, de sus accesorios y de su envase. Esto con
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la condicién de que el consumo del insumo debe guardar relacién proporcional
con la cantidad de unidades producidas, materia prima son todos los elementos

que se incluyen en la elaboracién de un producto.

La materia prima es todo aquel elemento que se transforma e incorpora en un
producto final. Un producto terminado tiene incluido una serie de elementos y
subproductos, que mediante un proceso de transformacion permitieron la

confeccidn del producto final.

La materia prima es utilizada principalmente en las empresas industriales que son
las que fabrican un producto. Las empresas comerciales manejan mercancias, son
las encargadas de comercializar los productos que las empresas industriales

fabrican.

b. Mano de obra

Incluye los sueldos de los obreros y/o empleados cuyos esfuerzos estan
directamente asociados al producto elaborado. Se entiende por mano de obra el
coste total que representa el montante de trabajadores que tenga la empresa
incluyendo los salarios y todo tipo de impuestos que van ligados a cada

trabajador.

Se conoce como mano de obra al esfuerzo fisico y mental que se pone al servicio
de la fabricacién de un bien. El concepto tambiéen se utiliza para nombrar al costo
de este trabajo (es decir, el precio que se le paga al trabajador por sus recursos).
(HERNANDEZ, 2009, pég. 279).

La mano de obra es la fuerza fisica la misma que interviene en una determinada

empresa U organizacion en la elaboracion de un producto para ofrecer al

consumidor satisfaciendo sus necesidades de los gustos y preferencias.
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c. Costos Variables

Los costos variables son los cambios registrados en los volimenes de produccion
0 venta de articulos, se incurren debido a la actividad de la empresa, estos costos
incluyen los pagos por materias primas, combustible, energia eléctrica, los costos

variables totales cambian directamente con la produccién.

d. Materiales indirectos

Los materiales indirectos son los demas materiales o suministros involucrados en
la produccién de un bien o servicio que no se clasifican como materiales directos,
es decir que no entran entre los materiales indispensables o necesarios que

requieren las empresas para la produccién. (ENRIQUEZ, 2010, pag. 122).

1.3.5 Microempresa

Una Microempresa puede ser definida como una asociacion de personas que,
operan dentro de la misma en forma organizada, utilizan sus conocimientos y
recursos: humanos, materiales, econémicos y tecnologicos para la elaboracion de
productos y/o servicios que son suministrada por consumidores, obteniendo un
margen de utilidad luego de cubrir sus costos fijos variables y gastos de
fabricacion.

La Microempresa cuenta con un maximo de diez empleados y una facturacion
acotada, por otra parte, el duefio de la microempresa suele trabajar en la misma y
es el gerente general. La microempresa esta considerada dentro de las pequefas y
medianas empresa las (PYMES). (MONTEROQOS, 2008, pag. 326).

La Microempresa es la organizacién econdémica, administrada por una o mas
personas emprendedora, que tiene objetivos econdmicos, éticos y sociales. Su
capital no supera los USD 100. 000 y el nimero de trabajadores no sobrepasan los

10, incluyendo el duefio y se caracteriza por ser una empresa en tamafio y
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caracteristicas pequefias, aplican la autogestion y tienen gran capacidad de

adaptarse al medio en el que emprenden el nuevo negocio.

La Microempresa es una pequefia organizacion que inicia una actividad
econdémica en una cantidad reducida de personal y recursos siendo esta una
misionera en cumplir diversos objetivos teniendo en cuenta que dentro del &mbito
competitivo debe siempre estar en constante innovacién para que pueda
mantenerse dentro del mercado competitivo, esta pequefia empresa tiene sus
obligaciones y sus derechos tal y como la ley lo describe, el duefio suele ser y

convertirse en la maxima autoridad sobre el manejo de la misma.

1.3.5.1 Antecedentes

El propdsito de impulsar y fomentar el desarrollo del sector micro empresarial del
Ecuador, en el 2004 se constituydé una instancia de alto nivel para establecer las
politicas que permitan la organizacion, fortalecimiento y crecimiento de las
microempresas Yy sus organizaciones gremiales, la cual fue creada segin decreto
N° 2086 del Registro Oficial N° 430 del 28 de septiembre del 2004, bajo el Art 1,
75 denominada “Consejo Nacional de la Microempresa, sede en la ciudad de
Quito, con patrimonio y fondos propios, como organismo coordinador , promotor

y facilitador de las actividades de la microempresa del pais”.

Es muy claro que dentro de una sociedad siempre existen propdsitos y metas y es
por ello que podemos analizar que en el ecuador impulsa a la creacién de estas
microempresas teniendo en cuenta que poseen algunas ventajas, es entonces que
se crea en el registro oficial numero 430 estas microempresas deben tener capital
propio y fondos propios para su normal funcionamiento y ejecucion de sus metas

y objetivos planteados.
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1.3.5.2 Importancia

La Microempresa es importante porque: Contribuye al desarrollo econémico
social y productivo del pais, combate a la pobreza, es un empleo de bajo costo
democratizacion del mercado de bienes y servicios, ahorro interno canalizado
hacia la inversion productiva Fortalecimiento del sistema democratico y la
gobernabilidad origen del Sector Informal de la Economia, permitiendo de esta
forma conocer que el desarrollo de microempresa no solo genera un beneficio
particular sino un beneficio colectivo para el entorno donde se desarrolla, ademas
contribuye con las politicas de desarrollo del buen vivir. Las microempresas
abarcan una parte importante del empleo, sea que represente un cambio en la
estructura o una nueva forma de visualizar su creciente atencion. (CASBAL,
2008, pag. 42).

1.3.5.3 Objetivos de la microempresa

» Objetivo de comercializacion.- La microempresa debe ser capaz de crear
un cliente que constituya un soporte fundamental para su produccion y

mantenimiento.

» Objetivo de innovacion.- Debe ser capaz de innovar, de lo contrario la

competencia lo dejara relegada.

» Objetivo sobre recursos humanos.- Debe determinar objetivos
relacionados con el suministro, empleo y desarrollo de los recursos

humanos.

» Objetivo de productividad.- Debe emplearse adecuadamente los recursos

y la productividad debe crear para que la microempresa sobreviva.

» Objetivo relacionado con las dimensiones Sociales de la
microempresa. Debe afrontar responsabilidades sociales por cuanto existe
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en la sociedad y la comunidad, hasta el punto que asume su propia

influencia sobre el ambiente.

» Objetivo de supervivencia.- Le permite obtener de la actividad
productiva o de servicios, los ingresos pata la realizacién de sus gastos
basicos y mantener siempre un capital minimo necesario para la reposicién
de materias primas, mano de obra y gastos de fabricacion para la
elaboracion de los productos.

» Objetivos de crecimiento.- Los resultados de la actividad productiva de la
microempresa, permite a sus duefos ir fortaleciendo y creciendo en sus
negocios y se refleja en mayores ingresos, mayor rotacién de inventaros,
mayor demanda de sus productos y consecuentemente mejores niveles de

ganancias.

» Objetivo de rentabilidad.- Obtener ganancias es la accion de la mini
organizacion, se logra si se fortalece las areas de resultados, los mismos

que dependeran de las estratégicas de cada microempresa.

1.3.5.4 El reciclaje

El reciclaje es un proceso cuyo objetivo es convertir desechos en nuevos
productos para prevenir el desuso de materiales potencialmente utiles, reducir el
consumo de nueva materia prima, reducir el uso de energia, reducir la
contaminacion del aire (a través de la incineracion) y del agua (a través de los
vertederos) por medio de la reduccion de la necesidad de los sistemas de desechos
convencionales, asi como también disminuir las emisiones de gases de efecto

invernadero en comparacién con la produccion de plasticos.
El reciclaje es un componente clave en la reduccion de desechos contemporaneos

y es el tercer componente de las 3R (“Reducir, Reutilizar, Reciclar”). Los

materiales reciclables incluyen varios tipos de vidrio, papel, metal, plastico, telas
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y componentes electrénicos. En muchos casos no es posible llevar a cabo un
reciclaje en el sentido estricto debido a la dificultad o costo del proceso, de modo
que suele reutilizarse el material o los productos para producir otros materiales.
También es posible realizar un salvamento de componentes de ciertos productos
complejos, ya sea por su valor intrinseco o por su naturaleza peligrosa. (WEB,
2013).

1.3.5.5 Adornos en material reciclado

Adornos navidefios: bombillos, mufiecos de nieve, porta llaves, mufiecas,
organizador de escritorio, pastilleros, recipientes, porta retratos, porta lapiceros,
frutas en botellas plasticas, ldmparas hechas con botellas plasticas, porta velas,
revisteros, carteritas para nifias, mufiecas para decorar la sala, pajaritos con hojas
de libros viejos, maseteros con botellas plasticas, flores con latas de atdn, pifias
con botellas pléasticas, joyeros en botellas plasticas, coronas con hojas de libros
viejos, monederos en botellas plasticas, alcancias en botellas plasticas, huevera
con botellas de pléastico, flores en cartén, mariposas en carton, pingiinos con

botellas plasticas, corazones de papel en cd, trofeos con botellas plasticas.

Existen diversidad de adornos en material reciclado cada uno creado para la
necesidad del consumidor es algo muy fécil y sencillo realizar los adornos en
material reciclado debido a su maximo alcance para volver a reutilizar y darle una
vida a todos y cada uno de los desechos ya sean plasticos, de carton, de vidrio,
libros viejos y entre otros que son las materias primas indicadas para la

elaboracion de los mismos. (WEB, 2013).

1.3.6 Impacto ambiental
El Estudio de Impacto Ambiental es un instrumento importante para la evaluacion
del impacto ambiental de una intervencion. Es un estudio técnico, objetivo, de

caracter interdisciplinario, que se realiza para predecir los impactos ambientales

que pueden derivarse de la ejecucion de un proyecto, actividad o decision politica
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permitiendo la toma de decisiones sobre la viabilidad ambiental del mismo.
Constituye el documento béasico para el proceso de Evaluacion del Impacto

Ambiental.

La redaccion y firma del Estudio de Impacto Ambiental, es tarea de un equipo
multidisciplinario compuesto por especialistas en la interpretacion del proyecto y
en los factores ambientales mas relevantes para ese proyecto concreto (por
ejemplo atmdsfera, agua, suelos, vegetacién, fauna, y componentes socio

econdmicos.); con la finalidad de elaborar el Diagndstico Ambiental.

Los desarrollistas siempre han tratado de obtener la maxima rentabilidad de los
proyectos en desmedro de la naturaleza, en el otro extremo se encuentran los
conservacionistas que defienden a ultranza el patrimonio natural sin intervencién
humana, pero lo cierto es que el hombre urbano es parte del ecosistema natural y
su funcion es adaptarse a la naturaleza sin que ocasione dafio aplicando conceptos
de sustentabilidad (GOMEZ, 2008, pag. 18).

43



CAPITULO II

ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

2.1 Breve caracterizacion de los consumidores del Canton La

Mana.

2.1.1 Identificacion

Cotopaxi, oficialmente, es una de las 24 provincias de la Republica del Ecuador,
localizada en la region sierra del pais. Su capital es Latacunga. Esta provincia se
encuentra dividida politicamente en 7 cantones segun el Gltimo ordenamiento
territorial, la misma que pertenece a la region centro 3 comprendida también por
las provincias de Pastaza, Chimborazo y Tungurahua. Posee una amplia variedad
de lugares turisticos los mismos que atraen a las personas de manera significativa

y esto hace que se convierta en una de las provincias con diversidades.

