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RESUMEN

La tesis a continuacion trata sobre el analisis de la factibilidad para instalar una
empresa productora de mallas de nylon y orldn, desde los puntos de vista del mercado,
aspectos técnicos y de rentabilidad econdmica.

La empresa Mallas lIsabella S.A. constituida como sociedad anénima con 4
socios inversionistas, se dedicara a la elaboracion de malla de dos tipos de materiales, de
orlon y de nylon, dependiendo de la necesidad de los usuarios. Sin importar el tipo de
material, la calidad debe ser el factor principal para la elaboracion de las mismas,
entregando asi un producto libre de fallas y manchas.

La empresa posee un mercado objetivo de 426 compradores potenciales,
tomando en cuenta que son distribuidores mayoristas y minoristas, dando como
resultado una demanda de 34.862 docenas de mallas en el primer afio.

La empresa posee un producto de calidad que cumple con los parametros
buscados por el cliente, a médicos precios y que esta al alcance de todos los estratos
sociales, las tallas de las mallas van desde la 0 a las 12 para nifias y para mujeres adultas
S-M-L.

El estudio realizado nos muestra una TMAR para el proyecto sin financiamiento
de 9,21%, el cual arroja como resultados un VAN 525.896,09, con una tasa interna de
retorno (TIR) 74%, en el caso de que usemos financiamiento de terceros obtendriamos
una TMAR de 10,05% dando como resultado un valor actual neto 384.309,00, una TIR
77%.

Dando como resultado que por cada dolar que yo invierta recibiré una utilidad de
23 ctvs. En el andlisis beneficio costo. Por todos estos motivos el proyecto es viable y

Optimo para su realizacion.



ABSTRACT

The thesis behind analyze the feasibility of installing a producer company of
nylon and orlon tights, from the point of view of market, technical aspects and economic
viability.

The company Tights Isabella SA constituted as a corporation with four
investment partners will focus on the development of two types of tights materials,
Orlon and nylon depending on the need of users. Regardless of the type of material,
quality should be the main factor for the development of it, thereby delivering a product
free of flaws and blemishes.

The company has a target market of 426 potential buyers, taking into account
that they are retailers, resulting in a demand for 34,862 dozens of meshes in the first
year.

The company has a quality product meets the parameters g sought by the client,
at affordable prices to all social strata, in two types of product which are nylon and
Orlon, according to the need of each individual.

The study shows an MARR for unfunded project 9.21%, which yields as a NPV
result 525,896.09, with an internal rate of return (IRR) 74%, for the case to be carried
out with funding, gives as a result a MARR value of 10.05%, resulting in a net present
value 384,309.00, an IRR of 77%.

Resulting that for every dollar I invest receive a utility of 22 cents. In the cost
benefit analysis. For all these reasons the project is feasible and optimal for its

realization.



INTRODUCCION

El desarrollo de este proyecto se hace con la finalidad de ver su factibilidad ante
el mercado que lo rodea, en decir se desea establecer se factible la creacion de una
empresa dedicada a la fabricacion y comercializacion de mallas de nylon y orlén para

nifias y mujeres de distintas edades en el sector norte de la ciudad de Quito.

Para lo cual realizaremos un estudio de mercado, estableciendo una muestra en
base a datos histéricos, cualitativos y cuantitativos que sean arrojados de una encuesta
estableciendo nuestro mercado objetico en establecimientos y unidades a producirse,

dando como resultados la demanda insatisfecha, y nuestra oferta a proyectarse.

Se desarrollaran las estrategias de mercado a través de marketing MIX (precio,
plaza, produccién) para su introduccion al mercado competitivo y su aceptacion en el

mismo.

Para determinar espacio y capacidad instalada desarrollaremos un estudio
técnico, donde se analizara los beneficios y requerimientos para establecerse como una
micro empresa, el espacio que abarcara la construccion de la empresa y el lugar mas

Optimo para la misma.

Finalmente se realizara el estudio financiero donde se determinaré la rentabilidad
y factibilidad que el proyecto brindara, a través de la construccién de balances
financieros, en base a determinacion de costos y precio que poseerd el producto para ser
lanzado al mercado, asi poder realizar los evaluadores financieros para el mismo como
lo son la tasa minima de retorno (TMAR), el valor actual neto (VAN), tasa interna de

retorno (TIR) y la relacion beneficio costo.



CAPITULO |

GENERALIDADES

La evaluacion de este proyecto analiza la factibilidad para instalar una empresa
productora de mallas de nylon y orlon, desde los puntos de vista de mercado, técnico y

de rentabilidad econémica.

En la primera parte de este proyecto abarca el estudio de mercado del producto,
iniciando por el analisis de la demanda y de la oferta con su respectiva proyeccion,
analisis de precios, finalizando con un estudio de la comercializacion del producto. Al
culminar esta fase, estaremos en condiciones de obtener una vision clara de las
condiciones actuales del mercado de mallas y asi permitirnos tomar la decision de si es
conveniente 0 no la instalacion de la microempresa desde el punto de vista de la

demanda potencial.

Continuando con el segundo punto del proyecto, estudiaremos el anélisis técnico
de la planta, lo cual implica determinar el lugar 6ptimo, el disefio de las condiciones de
trabajo, los turnos de trabajo laborales, la cantidad y el tipo de maquinaria necesaria para
el proceso de produccion, las areas necesarias, y aspectos organizativos y legales

concernientes a su instalacion.

La tercera parte consta de un andlisis economico de todas las condiciones de
operacion que previamente se determinaron en el estudio técnico incluyendo la inversion
inicial, los costos totales de operacidn, el capital de trabajo, e inclusive el planteamiento
de varios esquemas de financiamiento con el fin de elegir uno de ellos, el calculo del
balance general inicial, del estado de resultado proyectado a 5 afios, del punto de
equilibrio y de la tasa de ganancia que los inversionistas desearian obtener y todas las

cifras econdmicas para llevar a cabo la evaluacién econémica.

La siguiente parte se basa en la evaluacién econdémica de la inversion. Una vez

que hemos obtenido conocimiento sobre el mercado, la tecnologia y todos los costos
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involucrados en la instalacion y operacion de la planta, seguimos con la determinacion
de la rentabilidad econdmica de toda la inversion bajo criterios definidos como la Tasa

interna de retorno y el analisis de riesgo respectivo.

Para culminar con el proyecto se definen las conclusiones generales de todo el
trabajo realizado en base a los resultados obtenidos en cada capitulo.

1.1 Antecedentes

Las mallas también llamadas leotardos fueron creadas en el siglo XIX, antes eran
usadas de cuerpo entero ajustado sin mangas que cubria las piernas y la mayor parte del
torso, inicialmente esta prenda era utilizada por hombres para mostrar su musculatura.
Por la facilidad de movimiento que brindan pronto fueron adoptados por gimnastas,
trapecistas y balletistas, son como unas pantimedias pero de tejido méas grueso.

Adecuadas para el frio. Son habituales en las nifias.

Hoy en dia las mallas son una prenda de vestir ajustada, que cubren de los pies
hasta la cintura, generalmente usados por el género femenino ya que se le puede dar
varios usos. Principalmente abrigar el torso y marcar la cintura, a su vez abrigan y

muestran el contorno de la musculatura de las piernas.

Cuando la malla es de punto, se usa para vestir casualmente o elegantemente y
cuando es de tejido sintético (como nylon u orlén) se usa para ballet, danza, gimnasia,

teatro o como parte fundamental de uniformes escolares.

Son parte de la vestimenta casual utilizandose debajo de faldas o trajes. Vienen
en una gran variedad de materiales, texturas, colores y estampados. De esta prenda
surgié lo que hoy es conocido como leggings, que son de hecho una variedad de mallas
porque son fabricados con los mismos materiales. Los leggings se distinguen de las
mallas porque dejan los pies descubiertos hasta el tobillo, mientras las mallas cubren

completamente los pies.



En la actualidad hay en el mercado gran cantidad de marcas de pantimedias y
mallas fabricadas en una amplia variedad de densidades, tejidos y colores. La mayoria se
elaboran con hilos que pueden ser de seda, nylon, o de la mezcla de este Gltimo material
con hilos elasticos, denominados Lycra. En su confeccion también se ha desarrollado
una amplia variedad de estilos, tipos de refuerzos y recomendaciones de uso.

Ecuador se adopt6 esta prenda como un accesorio infaltable dentro de su look
cotidiano méas no solo para ambitos deportivos y mas aun en zonas donde el clima es
bastante templado pues ayud6 a prevenir muchas enfermedades causadas por el frio, por
la misma razon se han creado modelos que permitan que ademas de las nifias, las

mujeres adultas también las utilicen.

1.2 Planteamiento del problema

Muchos sabemos que conforme la civilizacién fue avanzando, los seres humanos
nos fuimos acoplando a ella de modo que se hicieron indispensables la creacién de
normas e instrumentos que permitan una convivencia armoénica. Las cosas materiales
fueron tomando fuerza y se convirtieron en requisitos necesarios para pertenecer a lo que

hoy Illamamos sociedad.

Un ejemplo es la ropa, un conjunto de prendas generalmente textiles fabricadas
con diversos materiales y usadas para vestirse, protegerse del clima adverso y en
ocasiones por pudor. Hoy en dia la ropa se ha convertido en un concepto primordial para
la aceptacion de un individuo dentro de la comunidad porque marca la apariencia de

cada una de las personas generando asi nuevos estilos y tendencias.

El clima también es otro factor que puede influir dentro del comportamiento de
las personas en el uso de determinadas prendas, de igual forma provoca la evolucién de
conductas por la sobrevivencia y estabilidad de los mismos adaptandonos a los nuevos

cambios climatoldgicos.



Conjugados estos dos factores (la ropa y el clima) seguro nos da como resultado
la creacion de una vestimenta que permita la adaptabilidad de cada ser humano de
acuerdo al entorno al que se desenvuelve. En climas calientes, calidos y himedos, la
ropa sera liviana y holgada para evitar el calor excesivo. En climas frios y templados lo
normal seria usar prendas abrigadas y pegadas al cuerpo con el fin de evitar una baja de
temperatura del organismo y si tomamos en cuenta también el factor de la moda,

veremos que sin duda las mallas son un complemento ideal para el look actual.

Maés all& de eso, cada prenda toma su propia identidad, como es el caso de las
mallas, en un principio, era un traje muy ajustado que cubria las piernas y la mayor parte
del torso, al transcurrir del tiempo evolucion para satisfacer nuevas necesidades como la

de flexibilidad corporal y de cubrir las extremidades inferiores del frio.

Ahora si analizamos especificamente la ciudad de Quito, su clima y su entorno,
es simple darse cuenta que tiene condiciones favorables para la industria textil, y mas
aun para prendas abrigadas que brinden facilidad de movimientos a sus consumidores,
prendas como LAS MALLAS.

1.3 Objetivos

1.3.1 General

Elaborar un proyecto de factibilidad para la creacién de una microempresa de
mallas de orlén para nifias, jovenes y mujeres adultas de la ciudad de Quito,

aprovechando estratégicamente las oportunidades de comercio.

Mirar la viabilidad de crear una empresa dedicada a la fabricacion y
comercializacion de malla de nylon y orlén en el sector norte de quito, tomando en
consideracion los cambios climaticos de la ciudad de Quito y el nimero de escuelas

existentes en el sector.



1.3.2 Especificos

e Conocer la industria textil dedicada a la produccién de mallas para nifias,

jévenes y personas adultas.
e Realizar un andlisis de mercado para establecer la existencia de
potenciales clientes para las medias de Orldn en ciertas ciudades como Quito,

Otavalo y Tulcén.

e Definir la adecuada estructura legal para que el negocio se establezca y

opere como una microempresa.

e Efectuar el andlisis Técnico para determinar si es posible comercializar

las mallas con la calidad, cantidad y costo requerido.

e Realizar el Analisis Administrativo para definir eliminar la organizacién y

estructura organica funcional con que debe contar la microempresa.

e Determinar las caracteristicas econémicas del proyecto para establecer el

presupuesto necesario para el correcto funcionamiento de la microempresa.

e Evaluar financieramente el proyecto para encontrar su viabilidad.

e Definir y estructurar costos de produccion para determinar la utilidad y la

rentabilidad que producira la microempresa.



1.4 Justificacién

1.4.1 Tebrica

La elaboracion de este proyecto tiene como objetivo principal el poner en
practica todos los conocimientos adquiridos en la etapa Universitaria, evaluando todo lo
aprendido en materias académicas como Gerencia Financiera, Gestion de Empresas,
Gestion de Riesgo Financiero e Ingenieria Financiera que aportaron herramientas para

evaluar oportunidades y detectar amenazas antes de iniciar un proyecto.

Segun un estudio climatoldgico realizado por el Instituto Nacional de
Meteorologia e Hidrologia (INAMHI) afirmaron que los cambios drésticos de clima en

la ciudad de Quito afectan a la poblacién y comentaron lo siguiente:

“Lamentablemente, los cambios climaticos, no se consideran en la planificacion
del desarrollo de los paises. Sin embargo, estos cambios alteran los patrones de
comportamiento de las variables climatolégicas y de frecuencia de fendmenos extremos.
Con los cambios climaticos, sobre un lugar, se pueden establecer condiciones adversas
para el desarrollo de algunas actividades humanas, lo cual puede generar impactos
socioeconomicos y ambientales considerables a la sociedad” (Instituto Nacional de

Metererologia e Hidrologia)

Si este factor inquieta a la ciudadania pues se pueden crear problemas de salud en
especial en los nifios, existen personas que prefieren adquirir productos confiables y que
brinden proteccion ante estos problemas climaticos, bufandas, gorros, sacos, mallas,
entonces Quito resulta un mercado atractivo tanto por el consumo, el tamafio del
mercado y por los beneficios que genera esta actividad, desde el punto de vista escolar,
existen muchas instituciones que tienen como requisito el uso de mallas de lana como

complemento para el uniforme escolar.



1.4.2 Metodica

El método correcto es el Hipotético-Deductivo, inicialmente se plantea una
hipdtesis que se puede analizar deductiva o inductivamente y posteriormente se puede
comprobar experimentalmente, es decir que se busca que la parte tedrica no pierda su
sentido, por ello la teoria se relaciona posteriormente con la realidad.

La deduccidn, tiene a su favor que sigue pasos sencillos, 16gicos y obvios que

permiten el descubrimiento de algo que hemos pasado por alto.

La induccidn, encontramos en ella aspectos importantes a tener en cuenta para
realizar una investigacion como por ejemplo la cantidad de elementos del objeto de
estudio, que tanta informacién podemos extraer de estos elementos, las caracteristicas
comunes entre ellos, y si queremos ser mas especificos como en el caso de la induccion
cientifica, entonces tomaremos en cuenta las causas y caracteres necesarios que se

relacionan con el objeto de estudio.

1.4.3 Préctica

Como todos sabemos muchos de nuestros conocimientos nos lo proporciona la
experiencia y es un método que te permite sentirnos mas seguro de lo que se estamos
haciendo. A demés permite la modificacion de variables, lo cual nos da via libre para la

correccion de errores y el mejoramiento de nuestra investigacion.

También podriamos agregar que como futuros ingenieros aplicamos la
experiencia con el fin de buscar una solucion de calidad, efectiva, funcional y de

satisfaccion a las necesidades del cliente



1.5 Marco tedrico

151 Telares y tejidos

“En la primera etapa de las artes textiles mesoamericanas en la cual se manejaban
las fibras duras, las pieles de animales y las cortezas de arboles, el telar utilizado era el
de urdimbre colgante tejida con los dedos; sin embargo, este ultimo presentaba ciertas
dificultades para tejer el algodon, por lo que fue poco a poco reemplazado por el telar de
cintura, el cual tiene un valor historico importantisimo ya que ademas de persistir ain en

nuestros dias, se origina y caracteriza a esta etapa prehispanica.

El telar de cintura debe su nombre a la forma en que la tejedora lo ajusta, por un
extremo a su cintura con un cefiidor de cuero llamado mecapal y por el otro extremo a
un arbol. También es conocido por el nombre de telar de dos barras o telar de otate, ya
que su estructura se constituye por los palos de esta vara.” (Zabala, Telares y Tejidos,
1996)

Figura N°1 Telar de cintura. Codice Florentino
Fuente: http://www.arts-history.mx

“La estructura bésica de este telar consiste en un tendido de hebras en direccion
longitudinal (urdimbre) que se entrecruza con otros hilos atravesados en angulo recto
(trama), los cuales son llevados por una lanzadera. Aunque el telar de cintura es un
artefacto muy sencillo, permite lograr tejidos complejos y hermosos. Lograr franjas,
cuadros o cualquier disefio depende siempre de la disposicién de la urdimbre como de la

trama.


http://www.arts-history.mx/sitios/7041/cintura.jpg

La longitud del tejido que se realiza en un telar de cintura depende de la distancia
entre cada uno de los palos de otate localizados entre la tejedora y el arbol. El ancho del
tejido se determina por la cantidad de hilos de urdimbre que haya en el telar, es decir,
mientras méas hilos tensados, mas ancha seré la tela. El tejido se aprieta con una tablilla
de madera pesada y afilada llamada espada con la que la tejedora jala con fuerza hacia

si. Este es el implemento con mas fino acabado, y el més apreciado por ella.

Otro telar prehispanico importante de mencionar, es el horizontal, rigido.

A diferencia del telar de cintura, en este telar se pueden tejer lienzos muy anchos,
esto es debido a su estructura, la cual consiste en clavar al suelo cuatro estacas, a una
distancia conveniente que sostengan la urdimbre. La distancia entre cada una de las

estacas determina el tamafio de la tela.

e e

T

Figura N°2 Telar de cintura
Fuente: http://www.arts-history.mx

Tanto los telares horizontales rigidos como los de cintura requieren de una trama
y una urdimbre, las cuales, al ser entrecruzadas, logran dar origen a los ligamentos. El
ligamento mas sencillo es llamado tafetan, el cual se obtiene al cruzar de modo alternado

los hilos de la urdimbre con los de la trama.

A partir del tafetan se derivan otro tipo de ligamentos mas complicados los

cuales ofrecen diferentes texturas y relieves, como es el caso del taleton o la esterilla.
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http://www.arts-history.mx/sitios/7041/telardecintura.jpg

Si se juega un poco con los colores de la trama y la urdimbre, o bien con el
manejo y acomodo de éstas, se pueden lograr tejidos y telas con variadas texturas y

colores, asi como motivos y dibujos muy diversos.

Los antiguos indigenas lograron diferentes ligamentos, con los que dieron color,
textura y forma a sus telas. Ya entonces se trabajaban ligamentos como el tafetan, la
estarilla, el taleton, el kilim, la sarga, entre otros. Las primeras evidencias encontradas
acerca de los tejidos fueron redes, cordeles y cestas, objetos con una antigiedad
aproximada a los 5000 y 2500 afios a.C. No obstante las primeras muestras de telas o
tejidos propiamente dichos, son de fechas mas recientes que corresponden al primer

milenio de nuestra era.” (Zabala, Telares y Tejidos, 1996)

Figura N°3 Tejedora Mixe
Fuente: David Maawad

15.2 Fibra acrilica (orl6n)

“La fibra acrilica es una fibra artificial elaborada a partir de acrilonitrilo, del
que deriva su nombre genérico. El acrilonitrilo se obtuvo por primera vez en Alemania
en 1893. Fue uno de los productos quimicos utilizados por Carothers y su equipo en la
investigacion fundamental sobre altos polimeros que se llevé a cabo en la compaiiia Du
Pont. Du Pont desarrollo una fibra acrilica en 1944 e inici6 la produccion comercial de

las mismas en 1950. Se le dio el nombre comercial de Orlon.” (Juarez Juarez, 2013)
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Propiedades

“Los acrilicos son las mas semejantes a la lana. Las fibras para alfombras
parecen ser lana, los tejidos para bebé parecen también ser de lana, pero son méas suaves
y su cuidado es mucho més simple. El costo de las telas y de las prendas elaboradas con
fibras acrilicas es semejante a la lana de buena calidad, pero son especialmente
adecuadas para las personas alérgicas a la lana. Las primeras fibras acrilicas producian
frisas (pilling) y las prendas se estiraban y abolsaban (en lugar de encoger, como la lana)
pero dichos problemas se solucionaron al utilizar estructuras adecuadas en los hilos y el

tejido.