El Cantén La Mané estd localizado en la regidon natural occidental de las
estribaciones externas de la cordillera de Los Andes, en la provincia de Cotopaxi.
Se ubica en la zona templada subtropical entre los 200 y 1150 msnm. La Manéa
debido a sus inmensos bosques, sus gigantescas siembras de banano, orito, yuca,
cacao, tabaco y café, tanto como su estratégica ubicacién geogréafica le confieren
caracteristicas especiales que propician su desarrollo y le otorgan un papel
protagonico en la economia de nuestro pais. Esta maravillosa ciudad se caracteriza
por su elevado nivel de comercializacion, sus productores llegan directamente a
los consumidores y compradores satisfaciendo sus gustos y preferencias, de esta

manera empieza aparecer las distintas competencias.
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El Plan de Negocio para la creacion de una Microempresa para la elaboracion y
Comercializacion de adornos para el hogar, busca satisfacer los gustos y
preferencia de las personas dentro del Cantdn, esta nueva empresa se dedicara a
elaboraran adornos en material reciclado tomando como materia prima las
botellas plasticas de cola, agua mineral, refrescos, todas estas botellas deberan ser
previamente recicladas, de esta manera se estara reutilizando y dandole un mejor
tratamiento a los desechos plasticos a su vez se obtendra beneficios para la
Ciudadania y una rentabilidad para el Cantén; es importante mencionar que en la
actualidad aun no se ha creado una Microempresa que se dedique a elaborar los

adornos para el hogar en material reciclado.

Se puede decir que en el canton existen negocios que se dedican a elaborar
adornos similares a los del nuevo proyecto que se pretende poner en marcha, entre
estos podemos mencionar: Almacén “Cositas y Diabluras”, Almacén “Silvana”,
Almacén “Soraya” , “El Pica”, Almacén “Imperial” estos almacenes se convierten
en una posible competencia para la nueva Microempresa, ante esta situacion es
importante mencionar que nuestros productos se diferencian por su bajo costo, es
una de las caracteristicas que no posee la posible competencia al contrario estos
ofrecen costos altos por tal motivo las familias de bajos recursos econémicos no

pueden acceder a ellos.
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2.2 Metodoldgica empleada

2.2.1 Tipos de investigacion

Para la elaboracion de la presente tesis se utilizaron varios tipos de investigacion:

% Exploratoria, para poder analizar los distintos factores sobre la creacion
de una microempresa para la elaboracion y comercializacion de adornos

para el hogar en material reciclado.

+«+ Descriptiva, esta permitié conocer e identificar las caracteristicas de los
consumidores de adornos para el hogar en material reciclado, de la misma
forma ayudo a detallar los gustos y preferencias de los mismos mediante

las encuestas realizadas.

% Explicativa, porque permitid establecer las causas y efectos, los mismos

que fueron ampliados en el desarrollo de la tesis.

2.2.2 Metodologia

La presente investigacion estd desarrollada mediante un disefio no experimental
por que orienta a determinar y recomendar el progreso en base de datos reales. De
la misma forma se utilizara la metodologia transaccional, por lo que recolectara

datos en el campo mediante encuestas a un momento Unico.

Mediante la metodologia planteada se logré conocer la creacion de una
Microempresa para la elaboracion y comercializacion de adornos para el hogar en
material reciclado, y de esta manera ofrecer un servicio de calidad con un buen

Plan de Negocio.
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2.2.3 Unidad de estudio (Poblacién y Muestra)

2.2.3.1 Poblacion universo

La poblacién universo inmersa en la investigacion, estd compuesta por 45.135
personas en un total de 9.207 familias previamente se ha realizado la
correspondiente proyeccion con el 3.34% que es la tasa de crecimiento
poblacional tomando como dato inicial la poblacion del afio 2010 que es de
42.216 habitantes segun el censo poblacional 2010 del cantén La Mana.

CUADRO 1. POBLACION UNIVERSO

Afo Poblacion Universo Familias
2010 42.216 8.443
2211 43.651 8.730
2012 45.135 9.027

Fuente: INEC, proyeccion de poblacion, afio 2010

2.2.3.2 Tamano de la muestra

Para el calculo del tamafio de la muestra se utilizara la siguiente formula:

N

(E)2(N-1)+1

Donde:
N = Poblacion
n = Tamafo de la muestra

E = Error (0,05)
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Desarrollo de la férmula:

9.027
n=
(0,0025) (9.027-1) + 1
9.027
n=
23.565
n= 383

Por lo expuesto, el estudio se fundamentd con los resultados de las encuestas

aplicadas a 383 familias.
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2.3 Encuesta aplicada a los consumidores

1.- ¢ Al momento de adquirir un adorno para el hogar de qué tipo de material

prefiere?

CUADRO 2. MATERIAL DE PREFERENCIA AL MOMENTO DE
ADQUIERIR UN ADORNO

Descripcion Valor Absoluto Valor Relativo (%0)
Ceramica 52 14

Fomix 26 7
Cartulina reciclada 16 4

Papel reciclado 22 6

Plastico reciclado 142 37

Vidrio reciclado 125 32
TOTAL 383 100

Fuente: Encuestas realizadas a los consumidores de adornos del cantén La Man4, junio 2013
Elaborado por: Medina Quevedo Irma Irlanda

GRAFICO 4

MATERIAL DE PREFERENCIAAL MOMENTO DE
ADQUIERIR UN ADORNO
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Fuente: Encuestas realizadas a los consumidores de adornos del cantén La Mand, junio 2013
Elaborado por: Medina Quevedo Irma Irlanda

Analisis e Interpretacion:

De las encuestas realizadas los resultados arrojan que el 36% de personas optan
por adornos en plastico, mientras que el 4% afirman que desean en cartulina, es
decir que los adornos mas adquiridos son los de plastico por lo que tienen mayor

variedad en sus disefios y satisfacen los gustos y preferencia de los consumidores.
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2.- ¢ Qué tipos de adornos para el hogar ha comprado en el tltimo afio?

CUADRO 3. TIPOS DE ADORNOS ADQUIRIDOS EN EL ULTIMO ANO

Descripcion Valor Absoluto Valor Relativo (%)
Lamparas 15 11
Maceteros 12 8
Alcancias 13 9

Joyeros 19 13
Floreros 62 44

Porta retrato 21 15
TOTAL 142 100

Fuente: Encuestas realizadas a los consumidores de adornos del cantén La Mand, Junio 2013
Elaborado por: Medina Quevedo Irma Irlanda

GRAFICO 5

TIPOS DE ADPRNOS ADQUIRIDOS EN EL ULTIMO ANO
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Fuente: Encuestas realizadas a los consumidores de adornos del cantén La Mand, Junio 2013
Elaborado por: Medina Quevedo Irma Irlanda

Analisis e Interpretacion

De las personas encuestadas el 44% responden que han adquirido floreros en el
Gltimo afio, mientras que el 8% opinan que han adquirido alcancias es decir que

los floreros son los de mayor preferencia para los consumidores.
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3.- ¢ Qué cantidad de adornos para el hogar compra al mes?

CUADRO 4. CANTIDAD DE ADORNOS COMPRADO AL MES

Descripcion Valor Absoluto Valor Relativo (%)
3 unidades 121 85
6 unidades 12 9
9 unidades 9 6
TOTAL 142 100

Fuente: Encuestas realizadas a los consumidores de adornos del cantén La Mand, Junio 2013
Elaborado por: Medina Quevedo Irma Irlanda

GRAFICO 6

CANTIDAD DE ADORNOS COMPRADO AL MES
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Fuente: Encuestas realizadas a los consumidores de adornos del cantén La Mand, Junio 2013
Elaborado por: Medina Quevedo Irma Irlanda

Andlisis e Interpretacion
Del estudio realizado el 85% de personas responden que adquieren de 1 a 5

adornos al mes, mientras que el 6% opinan que compran de 11 a 14 por lo que se

puede concluir que la cantidad mas adquirida es de 1 a 5 adornos por familias.
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4.- ¢ En qué tiempo realiza la mayor adquisicién de adornos para el hogar?

CUADRO 5. TIEMPO DE ADQUISICION DE ADORNOS PARA EL

HOGAR
Descripcion Valor Absoluto Valor Relativo (%)
Trimestral 97 68
Semestral 27 19
Anual 18 13
TOTAL 142 100

Fuente: Encuestas realizadas a los consumidores de adornos del cantén La Mand, Junio 2013
Elaborado por: Medina Quevedo Irma Irlanda

GRAFICO 7

TIEMPO DE ADQUISICION DE ADORNOS PARA EL
HOGAR
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Fuente: Encuestas realizadas a los consumidores de adornos del cantén La Mand, Junio 2013
Elaborado por: Medina Quevedo Irma Irlanda

Andlisis e Interpretacion

De las encuestas realizadas el 68% de personas opinan que adquieren sus adornos
cada trimestre, mientras que el 13% de personas compran cada afio lo que

demuestra que el mayor consumo es semestralmente.
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5.- ¢ Le gusta adquirir adornos para el hogar en material reciclado?

CUADRO 6. ADQUISICION DE ADORNOS PARA EL HOGAR EN
MATERIAL RECICLADO

Descripcion Valor Absoluto Valor Relativo (%)
Si 102 72
No 40 28
TOTAL 142 100

Fuente: Encuestas realizadas a los consumidores de adornos del cantén La Mand, Junio 2013
Elaborado por: Medina Quevedo Irma Irlanda

GRAFICO 8
ADQUISICION DE ADORNOS PARA EL HOGAR EN MATERIAL
RECICLADO
Si No

Fuente: Encuestas realizadas a los consumidores de adornos del cantén La Mand, Junio 2013
Elaborado por: Medina Quevedo Irma Irlanda

Analisis e Interpretacion:

Al realizar las encuestas se obtuvo que el 62% de las personas que representa el
mayor porcentaje desean adquirir adornos para el hogar en material reciclado,
mientras que el 28% afirman que no desean, es decir la mayoria de las personas

desean adquirir los adornos en material reciclado.
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6.- ¢ En qué lugares le gustaria que sean vendidos estos adornos?

CUADRO 7. LUGARES DE PREFERENCIA PARA LA ADQUISICION DE

ADORNOS
Descripcion Valor Absoluto Valor Relativo (%)
Abarrotes 31 22
Bazares 68 47
Tiendas de adornos 45 31
TOTAL 142 100

Fuente: Encuestas realizadas a los consumidores de adornos del cantén La Mand, Junio 2013
Elaborado por: Medina Quevedo Irma Irlanda

GRAFICO 9

LUGARES DE PREFERENCIA PARA LA ADQUISICION DE
ADORNOS

Abarrotes Bazares Tiendas de adornos

Fuente: Encuestas realizadas a los consumidores de adornos del cantén La Mand, Junio 2013
Elaborado por: Medina Quevedo Irma Irlanda

Analisis e Interpretacion:

El grafico 13 muestra el 56% de las personas adquiere los adornos en bazares,
mientras que el 10% que representa el porcentaje méas bajo lo hacen en abarrotes,
es decir que en su mayoria las personas optan por comprar en los bazares debido a
su rapido acceso y mayor variedad, de esta manera la nueva Microempresa debera

considerar esta opinion poblacional.
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7.- ¢ Cuénto estaria dispuesto a pagar por un adorno en material reciclado?

CUADRO 8. PRECIO DE LOS ADORNOS PARA EL HOGAR

Precio en ddlares Valor Absoluto Valor Relativo (%0)
7a8 77 54
9al0 33 23
11a12 19 13
13al4 15 10
TOTAL 142 100

Fuente: Encuestas realizadas a los consumidores de adornos del cantén La Mand, Junio 2013
Elaborado por: Medina Quevedo Irma Irlanda

GRAFICO 10

PRECIO DE LOS ADORNOS PARA EL HOGAR
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Fuente: Encuestas realizadas a los consumidores de adornos del cantén La Mand, Junio 2013
Elaborado por: Medina Quevedo Irma Irlanda

Analisis e Interpretacion:

Al realizar las encuestas se obtuvo que el 74% de personas pagarian por cada

adorno de 7 a 8 ddlares, mientras que el 5% equivalente a 5 personas pagarian

de 13 a 14 ddlares por cada adorno, es decir la mayoria de las personas

encuestadas pagarian de 7 a 8 dolares por los adornos para el hogar en material

reciclado.



8.- ¢Al momento de adquirir el producto que tipo de promociones desearia

recibir?
CUADRO 9. TIPOS DE PROMOCIONES
Descripcion Valor Absoluto Valor Relativo (%)
Descuentos 78 55
Producto adicional 45 32
Cupones de sorteo 19 13
TOTAL 142 100

Fuente: Encuestas realizadas a los consumidores de adornos del cantén La Mand, Junio 2013
Elaborado por: Medina Quevedo Irma Irlanda

GRAFICO 11

PROMOCION QUE DESEA RECIBIR AL ADQUIRIR UN
ADORNO

13
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Descuentos Producto adicional Cupones de sorteo

Fuente: Encuestas realizadas a los consumidores de adornos del cantén La Mand, Junio 2013

Elaborado por: Medina Quevedo Irma Irlanda

Andlisis e Interpretacion:

Del total de las encuestas el 76% de las personas opinan que las promociones
sean realizadas con descuentos, y el 8% de las personas opinan que se lo haga
mediante cupones de sorteo, es decir que la mayor parte de las personas optan por
los descuentos por lo que de esta manera pagan un precio menor por sus

productos.