Los acrilicos pueden plancharse, también tienen la capacidad de desarrollar un
potencial de encogimiento latente y retenerlo indefinidamente a temperatura ambiente.”
(Juérez Juarez, 2013)

Durabilidad

“Las fibras acrilicas no son tan durables como el nylon, el poliéster, o las fibras
de olefinas, pero para prendas de vestir y usos domésticos su resistencia es satisfactoria.
El primer orlon se produjo en forma de filamento con una resistencia casi tan buena
como el nylon. La resistencia de las acrilicas a los tintes y el alto costo de produccion
limitaron su uso en estos usos finales. Mas tarde se alcanzé éxito utilizando fibras cortas

de menor resistencia.” (Juarez Juarez, 2013)

Cuidado y conservacion

“Las fibras acrilicas tienen buena resistencia a la mayoria de los productos
quimicos, excepto a los alcalis fuertes y a los blanqueadores a base de cloro. Los
acrilicos pueden lavarse en seco; en algunas prendas se pierde el acabado y la tela se

sentird aspera. Estas fibras son resistentes a las polillas y hongos. Las fibras acrilicas
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tienen una excelente resistencia a la luz solar. Las fibras se reblandecen, se incendian y
arden libremente, descomponiéndose para dejar un residuo negro y quebradizo.” (Juérez
Juérez, 2013)

153 Nylon

“El descubridor del nylon y quien lo patentdé primeramente fue Wallace Hume

Carothers. A la muerte de éste, la empresa Du Pont conservd la patente.

Los Laboratorios Du Pont, en 1938, produjeron esta fibra sintética fuerte y

elastica, que reemplazaria en parte a la seda y el rayon.

Habia dos ciudades en las que se esperaba que tuviese gran éxito este invento, y
por las cuales le pusieron el nombre a la fibra: New York(Ny) y Londres(Lon).

El nylon es una fibra textil elastica y resistente, no la ataca la polilla, no requiere
de planchado y se utiliza en la confeccion de medias, tejidos y telas de punto, también
cerdas y sedales. EI nylon moldeado se utiliza como material duro en la fabricacion de

diversos utensilios, como mangos de cepillos, peines, etc.

Con este invento, se revoluciond en 1938 el mercado de las medias, con la
fabricacion de las medias de nylon. Las primeras partidas llegaron a Europa en 1945.”
(Red textil Argentina, 2012)

Propiedades

“Durante la fabricacion las fibras de nylon son sometidas a extrusion, texturizado

e hilado en frio hasta alcanzar cerca de 4 veces su longitud original, lo cual aumenta su

cristalinidad y resistencia a la traccion.” (Red textil Argentina, 2012)
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Resistencia

“Su viscosidad de fundido es muy baja, lo cual puede acarrear dificultades en la
transformacion industrial, y su exposicion a la intemperie puede causar una fragilizacion

y un cambio de color salvo si hay estabilizacion o proteccion previa.

Al nylon se le puede agregar fibra de vidrio para proporcionar un incremento en
la rigidez.
Es un polimero cristalino ya que se le da un tiempo para que se organice y se

enfrie lentamente, siendo por esto muy resistente.

Si bien poseen buena fuerza tensil, es decir que son resistentes cuando se las
estira, por lo general tienen baja fuerza compresional, o sea, son débiles cuando se
aprietan o se comprimen. Ademas, las fibras tienden a ser resistentes en una direccion, la
direccidn en la cual estan orientadas. Si se las estira en angulos rectos a la direccion de

su orientacion, tienden a debilitarse.” (Red textil Argentina, 2012)

154 Poliéster

“El poliéster, es una resina termoplastica obtenida por polimerizacion del
estireno y otros productos quimicos. Se endurece a la temperatura ordinaria y es muy
resistente a la humedad, a los productos quimicos y a las fuerzas mecénicas.” (Red textil
Argentina, 2012)

155 Maquinaria
Magquina de coser Overlock

Es una maquina de coser también llamada fileteadora, corta desde las telas mas

gruesas a las més livianas. Corta, cose y sobrehila. (Serrano, 2010)
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Recubridora

Maquina de costura plana especial par tejidos de punto. Realiza costuras

centradas y pespuntes. (Serrano, 2010)

Maquinas circulares de medias

“Maquinas circulares de medias cilindro de 3 3/4 de 200 agujas #9 marca komet.
Las méaquinas circulares que trabajan con el sistema agujan - aguja, son de doble fontura
(Doble Cara). Con este tipo de disposicion se tejen ligamentos como interlock, ribb,
punto inglés, etc.

Las fonturas tienen una disposicion circular, alrededor de estas se encuentran los

juegos o cerrojos, que es donde cada una de las agujas formaran las mallas.

Una maéaquina circular, podra hacer tantas pasadas como juegos tenga, de tal
forma que las pasadas, se superpondran una encima de la otra, describiendo un
espiral sin fin, que forma el tubo de tejido.” (lyer, Mammel, & SCHACH, 1997)

1.6 Método de investigacion

El Método de investigacion que apicaremos en la elaboracion de este
proyecto es el Hipotético-Deductivo

"El método hipotético-deductivo es el procedimiento o camino que sigue el
investigador para hacer de su actividad una préctica cientifica. El método hipotético-
deductivo tiene varios pasos esenciales: observacion del fendmeno a estudiar, creacion
de una hipotesis para explicar dicho fendmeno, deduccién de consecuencias o
proposiciones mas elementales que la propia hipotesis, y verificacion o comprobacion de
la verdad de los enunciados deducidos comparandolos con la experiencia®. (Gomez
Lopez, 2004)
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CAPITULO I

ESTUDIO DE MERCADO

2.1 Objetivos del estudio de mercado

2.1.1 General

Elaborar un estudio de factibilidad para la creacion una microempresa dedicada a
la fabricacion y comercializacion de mallas de nylon y de orlén ubicada en el sector
norte de la ciudad de Quito, mediante una investigacion de mercado en cuanto a la
demanda potencial y a la oferta, apoyando asi al mercado textil de la ciudad e

impulsando al consumo interno de dicho producto.

2.1.2 Especificos

e Conocer cuél es la demanda y oferta totales del producto dentro del
mercado y la proyeccion de las mismas, para determinar nuestro mercado

objetivo y asi determinar la correcta creacion de nuestra microempresa.

e Minimizar el riesgo de fracaso cuantificando correctamente el tamafio de

mercado Yy el nivel de oportunidad dentro del mismo.

e Conocer cual es la demanda insatisfecha a través de la correcta aplicacion

de fuentes primarias y secundarias.

2.2 Definicion del producto

Inicialmente el proyecto pretende demostrar la viabilidad de fabricar mallas, pero
como hemos detallado anteriormente existen varios tipos de éstas, tanto por la variedad

de materiales y de labrados.
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Las mallas son un producto que se obtiene a través de fibras ya procesadas que
ingresan por los alimentadores hacia las agujas de una maquina circular, la misma que
produce un tejido tubular. Dicho tejido es cortado y cosido de acuerdo a la medida de
cada talla, para luego ser doblado y empacado con etiquetas individuales, el enfundado

se realiza por unidad y luego por media docena.

Las mallas seran de dos tipos de materiales, de orlon y de nylon dependiendo de
la necesidad de los usuarios. Sin importar el tipo de material, la calidad debe ser el factor
principal para la elaboracion de las mismas, entregando asi un producto libre de fallas y

manchas.

Para mejorar el tejido de orlon (fibra acrilica) es necesario utilizar una fibra
sintética que permita compactarlo y reforzarlo ya que el material sintético resiste mayor
friccién. Debido a la composicion del nylon y por ser de mayor durabilidad, no es
necesario adicionar ningun material pero si es preciso exponerlo a un proceso de
termofijado (aportacion de calor) para mayor elasticidad del tejido evitando asi la

probabilidad de que en un futuro exista deformacién en la materia textil.

El tejido serd de doble montura, es decir de doble cara pues presenta en ambos

lado el mismo aspecto: voluminoso, y elasticidad alta al ancho y gramaje superior.

|
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Derecho Revés
Figura N°4 Tejido doble montura

Fuente: Fabrica “Mallas Gaby” ubicado en el sector de Calderén
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La produccion tendra variedad de colores dentro de los cuales se destaca el

blanco y el azul, las mallas vendrén en las siguientes medidas:

TALLAS

Nifias

© 00 ~NO O~ WNPFP O

el
N RO

< w»m

Mujeres Adultas

L
TablaN°1  Tallas del producto

Fuente: Fabrica “Mallas Gaby” ubicado en el sector de Calderén

Por lo tanto se ofrecerd variedad a los clientes, satisfaciendo asi todo tipo de
gustos y necesidades que puedan presentarse en el consumo de nuestro mercado
objetivo.

2.2.1 Propiedades del nylon

Figura N°5 Nylon

Fuente: Fabrica “Mallas Gaby” ubicado en el sector de Calderén
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e Dureza

e Resistencia al desgaste y calor
e Resistencia a la abrasion

e Deslizante

e Resistente a los quimicos

e Antiadherente

e Altamente sensibles

2.2.2 Propiedades del orlon

Figura N°6 Orlén
Fuente: Fabrica “Mallas Gaby” ubicado en el sector de Calderén

e Resistencia a la ruptura 2,0-3,5 g/ d secol.8-3,5 g/ d humedo 1,5 g/ d
secol.0 g/ d humedo.

e Recuperacién elastica 92% 99%

e Alargamiento antes de la ruptura 20% 25%

e Resistencia a la abrasion Buena Regular

19



2.3 Estudio de la demanda

“Se entiende por demanda la cantidad de bienes y servicios que el mercado requiere 0
solicita para buscar la satisfaccion de una necesidad especifica a un precio determinado”.
(Baca, 2007)

2.3.1 Analisis de la demanda

Para cuantificar la demanda usaremos dos fuentes. Las secundarias, que son las
estadisticas provistas por el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, Camara de
Comercio de Quito y el Banco Central del Ecuador; y las primarias, que indican la
tendencia del consumo de mallas a través de los afios y cudles son los factores
macroecondmicos que influencian su consumo, pero no demuestran datos exactos sobre
las preferencias del consumidor en cuanto al tipo de material y otras caracteristicas

significativas, por lo que para conocer acerca de estos puntos se realizaron encuestas.

2.3.2 Tipos de demanda

2.3.2.1 En relacion con su oportunidad

e Demanda insatisfecha

Lo producido u ofrecido no alcanza a cubrir los requerimientos del mercado.

¢ Demanda satisfecha
Lo ofrecido al mercado es exactamente lo que este requiere. Se puede reconocer

dos tipos de demanda satisfecha:
v’ Satisfecha saturada
La que ya no puede soportar una mayor cantidad del bien o servicio en el

mercado, pues se esta usando plenamente.
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v' Satisfecha no saturada
Es la que se encuentra aparentemente satisfecha, pero que se puede hacer crecer
mediante el uso adecuado de herramientas mercadotécnicas, como las ofertas y la

publicidad.

2.3.2.2 En relacion con su necesidad

e Demanda de bienes social y nacionalmente necesarios
Que son los que la sociedad requiere para su desarrollo y crecimiento, y estan

relacionados con la alimentacion, el vestido, la vivienda y otros rubros.

e Demanda de bienes no necesarios o de gustos que es practicamente el
Ilamado consumo suntuario
Como la adquisicién de perfumes, ropa fina y otros bienes de este tipo. En este
caso la compra se realiza con la intension de satisfacer un gusto y no una

necesidad.
2.3.2.3 De acuerdo con su destino
e Demanda de bienes finales
Que son los adquiridos directamente por el consumidor para su uso O

aprovechamiento.

e Demanda de bienes intermediarios o industriales

Que son los que requieren algun procedimiento para ser bienes de consumo final.

Debido a que consideramos que la oferta de mallas no satisface al mercado,

hemos decidido buscar la demanda insatisfecha.” (Baca, 2007)
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2.3.3 Segmentacion del mercado

Para optimizar los resultados de este proyecto es necesario dividir al mercado en
grupos semejantes para llevar a cabo una estrategia comercial diferenciada hacia cada

uno de ellos.
2.3.3.1 Variable geografica
Aqui definiremos el area especifica donde desarrollaremos el estudio de
mercado, en este caso sera tanto en la en la zona norte, centro como en la zona sur del
Distrito Metropolitano de Quito.

2.3.3.2 Variable demogréfica

Nos enfocaremos en todos los locales dedicados a la compra venta de ropa de

hombres y mujeres, tanto al por mayor como al por menor.

2.3.3.3 Variable psicogréafica

Especificamente hablamos de los locales que se dedican a la compra venta de

ropa interior, incluidas medias, calcetines, etc.

SEGMENTACION DEL MERCADO

Segmentacion Caracteristicas

Provincia Pichincha

Ciudad Quito

Tipo de Poblacion Urbana

Locales comerciales Comercializacion de ropa interior
Nivel Socio-Economico Bajo-Medio-Alto

Disposicion de Compra Personas que usen mallas, leggins.

TablaN°2  Segmentacién del mercado

Fuente: Investigacién de mercado
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas.
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2.34 Mercado objetivo

Para la realizacion de este proyecto hemos determinado nuestro mercado objetivo
a todas las distribuidoras dedicadas a la comercializacion de ropa interior, pues nuestro
producto representa un gran complemento para el tipo de ropa que se ofrecen en este
tipo de locales, y debido a que pueden ser usadas por mujeres adultas y pequefas resulta

un producto atractivo frente a los consumidores.

Ya que las mallas que ofreceremos tienen un precio econdmico en relacion a
productos de cualidades similares, y ademas es de 6ptima calidad, el nivel econémico no

representa un factor determinante dentro del estudio de mercado

Decimos también que nuestro mercado objetivo estd conformado por todos los
compradores que son actualmente atendidos por nuestra competencia, esto incluye tanto
la demanda satisfecha como insatisfecha que estan dispuestos a cambiarse por un
producto nuevo y de mejores beneficios. Incluyendo también a todos los locales que
actualmente no adquieren el producto y que, al momento de conocer todas las cualidades

y beneficios del nuevo producto ofrecido, presentan interés por adquirirlo.

Debido a que no contamos con datos estadisticos, para determinar el nimero de
compradores potenciales, es necesario estructurar y aplicar una muestra piloto, que
segun el Eco. lzquierdo en su articulo de la revista Retos debe ser no menos a 50 datos,
en este caso seran 60 datos con el fin de conocer los gustos y preferencias con respecto a
las mallas, que tipos de materiales son los mas aceptados y cudl es el precio que los

consumidores estan dispuestos a pagar.
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2.3.4.1 Encuesta piloto

1. Conoce usted ¢ Que son las mallas de orlon, nylon y algodon?

Sl 58 96,67%
NO 2 3,33%
z 60 100%

Conoce usted ¢{Qué son las mallas de orlén, nylon
y algodon?

3%

Gréfico N°1 Conocimiento del producto

Fuente: Investigaciéon de mercado
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas.

El 96,67% de los locales encuestados conocen del producto, mientras que tan

solo el 3,33% ignora que son las mallas.

24



2. ¢ Adquiere usted este producto y lo distribuye en su local?

Si 58 96,67%
NO 2 3,33%
z 60 100%

é¢Adquiere usted este producto y lo distribuye en
su local?

3%

Gréfico N°2 Consumo del producto

Fuente: Investigacion de mercado
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas.

Al igual que la pregunta anterior, todos los locales que conocen del producto lo

adquieren; llegamos a la conclusion de que el producto tiene gran acogida.
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3. ¢ Esta satisfecho con el producto que adquiere?

Sl 42 72,41%
NO 16 27,59%
X 58 100%

¢éEsta satisfecho con el producto que adquiere?

Gréfico N°3 Personas satisfechas con las mallas que adquiere

Fuente: Investigacion de mercado
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas.

El 72% coinciden en que si estan satisfechos con el producto, mientras que el
28% de las encuestas dieron como resultado que los locales comerciales no estan

contentos con el producto que adquieren.
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4. De las siguientes marcas, ¢ Cudl reconoce como la més aceptada por el publico?

Moritex 8 13,79%
Pamela 2 3,45%
Roland 22 37,93%

Gardenia 8 13,79%
Otras 18 31,03%
X 58 100%

De las siguientes marcas, ¢Cudl reconoce como la
mas aceptada por el publico?

3% ® Moritex
* Pamela
= Roland

* Gardenia

™ Otras

Grafico N°4 Marcas reconocidas

Fuente: Investigacion de mercado
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas.

De todas las marcas reconocidas en el mercado, la mas renombrada es Roland
con el 38%, seguido por Moritex y Gardenia con el 14% y 31% son productos de marcas

no reconocidas. Estos son quienes representan nuestra mas fuerte competencia.
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5. ¢ Cual es su frecuencia de compra y qué cantidad adquiere?

Quincenal 6 10,34%
Mensual 17 29,31%
Trimestral 30 51,72%

En temporada 5 8,62%
X 58 100%

éCudl es su frecuencia de compra y qué cantidad
adquiere?

9% 10%

® Quincenal
* Mensual
® Trimestral

» En temporada

Gréfico N°5  Frecuencia de compra

Fuente: Investigacién de mercado
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas.

La frecuencia de compra segun la mayoria de los encuestados es trimestral, el
29% de ellos adquiere el producto mensualmente, y tan solo el 10% adquiere el producto
quincenalmente.
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6. ¢Estaria dispuesta a probar una nueva marca de mallas?

Satisfecho No Satisfecho No consume
Sl 38 88,37% 15 100,00% 1 50,00%
NO 5 1163% O 0,00% 1 50,00%
pM 43 100% 15 100% 2 100%

Satisfecho

Gréfico N°6 Satisfecho dispuestos a probar el producto

Fuente: Investigacién de mercado
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas.

De acuerdo a las personas encuestadas y que se encuentran satisfechas con el
producto que adquieren actualmente, el 88% de ellos estdn dispuestos a probar una

nueva opcion.
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No Satisfecho

0%

Gréfico N°7 Satisfecho dispuestos a probar el producto

Fuente: Investigacion de mercado
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas.

Seguln las encuestas, el 100% de las personas no satisfechas estan dispuestas a

probar una nueva opcion.

No Consume

Grafico N°8 Personas que no consumen el producto dispuestas a probarlo

Fuente: Investigacion de mercado
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas.