56



9.- ¢En qué medio de comunicacion le gustaria que la empresa de a conocer

el producto?

CUADRO 10. MEDIOS DE COMUNICACION DE LA PUBLICIDAD

Descripcion Valor Absoluto Valor Relativo (%0)
Radio 64 45
Television 35 25
Hojas volantes 29 20
Perifoneo 14 10
TOTAL 142 100

Fuente: Encuestas realizadas a los consumidores de adornos del cantén La Mand, Junio 2013
Elaborado por: Medina Quevedo Irma Irlanda

GRAFICO 12

MEDIOS DE COMUNICACION DE LA PUBLICIDAD
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Radio Televisién Hojas volantes Perifoneo

Fuente: Encuestas realizadas a los consumidores de adornos del cantén La Mand, Junio 2013
Elaborado por: Medina Quevedo Irma Irlanda

Analisis e Interpretacion:

De las familias encuestadas el 42% de las personas opinan que les gusta escuchar
la oferta de los productos en la radio, mientras que el 14% desean que lo hagan
mediante perifoneo, es decir que la Microempresa para dar a conocer lo que oferta
debera hacerlo mediante la radio, por lo que las personas en su mayoria escuchan

la radio local por ser la méas informativa.
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10.- ¢ Cudl de las siguientes cantidades de adornos adquiere durante el mes?

CUADRO 11. CANTIDAD DE ADORNOS ADQUIRIDOS AL MES

Descripcion Valor Absoluto Valor Relativo (%0)
5 a 10 mensual 67 47

15 a 20 mensual 42 30

25 a 30 mensual 19 13

35 a 40 mensual 10 7

45 a 50 mensual 4

O mas 0 0
TOTAL 142 100

Fuente: Encuestas realizadas a los consumidores de adornos del cantén La Mand, Junio 2013
Elaborado por: Medina Quevedo Irma Irlanda

GRAFICO 13
CANTIDAD DE ADORNOS ADQUIRIDOS AL MES
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5a10 mensual 15a20 mensual 25a30 mensual 35 a40 mensual 45 a50 mensual

Fuente: Encuestas realizadas a los consumidores de adornos del cantén La Mand, Junio 2013
Elaborado por: Medina Quevedo Irma Irlanda

Analisis e Interpretacion:

Los resultados de la arrojan que el 47% de las personas adquieren de 5 a 10
adornos durante el mes, mientras que el 4% adquieren de 40 a 50 adornos al mes,

es decir que la mayoria de las personas adquieren dos adornos durante un mes.
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11.- ¢ En cudl de los lugares mencionados adquiere los adornos?

CUADRO 12. LUGARES DE COMPRA DE ADORNOS PARA EL HOGAR

Descripcion Valor Absoluto Valor Relativo (%0)
Dentro del cantén 121 85
Fuera del canton 21 15
TOTAL 142 100

Fuente: Encuestas realizadas a los consumidores de adornos del cantén La Mand, Junio 2013
Elaborado por: Medina Quevedo Irma Irlanda

GRAFICO 14
LUGARES DE COMPRA DE ADORNOS PARAEL
HOGAR
85
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Dentro del cant6n Fuera del cantén

Fuente: Encuestas realizadas a los consumidores de adornos del cantén La Mand, Junio 2013
Elaborado por: Medina Quevedo Irma Irlanda

Analisis e Interpretacion:

De las encuestar realizadas el 81% de las personas adquieren los adornos dentro
del cant6n, mientras que el 19% adquieren fuera del canton, es decir que la

mayoria de las personas adquieren los adornos dentro del canton.
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2.4 Encuesta aplicada a los productores

1.- ¢ Qué tiempo tiene su negocio aqui en el canton?

CUADRO 13. TIEMPO DEL NEGOCIO EN EL MERCADO

Descripcion Valor Absoluto Valor Relativo (%0)
1 a5 Afios 3 60
6 a 10 Aios 1 20
11 afos 0 mas 1 20
Total 5 100

Fuente: Encuestas realizadas a los consumidores de adornos del cantén La Mand, Junio 2013
Elaborado por: Medina Quevedo Irma Irlanda

GRAFICO 15
TIEMPO DEL NEGOCIO EN EL MERCADO

1 a5 Afos 6 a 10 Afos 0 mas

Fuente: Encuestas realizadas a los consumidores de adornos del cantén La Mand, Junio 2013
Elaborado por: Medina Quevedo Irma Irlanda

Analisis e interpretacion:

El grafico 15 muestra que el 60% de los negocios son emprendidos hace 5 afios
atrés y el 20% hace 6 afos atrds, seguido de un 20% de los negocios son
emprendidos hace muchos afios atrds, lo que significa que actualmente han

incrementado los negocios debido a sus altas rentabilidades.
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2.- ¢En cudl de los lugares mencionados esta ubicado su negocio?

CUADRO 14. LUGARES DE UBICACION DEL NEGOCIO

Descripcion Valor Absoluto Valor Relativo (%)
19 de Mayo 3 60
Amazonas 2 cuadras 1 20
Salcedo 5 cuadras 1 20
TOTAL 5 100

Fuente: Encuestas realizadas a los consumidores de adornos del cantén La Mand, Junio 2013
Elaborado por: Medina Quevedo Irma Irlanda

GRAFICO 16

LUGARES DE UBICACION DEL NEGOCIO
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Fuente: Encuestas realizadas a los consumidores de adornos del cantén La Mand, Junio 2013
Elaborado por: Medina Quevedo Irma Irlanda

Analisis e interpretacion:

Los resultados indican que el 60% de los negocios estan ubicados en el centro del
canton los 20% un poco alejados del centro y finalmente por el sector urbano no
estan ubicados, es decir que en el centro es el lugar ideal para emprender un nuevo

emprendimiento.
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3.- ¢Cuales de las siguientes cantidades de adornos son las mas vendidas
durante el afio?

CUADRO 15. CANTIDAD DE ADORNOS VENDIDOS AL ANO

Descripcion Valor Absoluto Valor Relativo (%)
10a 20 1 20

20a 30 3 60

30a40 1 20

Otros 0 0

Total 5 100

Fuente: Encuestas realizadas a los consumidores de adornos del cantén La Mand, Junio 2013
Elaborado por: Medina Quevedo Irma Irlanda

GRAFICO 17
CANTIDAD DE ADORNOS VENDIDOS AL ANO
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Fuente: Encuestas realizadas a los consumidores de adornos del cantén La Mand, Junio 2013

Elaborado por: Medina Quevedo Irma Irlanda

Analisis e interpretacion:

Un total de 3 productores es decir el 60% de manifiestan que venden los adornos
en gran cantidad, mientras que el resto opinaron que las ventas son minimas
durante el aflo se comprob6 que para los negocios existe bastante

comercializacion y de esta manera podran tener mayores ingresos econémicos.
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4.- ; De qué manera comercializa sus adornos?

CUADRO 16. FORMA DE COMERCIALIZACION DE LOS ADORNOS

Descripcion Valor Absoluto Valor Relativo (%)
Mayorista 1 20
Minorista 4 80
TOTAL 5 100

Fuente: Encuestas realizadas a los consumidores de adornos del cantén La Mand, Junio 2013
Elaborado por: Medina Quevedo Irma Irlanda

GRAFICO 18
FORMA DE COMERCIALIZACION DE LOS ADORNOS

Mayorista Minorista

Fuente: Encuestas realizadas a los consumidores de adornos del cantén La Mand, Junio 2013
Elaborado por: Medina Quevedo Irma Irlanda

Analisis e interpretacion:

De las encuestas realizadas el 80% de los productores opinaron que las ventas lo
realizan a los minoristas porque son los que mas acuden a efectuar la compra de
los adornos, se fijan siempre en los disefios y la calidad de elaboracion, mientras
que el 20% venden a mayoristas.
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5.- ¢De los materiales detallados a continuacion, con cual de ellos elabora la
mayor cantidad de los adornos?

CUADRO 17. MATERIA PRIMA PARA LA ELABORACION DE LOS

ADORNOS
Descripcion Valor Absoluto Valor Relativo (%)
Fomix 0 0
Espuma Flex 1 20
Plastico 3 60
Cerdmica 1 20
TOTAL d) 100

Fuente: Encuestas realizadas a los consumidores de adornos del cantén La Mand, Junio 2013
Elaborado por: Medina Quevedo Irma Irlanda

GRAFICO 19
MATERIA PRIMA PARA LA ELABORACION DE LOS
ADORNOS
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Fuente: Encuestas realizadas a los consumidores de adornos del cantén La Mand, Junio 2013
Elaborado por: Medina Quevedo Irma Irlanda

Analisis e interpretacion:

Mediante las encuestas se determin6 que el 60% de los adornos son realizados en
plasticos, mientras que el resto que significa 1 persona lo hace en espuma flex, es
decir los adornos en su mayoria lo elaboran en plastico porque son los més

consumidos y de preferencia por parte de los compradores.
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6.- ¢ Al momento de vender sus productos que tipo de promociones ofrece?

CUADRO 18. TIPOS DE PROMOCIONES OFRECIDAS

Descripcion Valor Absoluto Valor Relativo (%)
Descuentos 3 60
Producto adicional 1 20
Cupones para sorteo 1 20
TOTAL 5 100

Fuente: Encuestas realizadas a los consumidores de adornos del cantén La Mand, Junio 2013
Elaborado por: Medina Quevedo Irma Irlanda

GRAFICO 20

TIPOS DE PROMOCIONES OFRECIDAS
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Descuentos Producto adicional Cupones para sorteo

Fuente: Encuestas realizadas a los consumidores de adornos del cantén La Mand, Junio 2013
Elaborado por: Medina Quevedo Irma Irlanda

Andlisis e interpretacion:

Al realizar las encuestas se obtuvo que el 60% de productores realizan descuentos

en la venta de los adornos y un 20%realizan con productos adicionales es decir

que dentro de las promociones lo realizan en su mayoria los descuentos por que es

la mejor alternativa al momento de vender un adorno adornos.



7.- ¢ Qué tiempo tiene su mercaderia en vitrinas?

CUADRO 19. TIEMPO DE LA MERCADERIA EN VITRINAS

Descripcion Valor Absoluto Valor Relativo (%)
1 a 4 semanas 3 60
5 a9 semanas 1 20
10 a 14 semanas 1 20
TOTAL 5 100

Fuente: Encuestas realizadas a los consumidores de adornos del cantén La Mand, Junio 2013
Elaborado por: Medina Quevedo Irma Irlanda

GRAFICO 21
TIEMPO DE LA MERCADERIA EN VITRINAS
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Fuente: Encuestas realizadas a los consumidores de adornos del cantén La Mand, Junio 2013
Elaborado por: Medina Quevedo Irma Irlanda

Andlisis e interpretacion:
El grafico 21 muestra el 60% opinan que las mayores cifras de ventas lo realizan

al afo mientras que un 20% revelan que lo hacen trimestral y semestral, esto

significa que la mayor produccion y comercializacion de adornos realizan al afio.
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8.- ¢ Cudl es el precio en el que vende los productos?

CUADRO 20. PRECIO DE VENTA DE LOS PRODUCTOS

Descripcion Valor Absoluto Valor Relativo (%0)
7 a 10 Dolares 3 60
11 a 14 Dolares 1 20
15 a 18 Dolares 1 20

TOTAL 5 100

Fuente: Encuestas realizadas a los consumidores de adornos del cantén La Mand, Junio 2013
Elaborado por: Medina Quevedo Irma Irlanda

GRAFICO 22
PRECIO DE VENTA DE LOS PRODUCTOS
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Fuente: Encuestas realizadas a los consumidores de adornos del cantén La Mand, Junio 2013
Elaborado por: Medina Quevedo Irma Irlanda

Analisis e interpretacion
Del total de las encuestas realizadas el 60% opina que los adornos mas vendidos
son lo de 7 a 10 dolares mientras que los menos vendidos son los de 11 a 14

ddlares y también los de 15 a 18 ddlares es decir que los dos ultimos tienen poco

expandimiento en el mercado.
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9.- ¢De los medios de comunicaciéon mencionados a continuacion en cual de
ellos oferta su Negocio?

CUADRO 21. MEDIOS DE COMUNICACION DONDE OFERTAN LOS

PRODUCTOS
Descripcion Valor Absoluto Valor Relativo (%)
Radio 4 80
Television 1 20
TOTAL 5 100%

Fuente: Encuestas realizadas a los consumidores de adornos del cantén La Mand, Junio 2013
Elaborado por: Medina Quevedo Irma Irlanda

GRAFICO 23
MEDIOS DE COMUNICACION DONDE OFERTAN LOS
PRODUCTOS
20
Radio Television

Fuente: Encuestas realizadas a los consumidores de adornos del cantén La Mand, Junio 2013
Elaborado por: Medina Quevedo Irma Irlanda

Andlisis e interpretacion:

De las encuestas realizadas se desprende que el 80% de los productores hacen la
publicidad de sus negocios mediante la radio debido a que es el medio de
comunicacion que mas escucha la poblacion, mientras que el 20% lo realizada en

la televisidn, es decir la poblacion més satisfactoria es en la radio.
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2.5 Conclusiones y recomendaciones de las encuestas

Después de realizar las encuestas a los compradores de adornos para el hogar del
Cantén La Man4, se realizo el debido anlisis de cada una de las preguntas que
contiene el cuestionario, esta informacién permitié establecer parametros para
realizar un correcto plan de negocio para la creacién de una microempresa para la

elaboracion y comercializacion de adornos para el hogar en material reciclado.

Conclusiones:

> De las encuestas realizadas a los consumidores del canton La Mana 142
personas opinaron que adquieren adornos para el hogar en material de
plastico reciclado, mientras que el 15% de personas lo adquieren en
material de cartulinas y carton reciclado, siendo de esta manera el plastico
el material de mayor consumo para la elaboracion de los adornos para el

hogar.

» Dentro de las encuestas efectuadas también se pudo constatar que en un
85% de las personas consumen adornos para sus hogares de 2 a 3 unidades
al mes, siendo este un “porcentaje alto y lo que significa que dentro del
cantdn existe una excelente demanda en el aspecto de los adornos para el
hogar, tomando también en cuenta la variedad de modelos y disefio que

necesitan los consumidores.

» Es importante que mediante las encuestas realizadas se pudo obtener la
informacion que el 62% de las personas del canton desean adquirir sus
adornos para el hogar en material reciclado, mediante esta informacion se
puede afirmar que este plan de negocios es viable por su alto nivel en ser
un proyecto novedoso Yy tiene todo el acepta miento de los habitantes para

su ejecucion.
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Recomendaciones:

Es recomendable que los adornos sean elaborados en material de plastico
reciclado por lo que es uno de los materiales de mayor preferencia de los
consumidores y por ende estos adornos se convertirdn en los de
preferencia para los consumidores al momento que vayan a adquirirlo,
tomando en cuenta que la mayor prioridad es satisfacer los gustos y

preferencias de los consumidores.

Se recomienda que se tome muy en cuenta las cantidades de adornos que
adquieren los consumidores, su opinion fue que consumen 3 unidades de
adornos al mes, lo que viene a ser una cantidad muy significativa y esto se
convierte en una alta demanda dentro del cantdn independientemente de la
variedad de los modelos y disefios de los adornos que sean ofertados para

el hogar.

Se recomienda realizar un Plan de Negocio para la creacion de una
Microempresa para la elaboracion y comercializacién de adornos para el
hogar en material reciclado, este Plan debe contener diversas estrategias,
mecanismos Yy en lo principal la nueva Microempresa debera elaborar sus
adornos en botellas plasticas, previamente recicladas con un adecuado
ritmo de inversion y servicio, esta propuesta tiene mucha aceptacion en los
compradores y por ende se convertira en un beneficio para el Cantén La
Mana, deben tomar en cuenta los mecanismos que se utilizara, para que

los compradores puedan tener confianza y creabilidad.
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2.6 Verificacion de las preguntas cientificas

1. ¢ Cuéles son los fundamentos tedricos en que se enmarca el Plan de Negocio
para la Creacion de wuna Microempresa para la Elaboracion vy
Comercializacion de adornos para el hogar en material reciclado, en el

Cantén La Mana . ?

Para la realizacion de la presente investigacion se utilizaron los siguientes
fundamentos teoricos: Gestion Empresarial, Planificacién, Emprendimiento, Plan
de Negocio y Comercializacion, los mismos que permitieron contar con una base

tedrica para evaluar los gustos y preferencias que tienen los consumidores.
Aceptacién

Las bases tedricas en que se enmarca el plan de negocio para la creacion de una
microempresa para la elaboracion y comercializacion de adornos para el hogar en
material reciclado, se han cumplido en su totalidad, gracias al aporte tedrico de
muchos autores en libros en la web y complementado con el analisis personal

para de esta manera hacer que su realizacion sea eficaz.

2. ¢ Cuéles son las principales causas que inciden en la aplicacion de un Plan
de Negocio para la Creacién de una Microempresa para la Elaboracion y
Comercializacion de adornos para el hogar en material reciclado, en el

Cantén La Mana. ?

Mediante los resultados obtenidos en las encuestas, se determina que la ausencia
de un plan de negocio para la creacion de una microempresa para la elaboracién y
comercializacién de adornos para el hogar en material reciclado se basa en la falta
de conocimiento sobre este nuevo producto, las causas para que surja la idea de
realizar esta propuesta se basa en la disminucion de la contaminacion para tener
un medio ambiente saludable, ofertar un producto nuevo y con diversas
caracteristicas y que se convierta en la mejor opcion de eleccion para los

compradores.
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Aceptacién

Las principales causas del entorno en que se genera la problematica son admitidas
en la basqueda de soluciones éptimas en la investigacion, con la finalidad de
obtener la mejor alternativa que solucione el problema y de esta manera poder
brindar a la poblacion una mejor propuesta la misma que tendrd un efecto

significativo con creabilidad y confianza.

3. ¢ Qué caracteristicas debe tener el Plan de Negocio para la Creacion de una
Microempresa para la Elaboracion y Comercializacion de adornos para el

hogar en material reciclado, en el Canton La Mana.

Los estados financieros elaborados y proyectados, con base en los principales
rubros investigados, permitird obtener los indicadores econdmicos y financieros
de rentabilidad, productividad, liquidez y endeudamiento, asi como los criterios
del VAN y la TIR.

Aceptacion

Lo expuesto anteriormente ayuda a deducir que se necesitan de varios factores que
ayuden a la ejecucion del Plan de Negocio para la creacion de una Microempresa
para la elaboracion de adornos para el hogar, la realizacion de los estados
financieros y indicadores dentro de la empresa es de vital importancia por lo que
mediante ellos se puede establecer la rentabilidad que posee y nos indica las
alternativas de solucion, se puede medir la liquidez con la que cuenta la empresa

para de esta manera tomar correctivos.
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CAPITULO III

3. PROPUESTA

3.1 Datos informativos

Cotopaxi, es una de las 24 provincias de la Republica del Ecuador, localizada en
la region sierra del pais. Su capital es Latacunga. Esta provincia se encuentra

dividida politicamente en 7 cantones segun el ultimo ordenamiento territorial,

El Canton La Mana estd localizado en la regién natural occidental de las
estribaciones externas de la cordillera de Los Andes, en la provincia de Cotopaxi.
Se ubica en la zona templada subtropical entre los 200 y 1150 msnm, sus
productores llegan directamente a los consumidores y compradores satisfaciendo

sus gustos y preferencias. (wikipedia.org/wiki/Canton_La_Mana).

El Plan de Negocio para la creacion de una Microempresa para la elaboracion y
Comercializacién de adornos para el hogar, busca satisfacer los gustos y
preferencia de las personas dentro del Canton, esta nueva empresa se dedicara a
elaboraran adornos en material reciclado tomando como materia prima las botellas
plasticas de cola, de agua mineral, refrescos, todas estas botellas deberan ser

previamente recicladas.

Se puede decir que en el Canton existen Negocios que se dedican a elaborar
adornos similares a los del nuevo proyecto que se pretende poner en marcha, entre
estos podemos mencionar: Almacén “Cositas y Diabluras”, Almacén “Silvana”,

Almacén
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“Soraya” estos almacenes se convierte en una posible competencia para la nueva

Microempresa.

Este proyecto brindara los beneficios de la no contaminacién dentro del cantdn
debido a reciclaje la ciudad se mantendra méas limpia y por ende libre de la
contaminacion, los beneficiarios son los lamanense porque al ejecutar este
proyecto disminuira el alto grado de contaminacion que existe dentro del canton
La Mana, el reciclaje de las botellas plasticas se lo realizara mediante campafias

de concientizacion a los ciudadanos por una ciudad libre de contaminacion.

Todas las botellas seran previamente realizadas una esterilizacion y los desechos
de la fabricacion de los adornos seran reciclados y vendidos a los grandes
recicladores para que se dé un destino final a todos los desechos que se utilizara

en la fabricacion de los adornos en material reciclado dentro del cantén.

Los adornos seran especificamente en botellas plasticas y seran floreros en
diferentes modelos y disefios, estos floreros seran lanzados al mercado local a un

precio comodo al alcance de todos los consumidores.

3.2 Justificacion

El motivo de la presente investigaciones para un Plan de Negocio para la creacion
de una Microempresa para la elaboracion y Comercializacion de adornos para el
hogar en material reciclado en el Canton La Man4, lo cual consiste basicamente
en volver a utilizar materiales que fueron desechados y que aun son Utiles para

elaborar otros productos tiles para la poblacion.

Los resultados de esta investigacion, se los llevara a cabo por medio de la
ejecucion del proyecto para asi poder mejorar cada dia el cuidado de nuestro
medio ambiente, tomando en cuenta que si tenemos un medio ambiente sano

podremos gozar de una buena salud. En el proceso de la investigacion se aplicara
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métodos y técnicas para la recoleccién de datos primarios y secundarios tales

como la realizacién de encuestas a la poblacién del Canton.

Dentro de la novedad cientifica podemos mencionar que el producto no tiene,
porque la comercializacion de productos obtenidos por medio del reciclaje en el
Cantén La Mana es una propuesta relativamente nueva e innovadora la misma que

llama la atencion a las amas de casa.

Los beneficiarios serd el medio ambiente, con la ejecucidn de este proyecto se
podra detener la contaminacion, a su vez al utilizar los materiales reciclados se
puede disminuir el pago de impuestos por concepto de recoleccion de basura y al

mismo tiempo se genera riqueza para la Poblacion del Canton La Mana.

Se tomé en cuenta que en el cantdn existen productos similares y se convertiran
en una competencia, ante esta situacion nuestro producto se diferenciara por su

bajo costo el mismo que sera accesible para todas las personas.

Este proyecto sera factible, mediante encuestas, instrumentos, los recursos
humanos, equipos, materiales y medios econémicos, para tener conocimiento de la
aceptacion que tendra nuestro producto en el Canton La Mana a su vez se

realizara campafias de reciclaje para adquirir la materia prima para la elaboracion.

La estrategia béasica consiste en adquirir material reciclable, transformarlo en
adornos y posterior ofertar a los compradores satisfaciendo de esta forma los
gustos y preferencias, ofertar un producto de calidad permitira establecer los

mercados de reciclaje.

Las limitaciones del proyecto, seran la falta de recurso econémico por lo que sin
ello no serd posible su realizacion, el factor econdémico influye de forma
totalmente indispensable tomando en cuenta que se requiere de un capital

significativo.
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3.3 Objetivos

3.3.1 Objetivo general

¢+ Elaborar un plan de negocio para la creacion de una microempresa para la
elaboracion y comercializacion de adornos para el hogar en material

reciclado, en el Canton La Mana Provincia de Cotopaxi Afio 2012

3.3.2 Objetivos especificos

» Realizar un estudio situacional identificando el analisis interno y externo
de la microempresa de adornos para el hogar en material reciclado, en el

Cantdén La Mané Provincia de Cotopaxi.