El 50% de personas que aun no consumen el producto estan dispuestas a probar

un nuevo tipo de mercancia.
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2.3.5 Determinacion de la poblacion y la muestra objeto de estudio
(fuentes secundarias)

2.3.5.1 Poblacion

“Es el conjunto de todos los elementos a los cuales se refiere la investigacion. Se
puede definir también como el conjunto de todas las unidades de muestreo”. (Fracica N,
1988)

Segun el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos tenemos los siguientes

datos:
ECUADOR CUENTA CON EL INEC W
Parroquia
Quito
Actividad Fabricacion de ropa interior y ropa de dormir de telas tejidas, de punto
Principal a y ganchillo, de encaje, etcétera, para hombres, mujeres y nifios: 190
siete Digitos |camisas, camisetas, panties, calzoncillos, pijamas, camisones, batas,
Cllu blusas, slips, sujetadores, fajas, etc.
Venta al por mayor de prendas de vestir, incluidas prendas (ropa) 54
deportivas.
- - — 4.728
Venta al por menor de prendas de vestir, peleteria en establecimientos 4674
especializados. '
Fabricacién de medias, incluidos calcetines, leotardos y pantimedias. 6

Tabla N°3  Numero de establecimientos segin actividad principal de la ciudad
de quito - provincia de pichincha
Fuente: Censo Nacional Econémico (CENEC 2010). Instituto Nacional de Estadistica y Censos.
Elaborado Por: Unidad de Procesamiento (UP) de la Direccion de Estudios Analiticos
(DESAE) - Estefania Encalada

Por lo que decimos que la poblacion para este proyecto es de 4.728 locales
dedicados a la venta al por mayor y menor de Prendas de vestir. Segin a un analisis
realizado, decimos que aproximadamente el 10% de esta poblacién se dedica a la venta

de ropa interior, medias, calcetines, leotardos y pantimedias.

Con el resultado de la encuesta piloto obtuvimos informacion relacionada a que
porcentaje de locales adquieren el tipo de mallas que deseamos producir y el nivel de
satisfaccion del producto que adquieren, esto junto con la informacion obtenida por el

INEC nos ayudara a calcular el nimero de compradores potenciales:
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Mercado Objetivo

Compradores potenciales actuales
Atendidos satisfechos

No atendidos insatisfechos
Atendidos no satisfechos

Compradores atendidos (oferta) 38
Atendidos satisfechos no desean cambiarse
Atendidos no satisfechos no desean cambiarse
Mercado objetivo insatisfecho (n) 426
Atendidos satisfechos por cambiarse
Atendidos no satisfechos por cambiarse
No atendida insatisfecha

TablaN°4  Mercado objetivo

Fuente: Investigacién de mercado
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas

Con el cuadro anterior podemos decir que tenemos 38 locales que son atendidos
por la oferta y se encuentran satisfechos por lo que no desean probar un nuevo producto,
mientras que 262 locales de 465 en total desean probar el producto pese a estar
satisfechos con el que actualmente adquieren. Existen al menos 126 locales que no han

sido bien atendidos y otros 8 que no conocen el producto.

2.3.6 Determinacion del mercado objetivo

El Mercado Objetivo es 426 Compradores Potenciales, es decir que:
N =426
2.3.6.1 Muestra

“Es la parte de la poblacion que se selecciona, y de la cual realmente se obtiene
la informacidn para el desarrollo del estudio y sobre la cual se efectuara la medicion y

la observacion de las variables objeto de estudio”. (Bernal T, 2000)



2.3.6.2 Métodos de muestreo

“El Método utilizado para estimar el tamano de una muestra depende del tipo de
investigacién que desea realizarse y, por lo tanto, la hip6tesis y del disefio de

investigacion que se hayan definido para desarrollar el estudio”. (Bernal T, 2000)

Tipos de muestras

Muestra probabilistica

Muestra no probabilistica

Cuadro N°1 Tipos de Muestreo

Fuente: BERNAL, César Augusto. "Metodologia de la investigacion para
Administracién y Economia”.
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas

El método de muestreo que se utilizara es el muestreo aleatorio simple el cual
es un método de seleccién de n unidades sacadas de la poblacion, de tal manera que cada

una de las muestras tiene la misma probabilidad de ser elegida
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2.3.6.3 Tamarfio de la muestra
Formula del tamafio de la muestra para poblaciones finitas:

_ N*Z?+Pm=* Qm
T E2(N-1)+ Z2PmQm

n

n= Tamafo muestral.

N= Tamafio de la poblacidn.

Z= Valor correspondiente a la distribucion de Gauss 1,96

P= Prevalencia esperada del parametro a evaluar. En caso de
desconocerse, aplicar la opcion mas desfavorable (p=0,5), que hace
mayor el tamafio muestral.

Q= 1-p (Si p=50%, q=50%).

E=Error que se prevé cometer.
2.3.6.4 Determinacioén del tamaro de la muestra

Para determinar el tamafio de la muestra hemos determinado que para la
elaboracion de este proyecto se usara un nivel de confianza del 95% con un error de
5% en el resultado de las encuestas.

~ 472,80 * 1,962 * (0,5) * (0,5)
~ 0,052 (472,80 — 1) + 1,962 = (0,5) * (0,5)

n

| 454,08
V)

= 212,20 = 212

Aplicando la formula obtenemos una muestra de 212 locales mayoristas y
minoristas dedicados a la comercializacion de mallas dentro del Distrito Metropolitano
de Quito, a los cuales se les realizara la encuesta. Para mejores resultados hemos

decidido aplicar 250 encuestas.
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2.3.6.5 Encuesta aplicada para cuantificar el consumo de mallas
ENCUESTA

1. Conoce usted ¢Qué son las mallas de orlon, nylon y algodén?
Si No
Si su respuesta fue afirmativa siga contestando.

2. ¢Adquiere usted este producto y lo distribuye en su local?
st () No ()
3. ¢Esta satisfecho con el producto que adquiere?
Si No
4. (Al momento de vender las mallas, qué es lo primero que toman en cuenta sus clientes?

Calidad Precio C]\/Iarca
5. Enque rango de precios se encuentra el producto que adquiere

2.0024.00
3.00a5.00
4.00 2 6.00
Mayor a 6.00

6. ¢Qué material prefieren mas sus clientes al momento de comprar mallas?

Nylon
Orlén-Lycra
Algodon
7. De las siguientes marcas, ;Cudl reconoce como la mas aceptada por el publico?

Moritex
Pamela
Roland
Gardenia
Mecrisga

De conocer otra marca
8. ¢Cuél es el nivel de venta del producto?
—— 1 docena semanales
2 docenas semanales
3 docenas semanales
Mayor a 3 docenas

L]

9. ¢Cual es su frecuencia de compra y qué cantidad adquiere?
——  Quincenal

Mensual

== Trimestral

——  En Temporada

Cantidad

10. Estaria dispuesta a probar una nueva marca de mallas?
Si () No

11. Sisu respuesta fue positiva en la pregunta anterior. ;Cudl seria el convenio de pago?
Contado
Crédito Quincenal
Crédito a 30 dias
Crédito a 45 dias
Crédito a 60 dias
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2.3.7 Anélisis de los datos de fuentes primarias (Aplicacion de las

encuestas)
De acuerdo a la encuesta presentada, y segun los datos obtenidos, hemos
tabulado todas las respuestas para obtener conclusiones especificas con el fin de general
mejores resultados al momento de conocer nuestro mercado objetivo y nuestra demanda.

2.3.7.1 Tabulacion los Resultados

1. Conoce usted ¢Qué son las mallas de orlén, nylon y algodon?

Sl 242 96,67%
NO 8 3,33%
) 250 100%

Grafico N°9 Conocimiento del producto

Fuente: Investigacion de mercado
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas.

El 96,67% de los locales encuestados conocen del producto, es decir que el
producto tiene gran acogida y es de consumo frecuente. Mientras que tan solo el 3,33%

ignora que son las mallas.
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2. ¢ Adquiere usted este producto y lo distribuye en su local?

Sl 242 96,67%
NO 8 3,33%
X 250 100%

éAdquiere usted este producto y lo distribuye en su local?

3%

Gréfico N°10 Consumo del producto

Fuente: Investigacion de mercado
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas.

Al igual que la pregunta anterior, todos los locales que conocen del producto lo
adquieren, por lo tanto deducimos que el producto tiene gran aceptacién en el mercado,

lo que significa que tenemos una fuerte oportunidad.
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3. ¢ Esta satisfecho con el producto que adquiere?

Si 175 72,41%
NO 67 27,59%
X 242 100%

¢éEsta satisfecho con el producto que adquiere?

Gréfico N°11 Personas satisfechas con las mallas que adquiere

Fuente: Investigacion de mercado
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas.

El 28% de las encuestas dieron como resultado que los locales comerciales no
estan contentos con el producto que adquieren, mientras que el 72% coinciden en que si

estan satisfecho con el mismo.
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4. ¢ Al momento de vender las mallas, qué es lo primero que toman en cuenta sus
clientes?

Calidad 117 48,28%
Precio 121 50,00%
Marca 4 1,72%

X 242 100%

¢Al momento de vender las mallas, qué es lo primero que toman
en cuenta sus clientes?

2%

\

* Calidad
¥ Precio

® Marca

Gréfico N°12 Factores por los que eligen las mallas

Fuente: Investigacién de mercado
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas.

Segun el estudio realizado, hemos determinado que el 50% de las personas
encuestadas coinciden en que el precio del producto es lo primero que toman en cuenta
sus clientes al momento de adquirir el producto, seguido de la calidad con el 48% y tan

solo el 2% de ellos acuerdan que lo mas importante es la marca.
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5. En que rango de precios se encuentra el producto que adquiere.

200a4.00 171 70,69%

3.00a5.00 67 27,59%

4.00 a 6.00 4 1,72%

Mayor a 6 dolares 0 0,00%
Y 242 100%

En que rango de precios se encuentra el producto que adquiere
171

0

2.00a4.00 3.00a5.00 4.00a6.00 Mayor a 6 dodlares

Grafico N°13 Rango de precios productos adquiridos

Fuente: Investigacién de mercado
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas.

El rango de precios més aceptado demostrado en este estudio de mercado es de
$2,00 a $4,00, dependiendo de la talla y de las cualidades del producto, esto nos da una

idea de cual seria el precio adecuado a aplicar.
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6. ¢Qué material prefieren mas sus clientes al momento de comprar mallas?

Nylon 21 8,62%
Orlon-Lycra 117 48,28%
Algodén 104 43,10%

)y 242 100%

¢Qué material prefieren mas sus clientes al momento de comprar
mallas?

= Nylon

® Orlén-Lycra

® Algoddn

Gréfico N°14 Material de preferencia

Fuente: Investigaciéon de mercado
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas.

Debido a la gran cantidad de materiales que se ofrecen en el mercado para
nuestro producto, es necesario determinar cuél es el predominante; en este caso el orlon-
lycra con el 48%.
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7. De las siguientes marcas, ¢ Cudl reconoce como la més aceptada por el publico?

Moritex 33 13,79%
Pamela 8 3,45%

Roland 92 37,93%

Gardenia 33 13,79%

Otras 75 31,03%
)y 242 100%

De las siguientes marcas, ¢Cudl reconoce como la mas aceptada
por el publico?

_.//.

® Moritex
® Pamela
® Roland

® Gardenia

® Otras

Grafico N°15 Marcas reconocidas

Fuente: Investigacion de mercado
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas.

De todas las marcas reconocidas en el mercado, la mas renombrada es Roland
con el 38%, seguido por Moritex y Gardenia con el 14% y 31% son productos de marcas

no reconocidas. Estos son quienes representan nuestra mas fuerte competencia.
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8. ¢ Cual es el nivel de venta del producto?

1 docena semanales 63 25,86%
2 docenas semanales 46 18,97%
3 docenas semanales 104 43,10%

Mayor a 3 docenas 29 12,07%
x 242 100%

¢Cual es el nivel de venta del producto?

® 1 docena semanales
» 2 docenas semanales
® 3 docenas semanales

» Mayor a 3 docenas

Gréfico N°16 Nivel de ventas del producto

Fuente: Investigaciéon de mercado
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas.

El producto tiene una rotacion de al menos 3 docenas semanales.
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9. ¢ Cual es su frecuencia de compra y qué cantidad adquiere?

Quincenal 25 10,34%
Mensual 71 29,31%
Trimestral 125 51,72%

En temporada 21 8,62%
X 242 100%

éCual es su frecuencia de compra y qué cantidad adquiere?

® Quincenal
* Mensual
® Trimestral

® En temporada

Grafico N°17 Frecuencia de compra

Fuente: Investigacién de mercado
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas.

La frecuencia de compra segin la mayoria de los encuestados es trimestral, el

29% de ellos adquiere el producto mensualmente, y tan solo el 10% adquiere el producto

quincenalmente.
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10. ¢Estaria dispuesta a probar una nueva marca de mallas?

] No No
Satisfecho Satisfecho consume
S 155 88,57% 67 100,00% 4 50,00%
NO 20 11,43% 0 0,00% 4 50,00%
> 175 100% 67 100% 8 100%

Satisfecho

Gréfico N°18 Satisfecho dispuestos a probar el producto

Fuente: Investigacién de mercado
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas.

De acuerdo a las personas encuestadas y que se encuentran satisfechas con el
producto que adquieren actualmente, el 88% de ellos estan dispuestos a probar una

nueva opcion.
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No Satisfecho

0%

Gréfico N°19 Satisfecho dispuestos a probar el producto

Fuente: Investigaciéon de mercado
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas.

Segun las encuestas, el 100% de las personas no satisfechas estan dispuestas a

probar una nueva opcion.

No Consume

Gréfico N°20 Personas que no consumen el producto dispuestas a probarlo

Fuente: Investigacion de mercado
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas.

El 50% de personas que aun no consumen el producto estan dispuestas a probar

un nuevo tipo de mercancia.
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11. Si su respuesta fue positiva en la pregunta anterior. ¢ Cual seria el convenio de

pago?

Contado 37 15,00%

Crédito Quincenal 13 5,00%
Crédito a 30 dias 125 50,00%
Crédito a 45 dias 50 20,00%
Crédito a 60 dias 25 10,00%
p) 250 100%

Si su respuesta fue positiva en la pregunta anterior. ¢Cual seria el
convenio de pago?

125

Contado Crédito Quincenal Créditoa30dias Créditoa45dias Crédito a 60 dias

Gréfico N°21 Convenios de pago

Fuente: Investigacién de mercado
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas.

El 50% de los encuestados adquiririan el producto acordando un convenio de
pago de al menos 30 dias, el 20 % crédito a 45 dias y tan solo el 15% de ellos

cancelarian al contado.
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Mercado objetivo insatisfecho de la muestra

Compradores potenciales actuales
Atendidos satisfechos

No atendidos insatisfechos
Atendidos no satisfechos
Compradores atendidos (oferta)
Atendidos satisfechos no desean cambiarse
Atendidos no satisfechos no desean cambiarse
Mercado objetivo insatisfecho (n)
Atendidos satisfechos por cambiarse
Atendidos no satisfechos por cambiarse
No atendida insatisfecha

Total muestra mercado objetivo insatisfecho

TablaN°5  Mercado objetivo insatisfecho de la muestra

Fuente: Investigacién de mercado
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas.

Una vez obtenidos los datos del Mercado Objetivo, procedemos a calcular cuales
son nuestros compradores potenciales, en este caso tenemos que son 209 locales, de los
cuales 17 estan totalmente satisfechos y 191 estarian dispuestos a adquirir nuestro
producto. Como resultado obtenemos que el total de la Muestra del Mercado objetivo

Insatisfecho es de 191 locales comerciales dedicados a la comercializacion de mallas.
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2.3.9 Calculo del consumo de mallas a partir de los resultados de las

encuestas
FRECUENCIA Docenas Dias/afio Frecuencia Docena/afio
Quincenal 1.000
Quincenal 1.300
Quincenal 400
Quincenal 1.000
Mensual 300
Mensual 500
Mensual 400
Mensual 2.400
Mensual 150
Mensual 1.250
Mensual 650
Mensual 4.000
Trimestral 4 67
Trimestral 4 100
Trimestral 4 267
Trimestral 4 150
Trimestral 4 333
Trimestral 4 200
Trimestral 4 1.500
Trimestral 4 800
Trimestral 4 283
Trimestral 4 900
Trimestral 4 1.667
Trimestral 4 400
Trimestral 4 417
Trimestral 4 433
Trimestral 4 500
En Temporada 1 21
En Temporada 1 42
En Temporada 1 83
En Temporada 1 100
En Temporada 1 104
TOTAL MUESTRA 21.717

Cpc/docena/afio 2012 89,86

TablaN°6  Consumo Per-Cépita

Fuente: Investigacion de mercado
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas.
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2.3.10 Demanda actual insatisfecha

DEMANDA ACTUAL
INSATISFECHA (DI)

DI = N x Consumo per-cépita
DI= 426 x 89,86

DI= 38.320,45

La demanda actual es el producto de multiplicar el nGmero de compradores
potenciales por el consumo per-capita, en este caso es de 38.320,45 mallas/afio,

correspondiente al afio de investigacion (2013).

2.3.11 Demanda histérica insatisfecha

Debido a que no contamos con datos histdricos del consumo se dificulta elaborar
la serie histérica del consumo de mallas, en un periodo de al menos cinco afios. Por esta
razén hemos decidido estimar el nimero de compradores potenciales con base en la tasa

de crecimiento poblacional anual del Distrito Metropolitano de Quito (2,59%).

O DIRECCION METROPOLITANA
DE GESTION DE INFORMACION
General de Planificacion
Tasa de crecimiento poblacional (proyeccién)
ARos* DMQ Quito urbano | Quito rural
1962 3,99% 4,47% 2,98%
1974 3,63% 4,47% 1,36%
1982 4,54% 5,53% 0,71%
1990 2,56% 2,56% 3,68%
2001 2,61% 2,07% 4,68%
2010 2,59% 2,03% 4,30%
2020 2,19% 1,55% 3,75%

Cuadro N°2 Tasa de crecimiento poblacional DMQ

Fuente: Investigacion de mercado
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas.
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DEMANDA HISTORICA INSATISFECHA

DEMANDA INSATIFECHA

(UEUESER))]

2.009
2.010
2.011
2.012

2.013

Tabla N°7  Demanda historica insatisfecha

Fuente: Investigacién de mercado
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas.

DEMANDA HISTORICA INSATISFECHA

45.000
40.000
35.000
30.000
25.000
20.000
15.000

10.000
5.000
0

¥= DEMANDA
INSATIFECHA| 34.502 35.419 36.361 37.328 38.320
(mallas/afio)

Grafico N°22 Demanda histoérica insatisfecha

Fuente: Investigacion de mercado
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas.
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2.3.12  Demanda proyectada

Significa el proyectar a través de diferentes metodos las series historicas
obtenidas con el fin de llevarlas al futuro de acuerdo a la tendencia que estos datos
presenten, de esta forma podremos determinar aproximadamente como se expandird y

contraera la demanda.

2.3.12.1 Meétodo de proyeccion de la demanda

Para determinar el tipo de funcién de proyecciéon se tiene que analizar el
comportamiento de los datos histéricos de la variable de consumo (y), determinada por

la variacion de la variable independiente del tiempo (x).

En el presente caso, para la proyeccion de la demanda se aplicaré la funcion de

proyeccion lineal.

Método: minimos cuadrados

“Se basa en calcular la ecuacion de una curva para una seria de puntos dispersos
sobre una grafica, curva que se considera el mejor ajuste, entendiéndose por tal, cuando
la suma algebraica de las desviaciones de los valores individuales respecto a la media es
cero y cuando la suma del cuadrado de las desviaciones de los puntos individuales

respecto a la media es minima.” (Baca, 2007)
y =a+ bx

dYy=na+b)x
dXy=ayx+ bZX2
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ANOS ANOS DEMANDA

34.502,04

2.010 35.419,40 4
2.011 36.361,15 9
37.327,95

38.320,45
181.930,98 555.338,31 55

TablaN°8 Demanda histérica minimos cuadrados

Fuente: Investigacion de mercado
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas.

n= 5
181.930,98= Sa  + 15b Férmula 1 * -3
555.338,31= 1lbha + 55b Férmula 2
-545792,94= -15a - 45b
555.338,31= 15a + 55b
9.545,37= 0a + 10b
b= 9.545,37
10
b= 954,54
En Férmula 1 reemplazamos b
181.930,98= 5a + 15(954,537)
181.930,98= 5a + 14.318,06
4= 167.612,93
5
a= 33.522,59
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Funcién Lineal

y=f(x)
y = consumo de mallas
X = afios

Y =a+ bx

La funcién de proyeccidn se obtiene determinando los parametros a y b a partir

de los datos histdricos de la funcion de las variaciones de la variable independiente X.