» Elaborar un estudio de mercado para conocer la oferta y la demanda de los
de adornos para el hogar en material reciclado en el Cantén La Mana,
Provincia de Cotopaxi, a su vez identificar los canales de comercializacion

de los mismos.

» Realizar el estudio econdmico y financiero de la microempresa para la
elaboracion y comercializacion de adornos para el hogar en material

reciclado, en el Canton la Mana, Provincia de Cotopaxi afio 2012.

3.4 Descripcion de la propuesta

Se conoce que el canton La Manad es una ciudad que tiene un comercio
desarrollado en el aspecto de adornos para el hogar en material reciclado, es por
ello que se tom¢ la iniciativa de crear un plan de negocio para la creacion de una
microempresa para la creacion y comercializacion de adornos para el hogar en

material reciclado, todos estos antecedentes se describe a continuacion.
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Microempresa: Yomailyn

Gerente propietario: Medina Quevedo Irma Irlanda

Estudio: Plan de Negocio para la Creacion de una Microempresa para la
Elaboracion y Comercializacién de adornos para el hogar en material reciclado en

el Canton La Mana Provincia de Cotopaxi afio 2012.

Consumidores: Los consumidores son 9027 familias las mismas que estan

distribuidas tanto en el sector Urbano y Rural del Canton.

Ubicacion: Provincia de Cotopaxi, Canton La Man4, calle Medardo Angel Silva y

Salcedo.

3.5 Estructura del plan de negocios

Dentro de esta estructura se mencionan todos y cada uno de los temas de mayor
importancia que se desarrollan dentro de este capitulo y por ende la orden en que

deben ir cada uno, por tal razon se describe a continuacion lo siguiente:

» Anélisis situacional
» Estudio de mercado
o Andlisis de la demanda
= Proyeccion de la demanda
o Anadlisis de la oferta
* Proyeccion de la oferta
o Demanda insatisfecha
o Anadlisis del precio
o Comercializacion
» Estudio técnico
o Determinacién del proyecto
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o

O

Localizacién del proyecto
Ingenieria de proyectos
Marco legal

Estudio organizacional

Manual de funciones

» Estudio Econémico

Inversion

Financiamiento

Estado de Pérdidas y Ganancias
Flujo de Caja

» Estudio Financiero

o VAN
o TIR

o Costo/ Beneficio
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3.5.1 Estudio situacional

Dentro del estudio situacional voy a describir algunas de la fortaleza, debilidades,
oportunidades y amenazas que posee el canton La Mana y de esta manera poder

estar aptos al momento de iniciar un negocio.

FORTALEZA OPORTUNIDADES
e Adornos nuevos con precios e Exclusividad dentro del
accesibles para todos los segmento del mercado.
consumidores. e Poca competencia dentro del
e Reduccion de la contaminacion mercado local.
ambiental. e Ventas en nuevos

e Diversidad en sus disenos. mercados provinciaIeS

DEBILIDADES AMENAZAS
e Posicionamiento en el mercado e Aumento de la competencia.
local e Elevada existencia de productos
e Poca publicidad para dar a sustitutos.
conocer los productos ofertados. e Impuestos al consumo de
e Producto nuevo en el mercado productos.
local.

Elaborado por: Medina Quevedo Irma Irlanda.
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3.6 Estudio de mercado
El presente Estudio de Mercado permitié determinar de manera cualitativa y
cuantitativa todos los productos y servicios que podrian ser escogidos y aceptados
por el mercado al igual que se determind los canales de distribucion.
3.6.1 Anadlisis de la demanda

3.6.1.1 Demanda

Es las cantidades de productos o servicios que los consumidores necesitan

adquirirlos para satisfacer sus necesidades de gustos y preferencias.

3.6.1.2 Demanda actual

Para calcular la demanda de consumo de adornos para el hogar se toma de los
resultados obtenidos de la encuesta realizada a los consumidores la misma que

refleja en la pregunta 3 de la encuesta:

CUADRO 22. CANTIDAD DE CONSUMO DE ADORNOS

Descripcion Numero de Consumo Unidades
consumidores anual

3 unidades 121 12 1.452

6 unidades 12 12 144

9 unidades 9 12 108

Total 142 1,704

Fuente: Encuestas realizadas a los consumidores de adornos del cantén La Mand, Junio 2013.
Elaborado por: Medina Quevedo Irma Irlanda

La frecuencia en unidades por persona de consumo de adornos se calcula

mediante la operacion que se detalla a continuacién:
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Unidades al afio

Frecuencia anual de consumo unidades
familia =

Frecuencia de personas

1.704
142

Frecuencia anual de consumo de adornos=

Frecuencia anual de compras de adornos para el hogar = 12 unidades al afio

por familia.
CUADRO 23. CONSUMO DE ADORNOS

Descripcion 142 Familias (muestra) % 3.340 Familias
consumidoras

3 unidades 1.452 85.2 34.148

6 unidades 144 8.5 3.407

9 unidades 108 6.3 2.525

TOTAL 1.704 100 40.080

Fuente: Encuestas realizadas a los consumidores de adornos del cantén La Mand, Junio 2013
Elaborado por: Medina Quevedo Irma Irlanda

Para calcular la demanda de adornos para el hogar por familia, se tomé como
referencia la informacion de los datos obtenidos en las encuestas que se realizo a
los consumidores los mismos que reposan en la pregunta 4 de la encuesta que se

efectud:

3.6.1.3 Proyeccion de la demanda

Se refiere a la demanda para el futuro y se lo realizo la proyeccion desde el afio
2012 hasta el afio 2016 la poblacion del afio 2012 que es de 45.135
correspondiente a 9.027 familias este valor se multiplica por el 37% que es el
porcentaje que se obtuvo en las encuestas de las familias que consumen adornos
obteniendo un valor de 3.340 familias consumidoras y esto multiplicado por 12

que son las unidades que consumen al afio, dando un resultado de 40.080.
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CUADRO 24. PROYECCION DE LA DEMANDA

ANo Poblacion del Familias del Consumidores Demanda
Cantén Cantdn Reales Futura
2012* 45.135 9.027 3.340 40.080
2013* 46.670 9.334 3.454 41.448
2014* 48.256 9651 3.571 42.852
2015* 49.897 9.979 3.692 44.304
2016* 51.594 10.319 3.818 45.816

Fuente: Encuestas realizadas a los consumidores de adornos del cantén La Mand, Junio 2013
Elaborado por: Medina Quevedo Irma Irlanda

*Datos proyectados

3.6.2 Anélisis de la oferta

Para realizar el calculo de la oferta tome la pregunta 2 de las encuestas realizadas

a los consumidores que en este caso son los habitantes del canton La Mana.

CUADRO 25. FRECUENCIA DE VENTA DE ADORNOS EN UN

PERIODO
Descripcion  Frecuencia Promedio Semanas Frecuencia en
tiempo
10 a 20 adornos 1 15 52 780
20 a 30 adornos 3 25 52 3.900
30 a 40 adornos 1 35 52 1.820
Total 5 6.500

Fuente: Encuestas realizadas a los consumidores de adornos del cantén La Mand, Junio 2013
Elaborado por: Medina Quevedo Irma Irlanda

La frecuencia en tiempo de venta de adornos, se calcula mediante la

operacién gue se detalla:

Frecuencia anual de venta de adornos =

Frec. de venta de adornos

Comerciantes

82



) 6.500
Frecuencia anual de venta de adornos =

Frecuencia anual de venta de adornos = 1.300 venta de adornos al afio por

cada comerciante.

CUADRO 26. TIEMPO DE LAS VENTAS

Descripcion Frecuencia de Promedio Frecuencia
personas en tiempo

1 a4 semanas 3 3 9

5 a9 semanas 1 7 7

10 a 14 semanas 1 12 12

TOTAL 5 28

Fuente: Encuestas realizadas a los consumidores de adornos del cantén La Mand, Junio 2013
Elaborado por: Medina Quevedo Irma Irlanda

La frecuencia en tiempo de ventas de adornos se calcula mediante la operacién

que se detalla:

Frecuencia de tiempo
Productores

Frecuencia de existencia de unidades =

28
5

Frecuencia de existencia de unidades =

Frecuencia de existencia de unidades = 6 semanas de existencia de unidades.
3.6.2 Proyeccion de la oferta

Para la proyeccion de la oferta se tom6 como base el afio 2012 hasta el afio 2015

y se cogio el valor de ventas de adornos anuales multiplicado por 7 productores

que forman parte de la competencia y la tasa de crecimiento poblacional que es el

3.4%, se detalla en el cuadro 27.
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CUADRO 27. PROYECCION DE LA OFERTA

Afo pp= (1+)" Demanda futura
2013 Pp=6.500 (1+0,034)* 6.721
2014 Pp= 6.500 (1+0,034) 6.750
2015 Pp= 6.500 (1+0,034)3 7.186
2016 Pp= 6.500 (1+0,034)* 7.430
2017 Pp= 6.500 (1+0,034)° 7.683
TOTAL 39.529

Fuente: Encuestas realizadas a los consumidores de adornos del cantén La Mand, Junio 2013
Elaborado por: Medina Quevedo Irma Irlanda

3.6.3 Determinacion de la demanda insatisfecha.

La demanda insatisfecha se lo calcula mediante la resta de la oferta proyectada de
cada afio menos la demanda proyectada de cada afio obteniendo de esta manera la
demanda insatisfecha. En el cuadro se puede apreciar la demanda insatisfecha
futura es mayor que la oferta futura, entonces se establecer que el Plan de Negocio

es factible en los afios proyectados.

CUADRO 28. DEMANDA INSATISFECHA FUTURA

Aio Oferta Demanda D.i.f
proyectada proyectada

2012 6.500 40.080 -33.580
2013 6.721 41.448 -34.727
2014 6.750 42.852 -36.102
2015 7.186 44.304 -37.118
2016 7.430 45.816 -38.386
TOTAL 34.587 214.500 -179.913

Fuente: Estudio de la oferta para el proyecto
Elaborado por: Medina Quevedo Irma Irlanda
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» Analisis del precio

CUADRO 29. PRECIOS ACTUALES

Adornos Productor | Productor | Productor | Productor | Productor X
Lamparas 5,}50 5,225 5,?;30 5,?50 5,575 5,50
Maceteros 5,75 5,50 5,75 5,75 5,50 5,70
Alcancias 3,50 3,50 3,50 3,75 3,50 3,60
Joyeros 3,00 3,25 3,50 3,00 3,75 3,30
Floreros 6,00 5,50 5,75 5,50 6,00 5,80
Porta 4,25 4,50 4,25 4,50 4,00 4,30
retrato

Fuente: Consulta a los productores
Elaborado por: Medina Quevedo Irma Irlanda

3.6.4 Comercializacién.

6.6.4.1 Canales de Comercializacion

Para la comercializacion de los adornos la microempresa adopta dos tipos de
canales: el canal directo y el canal indirecto que permitiran la venta de los adornos

en el Canton La Mana, para que satisfacer las necesidades de los consumidores

GRAFICO 28
CANAL DIRECTO

MICROEMPRESA CONSUMIDOR

YOMAILYN FINAL

Elaborado por: Medina Quevedo Irma Irlanda
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GRAFICO 29
CANAL INDIRECTO

MICROEMPRESA
INTERMEDIARIO CONSUMIDOR

YOMAILYN : FINAL
Elaborado por: Medina Quevedo Irma Irlanda

3.7 Estudio técnico
3.7. 1 Determinacion del proyecto

Para realizar la determinacion del tamafio del proyecto se toma en cuenta algunos
factores principalmente la demanda insatisfecha esto nos indica cuanto es
necesario producir y por ende los recursos necesarios que se necesita para el
mismo, por otra parte también se debe considerar con gran importancia la cantidad

del capital que se necesita para dicha produccion.

CUADRO 30. DETERMINACION DEL PROYECTO

ARos Demanda insatisfecha % a Captar Captacion por
unidades
2012 33.580 37% 12.425
2013 34.727 37% 12.849
2014 36.102 37% 13.358
2015 37.118 37% 13.734
2016 38.386 37% 14.203

Fuente: Encuestas.
Elaborado por: Medina Quevedo Irma Irlanda.

(Cantidad a captar / dias laborables / horas laborables)
(12.425 capacidad a captar / 260 dias laborables / 8 horas laborables)
12.425/260/8

6 adornos por hora x 8 horas laborables
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Tamafio del proyecto= 48 unidades al dia

Es importante recalcar que el porcentaje a captar dentro de la demanda
insatisfecha es del 37% obtenido mediante el estudio de mercado realizado
previamente y de esta manera se determina el tamafio del proyecto el afio 2012 se
producira 12.425 y cada afio se ira aumentando la produccion terminando asi en el
afio 2016 con 14.203 unidades.

3.7.1.1 Capacidad disefiada

CUADRO 31. CAPACIDAD DISENADA

Ind. capacidad disefiada Cantidades
Cantidades producidas al afio 5.616
Adornos elaborados al dia 18
Dias laborables en el afio 312

Elaborado por: Medina Quevedo Irma Irlanda

(6 dias laborables a la semana*52 semanas al afio= 312 dias laborables)
312 dias laborables * 18 adornos elaborados al dia = 5.616
Capacidad disefiada = 5.616 adornos al afio.

3.7.1.2 Capacidad instalada.

CUADRO 32. CAPACIDAD INSTALADA

ind. capacidad instalada Cantidades
Cantidades producidas al afio 12.480
Adornos elaborados al dia 48
Dias que se labora durante el afio 260

Elaborado por: Medina Quevedo Irma Irlanda.

(5 dias laborables a la semana*52 semanas al afio= 260 dias laborables)
260 dias laborables * 48adornos elaborados al dia = 12.480

Capacidad instalada = 12.480 adornos al afio.

Operatividad de la planta de la microempresa= (5.616 adornos de la capacidad
disefiada) / (12.480 de la capacidad instalada) * 100
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Operatividad de la planta= 45%

3.7.2 Localizacion del proyecto.

La Microempresa de elaboracion y Comercializacion de adornos para el hogar en
material reciclado tiene como objetivo principal ofrecer adornos para los hogares
Lamanenses. Los adornos estan elaborados en distintos disefios lo que permitira a

los compradores tener varias opciones al momento de adquirirlos.

3.7.2.1 Macro localizacién.

La micro empresa de elaboracion y comercializacion de adornos para el hogar en
material reciclado estara ubicada en Ecuador provincia de Cotopaxi canton La

Mana.

Pais: Ecuador
Provincia: Cotopaxi
Ciudad: La Mana

GRAFICO 24
MACRO LOCALIZACION

Fuente: www.inec.gov.ec
Elaborado por: Medina Quevedo Irma Irlanda
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3.7.2.2 Mezo localizacién

La creacion de esta micro empresa se lo realiza el canton La Mana tomando en
cuenta la competencia y la accesibilidad de todos los consumidores dentro del

mercado local.

Provincia: Cotopaxi
Ciudad: La Mana.

GRAFICO 25
MEZO LOCALIZACION

Fuente: www.inec.gov.ec
Elaborado por: Medina Quevedo Irma Irlanda.

3.7.2.3 Micro localizacion.

La micro empresa estara ubicada en la a venida Medardo Angel Silva esta como
calle principal y de mayor acceso, luego la calle salcedo, y la Zamora, quedando
asi la micro empresa en un lugar esquinero por lo cual se especifica que se
ubicara en este sitio debido a su rapido acceso para que de esta manera los

consumidores puedan adquirir sus adornos.
Cantén: La Mana

Parroquia: La Mana
Calle: Av. Medardo Angel Silva
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Figura 1. Localizacion de la microempresa Yomailyn

Elaborado por: Medina Quevedo Irma Irlanda

3.7.3 Ingenieria de proyectos

Dentro de la ingenieria de proyecto se realiza la especificacion de todos y cada

uno de los recursos que son utilizados y por ende necesarios para realizar la

fabricacion de una unidad del total de una produccién, dentro de estos recursos

tenemos los siguientes.
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3.7.3.1. Proceso de elaboracion de conservas de hortalizas organicas

Solicitud de materia prima: Se solicitara las botellas necesarias para la

elaboracion de los adornos para el hogar.

Elaboracidon de moldes: Se prepara todos los modelos y disefios que se vayan a

fabricar para de esta manera posteriormente aplicarlos en las botellas.

Recorte de moldes: En este punto se recorta ya los moldes que fueros

previamente seleccionados de acuerdo al disefio que se va a elaborar.

Colocacion de moldes: Se coloca la botella posterior el molde en la botella para

de esta manera realizar los cortes requeridos para la elaboracion.

Ejecucion de elaboracion: Es aqui donde ya se utiliza todos los materiales
necesarios para elaborar el adorno tomando en cuenta los disefios y modelos de

cada uno de ellos.

Decoracién: En este punto ya se realiza los tltimos detalles del adorno colocando

ya los stickerd acuerdo a su disefio.
Verificacion: luego de haber realizado la elaboracion del adorno se debe tomar
muy en cuenta la revision del mismo para que no tenga ninguna falla de

fabricacién y por ende tenga calidad.

Colocacion en vitrinas: Es aqui donde ya los adornos luego de haber realizado

todos los procesos anteriores salen a ser colocados en las vitrinas para su venta.

91



Todo el proceso de produccion se refleja en la siguiente figura:

AREA ADMINISTRATIVA AREA DE PRODUCCION AREA COMERCIAL
Solicitud de Colocacién de Verificacion
materia prima

modelos |
- Colocacion en
Elaboracién de Ejecucién de vitrinas
moldes elaboracion |
Venta directa
Recorte de
moldes Decoracion

Fin
@

Figura 2. Proceso de produccion
Elaborado por: Medina Quevedo Irma Irlanda

3.7.3.3 Distribucion en planta

El local productivo y comercial de los adornos estara ubicado en el Canton La

Mana en la Avenida 19 de mayo y Manabi. Calles principales de la ciudad.
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El local esta distribuido como se presenta acontinuacion.

) ) BANO
AREA DE PRODUCCION
) SECRETARIA GERENCIA
BODEGA RECEPCION € €
DE MATERIA ”Z‘
PRIMA

ENTRADA

SALIDA

ETIQUETADO VITRINAS DE EXHIVISION

Figura 3. Distribucion de planta
Elaborado por: Medina Quevedo Irma Irlanda

3.7.4 Marco legal
3.7.4.1 Caracteristicas basicas de la microempresa
La Microempresa estd ubicada en la Provincia de Cotopaxi, Canton La Mana en
las calles 19 de Mayo, cuenta con cinco talentos humanos los mismos gue tienen

como funcion principal el manejo correcto de la Microempresa dedicada a la

Elaboracién y Comercializacion de adornos para el hogar en material reciclado.
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3.7.4.2 Constitucion legal de la microempresa

e Como persona natural.

3.7.4.3 Permisos de funcionamiento

» Registro Unico de contribuyentes

El RUC permite que el negocio funcione normalmente y cumpla con las normas
que establece el codigo tributario en materia de impuestos. Los requisitos para la

obtencion del RUC son los siguientes:

e Presentar el documento original del registro de la sociedad

e Copia de planillas en las que aparezca la direccién donde funcionara la
compafiia.

e Copia certificada de la escritura de constitucion y nombramiento del
representante legal.

e Copia de la cedula de ciudadania y -certificado de votacion del
representante legal.

e Carta de autorizacion a la persona que va a realizar el tramite.

El tramite para la obtencion del registro Unico de contribuyentes no tiene ningun

costo monetario.

» Permisos y patentes municipales

Este permiso o documento se lo obtiene en las oficinas de la muy ilustre
municipalidad del canton.
Presentando la siguiente documentacion:

e Registro Gnico de contribuyentes (RUC).

e Copia de la cédula de identidad del representante legal.
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Copia del certificado de votacion del representante legal.

Formulario de declaracion para obtener la patente.

» Permisos del Cuerpo de Bomberos

Permiso que es emitido por el Benemérito Cuerpo de Bomberos del cantén.

Después que un grupo encargado haya inspeccionado las instalaciones, y revisado

que se cuenta los recursos necesarios para prevenir y contrarrestar cualquier tipo

de incendio que se presente. Inspeccion por parte del Inspector del Cuerpo de

Bombero.

Instalacion en muy buena condicién.

Tener una puerta de escape en el Local Comercial.
Tener un extintor.

Copia del RUC.

Copia de la Cedula de Identidad.

Copia de papeleta de votacion.

Afiliacion a la Camara de Comercio

Emitido por la camara de comercio donde se vaya a realizar las actividades

comerciales, en este caso las gestiones de afiliacion deberan realizarse en las

instalaciones de la camara de comercio del cantdn La Mana, presentando los

requisitos necesarios y el recibo oficia.

95



3.7.5 Estudio organizacional

3.7.5.1 Organizacion estructural

La organizacion estructural de la microempresa Yomailyn se encuentra
conformado de acuerdo a la necesidad y disponibilidad de la misma y es por ello
que lo conforman el gerente general, contabilidad, inventario, produccion y

ventas, se detalla a continuacion:

GERENTE GENERAL

CONTABILIDAD

INVENTARIO PRODUCCION VENTAS

Figura 4. Organizacion estructural de la microempresa Yomailyn
Elaborado por: Medina Quevedo Irma Irlanda

3.6.5.2 Organizacion funcional

» Gerente general

e Dirigir las gestiones de Organizacion, Planificacion, Ejecucion y
control comercial del negocio.

e Realizar evaluaciones periddicas acerca del cumplimiento de las
funciones de los diferentes departamentos.

e Coordinar con las oficinas administrativas para asegurar que los

registros y sus analisis se estan ejecutando correctamente.
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> Contabilidad

e Pagar de las declaraciones e impuestos, roles de pagos, entre otros.

e Velar por la contabilidad, sea llevada de acuerdo a las normas y
principios de contabilidad generalmente aceptadas.

e Verificar las cobranzas de las facturas emitidas, de los recibos de
cobros, recibe los valores de las ventas y entrega lo recaudado al

departamento contable.

> Inventario

e Realizar las compras necesarias para la produccion.
e Proveer al artesano de materia prima.
e Revisar diariamente que exista mercaderia necesaria para la venta

de la misma.

» Produccion

e Producir un producto que cree ganancias e ingresos para la
microempresa.
e Auto-evalGa y que velar por la calidad, cantidad y costo de los
bienes producidos.
e Garantiza la entrega oportuna de la salida de la produccion a los
clientes.
» Ventas

e Elaborar prondsticos de ventas
e < Establecer precios
e « Realizar publicidad y promocion de ventas

e « Llevar un adecuado control y analisis de las ventas.
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3.6.6 Manual de funciones

Puesto:
Gerente
Funcion principal
e Las funciones principales del Gerente es la planeacion, organizacion,
integracién de personal, direccion y control dentro de la microempresa, y

el andlisis y determinacién del recurso humano.

Puesto:
Area de produccion

Funcion principal

e Esta area tiene como funcién principal la transformacion de la materia
prima en producto elaborado siguiendo los pasos y procedimientos

adecuados para al final obtener un producto de calidad.

Puesto:
Area ventas

Funcién principal

e Gestionar de forma organizada y efectiva las ventas adecuadas para la

satisfaccion de los clientes.

Puesto:
Area de inventario

Funcion principal

e La funcién principal de esta area es verificar que exista todo lo necesario

para proveer a produccion para la correcta elaboracion de los adornos.
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3.8 Estudio econdmico

Dentro del estudio financiero se determind con exactitud todos los ingresos y los
gastos de la misma manera la inversion inicial con la empezara a operar la micro
empresa, obteniendo como resultados también el tiempo en que se recupera la
inversion inicial de la micro empresa y como obtencion final la determinacion de

la vialidad del proyecto.

» Inversion del proyecto

Para la creacion de la microempresa Yomailyn en el cantén La Mana se requiere
de una inversion fija de 5.025,00, un gasto de constitucion de 150,00 y un capital
de trabajo de 17.093,64 obteniendo asi un valor total de la inversion de 22.268,74
como se detalla en el siguiente cuadro:

CUADRO 33. INVERSION DEL PROYECTO

Descripcion Valor Total
Inversion fija 5.025,00
Gastos de constitucion 150,00
Capital de trabajo 17.093,64
TOTALES 22.268,74

Elaborado por: Medina Quevedo Irma Irlanda.