Funcion de proyeccion o ajuste

Y =33.522,59 + 954,54 X

7 Zny _ 181.9530,98 _ 36386

Demanda
Proyectada

Y’

34.502,04 (1.909) (1.884)

2.010 35.419,40 (955) (967)
2.011 36.361,15 0 (25)
2.012 37.327,95 955 942

38.320,45 1.909 1.934

181.930,98 555.338,31 55,00 181.930,98 0,00 9.111.408,84 0,00 9.113.599

Tabla N°9  Regresion lineal demanda

Fuente: Investigacion de mercado
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas.
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COEFICIENTE DE CORRELACION

VARIACIC')N'EXPLICADA POR LA
R"N2 = FUNCION DE AJUSTE

VARIACION TOTAL

2(Y’-Y)*2
nN) — =" =
R"2 >(Y-Y)"2

2(Y’-Y)r2 9.111.408,84
N) = _ = =
RA2 (YY) 9.113.598,72 0,9998

q
I

= V(R™2)

q
1

0,99988

Tabla N°10 Coeficiente de correlacion demanda

Fuente: Investigacién de mercado
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas.

El coeficiente de correlacion de 0,99988 nos indica que tenemos un error de

ajuste del 0,01% es decir un error minimo en las proyecciones, lo cual es aceptable para
este proyecto.

2.3.12.2 Proyeccion de la demanda

Como explicamos con anterioridad, la proyeccion de la demanda se realiz6 a

través de regresion lineal utilizando la funcién de proyeccién y = a + bx lo cual nos da
como resultado lo siguiente:
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Demanda

Proyectada

2.014
2.015
2.016
2.017
2.018
Tabla N°11 Proyeccion de la demanda

Fuente: Investigacién de mercado
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas.

DEMANDA PROYECTADA

50.000
45.000
40.000
35.000
30.000
25.000
20.000
15.000
10.000

5.000

Grafico N°23 Demanda proyectada

Fuente: Investigacién de mercado
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas.

2.4 Estudio de la oferta

“Oferta es la cantidad ofrecida de un bien o servicio que los vendedores quieren

y pueden vender a un determinado precio” (Gregori, 2007)
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24.1 Tipos de oferta

Para el estudio de la oferta se pueden identificar tres tipos de oferta o de

mercados en los cuales se desenvolvera el producto ante su competencia. (Baca, 2007)

2.4.1.1 Mercado competitivo o de mercado libre

Es en el cual existen muchos vendedores por lo que cada uno de ellos ejerce una

influencia insignificante en el precio de mercado.

Es en la que los productores se encuentran en circunstancias de libre
competencia, sobre todo debido a que existe tal cantidad de productores del mismo
articulo, que la participacion en el mercado esta determinada por la calidad, precio y el
servicio que se ofrecen al consumidor. También se caracteriza porque generalmente

ningan productor domina el mercado. (Baca, 2007)

2.4.1.2 Monopolio

Es cuando existe una Unica empresa que vende un producto que no tiene

sustitutos cercanos.

Es en la que existe un solo productor del bien o servicio, y por tal motivo,
domina totalmente el mercado imponiendo calidad precio y cantidad. Un monopolista no
es necesariamente un productor Unico. Si el productor domina o posee mas del 95% del
mercado siempre impondra precio y calidad. (Baca, 2007)

2.4.1.3 Oligopolio

Es la estructura del mercado en la que solo unos cuantos vendedores ofrecen

productos similares e idénticos.
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Para efectos de este estudio el mercado de participacion de mallas para nifias y
mujeres es un mercado competitivo, por la gran cantidad de oferentes que existen.
(Gregori, 2007)

2.4.2 Andlisis de la oferta

La produccién de mallas en el Ecuador esta claramente diferenciada por grandes,
medianas y pequefias empresas que se dedican a la manufactura de mallas de nylon y

orlén.

La industria de elaboracion de mallas en el Ecuador se ha venido realizando en
la misma intensidad, pero en los ultimos afios ha crecido debido al nimero de
estudiantes que se han ido incrementando en los periodos escolares gracias a las nuevas
politicas y subsidios que posee la educacion por el gobierno, teniendo en cuenta como
otro factor también importante el cambio climatico que existe en la ciudad de Quito y
sus bajas temperaturas. Debido a estos factores existe una fuerte competencia y

fluctuaciones en los precios, niveles de oferta y calidad de materias primas.

En la ciudad de Quito las marcas de mallas que se comercializan con un volumen
alto de ventas son:
v" Roland
v Gardenia
v' Moritex

2.4.2.1 Factores del macro entorno
2.4.2.1.1 Factor econémico
De acuerdo a los indicadores econdémicos emitidos por el Banco Central del

Ecuador podemos observar los cambios que existen de acuerdo a las variaciones entre

afios de los indices: El Producto Interno Bruto (PIB) bajé con respecto al afio anterior un
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4,98% a la fecha, obteniendo asi mayor expansion y contribucién en los sectores de
construccion, manufactura y comercio. La inflacion es otro de los indicadores
econdmicos que nos indican el poder adquisitivo de las personas estando a la fecha de
manera anual en un 4,94%, relacionandose con la canasta basica que se encuentra en la

actualidad en $600,00 segun el Banco Central.

2.4.2.1.2 Factor politico legal

En la actualidad las nuevas politicas del gobierno han hecho que las
microempresas crezcan de mejor manera con mayores probabilidades de crecer, con
financiamientos para mejorar el desarrollo y la productividad de las mismas, fomentando
el desarrollo de los emprendedores. Adicionalmente el campo al que va dirigido el
producto como los es el sector escolar también gracias a las nuevas politicas de
educacion gratuita han incrementado el nimero de estudiantes ampliando asi nuestro

mercado.
2.4.2.1.3 Factor tecnoldgico

En relacion a la tecnologia la globalizacion y las preferencias arancelarias nos
permiten como empresa mejorar nuestro maquinaria para la producciéon reduciendo
costos, de igual maneras servird para mejorar la estructura, y asi reducir tiempos de

produccién, y de igual manera costos.
2.4.2.1.4 Factor ambiental
2.4.2.2 Factores de micro entorno
24.2.2.1 Competencia directa del producto

En cuanto a los competidores poseemos grandes industrias dedicadas a la
fabricacion de medias y mallas en el pais dependiendo de cual sea el material solicitado

del producto, se debe tener encuentra que también ingresan mallas de fabricacion China
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de igual manera nuestra competencia también es afectada por la industria colombiana.

Las principales empresas que poseen reconocimiento en el mercado son las siguientes:

« Roland

Textiles el Rayo S.A “Roland”, produce mallas, panty-medias, leotardos, medias,
calcetines y demas articulos de calceteria, incluso de compresion progresiva (por
ejemplo, medias para varices), de punto en algodon, se encuentra ubicada en la
Panamericana Norte Km. 12 Sector Llano Grande Quito con nimero de teléfono 02)
282-4797

« Productos sustitutos

Los productos sustitutivos son los productos que desempefian la misma funcion

para el mismo grupo de consumidores, pero que se basan en una tecnologia diferente.

Existe como sustito las empresas fabricantes de medias nylon en este mercado la

empresa mas representativa es:

Ingesa

“Desde su creacion en 1963, INGESA fabrica medias de la mas alta calidad y
hoy en dia se ha convertido en la industria lider de medias nylon en el Ecuador. Como
resultado de un esfuerzo de crecimiento continuo, INGESA ha integrado verticalmente
su proceso de fabricacion desde hilatura de nylon, texturizado, tejeduria, costura,
tintoreria hasta empaque. Para asegurar un producto final de alta calidad, se utiliza

magquinaria de primera clase y se aplica un estricto control de calidad.” (Ingesa, 2009)

Ubicada en Av. Capitan Ramos 623 y Bethoven teléfono 2401-427.

E-mail: gustavo@ingesa.com
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2.4.2.2.2 Competencia indirecta del producto

En la actualidad se estan produciendo gran cantidad de licras o leggins que estas
vienen a ser nuestra competencia indirecta ya que es un producto no se relaciona con el

material pero es un producto que se encuentra en auge debido a la moda.

2.4.2.2.3 Clientes

Los clientes son los principales implicados en el tema del producto ya que el
mismo debe satisfacer sus necesidades, en especial el tema que se relaciona en cuanto es
al tema precio, ya que la mayoria de familias buscan productos de calidad pero a precios
maodicos, los mismo que en ciertos casos es dificil de satisfacer debido a los costos de
produccion, por tal motivo se deber tener un producto a precios bajos para que pueda
competir con la industria colombiana y china que posee precios sumamente mas bajos

que los nacionales.

2.4.2.2.4 Proveedores

Los proveedores es uno de los factores importantes en toda industria
manufacturera, ya que dependemos a un 100% de la materia prima que nos puedan
facilitar, de la misma manera de los precios de la misma y los tiempos de crédito que
poseamos para saldar nuestros costos sin afectar a la liquidez de la empresa, teniendo
encuentra que nuestros proveedores pueden ser grandes industrias como pequefios

productores o comerciantes de nylon, orlén, etc.
2.4.2.25 Ventaja competitiva
El producto es de calidad producido a bajos costos al alcance de todos los

hogares con mas mejores fibras en nylon y orlon para una mayor resistencia y

durabilidad, de igual manera siendo confortables para las nifias.
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24.3 Determinacioén de la oferta

Oferta es la cantidad de un determinado producto que se entrega al mercado para

satisfacer la demanda.

Para el analisis de la Oferta se tomara en cuenta las Personas duefias de locales
que se encuentran satisfechas y no satisfechas con el Consumo de Mallas y no desean

cambiarse de la marca que actualmente adquieren.

Compradores atendidos (oferta) 38
Atendidos satisfechos no desean cambiarse

Atendidos no satisfechos no desean cambiarse 0

Tabla N°12 Oferta

Fuente: Investigacién de mercado
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas

24.4 Oferta actual

Oferta actual

Oferta actual = N oferta x Cpc
Oferta actual = 38 x 89,86
Oferta actual = 3458,23

La oferta actual es el producto de multiplicar el nimero de compradores
atendidos por la oferta por el consumo per-cépita, en este caso es de 3458,23 mallas/afio,
correspondiente al afio de investigacion (2013), es decir lo que las empresas han

vendido.
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245 Oferta histérica

Para obtener la Oferta Histdrica se debe tomar en cuenta la tasa de crecimiento
poblacional anual del Distrito Metropolitano de Quito (2,59%), todo esto multiplicado

por el Consumo Per Cépita de mallas que corresponde al 89,9.

OFERTA HISTORICA

OFERTA
(mallas/afio)

Tabla N°13 Oferta histérica

Fuente: Investigacién de mercado
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas

OFERTA HISTORICA

4 FERTA
0 o 3.114 3.196 3.281 3.369 3.458
(mallas/afio)

Grafico N°24 Oferta historica

Fuente: Investigacién de mercado
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas
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2.4.6 Oferta proyectada

Para proyectar la oferta, se debe considerar la evolucién esperada de la provision
del bien o servicio por parte de los oferentes actuales o la entrada de nuevos proveedores
en al area de influencia. Junto con ello, se debe indagar sobre proyectos ya aprobados,

préximos a ejecutarse que permitiran aumentar la oferta actual.
2.4.6.1 Método de proyeccion de la oferta
Para determinar el tipo de funcién de proyecciéon se tiene que analizar el
comportamiento de los datos histdricos de la variable de la oferta (y), determinada por la

variacion de la variable independiente del tiempo (x).

En el presente caso, para la proyeccion de oferta se aplicard la funcion de

proyeccion lineal.
Método: minimos cuadrados
y =a+ bx

dYy=na+b)x
dXy=ayx+ be2

ANOS ANOS  OFERTA

X Y
3.113,63

2.010 3.196,42 4
2.011 3.281,41 9
3.368,66

3.458,23
15 16.418,35 50.116,48

Tabla N°14 Oferta historica minimos cuadrados

Fuente: Investigacién de mercado
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas
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n=>5

16.418,35= 5a + 15b Formulal* -3
50.116,48= 15a + 55b Formula 2
-49255,05= -15a - 45b
50.116,48= 15a + 55b
861,42= 0a + 10b
b= 861,42
10
86,14
b=

En Férmula 1 reemplazamos b

16.418,35= 5a + 15(86,142)
16.418,35= 5a + 1.292,13
15.126,22

a=
5
4= 3.025,24
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Funcién Lineal

y=f(x)
y = consumo de mallas
X = afios

Y =a+ bx

La funcién de proyeccidn se obtiene determinando los pardametros a y b a partir

de los datos histdricos de la funcion de las variaciones de la variable independiente X.
Funcion de proyeccion o ajuste
Y =3.025,24 + 86,14 X

_ Sy _ 16.418,35

o 5 = 3.284

Oferta Proyectada

Y’

3.113,63
3.196,42
3.281,41
3.368,66
3.458,23

2.010
2.011
2.012

16.418,35 50.116,48 55,00 16.418,35 0,00 74.204,44 0,00

Tabla N°15 Regresion lineal oferta

Fuente: Investigacion de mercado
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas.
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COEFICIENTE DE CORRELACION

VARIACION EXPLICADA POR LA
RA2 = FUNCION DE AJUSTE
VARIACION TOTAL

2(Y’-Y)*2
N) = =" J =
R"2 (Y-Y)"2
Z(Y’-Y)"2 74.204,44
N = — =
R"2 S(Y-Y)2 74.222,53 0.99976
r= V(R"2)
r= 0,99988

Tabla N°16 Coeficiente de correlacion oferta
Fuente: Investigacién de mercado
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas.

El coeficiente de correlacién de 0,99988 nos indica que tenemos un error de
ajuste del 0,01% es decir un error minimo en las proyecciones, lo cual es aceptable para

este proyecto.
2.4.6.2 Proyeccion de la oferta
Como explicamos con anterioridad, la proyeccion de la oferta se realizo a través

de regresion lineal utilizando la funcién de proyeccion y = a + bx lo cual nos da como

resultado lo siguiente:
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Oferta

Tabla N°17 Proyeccion de la oferta
Fuente: Investigacién de mercado
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas.

OFERTA PROYECTADA

4.500
4.000
3.500
3.000
2.500
2.000

1.500

1.000
500

’

Grafico N°25 Oferta proyectada

Fuente: Investigacién de mercado
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas.

2.5 Demanda Insatisfecha

Es un término usado en todo proyecto que engloba los siguientes conceptos:
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25.1 Demanda no atendida

“Es aquella en donde parte de una poblacion o un conjunto de instituciones no
reciben el servicio y/o producto que requieren, por lo tanto, la demanda es mayor que la
oferta. El proyecto cubrira una porcion o la totalidad de la brecha identificada.”
(Valencia, 2011)

2.5.1.1 Demanda atendida

“Es aquella donde se brinda el servicio y/o producto a casi la totalidad del
mercado, pero se satisface en forma parcial la necesidad identificada, por lo que también
representa una demanda insatisfecha. Aqui el proyecto debe brindar un nuevo servicio
que incorpore esos requerimientos, por lo tanto, la oferta actual del nuevo servicio seria
nula.” (Valencia, 2011)

Entonces, la demanda insatisfecha es aquella que incluye una de las demandas
antes mencionadas o su combinacion; en este caso, el proyecto cubrird la demanda no

atendida y/o la demanda atendida pero no satisfecha.

En términos operativos la comparacion de lo que se requiere (demanda) y lo
que se estd satisfaciendo (oferta) es la demanda insatisfecha, por lo que ambas deben
estar expresadas en las mismas unidades. El proyecto con sus recursos debe cubrir dicha

demanda insatisfecha.
Para calcular el valor de la demanda insatisfecha, se procederd a realizar la

diferencia existente entre la demanda y la oferta en el mercado, como se detalla a

continuacion:
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DEMANDA QFERTA DEMANDA
¢Cuénto se — INSATISFECHA
necesita?

{ Cudnto e ofrece?

Grafico N°26 Demanda insatisfecha

Fuente: «La demanda insatisfecha en los proyectos de inversion piblica» Redalyc.
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas.

DEMANDA INSATISFECHA

Demanda
Insatisfecha

ANOS Proyeccion Demanda Proyeccion Oferta

3.458,23
2.014 . 39.24981 3.542,10
2.015 4020434 3.628,24
2.016 . 4115888 3.714,38
2.017 . 4211342 3.800,52
2.018 4306796 3.886,66

Tabla N°18 Demanda insatisfecha

Fuente: Investigacién de Mercado
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas.

25.2 Demanda cautiva

Con el calculo de la demanda insatisfecha o no cubierta que resulto 34.862,22
docenas de mallas para el afio 2013, se procede a determinar cuél va a ser el porcentaje
de clientes que la empresa planea captar, por lo que se procedié a determinar cual es la
demanda cautiva del proyecto.

De acuerdo a la capacidad de produccion de la maquinaria hemos determinado

que cubriremos la demanda segun la rotacion de mallas por talla que obtuvimos por

medio de un pequefio sondeo y especificaremos més adelante, y obtenemos lo siguiente:
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Afos Tallas Demanda Insatisfecha Demanda Cautiva %o

4-7 5.544
. 812 L 38% . 5198
D S-M-L e T 1501

Tabla N°19 Demanda cautiva

Fuente: Investigacién de Mercado
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas.

2.6 Estrategias de marketing mix
2.6.1 Producto

"Es cualquier objeto, servicio o idea que es percibido como capaz de satisfacer
una necesidad y que representa la oferta de la empresa. Es el resultado de un esfuerzo
creador y se ofrece al cliente con unas determinadas caracteristicas. El producto se
define también como el potencial de satisfactores generados antes, durante y después de
la venta, y que son susceptibles de intercambio. Aqui se incluyen todos los componentes
del producto, sean o no tangibles, como el envasado, el etiquetado y las politicas de
servicio” (Olamendi, 2010)

Nuestro producto son mallas de dos tipos de materiales, orlon y nylon
dependiendo de la necesidad de los usuarios y de acuerdo a la medida de cada talla, para
luego ser doblado y empacado con etiquetas individuales, el enfundado se realiza por

unidad y luego por media docena.

La calidad debe ser el factor principal para la elaboracion de las mismas,
entregando asi un producto libre de fallas y manchas. Se utilizara una fibra sintética

para mejorar el tejido de orlon (fibra acrilica) que permita compactarlo y reforzarlo.

Debido a la composicion del nylon es preciso exponerlo a un proceso de
termofijado (aportacion de calor) para mayor elasticidad del tejido evitando asi la

73



probabilidad de que en un futuro exista deformacion en la materia textil. La produccion
tendra variedad de colores dentro de los cuales se destaca el blanco y el azul.

2.6.1.1 Estrategias del producto
2.6.1.1.1 Marca
“Una marca es un nombre o simbolo con el que se trata de identificar el producto

de un vendedor o grupos de vendedores y de diferenciarlo de los productos
competidores”. (Stanton, EtzellL, & Otros, 2003)

La Marca de nuestro producto sera:

(en

Izarela

2.6.1.1.2 Logotipo

¢
(2

oL

MALLAS FEMENINAS MALLAS FEMENINAS

DEFINTENDO CALIDAD EN DETALLES ~ DEFINIENDO CALIDAD EN DETALLES

Figura N°9 Logotipo
Fuente: Disefio David Miranda

74



"Simbolo que utiliza normalmente una empresa o0 marca para que la identifiquen
con mas facilidad" (Olamendi, 2010)

La imagen que se utilizara en la publicidad de nuestro producto es la parte
inferior de unas piernas, mostrando asi el uso de las mallas, junto con el nombre de la

marca.
2.6.1.1.3 Empaque
“El empaque consiste en todas las actividades de disefio y produccion del

contenedor o envoltura de un producto. EI Empaque se hace con la intencion de servir a

varios propasitos vitales:

Proteger el Producto en su camino al consumidor. Un paquete protege al producto

durante el embarque o envio.

e Proteger el producto después de su compra. En comparacion con los productos a
granel (esto es, los no empacados), los bienes empacados son en general mas
comodos, méas limpios y menos susceptibles de sufrir mermas por evaporacion,

derrame y descomposicion.

e Ayudan a lograr la aceptacion del producto de intermediarios. El producto se tiene
que empacar para satisfacer las necesidades de los intermediarios mayoristas y

detallistas.

e Ayudan a persuadir a los consumidores a comprar el producto. EI empaque puede
contribuir a que los consumidores noten el producto.” (Stanton, EtzelL, & Otros,
2003)
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El producto sera etiquetado individualmente, para luego ser empacado por unidad
y luego en fundas de polipropileno por medias docenas.

DEFINIENDO-CALIDAD EN DETALLES 14l ]l i

MALLAS FEMENINAS

Figura N°10 Etiqueta individual
Fuente: Gabriela Guerra y Karen Cardenas

2.6.1.1.4 Slogan

El Slogan de nuestra empresa tendra como proposito lo siguiente:

v Declarar los beneficios principales del producto o marca para el
comprador o cliente potencial.

v’ Destacar las diferencias con el de otras firmas, por supuesto, dentro de los

requisitos legales.

Ser declaracion simple, concisa, tajante, directa y apropiada.

Adoptar una personalidad "distintiva" respecto al resto.

Hacer que el consumidor se sienta "bien".

Hacer que el consumidor sienta un deseo o una necesidad.

AN N NN

Que sea dificil de olvidar, que se adhiera a la memoria, especialmente, si
se acompafia con instrumentos nemotécnicos como estribillos, ritmos,

imagenes o secuencias de anuncios televisivos.

Definiendo ealidad en deTalles
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2.6.1.1.5 Color

“El color del producto es a menudo el factor determinante en la aceptacion o el
rechazo de un producto por el cliente, puede ser el extremo importante para el empaque
igual que para el producto en si”. (Stanton, EtzelL, & Otros, 2003)

El Color que sera utilizado por nuestra empresa son los siguientes:

Blanco — EI blanco esta asociado con la inocencia, pureza, y la paz. Esta
considerado limpio y estéril. Es fresco y refrescante. El blanco puede ser usado para una

influencia calmante y estabilizante.

Rosa — EIl rosa esta considerado un color femenino. Representa la dulzura,

Violeta — El violeta representa la realeza y el lujo. En tonos oscuros esta

romance, bienestar e inocencia.

considerado un color de riqueza. Sugiere espiritualidad y sofisticacién. En colores
palidos es femenino y romantico.

2.6.1.1 Estrategia “PUSH”

“Estrategia de comunicacién que recurre a la fuerza de ventas y a las
promociones comerciales para “empujar”’ el producto a través de los canales de
distribucion El fabricante proporciona el producto para atraer a los mayoristas, los
mayoristas para atraer a los minoristas y, finalmente, los minoristas para atraer a los

consumidores.” (Amstrong & Kotler, Fundamentos de Mercadotécnica, 1998)
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Figura N°11 Estrategia PUSH

Fuente: (Amstrong & Kotler, Fundamentos de Mercadotécnica, 1998)

Es por eso que hemos enfocado todos nuestros esfuerzos publicitarios y
promocionales a los distribuidores de medias y mallas que existen en el Distrito
Metropolitano de Quito, buscando persuadirlos a reforzar la labor comercial voluntaria
gracias a margenes de distribucion establecidos y algunos incentivos, de tal manera que
resulte atractivo para el distribuidor y a su vez empuje el producto, en nuestro caso las
mallas, a un consumo importante. De esta manera el distribuidor querrd generar
rendimientos importantes promoviendo el producto y perchandolo en un lugar

estratégico para incentivar su consumo.

Hemos pensado en algunas estrategias atractivas para el distribuidor, dentro de

las cuales tenemos las siguientes:

v' Margenes brutos comerciales altos

v Productos gratuitos

v Apoyar con publicidad el distribuidor
v" Material pop

2.6.2 Plaza

“El papel de la distribucion dentro de la mezcla de marketing consiste en hacer
llegar el producto a su mercado meta. La actividad mas importante para llevar un
producto al mercado es la de arreglar su venta y la transferencia de derechos del
productor al cliente final. Otras actividades (o funciones) comunes son promover el
producto, almacenarlo, y asumir parte del riesgo financiero que surge durante el proceso

de distribucion”. (Stanton, EtzelL, & Otros, 2003)
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La distribucion del producto para poner al alcance de los potenciales

consumidores finales se lo realizard mediante un canal de distribucién indirecto.

El canal de distribucion indirecto que se muestra como su hombre lo dice no es
directamente con el consumidor final, en nuestro caso los potenciales clientes son los
establecimientos mayoristas y minoristas dedicados a la comercializacion de mallas,
medias y ropa interior de la ciudad de Quito, por lo cual es mas sencilla la distribucién, y
de igual manera se reduciran los costos de comercializacion de los mismos productos

por el volumen que se manejaria.

(Distribuidores)

Grafico N°27 Canal de distribucién

Fuente: Investigacién de mercado
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas

Tomando en cuenta que este es una manera general de cuél sera el canal
utilizado, en vista de que al ser una empresa productora se procede a la fabricacion de
mallas para nifia por docenas de acuerdo a la talla sugerida, es decir se produce por

bloques segun lo requerido por el cliente.

2.6.3 Precio

“El precio es la cantidad de dinero u otros elementos de utilidad que se necesitan
para adquirir un producto. Recuerde que la utilidad es un atributo con el potencial para

satisfacer necesidades o deseos”. (Stanton, EtzelL, & Otros, 2003)

El precio de ingreso se basara tanto en precios referenciales de la competencia
existente y en los costos de produccion, buscando presentar un precio similar al de los

mismos, es por eso que el precio de nuestro producto ira de acuerdo al tipo de material,
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ya sea este orlon o nylon, y la presentacion del mismo, de igual forma se establecera en
base al precio ofrecido por la competencia y la variacion del mismo en el mercado, todas

las variables que afectaran este factor se detallaran mas adelante.

2.6.3.1 Estrategia de fijacion de precio.

Para poder introducir nuestro producto al mercado, hemos determinado que el
precio estard dentro de un rango moderado, de tal manera que sea asequible para
personas de todo nivel social, obteniendo asi un producto de buena calidad y sobretodo

de gran durabilidad con costos bajos.

El precio también sera elaborado a un correcto estudio de costos de produccion
para que el mismo genere las utilidades deseadas.

2.6.4 Promocién y publicidad

“La promocion es uno de los instrumentos fundamentales del marketing con el
que la compafiia pretende transmitir las cualidades de su producto a sus clientes, para
que éstos se vean impulsados a adquirirlo; por tanto, consiste en un mecanismo de

transmision de informacion”. (Olamendi, 2010)

“La publicidad es cualquier forma pagada de presentacion y promocidon no
personal, bienes, o servicios por un patrocinador identificado, cuyas caracteristicas es
que es publica, penetrante, expresiva e impersonal. La publicidad sirve para construir
una imagen permanente de un producto y a la vez para desencadenar ventas rapidas.”

(Amstrong & Kotler, Fundamentos de Mercadotécnica, 1998)

2.6.4.1 Posicionamiento del producto

El posicionamiento del producto en el mercado juega un papel muy importante
debido a que se trata de un producto nuevo que se encuentra en la etapa de introduccion,
por lo que es necesario tomar todas las acciones necesarias para inducir que consumidor

conozca y adquiera el producto.
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El factor determinante dentro de la seleccién de la publicidad a utilizar es la
capacidad financiera con la que cuenta la empresa, pues al ser un producto por introducir
y una organizacion recién constituida el capital es limitado; por lo que necesitaremos

usar nuestro ingenio para optimizar nuestros recursos.

Publicidad persuasiva

Motivar a que nuestra segmentacion del mercado cambie de marca, modificando
percepciones que tiene el producto, mostrando nuestra malla como una opcién nueva y

fresca.

Promocion de ventas

Debido a que nuestro producto necesita ser dado a conocer, y ya que un
excelente medio son las recomendaciones personales, podremos ofrecer que a cada
cliente recomiende nuestra malla, se le otorgard un porcentaje de descuento en su

préxima compra. Otra opcidn es entregar docenas con una unidad mas.

Para esto utilizaremos los siguientes medios:

Hojas volantes

Las hojas volantes serdn elaboradas con la finalidad de dar a conocer toda la
informacion de nuestro producto, por lo tanto dichas hojas volantes seran entregadas en

todos los locales donde se comercialice todo tipo de ropa interior, medias, calcetines,

etc.
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Av Carlos Mantilla, Conjunto Estefania, local 01 y Calle Sevilla Sector Calderén
Telf: 2030 480/ Cel: 0987 051 312
e-mail: mallasisabella@hotmail.com

Figura N°12 Flyer
Fuente: Disefio David Miranda

Internet
En la actualidad, el internet es el medio de comunicacion al que tienen acceso la

mayoria de consumidores, por esta razon el uso de esta herramienta nos ayudara a
difundir rapidamente nuestro producto.
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El emailing o correo electrénico en cadena es un excelente instrumento que nos
permitird enviar informacion acerca del producto de manera rapida a diferentes clientes,
donde se detallara brevemente informacion sobre nuestra malla, sus caracteristicas y la
forma de adquirirla. La particularidad de este medio es que mediante la opcién de

reenvio que nos ofrece el correo, la informacion se multiplicard inmediatamente.

La creacion de un portal o pagina web, es otra herramienta en donde se puede dar
al cliente la opcion de conocer sobre nuestro producto, sus caracteristicas y sobre todo

cual es la forma mas rapida de adquirirlo.
Material pop

Como parte del merchandising hemos decidido usar el material pop, es decir
todos los accesorios utilizados en el punto de venta para captar la atencion del
consumidor y estimularlo a que realice la compra de nuestro producto.

El objetivo principal de utilizar material pop ( point- of — parchase) es que el
producto puede llamar la atencién del cliente. Existen varios tipos de material pop que se

pueden clasificar:

v" Fisicos como las islas de productos, los mamuts, los carteles, etc.

v" Psicolégicos como lo son los regalos, las muestras, etc.

v" De estimulos como la ambientacién con musica, videos, decorados, etc.
v

Personales como lo son las impulsadoras, personajes famosos, etc.

Los ejemplos méas comunes: llaveros, calendarios, encendedores, boligrafos,

mouse-pad, calcomanias, pisa papeles de escritorios, carpetas, etc.
Publicidad no pagada

La publicidad no pagada hoy en dia representa una opcién que alcanza a muchos
compradores potenciales, pues el mensaje se presenta ante ellos como una noticia, es por
eso que se presentara nuestro producto a través de un reportaje en programas cuyo

objetivo es el dar a conocer nuevos empresarios con nUevos proyectos.
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CAPITULO 11l

ESTUDIO TECNICO

El Estudio Técnico es mediante el cual definiremos cuales son los métodos,
técnicas, y la tecnologia que ser& necesaria para conseguir la produccién de los bienes o
servicios que vamos a comercializar, ademas que provee toda la informacion necesaria
para cuantificar el monto de las inversiones y de los costos de operacién, que se veran

reflejados en el andlisis de la viabilidad financiera de nuestro proyecto.

3.1 Objetivos del estudio de técnico

311 Objetivo general

Conocer y aplicar todas las técnicas apropiadas y las partes necesarias que se

requieren para el correcto funcionamiento y la operatividad del proyecto.

3.1.2 Objetivos especificos

e Conocer cual es la localizacion apropiada para el correcto funcionamiento

de la empresa

e ldentificar la posibilidad técnica de la fabricacion del producto deseado.

e Determinar el tamafio 6ptimo, las instalaciones, equipos y organizacion

necesaria para realizar la produccion.

e Saber cudles son los factores relevantes para la adquisicion de equipo y

magquinaria.

e Establecer cual sera la correcta distribucion de la planta con el fin de

mejorar el proceso de produccion de nuestro producto.
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3.2 Estudio del tamario

“El tamafio del proyecto hace referencia a la capacidad de produccion de un bien
0 de la prestacion de un servicio durante la vigencia del proyecto, nos permite
determinar el tamafio o dimensionamiento que se deben tener las instalaciones, asi como
la capacidad de la maquinaria y equipos requeridos por el proceso de conversion del
proyecto. Para definir la unidad de tamafio del proyecto debemos establecer la cantidad

de produccion o de prestacion del servicio por unidad de tiempo.” (Miranda, 2002)

3.3 Factores que determinan el tamafio del proyecto

Existen algunos factores que afectan directamente al tamafio del proyecto. Segun

Gabriel Baca Urbina, los factores son los siguientes:

3.3.1 La demanda

Segln los resultados obtenidos en el capitulo anterior (Estudio de Mercado),
descubrimos que si existe una demanda insatisfecha a la cual nos podemos dirigir, y ya
que tratar de abarcarla toda implica tomar un riesgo totalmente alto, decidimos solo
cubrir en promedio el 40% de la misma segln se detall6 en el cuadro de la demanda
cautiva.

Como ya se explico anteriormente, el segmento de mercado al que nos queremos
dirigir son todos los locales comerciales que se dediquen a la compra-venta de ropa

interior, calcetines, medias y mallas.

Si nuestra demanda insatisfecha para el afio vigente es de 34.862,22 docenas por

afo, nuestra produccion nos permite producir lo siguiente:
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El tamafio del proyecto y la demanda

% Demanda Demanda por Capacidad de % de

JEUES .
por tallas Docenas Produccion cobertura

% Tamano del

[0)
Proyecto 100%

Tabla N°20 EIl tamafio del proyecto y la demanda

Fuente: Estudio técnico.
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas

En este cuadro se muestra cuantas son las docenas demandadas y cuantas son las
docenas que podemos producir segun nuestra capacidad productiva, asi es como se

deroga el porcentaje de cobertura.

3.3.2 Los suministros, insumos y servicios publicos

“La produccion de cualquier bien o la prestacion de cualquier servicio requiere
de la disponibilidad de cierta cantidad y calidad de insumos que se reciben a
determinados precios. El estudio de mercado de insumos nos indica la magnitud de las
necesidades de los mismos y la capacidad real de los proveedores para atender la

demanda tanto de la competencia como la propia.” (Miranda, 2002)

Este factor es importante considerando que para el correcto funcionamiento de la
empresa es necesario el abasto suficiente en cantidad y calidad de materias primas. En
Quito contamos con varios proveedores, quienes nos podran abastecer de manera

oportuna la suficiente materia prima necesaria, dentro de los cuales tenemos:
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Material Proveedores

Pasaltex

Sotic

Distribuidora Conson
Deltex

Lanafit

Cuadro N°3 Materia primay proveedores

Fuente: Estudio técnico.
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas

Por otro lado, la disponibilidad y calidad de los servicios publicos de agua,
alcantarillado, energia, teléfono, gas, etc. debe ser juiciosamente ponderada al definir el
tamario del proyecto.

3.3.3 La tecnologia y los equipos

La maquinaria involucrada en el proceso de fabricacion son las siguientes:

Maquina de coser overlock

Es una maquina de coser también llamada fileteadora, corta desde las telas mas

gruesas a las mas livianas. Corta, cose y sobrehila.

Figura N°13 Cosedora overlok marca Singer
Fuente: Fabrica “Mallas Gaby” ubicada en el sector de Calderon
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Recubridora

Maquina de costura plana especial par tejidos de punto. Realiza costuras

centradas y pespuntes.

Figura N°14 Recubridora marca Kansai Special
Fuente: Fabrica “Mallas Gaby” ubicada en el sector de Calderén

Maquinas circulares de medias

Maquinas circulares de medias cilindro de 3 3/4 de 200 agujas #9 marca Bentley
Komet. Las maquinas circulares que trabajan con el sistema aguja - aguja, son de doble
fontura (Doble Cara). Con este tipo de disposicion se tejen ligamentos como interlock,

ribb, punto inglés, etc.

Las fonturas tienen una disposicién circular, alrededor de estas se encuentran los

juegos o cerrojos, que es donde cada una de las agujas formaran las mallas.

Una maquina circular, podra hacer tantas pasadas como juegos tenga, de tal
forma que las pasadas, se superpondran una encima de la otra, describiendo un

espiral sin fin, que forma el tubo de tejido
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Figura N°15 Maquinas Bentley Komet
Fuente: Fabrica “Mallas Gaby” ubicada en el sector de Calderén

3.34 El financiamiento

Baca Urbina dice que “la disponibilidad de recursos financieros son la
determinacion de los recursos monetarios que son necesarios para la instalacion y puesta
en marcha de un negocio, también de demostrar que el proyecto es rentable y que puede

realizarse con todos los recursos financieros dispuestos.” (Baca, 2007)

En este caso tenemos dos tipos:
a) Recursos financieros propios, se encuentran en: dinero en efectivo,
aportaciones de los socios (acciones), utilidades, etc.
b) Recursos financieros ajenos; estan representados por: prestamos de

acreedores y proveedores, créditos bancarios o privados y emisiones de

valores

Para el desarrollo de este proyecto se contara con recursos monetarios propios
(aportes de capital) y ajenos (préstamo bancario), cuyo detalle se especificarda mas

adelante en el Estudio Financiero.
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3.35 La organizacion y la mano de obra

El recurso humano es indispensable para un correcto manejo y funcionamiento
de cualquier empresa u organizacion, para la aplicacion de nuestro proyecto no es
necesario contratar personal con conocimientos especificos, debido a que se requiere
personas que sepan manejar maquinas de coser y otra que supervise el funcionamiento
de la maquinaria. Por lo tanto y con la debida capacitacién podremos continuar con el

proceso productivo de nuestra empresa.

A continuacion se detallara el personal que se necesitara en cada area:

o Gerente

e Contadora/ Recepcionista
e 2 Vendedores

e 2 Operario

e 3 Costureras

e 1 Empacadoras

e Chofer

Tamanio 6ptimo del proyecto

Para poder optimizar el tamafio de nuestro proyecto debemos conocer cual es el

tamano de la planta, es decir la capacidad instalada.

3.3.6 Capacidad instalada del proyecto

Antes de determinar la capacidad instalada del proyecto debemos entender varios
términos:

Capacidad disefiada es el nimero de unidades de tiempo que su planta es capaz
de producir en términos normales de utilizacion tano de su maquinaria como recurso

humano.
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Capacidad 6ptima es la méxima capacidad de produccion para una planta en

conclusiones 6ptimas de funcionamiento de maquinaria y recurso humano.

Unidades por

B UAEEAS magquina / hora

0-3

Magquinas Circular 4-7
Bentley Komet 8-12
S-M-L
0-3
Maquina de Coser 4-7
Overlock 8-12
S-M-L
Recubridora 0-3
4-7
8-12
S-M-L

Tabla N°21 Capacidad 6ptima

Fuente: Estudio técnico.
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas

Capacidad utilizada es el porcentaje de la capacidad instalada que se llega a

usar, en nuestro caso usaremos el 80% de la capacidad éptima.