» Financiamiento
Para esta inversion se requiere de un financiamiento 13.454.84 lo que representa
un 60% mientras que el 40% es capital propio para una mejor interpretacion se

detalla en el siguiente cuadro:

CUADRO 34. ESTRUCTURA DEL FINANCIAMIENTO

Descripcion Valor %
Capital propio 8.813,90 40
Financiamiento 13.454.84 60
TOTAL 22.268,74 100

Elaborado por: Medina Quevedo Irma Irlanda
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» Amortizacion de la deuda

De la inversion total del proyecto de $ 22.268,74 se financiara el 60%
($ 13.454.84 ddlares) a través de un préstamo bancario en el Banco Nacional de
Fomento a una tasa referencial activa del 11% anual, y el 40%. ($ 8.813,90

ddlares) sera el aporte de capital propio.
Monto: 13.454,84 Tasa de interés: 11% anual

Plazo: 3 afios Moneda: Doélar
Cuotas: Trimestrales

CUADRO 35. AMORTIZACION DE LA DEUDA

Cuota Saldo ¢ 2,75% Capital C+i

1 13.454,84 370,01 1.121,24 1.491,24
2 12.333,60 339,17 1.121,24 1.460,41
3 11.212,37 308,34 1.121,24 1.429,58
4 10.091,13 277,51 1.121,24 1.398,74
5 8.969,89 246,67 1.121,24 1.367,91
6 7.848,66 215,84 1.121,24 1.337,07
7 6.727,42 185,00 1.121,24 1.306,24
8 5.606,18 154,17 1.121,24 1.275,41
9 4.484,95 123,34 1.121,24 1.244,57
10 3.363,71 92,50 1.121,24 1.213,74
11 2.242,47 61,67 1.121,24 1.182,90
12 1.121,24 30,83 1.121,24 1.152,07
TOTAL 2.405,05 15.859,89

Elaborado por: Medina Quevedo Irma Irlanda
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CUADRO 36. APORTE DE CAPITAL

Periodo Concepto Valor en usd.
1 Aporte de capital afio 1 4.484,95
2 Aporte de capital afio 2 4.484,95
3 Aporte de capital afio 3 4.484,94
TOTAL GASTOS FINANCIEROS 13.454,84

Elaborado por: Medina Quevedo Irma Irlanda

» Inversion fija

Dentro de la inversion fija para la ejecucion d este proyecto se encuentra los
muebles de oficina con un total de 3.795,00, equipo de oficina con 900,00, equipo
y maquinaria 650,00 y herramientas 330,00 dando un total de 5.025,00, para una

mejor interpretacion se detalla en el cuadro 37.

» Costo de materiales directos
Dentro de los costos directos para la produccion de los adornos para el hogar
tenemos todos u cada uno de los precios de los materiales que intervienen
directamente en la produccién teniendo asi un valor total de
914,40, se detalla en el cuadro 38.

» Depreciaciones de activos fijos
El valor de la depreciacion se obtiene mediante el calculo del costo total para la

vida (til obteniendo asi una depreciacion anual de 1.135,00 y una depreciacion

acumulada de 5.025,00, se detalla en el cuadro 39.
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CUADRO 37. INVERSION FIJA

Concepto Cant. Cost. unitario Cost. total
MUEBLES DE OFICINA'Y ENSERES

Estanterias 2 520,00 1.040,00
Vitrinas de vidrio 3 350,00 1.050,00
Sillas de madera 3 35,00 105,00
Mesas grandes de madera moral 2 400,00 800,00
fino

Escritorio 1 120,00 120,00
Perchas metalicas 6 pisos 2 280,00 560,00
Tachos recolectores 2 60,00 120,00

EQUIPO DE OFICINA
Computadora 1 720,00 720,00
Impresora 1 180,00 180,00
EQUIPOS Y MAQUINARIAS
Maquina de cocer marca Singer 1 650,00 650,00
HERRAMIENTAS

Tijeras grandes rectas 15 6,00 90,00
Pistolas para silicona 15 8,00 120,00
Tijeras desdentadas 10 12,00 120,00
SUB-TOTAL 330,00
TOTAL INVERSION 5.025,00

Elaborado por: Medina Quevedo Irma Irlanda

CUADRO 38. COSTO DE MATERIALES DIRECTOS

Concepto Cant. anual Und._ de Costo unitario Costo
medida anual

Botellas plasticas 12.480 Unidades 0.02 249.80

Pinturas acrilicas 12 12 Cajas 5,00 60,00

colores

Silicona 1.350 Barras 0,10 135,00

Fomix varios 323 Pliegos 0,50 161,50

colores

Pegamento grande 30 Tarros 1.75 52,50

Cintas de tela varios 28 Rollos 2.70 75.60

colores

Stickers varios 1.050 Unidades 0,15 157,50

colores

Hilos varios colores 5 Tubos 3,50 17,50

Agu1a_s de manoy 5 Panos 1,00 5,00

maquina

TOTAL 914,40

Elaborado por: Medina Quevedo Irma Irlanda
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CUADRO 39. DEPRECIACION DE ACTIVOS FIJOS
Concepto Cant. Cost. Y|_da Dep. Dep.
total atil anual acumul.

Estanteria 5 pisos 2 1.040,00 5 arfios 208,00  1.040,00
Vitrinas de vidrio 3 1.050,00 5 arfios 210,00  1.050,00
Sillas de madera 3 105,00 5 afos 21,00 105,00
Mesas grandes de madera 5 gp00p 5afios 160,00 800,00
Moral fino
Escritorio 1 120,00 5 afos 24,00 120,00
Computadora 1 720,00 5 afos 144,00 720,00
Impresora 1 180,00 5 afos 36,00 180,00
Perchas metalica 6 pisos 2 560,00 5 afios 112,00 560,00
Tachos recolectores 2 120,00 5 afos 24,00 120,00
Maquina de cocer marca

_ 1 650,00 5 afios 130,00 650,00
Singer
Tijeras grandes rectas 15 90,00 5 afos 18,00 90,00
Pistolas para silicona 15 120,00 5 afios 24,00 120,00
Tijeras desdentadas 10 120,00 5 afos 24,00 120,00
TOTAL 1.135,00 5.025,00

Elaborado por: Medina Quevedo Irma Irlanda
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Presupuesto de egresos
e Costo directos

Para obtener los costos directos se realiza la suma de los materiales directos y el
total de la mano de obra directa obteniendo asi un valor total de 10.747,56 para

mejor interpretacion se detalla en el siguiente cuadro:

CUADRO 40. COSTOS DIRECTOS

Concepto Unidad de Cant. Costo Costo
medida unitario total
Botellas plasticas Unidades  12.480 0,02 249,60
Pinturas acrilica 12 colores Cajas 12 5,00 60,00
Siliconas Barras 1.350 0,10 135,00
Fomix Pliego 323 0,50 161.50
Pegamento grande Frasco 30 1,75 52,50
Cintas varios colores Rollos 28 2,70 75,60
Stickers varios modelos Unidades 1.050 0,15 157,50
Hilos varios colores Tubos 5 3,50 17,50
Agujas de mano y maquina Unidades 5 1,00 5,00
Total materiales directos 914,40
SUELDOS Y SALARIOS 9.833,16
Total mano de obra directa 9.833,16
TOTAL COSTOS DIRECTOS 10.747,56

Elaborado por: Medina Quevedo Irma Irlanda

» Costos indirectos

En los costos indirectos para la produccion de los adornos para el hogar en
material reciclado se menciona los materiales que intervienen indirectamente en
su fabricacién, teniendo como valor 515,10 y otros gastos que es de
1.585,00 dando un total de 2.100,10, los mismos que se encuentran detallados en

el cuadro 41, a continuacion:
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CUADRO 41. COSTOS INDIRECTOS

Concepto Valor unitario Valor total
MATERIALES INDIRECTOS
Etiquetas (125cientos) 1,75 218,80
Fundas de empaque (125 cientos) 1,65 206,30
Cinta de embalaje 20 unidades 1,50 30,00
Cartones 100 unidades 0,60 60,00
SUBTOTAL 515,10
OTROS GASTOS
Consumo de energia eléctrica 306,00
Gasto de telefonia celular 144,00
Depreciacién anual 1.135,00
SUBTOTAL 1.585,00
TOTAL COSTOS INDIRECTOS 2.100,10

Elaborado por: Medina Quevedo Irma Irlanda

Gastos generales
e Gastos administrativos

Dentro de los gastos administrativos se encuentran los sueldos administrativos, los
gastos de impresiones y los gastos de papeleria teniendo un valor de 5.831,58 para

un mejor entendimiento se detallan en el siguiente cuadro:

CUADRO 42. GASTOS ADMINISTRATIVOS

Valor en usd Afo
Concepto mensual
Sueldo administrador 409,71 4.916.58
Gastos de impresion 4,00 48,00
Gastos de papeleria 22,30 267,00
Cartuchos para impresora 120,00 600,00
5.831,58

TOTAL GASTOS ADMINISTRATIVO
Elaborado por: Medina Quevedo Irma Irlanda
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e Gastos financieros

En los gastos financieros se detalla el valor de los intereses del préstamo bancario
que se pagara durante los 3 afios que es el tiempo para la cancelacion del crédito
realizado, y es asi que se obtiene un valor total de 2.405,05, todos estos valores se

encuentran en el siguiente cuadro:

CUADRO 43. GASTOS FINANCIEROS

Periodo Concepto Valor en usd.

1 Interés afio 1 1.295,03
2 Interés afio 2 801,68
3 Interés afio 3 308,34
TOTAL GASTOS FINANCIEROS 2.405,05

Elaborado por: Medina Quevedo Irma Irlanda

COSTOS TOTALES = COSTOS FIJOS + COSTOS VARIABLES
» Costos fijos

Dentro de los costos fijos se encuentran la mano de obra directa, los gastos
administrativos, los gastos financieros y otros gastos dando asi un valor de

19.654,79 los mismos que son detallados a continuacion:

CUADRO 44. COSTOS FIJOS

Concepto Costo usd.

Mano de Obra Directa 9.833,16
Gastos Administrativos 5.831,58
Gastos Financieros 2.405,05
Otros Gastos 1.585,00
TOTAL COSTOS FI1JOS 19.654,79

Elaborado por: Medina Quevedo Irma Irlanda

106



» Costos variables

En los costos variables se detalla los materiales directos y los materiales indirectos
que intervienen en la produccion de los adornos en material reciclado teniendo un

valor de 1.516,10 estos son detallados en el cuadro 45.

CUADRO 45. COSTOS VARIABLES

Concepto Costo usd.

Materiales Directos 914,40
Materiales Indirectos 515,10
TOTAL COSTOS VARIABLES 1.429,50

Elaborado por: Medina Quevedo Irma Irlanda

» Costo de produccién

Los costos de produccion se obtienen mediante la suma del total de los costos
fijos (T.C.F) més el total de los costos variables (T.C.V), esto se detalla a

continuacion:

CP: TCF+TCV

CP: 19.654,79 + 1.429,50 = 21.084,29

21.084.29
CupP = 1,69
12.480

3 Punto de equilibrio

El punto de equilibrio del presente proyecto permite establecer que la
microempresa de adornos para el hogar en material reciclado, para que no tenga ni
perdidas ni ganancias en el primer afio esta debera mantener un volumen de ventas

de 20.169,10 ddlares, el calculo se detalla a continuacion:
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1.- En términos monetarios

Costos fijos 19.654,79 19.654,79
P.E= = = — = P.E=20.169,10
Costos variables 1.429,50 0.9745
1- 1-
Ventas 56.160,00

2.- En unidades fisicas

P.E Monetarios 20.169,10
P.E= = =1.62
Unidades producidas 12.425
» Ingresos

Los ingresos se obtienen mediante el calculo de las cantidades producidas por el
valor que se vendera en el mercado y es asi que cada unidad de adorno en material
reciclado costara 4,50. Es importante recalcar que es un valor menor al del precio
oficial en el mercado actual, la microempresa toma como estrategia vender a este
precio para la introduccion rapida en el mercado, el total de ingresos se detalla a

continuacion:

CUADRO 46. PRESUPUESTO DE INGRESO POR VENTA ANUAL

Concepto Cantidad  Valor unitario de adornos Ingresos usd
Floreros 6.480 4,50 29.160,00
Maceteros 6.000 4,50 27.000,00
TOTAL 56.160,00

Elaborado por: Medina Quevedo Irma Irlanda

» Estado de pérdidas y ganancias

El estado de perdidas y ganancias luego de haber realizado en célculo
correspondiente con una proyeccion del 5% para cada afio, el impuesto a la renta
se lo calcula como persona natural de acuerdo a la tabla establecida por el servicio

de rentas internas (SRI), todo el proceso del calculo se lo detalla en el cuadro 47.
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» Flujo de caja

El flujo de caja refleja todos y cada uno de los calculos correspondientes para
poder obtener los flujos netos para cada afio y es asi que en el primer afio se tiene
un flujo de 15.268,49 y el quinto afio un flujo de 28.385,56, lo que representa que

este proyecto sea atractivo, todo el calculo se detalla en el cuadro 48.