Unidades por Unidades por
EQUIPO TALLAS ades p maquina / hora
magquina / hora 80%

0-3

Maquinas Circular 4-7

Bentley Komet 8-12
S-M-L

0-3

Maquina de Coser 4-7

Overlock 8-12
S-M-L

Recubridora 0-3

4-7

8-12
S-M-L

Tabla N°22 Capacidad instalada
Fuente: Estudio técnico.
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas
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Unidades
por Unidades chepas cher_was Docenas
maquina HORAS Diarias Diarias  Diarias  por mes
/ hora 100% 80% 80%
80%

Unidades
por

Docenas

o
[\ EQUIPO TALLAS por afio

maquina
/ hora

Maquinas

0-3 144

Circular
Bentley 4-7 462
Komet 8-12 433

S-M-
L

133

Maquinade 0-3 0,80 154

Coser 4-7 2,80 493
Overlock  g.12 3,04 486

S-M-
L 1,36 131
Recubridora 0-3 [ 182 106 0,80 | 106 | L7 14
4-7 2,80 493
8-12 3,04 535
S'EA . 1,36 239

Tabla N°23 Capacidad de produccion

Fuente: Estudio técnico.
Elaborado Por: Gabriela Guerra'y Karen Cardenas

La capacidad de produccion la calculamos tomando en cuenta que por afio
tenemos 12 meses, dentro del mes 20 dias laborables y son 8 horas de trabajo por dia, en
el caso de la produccion de las maquinas circulares duplicaremos las horas de
produccién ya que tenemos dos trabajadores, uno tendra el turno en la mafiana y otro el
turno en la tarde y como dicha maquinaria es capaz de producir 1 hora sin supervision
sumamos 18 horas al dia, las horas dedicadas a cada producto se obtuvo del proporcional
de la produccidn que esta establecido en la pagina 106.
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3.4 Localizacion del proyecto

“El estudio de localizacién se orienta a analizar las diferentes variables que
determinan el lugar donde finalmente se ubicara el proyecto, buscando en todo caso una

mayor utilidad o una minimizacion de costos.

El estudio de localizacion comprende niveles progresivos de aproximacion, que
van desde una integracion al medio nacional o regional (macro localizacion), hasta
identificar una zona urbana o rural (micro localizacion), para finalmente determinar un
sitio preciso.” (Miranda, 2002)

De esta forma definiremos claramente cual es el mejor sitio para ubicar nuestra

planta, encontrando asi el lugar que nos permita:

e Tener una maxima produccion
e Maximizando los beneficios y reduciendo a lo minimo posible los costos.

e Accesibilidad para camiones, automoviles, y lineas de buses que lleven al personal

desde la oficina a su lugar domicilio.

e Facilidad para el acceso de materia prima e insumos principales que permita reducir

el costo de transporte.

e Disponibilidad de servicios basicos como agua, luz eléctrica, alcantarillado, teléfono

e internet.

e Influencia del Clima

Para determinar la localizacion de la planta hemos considerado varios factores

dentro de la macro y micro localizacion.
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34.1 Macro localizacion
“Es la localizacion de tipo general y es a nivel: nacional, regional 0 provincial
esto se lo hace considerado la conveniencia del proyecto tomando en cuenta factores
como:
v" Conocimiento de la zona.
v El tipo de clima.
v El tipo de fendmenos ambientales y meteorologicos en el area.

v Consideraciones de orden estratégico: leyes y normas técnicas apropiadas.

v’ La existencia de proyectos complementarios, complejos turisticos, centros

comerciales, supermercados, lugares de diversion, otros.

v’ La factibilidad técnica de implementar y operar el proyecto.

v' El andlisis de costos de implementar el proyecto.

v" Facilidades para la eliminacién de desechos.

v" Fuentes de suministros de agua.

v" Infraestructura minima.

v" Flujos de transporte”. (Lara, 2011)
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Tomando en cuenta lo anterior, nuestro lugar de produccion estara ubicada en:

Pais: Ecuador
Provincia: Pichincha

Parroquia: Calderon

§ Jose de Minas

Pacto Atahualpa

Nanegal Chavezpamba
= Perucho

Gualea Puéllaro

Nanegalito
Calacali
S. Antonio

Pomasqili Guayllabamba

Calderén

Nono

Mab 1El Quinche
Llano Chico UG
Zambiza
Quito  Nayén Puembo Checa
Cumbaya Yaruqui
Tumbaco
Guangopolo

Lloa

Conocoto La Merced Pifo
Alangasi

Amaguafia
Division parroquial del
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Grafico N°28 Macro localizacion del proyecto
Fuente: Google Earth
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3.4.2 Factores para la macro localizacion

3.4.2.1 Caracteristicas del lugar

Ubicacion Geografica

Area: 7.890 ha.

Ubicacion: 15 Km. al norte de Quito,
Altitud 2.659 m.s.n.m.

Poblacién Aproximada: 250.000

Parroquias colindantes:

Norte: San Antonio de Pichincha.
Sur: Llano Chico y Zambiza;
Este: Guayllabamba, Tababela y Puembo

Oeste: Cotocollao y Pomasqui.

La parroquia de Calderén se encuentra ubicada al Noreste del Distrito
Metropolitano de San Francisco de Quito, situada en el centro mismo de la Provincia de
Pichincha, a corta distancia de la linea equinoccial, tiene una alta densidad poblacional,
ya que es uno de los polos de desarrollo; donde puede crecer y expandirse la Ciudad
Capital del Ecuador, tiene una altura de 2.696 metros s.n.m. con un clima templado en

dia; mientras las noches son frias.

La meseta de Guangiltagua acoge a las poblaciones de Calderon y Llano Chico;
muchas personas han escogido este sitio para vivir gracias a su clima templado y seco,

propicio para la convalecencia de enfermedades que se adquieren en sitios himedos.

El desarrollo urbano se dio desde 1930 con la construccién de la Via

Panamericana Norte que divide a la poblacion de Calderon en dos, esta carretera
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constituye hoy la principal via de acceso al lugar y al centro de Quito. Se conecta
también al centro de Quito por la via Simén Bolivar y esta en construccion la via al

nuevo aeropuerto.

3.4.2.2 Accesibilidad vial

Calderon por su ubicacion estratégica cuenta con una red vial de facil acceso
que permite la conectividad con todo el Distrito: La via Panamericana, que es la puerta
de ingreso a la Ciudad y que relaciona a Calderon con el norte y el occidente de Quito.
La avenida Simon Bolivar que conecta a Calderdn con otros valles de Quito y con la
parte norte, centro y sur de la ciudad. Via a Pomasqui conecta a Calderén con las

parroquias del Noroccidente.

3.4.2.3 Centros de desarrollo comunitario CDC

La Parroguia cuenta con tres CDC, que constituyen espacios de desarrollo
integral y fortalecimiento a la participacion, autogestion y organizacién comunitaria: San

Juan, Calderén, Carapungo

3.4.2.4 Servicios financieros:

v' Banco del Pichincha, Produbanco, Banco Procredit, Cooperativas
Andalucia, 29 de Octubre, Coprogreso, Fonvida, etc.

v' Transporte publico: 14 cooperativas de transporte publico, 10
cooperativas de taxis, metrobus, trolebus y ecobus.

v" Educacion: 60 planteles educativas publicas y privadas.

v’ Salud: 3 subcentros y unidades de salud.
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3.4.2.5 Disponibilidad de servicios béasicos

El sector dispone de todos los servicios basicos como son agua potable,
alcantarillado, luz, teléfono, internet, garantizando asi la salubridad del lugar y por lo

tanto el desarrollo de nuestra empresa y la salud de nuestros empleados.

3.4.2.6 Posibilidad de eliminacién de los desechos

Par evitar todo tipo de contaminacion ambiental, los desechos producidos, seran
colocados en los recolectores que estan ubicados estratégicamente con el fin de que
puedan ser recogidos ordenadamente dentro de los horarios establecidos. Los horarios de

recoleccion son los martes, jueves y sabados en la mafiana.

343 Micro localizacién

“Es el tipo de localizacion mucho mas especifica y puntual, una vez que ya se ha
realizado la macro localizacion, se puede identificar los factores relevantes mas

importantes tales como:

La ubicacion de la materia prima.

La ubicacion de la mano de obra especializada.
La ubicacion de caminos y vias de acceso.

Los precios los factores productivos.

La existencia de servicios basicos.

AN N N N SR

Cercania al mercado”. (Lara, 2011)

3.4.3.1 Método de calificacion de alternativas.

Para nuestro proyecto usaremos el método cuantitativo de tres posibles terrenos,

el cual se da por peso ponderado, estableciendo asi cuales son todas las posibles
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variables que influenciaran en la produccion de mallas determinando asi la correcta

localizacion de la empresa.

FACTOR RELEVANTE

Tabla N°24 Peso ponderado

Fuente: Estudio técnico.
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas

Usando un rango del 1 al 100 calificaremos las variables de cada terreno, donde 1

es el minimo y 100 es la mayor puntuacién ponderada

A B C

FACTOR PESO Comité del Pueblo Calderodn Carcelén
RELEVANTE

Calificacion Ponderado Calificacion Ponderado Calificacion Ponderado

Tabla N°25 Localizacién por puntos ponderados

Fuente: Estudio técnico.
Elaborado Por: Gabriela Guerra'y Karen Cardenas
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En la tabla anterior, damos un valor segin su nivel de importancia, dando la
suma de los factores relevantes 1, luego debemos calificar cada alternativa con el fin de
obtener el valor ponderado y analizar cual es la opcién mas beneficiosa para la empresa.

De acuerdo a la Tabla N°25, obtenemos como resultado que la alternativa con

mayor puntuacion ponderada es la B; es decir Calderon.

34.4 Factores para la micro localizacion

Para la localizacion a nivel micro, la efectuamos previamente considerando las

caracteristicas particulares para el desarrollo del proyecto.

El proyecto se ubicard en la Parroquia de Calderdn, Urbanizacion San José de
Moran, Calle Sevilla Lote 74 y Av. Carlos Mantilla, este lugar fue elegido no solo por su
ubicacién sino también porque el terreno consta con el espacio suficiente para la

construccion de la planta.

Figura N°16 Ubicacion de la fabrica de mallas
Fuente: Google Earth
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3.4.4.1 Recurso propio

Contar con una planta que tengan todas las caracteristicas requeridas para el

cumplimiento de todos los procesos de la empresa.

3.4.4.2 Tamano de la infraestructura

El terreno que se encuentra en la localizacion antes mencionada, posee el espacio
necesario para colocar todas las areas que méas adelante especificaremos y que son

necesarias para el correcto funcionamiento de la organizacion.

El espacio estara dividido en las siguientes areas:
e Area Administrativa
e Area de Produccion
e Areade cosido, doblado y empacado.
e Bodega

e Estacionamiento

3.4.4.3 Costo del terreno

El terreno situado en Calderén tiene un costo por m2 de $116,67 total 300 m2
con un precio de $35.000; el terreno situado en Comité del Pueblo tiene un costo por m2
de $95 total 550 m2 con un precio de $52250; el terreno situado en Carcelén tiene un
costo por m2 de $150 total 400 m2 con un precio de $60000.

3.4.4.4 Servicios basicos

Cuenta con lineas telefénicas para recibir los pedidos, y solicitar la materia prima
necesaria, dispone de agua potable, lo que garantiza las normas de higiene, en la
elaboracion del producto, adicionalmente luz eléctrica, alcantarillado, alumbrado
eléctrico, etc.
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3.5 Ingenieria del proyecto

“El estudio de ingenieria esta orientado a buscar una funcién de produccién que
optimice la utilizacion de los recursos disponibles en la elaboracion de un bien o en la

prestacion de un servicio.” (Miranda, 2002)

Hablamos de identificar cuéles son las diferentes alternativas que tenemos sobre
la tecnologia a usar, cual es el proceso de transformacién de la materia prima, formas de
producir, cudl es el requerimiento y costo laboral, cudl es la cuantia de las inversiones,

costos e ingresos, etc.

“El proceso técnico es una variable que esta integrada a los demas estudios del
proyecto; tiene que ver, obviamente, con las caracteristicas del producto y del
consumidor, lo mismo que con el mercado de los insumos requeridos para la produccion.
Por otro lado, la seleccion del proceso esta estrechamente vinculada con la definicion del
tamano, teniendo en cuenta, como lo habiamos anotado, las restricciones financieras y
de mercado. Es claro también que las exigencias propias del proceso productivo pesaran
en forma significativa en la eleccion de la localizacion final del proyecto.” (Miranda,
2002)

3.5.1 Determinacion de las areas de trabajo
La planta contara con todas las obras civiles para su normal y correcto desarrollo

productivo, la misma que consta de un espacio que estard dividido en las siguientes

areas:
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AREAS DE TRABAJO

AREA TOTAL DEL
TERRENO
Cuadro N°4 Resumen de las areas de la planta

Fuente: Estudio técnico.
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas

Figura N°17 Planos arquitectonicos de la planta
Fuente: Estudio técnico.
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas
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Figura N°18 Planos superior
Fuente: Estudio técnico.
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas
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Figura N°19 Plano frontal
Fuente: Estudio técnico.
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas
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Figura N°20 Plano lateral izquierdo
Fuente: Estudio técnico.
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas
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Figura N°21 Plano lateral derecho
Fuente: Estudio técnico.
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas
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El terreno tiene un superficie total de 300m2, misma que estara delimitada por el
cerramiento, el &rea total para la adecuacién de la obra civil se estima en 196.6 m2, sin
incluir el area de parqueadero que serd de 103.4 m2 estimando que entraran camionetas
de considerable tamafio, también contamos con el area para recepcion y entrega del
producto. La implementacion general del proyecto sus areas y detalles técnicos se

muestran en el plano Arquitectonico.

3.5.1.1 Instalaciones

La distribucidn fisica de las instalaciones de nuestra microempresa productora y
comercializadora de mallas se hara en base a la superficie del terreno, el cual consta de

un espacio de 300m?, mismo que tendra un cerramiento de blogques enlucidos.

e Zona de ingreso

Hemos dispuestos que la entrada principal tendrd una puerta eléctrica corrediza
que se desplazara horizontalmente con el fin de manejar de mejor forma tanto la carga
como la descarga de la materia prima y del productos terminado. Ademas que esta

puerta genera mas seguridad, previniendo asi cualquier posible siniestro

e Areas administrativa

Aqui tendremos divididas en tres diferentes sub-areas teniendo asi las oficinas de
gerencia, oficina de los vendedores y la recepcion, para uso exclusivo del personal

administrativo cuentan con servicio higiénico.

e Area de produccion

Dentro de este espacio encontraremos el lugar donde funcionaran las 5 maquinas
circulares y el respectivo soporte para colocar el tejido elaborado, junto a esto estard una
mesa de aproximadamente 3 metros que sera usada para medir y cortar las piezas del

producto terminado antes de pasar al proceso de cocido y doblado.
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e Area de cosido, doblado y empacado.

En este lugar tendremos dos maquinas de coser Overlock y una Recubridora,
adicional encontraremos una mesa para el doblado y empacado del producto final,

ademas contara con toda la infraestructura eléctrica, agua potable y sanitaria.

e Bodega

En este lugar es donde se almacenara tanto la materia prima que ingrese, asi

como también el producto que esté listo para ser despachado.

e Estacionamiento

Se determind también contar con un sector de parqueadero externo comun
destinado para la recepcion de mercaderia, uso de las visitas y del personal de la

empresa.

3.5.2 Programa de produccion producto terminado
El programa de produccién del producto terminado se realizara en base a un
sondeo y se detalla en la demanda cautiva, para saber cual de las tallas generan mas

rotacion, en este caso los resultados fueron los siguientes:

Rotacion del producto segun
las tallas

10%
35%
38%
17%
100%
Cuadro N°5 Nivel de produccién por tallas

i

Fuente: Estudio técnico.
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas
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Ya que la demanda que pretendemos satisfacer es 14.016 docenas al afio, esta
informacion de acuerdo a los célculos obtenidos del nivel de produccion de la planta y
estableciendo que son 20 dias laborables dentro de los 12 meses que tiene el afio,

encontramos los siguientes datos:

Rotacién del producto segun las tallas

Rango de Docenas segun nivel  Docenas segun nivel de  Docenas segun nivel
tallas de produccién anual produccién mensual  de produccion diaria

Tabla N°26 Nivel de produccidn por tallas diario, mensual y anual.

Fuente: Estudio técnico.
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas

Programa de Produccion del 2012

Produccién

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
anual

Tallas

ORLON NYLON ORLON NYLON ORLON NYLON ORLON NYLON ORLON NYLON
909 909 1052 1052

2982 2982 3452 3452
2796 2796 3237 3237
856 856 991 991

Docenas 14023

Tabla N°27 Programa de produccion general

Fuente: Estudio técnico.
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas

Para calcular los valores futuros de produccién hemos determinado aplicar una
Tasa de Proyeccion que consta de la suma de la Tasa Promedio de Inflacion de los
ultimos 5 afios, que es de 5%, y la Tasa de Crecimiento Poblacional del Distrito

Metropolitano de Quito que es donde inicialmente vamos a vender nuestro producto y es
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de 2,59% segun la Direccion Metropolitana de Gestion de Informacion. Obteniendo asi
una tasa de 7,59%, evaluando obviamente que debe existir un equilibrio entre los
ingresos y gastos en base al factor del precio. Cabe especificar que esta cantidad de
mallas se produciran 50% en orlon y el otro 50% en nylon, es decir que la produccion

final serd la siguiente:
3.5.3 Diagrama de flujo del proceso de produccion
Para realizar el diagrama de flujo del proyecto primero debemos entender cuéles
son las figuras que se utilizaran dentro del mismo. Cada actividad ser vera reflejada en

una figura especifica donde se detalla el inicio y el final de la misma.

A continuacion se explica cada simbolo usado en el diagrama de flujo del
proceso de produccion de las mallas.
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Simbolos Nombre Explicacion

Linea de Flujo Muestra la Direccién y sentido
(Conexiones de del Flujo del proceso,
Pasos o flechas): conectando los Simbolos.

En su interior situamos
materiales, informacion o

Terminador .
. . acciones para comenzar el
(Comienzo o final de
proceso o para mostrar el
procesos)

resultado en el final del
mismo.

Tarea o actividad llevada a

Proceso (actividad) cabo durante el Proceso.

Puede tener muchas entradas,
pero solo una salida.
Conector (Conexidn Nombramos un proceso
con otro proceso) independiente que en algun
momento aparece relacionado
con el Proceso principal.

Situamos en su interior la
informacion necesaria para
alimentar una actividad (datos
para realizarla)

Datos. Entrada /
salida (Informacion
de Apoyo)

Indicamos puntos en que se
toman decisiones: Si o no,
abierto o cerrado.

Decisién (Decision /
Bifurcacion)

Se utiliza para hacer referencia
a la generacién o consulta de

Documento s
un documento especifico en
un punto del proceso.
Permite movilizar de un sitio a
otro un producto, para
Transporte P ' P

continuar su transformacion o
ser almacenado.

JgeRelll!

Cuadro N°6 Simbologia del diagrama de flujo
Fuente: Estudio técnico.
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Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas

Diagrama de Flujo de Procesos

Actividad Area d?, Area de Costura Area de doblado
Produccion y empaquetado

Inicio

Cooo
—
=
—
—
—
—
—
—
—

Fin

Figura N°22 Diagrama de flujo de procesos
Fuente: Estructura del proceso
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3.5.3.1 Descripcion del proceso de produccion

e Recepcion del material

Se recibira el material dentro de las instalaciones ingresando por el parqueadero
con la factura correspondiente y con la aprobacién del area administrativa primero. Esto

lo realizara el operario Gnicamente en la mafiana.

e Ingreso a bodega

Una vez que se ha receptado el material es necesario llenar un documento
interno, en este caso el INGRESO A BODEGA, con el fin de llevar una contabilizacion

de material continua, evitando asi el desperdicio o robo del mismo.

e Colocar el material en las maquinas circulares

El operario debe encargarse de dispensar el material en las maquinas circulares
para que el tejido no sea interrumpido, tomando en cuenta que el hilo debe estar pasado
correctamente y alineado al orificio superior para una correcta distribucion del hilo y
desenrollado del cono, habiendo antes una orden de produccion que permita hacer una

solicitud de materiales para poder retirar de la bodega.
e Calibrar las maquinas circulares segun la talla
Para determinar la talla que se va a producir, primero es necesario que el operario
reciba una orden de produccion. En esta parte del proceso, es preciso que la persona a

cargo tense el material de acuerdo a la talla requerida, adicional debe regular de igual

forma la tension de los cilindro.
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e Produccién del tejido tubular

El proceso de la produccion del tejido tubular requiere de algunas inspecciones
cada cierto tiempo con el propdsito de verificar:

e Siexisten fallas en el tejido

e La correcta alimentacion del material

e Lano sobrecarga de tejido dentro del tanque

e A pesar de que la maquina consta de disparadores (automaticos) que
paran la produccién en caso de encontrar algun problema, los operarios
debe revisar la causa de la interrupcién del proceso y deben volver echar
a andar la maquina, esto puede suceder por algin nudo en el hilo, porque

se rompio o por exceso de tension en el mismo.

e Termofijado para mallas de nylon

Debido a que un caldero o una maquina de termofijado son demasiado costosas,
hemos encontrado otra forma de obtener los mismos resultados, en este caso es colocar
una olla tamalera tapada con agua en una cocineta, una vez que ha hervido y se ha
generado bastante vapor colocamos el tejido por al menos un minuto hasta que adquiera
suficiente calor, lo sacados y dejamos enfriar. Este proceso solo lo efectuamos en mallas

de nylon para que adquiera mayor elasticidad y durabilidad.

e Control de calidad

La persona a cargo debera revisar la produccion para constatar que no exista

inconvenientes en el tejido, en el caso de que hallara alguna falla debera interrumpir el

proceso y nuevamente echarlo a andar cuando ya haya solucionado el inconveniente.
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e Doblado del tejido por tallas
El operario tiene una regla de medida en donde esta el tamafio por tallas, aqui

debe doblar el tejido tomando en cuenta el tamafio de cada pieza y el nimero de

unidades a producir.

e Corte de las piezas
Una vez que el tejido esta doblado, procedemos a cortar las puntas, después,
cortamos en el lado superior una de las esquinas que es en donde se cosera una tercera
pieza llamada “calzon” y termina en forma de punta, esta unira las dos piernas. Todo eso

debe ser amarrado para evitar el perder piezas 0 mandar incompleto al area de cosido.
Esta misma persona debe pasar el elastico medido y cortado segun la talla.

e Traslado al area de costura

Aqui simplemente se llevara el tejido ya doblado y las piezas ya cortadas al lugar

donde se procedera a unirlas.

e Cosido de puntas y pegado de elastico
La costurera en la maquina Overlock debera unir en primer lugar el calzon junto
a las piernas, formando asi la parte superior y posterior de las mallas, procedera a coser
el elastico y luego a virar la malla para continuar con el proceso.

e Cosido de puntas

Una vez ya viradas las mallas, la costurera cosera las puntas en la maquina

Overlock, las mismas que formaran el pie.
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e Recubierta del elastico

Para obtener un acabado mas sofisticado es necesario que se recubra el elastico,

impidiendo que sea visible. Esto se haré en la maquina Recubridora.

e Corte de hilos

Es necesario cortar los excedentes de hilos tanto en el pie como en el calzon para
evitar molestias al momento de usar las mallas. Luego de todo esto debera volver a

virarlas para que estas queden al lado derecho.

e Doblado de la malla

Con el fin de dar una buena presentacion, se doblaré la malla de tal forma que sea
facil de etiquetarla y enfundarla, asi el consumidor final tendrd un producto de féacil

manejo.

e Etiquetado

La etiqueta es impresa en couche de 90gr brillante, con una medida 30cm de
ancho y 8,5 de alto. Esta va colocada en la mitad de la malla ya doblada unida en la parte

posterior con cinta adhesiva y especificando la talla.

e Enfundado por unidad

La etiquetadora usara fundas de polipropileno de 10cm de alto y 5 de ancho para

cada unidad, evitando asi que el producto se maltrate o ensucie.

e Enfundado por medias docenas

Una vez que ya estan enfundadas individualmente, se procede a enfundarlas por
medias docenas, esto facilita el despacho al clientes.
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e Traslado a bodega

El operario almacenara las medias docenas en perchas de acuerdo a las tallas
llenando un documento llamado Nota de Ingreso que nos ayudard a manejar el

inventario.

e Despacho al cliente

Previa facturacion en el &rea administrativa, el operario despachara el pedido al

cliente.

354 Materia prima directa

Entendemos como materia prima a todos los elementos que se incluyen en la
elaboracion de un producto. La materia prima es todo aquel elemento que se transforma

e incorpora en un producto final.

Debido a que si existe oferta de materia prima con varios proveedores como se
detall6 con anterioridad, permite que el costo al adquirirla sea bastante conveniente, en
este caso hemos decidido trabajar con Pasaltex, quién un proveedor serio, cumplido y
honesto, ademas sabemos por fuentes externas que el aumento de precio anual es casi

minimo.

Para la produccion de las mallas de orlon tenemos que para producir debemos
hacer una relaciéon 1 cono de orlén de aproximadamente un kg con % cono de poliéster

del mismo peso pero con un grosor del hilo mucho mas delgado.

La misma relacion es en el caso de las mallas de nailon, Para la produccion de las
mallas de orldn tenemos que para producir debemos hacer una relacion 1 cono de nylon
70/2 de aproximadamente un kg con %2 cono de nylon 70/1 del mismo peso pero con un
grosor del hilo mucho més delgado.
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355 Materiales indirectos

Son aquellos elementos considerados como materiales no directos, que estan
involucrados en la elaboracion de un producto. Estos elementos, se incluyen como parte

de los costos indirectos de fabricacion.

Se utilizara para acumular los materiales indirectos, la mano de obra indirecta y
los demaés costos indirectos de fabricacion que no pueden identificarse directamente (en

el producto final) con los productos especificos

3.5.5.1 Propiedad, planta y equipo

De conformidad con la NIC 16 nos indica que las propiedades, planta y equipo
son los activos tangibles que posee una empresa para su uso en la produccion o
suministro de bienes y servicios, para arrendarlos a terceros o para propositos

administrativos; y se esperan usar durante mas de un periodo contable.

Depreciacion es la distribucion sistematica del importe depreciable de un activo a

lo largo de su vida util.

Vida util es el periodo durante el cual se espera utilizar el activo depreciable por
parte de la empresa; o bien el nimero de unidades de produccion o similares que se

espera obtener del mismo por parte de la empresa.

Costo es el importe de efectivo o medios liquidos equivalentes pagados, o bien el
valor razonable de la contraprestacion entregada, para comprar un activo en el momento

de su adquisicion o construccion por parte de la empresa.

Valor residual es el importe neto que la empresa espera obtener de un activo al
final de su vida util, después de haber deducido los eventuales costos derivados de la
desapropiacion.

119



Valor razonable es el importe por el cual puede ser intercambiado un activo,
entre un comprador y un vendedor interesados y debidamente informados, que realizan

una transaccioén libre

La pérdida por deterioro es la cantidad en que excede el importe en libros de un

activo a su importe recuperable.

El importe en libros de un activo es el importe por el que tal elemento aparece en
el balance, una vez deducida la depreciacién acumulada y las pérdidas de valor por
deterioro acumulado que eventualmente le correspondan.

Reconocimiento de propiedades, planta y equipo

Un elemento de las propiedades, planta y equipo debe ser reconocido como
activo cuando es probable que la empresa obtenga los beneficios econémicos futuros
derivados del mismo; y el costo del activo para la empresa pueda ser medido con
suficiente fiabilidad.

3.5.5.2 Muebles y enseres

Esta cuenta es también denominada Mobiliario, la emplearemos para controlar

las mesas, sillas, archivos, etc., usadas en las diversas oficinas de la empresa.

Los muebles y enseres que se van a utilizar para el giro del negocio seran los

siguientes:
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MUEBLES Y ENSERES

Precio Unitario Total

Departamento administrativo $1.770,50
$ 340,00
$ 126,00
$ 372,00
$ 400,00
$ 192,50
$ 340,00
Departamento de ventas $ 1.370,50
$ 680,00
$ 126,00
$ 372,00
$ 192,50
Departamento de produccién $ 2.089,00
$ 189,00
$ 100,00
$ 300,00

$ 1.500,00
Departamento de cosido y doblado $ 1.500,00

$ 1.500,00

$6.730,00

Tabla N°28 Muebles y enseres

Fuente: Estudio técnico.
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas

3.5.5.3 Maquinaria para la elaboracion de mallas

La maquinaria que es necesaria para producir nuestro producto se detallard a
continuacion:
MAQUINARIA

Precio Unitario Total

Departamento de produccién $ 40.000,00

Departamento de cosido y doblado $3.741,08
2 $2.410,72

1 $1.330,36

$43.741,08

Tabla N°29 Maquinaria

Fuente: Estudio técnico
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas
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Maquinas circulares marca Bentley Komet

Maquinas circulares de medias con dos cilindros de 3 3/4 de 200 agujas #9 marca
Bentley Komet. Las maquinas circulares que trabajan con el sistema aguja - aguja, son
de doble fontura (Doble Cara). Con este tipo de disposicion se tejen ligamentos como

interlock, ribb, punto inglés, etc.

Proveedor: Sr. Eduardo Jdcome
Precio: $8.000

Figura N°23 Maquinas Bentley Komet
Fuente: Fabrica “Mallas Gaby” ubicada en el sector de Calderon

Maquina de coser overlock 5 hilos

Es una maquina de coser también llamada fileteadora, corta desde las telas mas

gruesas a las més livianas. Corta, cose y sobrehila.

Proveedor: Surtimaquinas I.N.K.
Precio: $1.205,36
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Figura N°24 Cosedora overlok 5 hilos
Fuente: Fabrica “Mallas Gaby” ubicada en el sector de Calderdn

Recubridora

Maquina de costura plana especial par tejidos de punto. Realiza costuras

centradas y pespuntes.

Proveedor: Surtimaquinas I.N.K.
Precio: $1.330,36

)

=

Figura N°25 Recubridora industrial
Fuente: Fabrica “Mallas Gaby” ubicada en el sector de Calderon
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3.5.6 Vehiculo

Segun las necesidades de nuestra empresa hemos decidido que el vehiculo
apropiado es una furgoneta pequefia estandar marca Chevrolet con una capacidad de
carga de 725k.

Figura N°26 Furgoneta marca chevrolet
Fuente: http://www.chevrolet.com.ec/

Figura N°27 Furgoneta marca chevrolet parte posterior
Fuente: http://www.chevrolet.com.ec/
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Interior N300 MAX Cargo
Standard
N/A
Standard
3
Standard
N300 MAX Cargo
1.2L DOHC
4 en linea
16
Manual 5
Velocidades
RWD
Hidraulica. Pifion y
Cremallera
Disco
Tambor
175/70 R14
Dimensiones y Capacidades N300 MAX Cargo

|

740
2

45
3603

Cuadro N°7 Informacién técnica furgoneta

Fuente: Estudio técnico
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas

3.5.7 Edificio

Como ya se detall6 anteriormente nuestro terreno tendra una construccion de

196,6m? en la Parroquia de Calderdn
3.5.8 Terreno

El terreno tiene un area total de 300m? donde se ubicara nuestra empresa con
un costo de $35.000.
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3.5.9 Equipo de computo

Vamos a necesitar 4 computadoras, 1 para el gerente, 2 para los vendedores y
una para la contadora-recepcionista. Segun la proforma del Ing. Diego Herrera
tendran un costo de $580 cada una de contado. Adicional tendremos a impresora

multifuncion y dos impresoras laser.

Figura N°28 Computador Intel Pentium Dual Core G645/1155
Fuente: Centro de Computo “HP” ubicado en la calle Carlos Mantilla
EQUIPO DE COMPUTO
Precio Unitario Total

Departamento administrativo $ 830,00
$ 580,00
$ 250,00

Departamento de ventas $1.360,00
$1.160,00

$ 200,00

Contadorarecepcionista $ 780,00
$ 580,00

$ 200,00
$2.970,00

Cuadro N°8 Equipos de computo
Fuente: Estudio técnico
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas
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3.5.10 Suministros de la empresa

Para el correcto funcionamiento de la empresa, contaremos con los siguientes

suministros mensuales:

SUMINISTROS
Detalle Cantidad
Suministros de oficina

Suministros de cémputo 90,00

$ 90,00

Suministros de limpiezay aseo 31,40

Suministros para la planta
$ 50,00
$ 105,00
$311,94

Tabla N°30 Suministros
Fuente: Estudio técnico
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas

3.5.11 Bienes de control administrativo
De acuerdo a lo detallado anteriormente, las NIIF nos dicen que todos los activos

con un valor menos a $100,00 pasardn a formar parte de la cuenta Bienes de control

administrativo como detallamos a continuacion:
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BIENES DE CONTROL ADMINISTRATIVO

Descripcion Cantidad  Precio Unitario Total

Departamento de Produccién $211,89

Departamento Administrativo $ 267,00
$ 160,00
$ 10,00
$ 14,00
$2,00
$ 24,00
$ 48,00
$ 9,00
Departamento de Ventas $ 279,00
$ 160,00
$ 10,00
$ 14,00
$ 2,00
$ 24,00
$ 60,00
$ 9,00
$ 757,89

Tabla N°31 Bienes de control administrativo

Fuente: Estudio técnico
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas
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CAPITULO IV

ESTUDIO ADMINISTRATIVO Y LEGAL

El estudio administrativo es la base de la empresa ya que se entiende que una
organizacion implica una estructura de funciones y puestos de manera intencional y
formalizada; en este se encuentran cuéles seran los parametros a seguir para su
constitucion y a los que debe regirse como: leyes laborales, tributarias, economicas,
comerciales etc. que deben cumplirse responsablemente para evitar incurrir en
problemas y sanciones que en un futuro posterior podrian traer consecuencias graves
para la empresa.

De esta forma se lograra un trabajo en grupo mas efectivo si cada una de las
personas involucradas sabe qué parte les corresponde desempefiar en una operacion y

conocen cual es la relacion entre si de sus funciones.

4.1 Objetivos
4.1.1 Objetivo general

Identificar los parametros legales para la constitucién de una microempresa, los
mismos que regiran de acuerdo a la estructura de la misma para su conformacion
organica estructural.

4.1.2 Objetivo especificos

. Establecer los parametros administrativos y legales a seguirse para un

funcionamiento optimo y de calidad.

. Crear parametros de las funciones y estructuras que deberan conformar la

micro empresa (Organico funcional, estructural).

. Determinar los valores empresariales y politicas a seguirse.
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4.2 Constitucion de la empresa

Esta determinara cual serd la imagen a mostrarse a nuestros clientes sobre la
integridad y responsabilidad que deseamos mostrar, por tal motivo esta constituido por

varios aspectos:

421 El nombre

La Razdn Social o nombre de la compafia que seréd con el cual nos identifiquen
nuestros futuros clientes estara dado por el tipo de sociedad a constituirse, para ello se

debe reservar el nombre en el INIAPI.

Razo6n Social: Mallas Isabella S.A.
Nombre Comercial: Mallas Isabella

4.2.2 Tipo de sociedad

“Para el tipo de sociedad en nuestro caso se debe tener en cuenta que una
sociedad anénima es una sociedad cuyo capital esta dividido en acciones negociables,
estd formado por la aportacion de los accionistas que responderan Unicamente por el

monto de sus acciones.

La denominacion de esta compafiia debera contener la indicacion de «compafiia
anonima, o «sociedad anénimax», o las correspondientes siglas S.A. No podra adoptar

una denominacion que pueda confundirse con las de una compafiia preexistente.
Los términos comunes y aquellos con los cuales se determina la clase de

empresa, como «comercial», «Industrial», «agricola», «constructora», etc. no seran de

uso exclusivo e iran acompafiadas de una expresion peculiar.
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En la formacién de una compafiia anénima no podran Intervenir los conyuges
entre si.
La compariia andnima no podra constituirse de manera definitiva ni subsistir con

menos de cinco accionistas.

“El capital suscrito de la compafiia no podrd ser menor de OCHOCIENTOS
DOLARES, y debera estar pagado al momento de otorgarse la escritura de constitucion,
por lo menos el veinticinco por ciento y, el saldo en ¢l plazo de dos afos.” (Ecuador,

Leyes y decretos, 2001)

Para el caso de nuestra sociedad sera Mallas Isabella S.A. se establecerd como
Compafiia Anonima, una vez reservado el nombre en la Superintendencia de
Compaifiias, se procedera a realizar la apertura de la cuenta de integracion de capital en

cualquier institucion bancaria teniendo en cuenta las consideraciones de que nos pone la

ley.

Se toma la decision de ser sociedad anomia ya que en la misma se puede ampliar
el nimero de socios accionistas para un mayor crecimiento de capital, de igual manera
se puede si dado el caso se necesitara cotizar en la bolsa de valores sus acciones, es decir

tenemos mas oportunidad a crecer sin limitantes de socios o capitales.

La sociedad estara constituida por 5 socios accionista con aportaciones diferentes

teniendo un socio mayoritario.
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4.2.3 Pasos para la legalizacion de una sociedad

PASOS PARA LA LEGALIZACION DE LA SOCIEDAD

Elevar a escritura pablica la constitucion de la compafiia
(Esto puede ser realizado en cualquier notaria)

Presentar en la Superintendencia de Compaiiias, la papeleta
de la cuenta de integracion del capital y 3 copias de la
escritura publica con oficio del abogado.

Retirar resolucion aprobatoria u oficio con correcciones a
realizar en la Superintendencia de Compafiias luego de
esperar el tiempo establecido (48 hora)

Publicar en un periédico de amplia circulacion, los datos
indicados por la Superintendencia de Compafiias y adquirir
3 ejemplares del mismo.

Marginar las resoluciones para el Registro Mercantil en la
misma notaria donde se elevo a escritura publica la
constitucion de la empresa.

Inscribir en el Municipio de Quito las patentes y solicitar
certificado de no estar en la Direccion Financiera
Tributaria.

Establecer quiénes van a ser el Representante Legal y el
administrador de la empresa.

Inscribir en el Registro Mercantil el nombramiento de
Representante Legal y Administrador.

Presentar en la Superintendencia de Compafiias los
documentos: Escritura inscrita en el registro civil, un
ejemplar del peridédico donde se publico la creacion de la
empresa, copia de los nombramientos del representante
legal y administrador, copia de la CI de los mismos,
formulario de RUC lleno y firmado por el representante; y
copia de pago de luz, agua o teléfono.

Esperar a que la Superintendencia posterior a la revision de
los documentos le entregue el formulario del RUC, el
cumplimiento de obligaciones y existencia legal, datos
generales, nGmina de accionistas y oficio al banco.