» Valor actual neto (VAN) y tasa interna de retorno (TIR)

Luego de haber realizado el célculo correspondiente se obtuvo un VAN de
47.285,79 USD, lo que representa que este proyecto es una excelente oportunidad
para realizar la inversion, de la misma manera se realizo el calculo de la TIR y
arroja un porcentaje del 75,65%, lo que significa que este proyecto es viable, el

célculo se lo detalla en el cuadro 49.
» Relacion costo/beneficio
La relacion costo/beneficio que la empresa Yomailyn proporciona es positivo y es

considerado de que por invertir un dolar se recupera 4,37, permitiendo asi

recuperar los costos de produccion, todo el calculo se detalla en el cuadro 50.
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CUADRO 47. ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS DEL PROYECTO

Concepto ARos
1 2 3 4 5

Ingreso Por Ventas 56.160,00 58.968,00 61.916,40 65.012,22 68.262,83
(-) Costo de Produccion 12.847,66 13.490,04 14.164,54 14.872,77 15.616,41
(=) Utilidad Marginal 43.312,34 45.477,96 47.751,86 50.139,45 52.646,42
(-) Gastos Administrativos 5.831,58 6.123,16 6.429,32 6.750,79 7.088.33
(-) Gastos Financieros 1.295,03 801,68 308,34

(-) Aporte de capital 4.484,95 4.484,95 4.484,95

(=) Utilidad Bruta 31.700,78 34.068,17 36.529,25 43.388,66 45.558,09
2'1)55’/‘3;“"")“'0” a Trabajadores. 4.755,12 5.110,23 5.479,39 6.508,30 6.833,71
(=) Utilidad antes Imp. 26.945,66 28.957,94 31.049,86 36.880,36 38.724,38
(-) Impuesto a la Renta 3.440,55 4.585,71 5.115,48 5.636,09 6.127,69
(=) Utilidad Neta 23.505,11 24.372,23 25.934,38 31.244,27 32.596,69

Elaborado por: Medina Quevedo Irma Irlanda
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CUADRO 48. FLUJO DE CAJA

Concepto ARos

1 2 3 4 5
Ingresos 56.160,00 58.968,00 61.916,40 65.012,22 68.262,83
(-) Costo variables 1.429,50 1.429,50 1.429,50 1.429,50 1.429,50
(-) Costos fijos 19.654,79 19.654,79 19.654,79 19.654,79 19.654,79
(-) Gastos Administrativos 5.831,58 5.831,58 5.831,58 5.831,58 5.831,58
(-) Interés préstamo 1.295,03 801,68 308,34
(-) Depreciacién 1.135,00 1.135,00 1.135,00 1.135,00 1.135,00
i(r:n)pld;'t'g:‘d antes de 26.814,10 30.115,45 33.557,19 36.961,35  40.211,96
(-) Impuesto 8.195,67 9.695,94 10.594,87 12.144,39 12.961,40
(=) Utilidad neta 18.618,43 20.419,51 22.962,32 24.816,96 27.250,56
(+) Depreciacion 1.135,00 1.135,00 1.135,00 1.135,00 1.135,00
(-) Capital propio
(+) Préstamo
(-) Amortizacion de la deuda 4.484,94 4.484,95 4.484,95
Flujo de caja 15.268,49 17.069,56 19.612,37 25.951,96 28.385,56

Elaborado por: Medina Quevedo Irma Irlanda
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CUADRO 49 CALCULO DEL VAN Y TIR

Tasa de interés 11 % Banco de Fomento

Inversion -22.268,74
Flujo 1 15.268,49
Flujo 2 17.069,56
Flujo 3 19.612,37
Flujo 4 25.951,96
Flujo 5 28.385,56
VAN 47.285,79 USD

TIR 75,65%

Elaborado por: Medina Quevedo Irma Irlanda

CUADRO 50. RELACION COSTO/ BENEFICIO

Afo  Ingresos Costos Factor de Ingresos Costos
ventas actualizaciébn  actualizado actualizado
1 56.160,00 12.847.66 0.900900 50.594,54 11.574,46
Total 50.594,54 11.574,46

Elaborado por: Medina Quevedo Irma Irlanda

Ingresos totales actualizados 50.594,54
R.C/B = =— = R.C/B= 4,37
Costos acumulados actualizados 11.574,46
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3.10 CONCLUSIONES

4 La creacion de esta microempresa dara nuevas fuentes de trabajo

contribuyendo de esta manera a la sociedad y asi apoyar de alguna forma el

incremento de personas ocupadas en esta actividad o en similares, se

pretende fomentar una cultura de servicio y promover el aporte social.

7/
L X4

Se conocié ademas que no existe competencia directa, si bien es cierto
existen en el Canton locales que ofertan adornos pero ninguno de estos
elaborados con material reciclado, por lo que la microempresa a crearse en

el Cantén La Mana seria un negocio pionero.

Contratar una publicidad adecuada a nivel local para captarla atencién en
el mercado artesanal eso se debera hacer el primer afio, con la finalidad de
hacerse conocer y lograr posicionar a la comercializadora en la mente de

los fabricantes de muebles.

Se puedo determinar que hay una gran aceptacion de parte de los
compradores para la creacion de la microempresa para la elaboracion y

comercializacion de adornos para el hogar en material reciclado.

El estudio de mercado permitié conocer que dentro del Cantén las familias
aun no han adquirido adornos en material reciclado, de esta manera

nuestro producto se convierte en novedoso para los hogares Lamanenses.
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3.11 RECOMENDACIONES

» Se recomienda promocionar de manera consecutiva la elaboracion de los
adornos para el hogar en material reciclado a nivel local, nacional e
internacional, tomando en cuenta su variedad en disefios, y de esta manera

se ayudara a la no contaminacion del medio ambiente.

» Se recomienda realizar alianzas estratégicas de reciclaje entre la
Microempresa y la Ciudadania del Cantdn para asi poder mantener una

ciudad limpia y saludable.

» Se recomienda implementar estrategias con todos los lugares donde los
turistas lleguen para que nos ayuden con la publicidad volante y para que a
través de ellos se dé a conocer de la existencia de la microempresa, siendo

esta uno de los lugares a ser visitados por ser pionero y unico en el Canton.

» Se debe tener en cuenta que los trdmites de ley para el normal
funcionamiento de la microempresa deben estar en regla, siendo estos

actualizados anualmente.

» Luego de todo el estudio minucioso en todo aspecto realizado por parte de
la Investigadora es importante recomendar la creacion de la Microempresa
para la elaboracion y comercializacién de adornos para el hogar en

material reciclado, siendo este negocio rentable para el propietario.
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5. Anexos

ANEXO 1

Encuesta realizada a los consumidores

% UNIVERSIDAD TECNICA DE COTOPAXI.
EXTENSION LA MANA

Plan de Negocio para la Creacion de una micro empresa para la Elaboracion y
Comercializacion de adornos para el hogar en material reciclado en el Cantén La
Mana, provincia de Cotopaxi afio 2012.

Encuesta dirigida a los Consumidores.

Datos informativos

Género Edad N° de miembros de Familia Lugar

Le agradezco de la manera més comedida que me brinde la informacion requerida
para llevar a cabo este proyecto, para lo cual se pide que responda cada una de las
preguntas de manera sincera, ya que la informacion adquirida me serd de mucha

importancia.

1. ¢Al momento de adquirir un adorno para el hogar de qué tipo de
material prefiere?
Ceramica
Fomix
Cartulina reciclada
Papel
Plasticos

U UUL

Vidrio reciclado
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2. ¢Qué tipos de adornos para el hogar ha comprado en el ultimo afio?

Lamparas ] Joyeros [ ]
Maceteros [ ] Floreros ]
Alcancias [ ] Portaretratos | |

3. ¢Qué cantidad de adornos para el hogar compra al mes?

3 unidades ] 9 Unidades |:|
6 unidades |:| O mas |:|

4. ¢En qué tiempo realiza la mayor adquisicion de adornos para el
hogar?

Trimestral
Semestral
Anual

UL

5. ¢Le gusta adquirir adornos para el hogar en material reciclado?

Si( ) No( )

6. ¢En qué lugares le gustaria que sean vendidos estos adornos?

Abarrotes

Bazares

UL

Tiendas de adornos
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7. ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por un adorno en material

reciclado?
13a14 [ ]
7a8 [ ] O més
9a10 I:I
11a12 [ ]

8. ¢Al momento de adquirir el producto que tipo de promociones
desearia recibir?

Descuentos

Producto adicional

|

Cupones de sorteo

9. ¢En qué medio de comunicacion le gustaria que la empresa de a
conocer el producto?
Radio L]
Television [ ]
Hojas volantes 1]
Perifoneo [ ]

10. ¢Cual de las siguientes cantidades de adornos adquiere durante el
mes?

5 a 10 mensual

15 a 20 mensual |:|

25 a 30 mensual

1

11. ¢En cual de los lugares mencionados adquiere los adornos?

Dentro del cantdn I:I

Fuera del cant6n
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ANEXO 2

Encuesta Realizada a los Productores

% UNIVERSIDAD TECNICA DE COTOPAXI.

EXTENSION LA MANA

Plan de Negocio para la Creacion de una micro empresa para la Elaboracion y
Comercializacién de adornos para el hogar en material reciclado en el Cantén La
Mana, provincia de Cotopaxi afio 2012.

Encuesta dirigida a los Productores.

Datos informativos

Género Edad N° de miembros de Familia Lugar

Le agradezco de la manera mas comedida que me brinde la informacion requerida
para llevar a cabo este proyecto, para lo cual se pide que responda cada una de las
preguntas de manera sincera, ya que la informacion adquirida me serd de mucha
importancia.

1. ¢Qué tiempo tiene su negocio aqui en el canton?

1 a5 Afos |:|
6al10 Afos [ |
oms [

2. ¢En cudl de los lugares mencionados estd ubicado su negocio?

19 de mayo |:|
Amazonas 2 cuadras |:|

Salcedo 5 cuadras |:|
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3. ¢Cudles de las siguientes cantidades de adornos son las mas vendidas
durante el afio?

10a 20
20a30
30a40

Otros I:I

4. ¢De qué manera comercializa sus adornos?
Mayorista L1
Minorista ]

5.- ¢ De los materiales detallados a continuacién, con cual de ellos elabora
la mayor cantidad de los adornos?

Fomix [ ]
Espuma Flex |:|
Ceramica |:|

Plastico I:I

6. ¢Al momento de vender sus productos que tipo de promociones
ofrece?

Descuentos I:I

Producto adicional [ 1
Cuponesdesorteo [ ]

7. ¢Qué tiempo tiene su mercaderia en vitrinas?

1 a 4 semanas

5a 9 semanas |:|
[ ]

10 14 semanas
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8. ¢Cual es el precio en el que vende los productos?

7 a 10 DOlares
11 a 14 Délares [ ]
15 18 Délares |:|

9. ¢De los medios de comunicacion mencionados a continuacion en cual
de ellos oferta su Negocio?

Radio

Television
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