Cuadro N°9 Pasos para la legalizacion de la sociedad

Fuente: Estudio administrativo y legal
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas
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424 Superintendencia de compafiias

Es el organismo de control que supervisa, audita y controla todas las empresas
para que todas se manejen bajo los mismos parametros y asi evitar que se realicen

actividades ilicitas, rigiéndose a una misma ley (Ley de Compafiias).

REQUISITOS SUPER INTENDENCIA DE COMPANIAS

Periadico en el cudl se publicd el extracto de la escritura
(un ejemplar).

Escritura luego de cumplir con lo dispuesto en la respectiva
resolucién aprobatoria de la escritura.

Copia de nombramientos del Gerente y Presidente inscritos
en el Registro Mercantil.

Copia legible de la cédula ciudadania o pasaporte del
Gerente y Presidente.
Formulario del R.U.C. (01-A) lleno, suscrito por el
Representante Legal.
Copia legible de la papeleta del dltimo pago de la luz.
Copia legible de la afiliacion a la camara.
Cuadro N°10 Requisitos superintendencia de compafiias

Fuente: Estudio administrativo y legal
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas

4.2.5 Patente municipal
“La Patente es una habilitacion o “permiso” que otorga la Municipalidad para
desarrollar una actividad empresarial. Esta autorizacion tiene un costo que tiene la forma
de un impuesto a favor del municipio. La informacion siguiente esta orientada a las

Pymes.” (Cidmarti, Carlos, 2012)

La empresa poseera una patente municipal dedicada al comercio
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REQUISITOS PARA LA OBTENCION DE PATENTES

Formulario de declaracion del impuesto de patentes,
original y copia;
Escritura de constitucion de la compafiia original y copia;

Original y copia de la Resolucion de la Superintendencia
de Compaiiias;

Copias de la cédula de ciudadania.

Documento que acredite el titulo por el que se ocupa el
local: contrato de arriendo, certificado de dominio, etc.

Informe de factibilidad, permiso de edificacion y recepcion
final del inmueble donde se desarrollara el negocio,
otorgado por la Direccion de Obras de la Municipalidad.

Cuadro N°11 Requisitos para la obtencién de patentes

Fuente: Estudio administrativo y legal
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas

Plazo para obtener la patente

La patente debera obtenerse dentro de los treinta dias siguientes al Gltimo dia del
mes en que se inician las actividades o dentro de los treinta dias siguientes al Gltimo dia

del afo.

Vigencia de una patente.

Las patentes industriales tienen una vigencia anual. Las municipalidades dan la

posibilidad de pagar esta patente en dos cuotas semestrales.

4.2.6 Registro Unico de contribuyentes RUC

El Registro Unico de contribuyentes RUC corresponde a un numero de
identificacion para todas las personas naturales y sociedades, publicas y privadas,
nacionales y extranjeras, que realicen alguna actividad econdmica en el Ecuador de
forma permanente u ocasional o que sean titulares de bienes o derechos por los cuales

deban pagar impuestos.
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REQUISITOS PARA LA INSCRIPCION DEL RUC
Formulario RUC-01-A: Inscripcién y Actualizacion registro
Unico de Contribuyentes RUC Sociedades Sector Publico
y privado.

Formulario RUC-01-B: Inscripcion y Actualizacién de los
Establecimientos de las Sociedades de Sector Pablico y
Privado.

Original y copia de la Escritura Publica de Constitucion o
domiciliacion inscrita en el Registro Mercantil.
Original y copia del nombramiento del representante legal
inscrito en el Registro Mercantil-

Original y copia de la Cédula de ciudadania del
representante legal.

Original de la hoja de datos generales del Registro de
sociedades (en caso de que se encuentre bajo el control de
la superintendencia de compafiias).

Original y copia del documento que identifique el domicilio
principal en el que se desarrolla la actividad de la sociedad
(planilla de agua, luz, teléfono o contrato de
arrendamiento).

Cuadro N°12 Requisitos para la inscripcion del RUC

Fuente: Estudio administrativo y legal
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas

4.2.7 Registro mercantil

“Es una institucion administrativa que tiene por objeto la publicidad oficial de las
situaciones juridicas de los empresarios en él inscritos, y cumple con las siguientes

funciones” (Cevallos Vasquez, 2012):

e La Inscripcion de Actos y Documentos
e Garantia de Autenticidad Documental
e Proteccion del Nombre Comercial

e Prueba de los Actos y Documentos Inscritos
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Requisitos para la Inscripcion

Escritura de constitucion de la empresa (minimo tres
copias)

Pago de la patente municipal.
Exoneracion del impuesto del 1 por mil de activos.

Publicacion en la prensa del extracto de la escritura de
constitucion

Cuadro N°13 Requisitos para la inscripcion al registro mercantil

Fuente: Estudio administrativo y legal
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas

4.2.8 Afiliacion a la cAmara de la pequefia y mediana empresa de
Pichincha (CAPEIPI)

Al ser una Pymes que se esta empezando a formar y por nuestro fin de

produccion textil nos debemos afiliarnos.

REQUISITOS CAPEIPI
Llenar la solicitud de afiliacion.

Copia de la Escritura de Constituciones.

Copia de la Resolucidon de la Superintendencia de
Compaiiias.

Copia del Nombramiento del Gerente y del Presidente.
Copia a color de la CC del Representante Legal.
Copia del RUC a color.

Listado de Maquinarias y Equipos valorados a precio de
costo.

Croquis de Ubicacidn con la direccién exacta de la
empresa.

Cuadro N°14 Requisitos CAPEIPI

Fuente: Estudio administrativo y legal
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas
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4.2.9 Permiso de bomberos

La empresa debe tramitar el permiso, mostrando que sus edificaciones como lo
son la planta cuentan con todas las medidas de seguridad como extintores, vias de
evacuacion, sefialética apropiadas, etc. correspondientes para salvaguardad la integridad
de las personas.

REQUISITOS PERMISOS BOMBEROS
Adquirir solicitud del Cuerpo de Bomberos.

Inspeccidn del Establecimiento.

Copia de la factura de la compra de extintores o de recarga
a nombre del propietario o presentar el extintor.

Copia de RUC.
Copia de CC del Representante Legal
Cuadro N°15 Requisitos permisos bomberos

Fuente: Estudio administrativo y legal
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas

4.3 Cultura organizacional

43.1 Vision

Ser para el 2020 una empresa Ecuatoriana lider en la produccién y distribucién al
por mayor de mallas para nifias y mujeres de todos las edades, brindando un servicio de
calidad vy eficiencia tomando como prioridad los valores institucionales, y la

concentracion de nuestros esfuerzos por motivar y hacer crecer a nuestra fuerza laboral.
4.3.2 Misidn
Producir mallas de calidad, satisfaciendo la necesidad del cliente, siendo una

empresa rentable y optima para el desarrollo econdmico y social, brindando servicio,

calidad y eficiencia hacia nuestros clientes.
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4.3.3 Objetivos estrategicos

Mallas Isabella S.A. es una empresa que desea crecer, en el mercador con la
puesta en practica de nuestra Mision y Vision de manera conjunta para alcanzar el éxito

por tal motivo se establecieron los siguientes objetivos:

e Introducir una nueva marca de malla en el mercado, logrando su
aceptacion y consumo.

e Posicionar la marca de tal manera que se de prestigio y reconocimiento.

e Buscar diferenciarnos en el mercado de la competencia por calidad,
precio y servicio.

e Crecer a corto y mediano plazo

e Contribuir al desarrollo de la comunidad en donde se desarrolla la
empresa creando fuentes de empleo.

e Exportar a nuestros paises vecinos para un crecimiento a nivel

internacional.

434 Valores

Los valores son la base en la cual se va a fundamentar la empresa para su

desarrollo y crecimiento, por tal motivo los valores organizacionales seran:

e Respeto

e Solidaridad

e Responsabilidad
e Honradez

e Equidad

e Trabajo en equipo
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4.4 Estructura organizacional

Es mediante el cual la empresa establecera los cargos que ocupara cada uno de
los miembros, de igual manera las funciones que debera cumplir cada uno segun cual sea

su nivel de jerarquia, evitando asi centralizar toda la responsabilidad en un solo cargo.
4.4.1 Organico estructural
Es el Organigrama donde se muestran los puestos de trabajo y la manera de como

se encuentra dadas las jerarquias en la sociedad. Para el caso de Mallas Isabella S.A.

poseemos tres jerarquias: Junta General

de Accionistas

=

L_

1 1
Departamento Departamento Departamento
Financiero Opertivo Comercial
L I L
1 1

= Contabilidad Produccion Control de - Ventas
Calidad
! !
. Promocion y
Finazas Obreros Publicidad
P — —

= Costureras
—

= Empazadores

Grafico N°29 Organico estructural

Fuente: Estudio administrativo y legal
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas

4.4.1 Organico funcional
Las funciones que cada una de los miembros de la organizacion deben cumplir de

acuerdo al cardo asignado:
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runta General de

Accionistas

Gerente General

Dirigir, coordinar y
tomar desiciones

Departamento
Financiero

coordinaar dirigir y
supervisar

Contabilidad

pervisar cordinar
gnerrar balances

Finazas

ganizar, controla
y difundir
informacion
nanciera, manejar
| flujo de esfectivo

De
Departamento
Operativo

coordinaar dirigir y
supervisar

Produccion

cordinar, dirigir,
supervisar el
ssarrollo de la planta

Obreros
Encargados de la
maquiinaria circular

Costureras
' Encargadas de las
overloks y
recubridoras

Empacadores
ncargados de dobla
¥y empacar las mallas

Grafico N°30 Organico funcional

Fuente: Estudio administrativo y legal
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas
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4.5 Analisis interno y externo de la organizacion

451 FODA

Es el andlisis de los factores internos y externos que afectan y establecen el
desarrollo de la empresa para realizar una planificacion estratégica generando soluciones

y estrategias.

Fortalezas Debilidades

*Productos de alta calidad y resistencia. »Marca nueva en el mercado poco reconocida.

*El producto posee precios competitivos *No contar con suficiente transporte propio
accesibles para el publico. para la distribucion.

» Tenemos los recursos financieros necesarios. *Numero de trabajadores insuficiente.

*Experiencia y conocimiento del mercado de *No contar con lugares de abastecimiento
mallas. directo hacia el cliente.

-fTebcronogl'a adecuada para los productos a «Falta de publicidad del producto y la marca

abricarse.

FODA

Oportunidades Amenazas

«Tiene posibilidades de expandirse a mercados  <EXiste una fuerte competencia.
exteriores. +La inestabilidad politica y econémica

«Factores climaticos permiten el mayor produce una variacion en los precios de las
consumo del producto. materias primas.

«Crecimiento del mercado constantemente. «Los productos sustitutos.

Desarrollo y adquisicion de nuevas +El reconocimiento del producto frente a la
tecnologias para fabricacion. competencia.

+ Acceso a personal altamente capacitado. «Incremento de los costos de produccion y
comercializacion.

Grafico N°31 FODA

Fuente: Estudio administrativo y legal
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas
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4.6 Diagnostico estratégico

46.1 Andlisis de factores

MATRIZ EFI (Factores Internos)

4 =N10)
FACTORES PESO CALIFICACION PONDERADO

0,10
0,15
0,12

TOTAL 1,00

Cuadro N°16 Matriz EFI

Fuente: Estudio administrativo y legal
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas
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MATRIZ EFE (Factores Externos)

PESO

FACTORES PESO CALIFICACION PONDERADO

o
-
o

o
-
w

o
ol

0,15

0,15
| o5
—om
=
kS
| om
o5

TOTAL 1,00
Cuadro N°17 Matriz EFE

Fuente: Estudio administrativo y legal
Elaborado por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas

4.7 Prioridades del FODA

FACTORES EXTERNOS

Oportunidades \ Amenazas
Incremento de los costos de produccion y
comercializacion.
Existe una fuerte competencia.

La inestabilidad politica y econémica produce una
variacion en los precios de las materias primas.

El reconocimiento de la marca frente a la competencia.

Los productos sustitutos.

Cuadro N°18 Prioridades del FODA factores externos

Fuente: Estudio administrativo y legal
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas
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FACTORES INTERNOS

Fortalezas Debilidades

NUmero de trabajadores insuficiente.

Falta de publicidad del producto y la
marca

Marca nueva en el mercado poco
reconocida

No contar con suficiente trasporte propio
para la distribucion

No contar con lugares de abastecimiento
directo hacia el cliente

Cuadro N°19 Prioridades del FODA factores internos

Fuente: Estudio administrativo y legal
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas

4.8 Maniobras estratégicas

OPORTUNIDADES AMENAZAS

1. Mantener un precio fijo que no
afecte el la rentabilidad el
incremento de los costos por
politicas externas

2. Nuevas tecnologias
disminuyen costos por lo que es
mas facil luchar con la
competencia.

FORTALEZAS

1. Incrementar el nimero de
trabajadores conforme se va
expandiendo en el mercado en

DEBILIDADES [ty

2. Incrementar la publicidad, de
manera agresiva para generar
conocimiento de la marca.

Cuadro N°20 Maniobras estratégicas

Fuente: Estudio administrativo y legal
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas
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CAPITULO V

ESTUDIO FINANCIERO

5.1 Objetivos

511 Objetivo general del estudio financiero

Evaluar cual sera el desarrollo financiero y sus proyecciones de crecimiento a
futura para verificar la viabilidad econémica del proyecto y su capacidad de generar
fondos para mantenerse y establecerse en el mercado, esto a través de herramientas e

indicadores financieros.

512 Objetivos especificos del estudio financiero

e Determinar cual serd la inversion inicial y el capital de trabajo
necesario para cada uno de los ejercicios.

e Establecer cual es nivel 6ptimo de endeudamiento

e Determinar el rendimiento que generara el proyecto.

e Conocer cuales seran los recursos propios y la aportacion de terceros

para la ejecucion del proyecto.
5.2 Presupuesto
Generalizando el término decimos que presupuesto es la estimacion
anticipada de los ingresos y gastos relativos a una determinada actividad u
organizacion.
Segun Juan Joseé Miranda presupuesto es: “Es la funcién que consiste en

planear y programar los costos de instalacion y operacion de la empresa, asi como los

ingresos previstos para el horizonte del proyecto.”
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521 Presupuesto de inversiones

“Como bien se sabe los resultados obtenidos con respecto al comportamiento
del mercado del producto, a la técnica empleada y a la organizacion, proveen la
informacion pertinente para la determinacion de las inversiones del proyecto. Se
trata, pues, de organizar la documentacion con el fin de identificar la magnitud de los
activos que requiere la empresa para la transformacién de insumos o prestacion de
servicios y la determinacion del monto de capital de trabajo necesario para el
funcionamiento normal del proyecto después del periodo de instalacion.” (Miranda,
2002)

Para que la empresa inicie las actividades propias del negocio es necesaria la
compra de maquinaria, equipos, herramientas, muebles de oficina y vehiculo; que
permitiran que Mallas Isabella ejecute sus funciones. Estas adquisiciones formaran

parte del activo.

5.3 Inversion del proyecto.

INVERSION DEL PROYECTO

INVERSIONES VALOR PROPIO  FINANCIAMIENTO % PROPIO %

FINANCIAMIENTO

0,00%

$ 15.430,00 9,22%

0,00%

- 0,00%

-
$ 45.000,00 ,
$35.000,00 ,
$18.434,01 11,0

$167.305,09 $113.864,01 $53.441,08 68,06%

Tabla N°32 Inversion del proyecto

Fuente: Estudio Financiero.
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas

Para conocer cuél es el nivel de endeudamiento y el nivel de aportaciones de
los socios, exponemos en la tabla anterior cuales serdn todas las inversiones
necesarias para iniciar con el negocio, de esta manera obtenemos los % de los aportes

de los socios y el préstamo que debemos solicitar.
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INVERSIONES ‘ PORCENTAJE CANTIDAD

| 68%
| 32%
100% $ 167.372,63

Tabla N°33 Porcentajes de aportaciones para inversion

Fuente: Estudio Financiero.
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas

5.4 Activo

“Activo, para una empresa significa cualquier pertenencia material o

inmaterial.” (Baca, 2007)

“Representa los bienes y derechos que posee una empresa, tales como dinero,
edificios, maquinaria, cuentas por cobrar, inversiones en papeles de mercado,

valorizaciones, inventarios, etc.” (Miranda, 2002)

Se clasifica en dos tipos de activos:

54.1 Activos corriente

Segun las normas NIIF entendemos que una entidad clasificara un

activo como corriente cuando:

e Espera realizar el activo, o tiene la intencién de venderlo o consumirlo en su

ciclo normal de explotacion;

e Mantiene el activo principalmente con la intencién de negociarlo;

e Espera realizar el activo dentro de los doce meses siguientes después del

ejercicio sobre el que se informa; o
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e El activo es efectivo o equivalente al efectivo (como se define en la NIC 7),
a menos que éste se encuentre restringido y no pueda ser intercambiado ni
utilizado para cancelar un pasivo por un ejercicio minimo de doce meses

después del ejercicio sobre el que se informa.

Dentro de los activos corrientes incluiremos el efectivo en caja y en el
banco, y los valores negociables que no estan vinculados en inversiones a
largo plazo, generando liquidez a la empresa, dentro de estos tenemos las

siguientes cuentas:

v Caja Chica

v Caja

v Bancos

v’ Cuentas por Cobrar

v Documentos por Cobrar

v"Inventarios

5.4.2 Activo no corriente
Son todos los activos que no estaran destinados a la venta, ademas que
seran bienes que tendran derechos de larga duracion utilizados en la operacién

del negocio.

Segun las NIIF entendemos que los activos no corrientes son todos los

activos que no cumplen con las especificaciones de los corrientes.
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ACTIVOS CANTIDAD VALOR TOTAL

MUEBLES Y ENCERES $ 6.730,00
$ 1.020,00
$ 744,00
$ 400,00
$ 385,00
$ 340,00
$ 441,00
$ 3.000,00
$ 100,00
$ 300,00

MAQUINARIA $ 200,00 $43.741,08
$ 40.000,00

$2.410,72

$ 1.330,36

EQUIPO DE COMPUTACION $ 200,00 $2.970,00
$2.320,00
$ 250,00
$ 400,00
$ 35.000,00

$ 35.000,00

EDIFICIO $ 45.000,00

| Edifiio 1 | $ 45.000,00
VEHICULO $ 15.430,00

TERRENO

$ 15.430,00
$ 148.871,08

Tabla N°34  Activos fijos

Fuente: Estudio Financiero.
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas

5.5 Depreciacion de activos fijos

“Es aquella parte del capital fijo desgastado en el proceso de produccion, que

seria necesario reponer para mantener constante la capacidad productiva. En
términos contables es un registro anual que denuncia el menor valor de los activos
fijos (excepto los terrenos) debido a su uso, este registro contable no supone salida de

dinero efectivo de la empresa, a depreciacion constituye una fuente de financiacién

interna de la empresa.” (Miranda, 2002)
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% DE DEPRECIACION DE ACTIVOS
Activo Fijo % Depreciacion  Vida util afios

Tabla N°35 % Depreciacion

Fuente: Estudio Financiero.
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas

55.1 Meétodos de depreciacion

Método Por Linea Recta.- supone una depreciacion constante a través de la
vida util del activo; este método se lo calcula de acuerdo al nimero de afios de vida

atil del activo, Obteniendo una alicuota periddica de depreciacién invariable.

ValordeComercial—ValorResidual
AfiosdeVidaUtil

Depreciaciéon =

MAQUINARIAY EQUIPO
$43.741,08
$4.374,11
10%

10

DEPERECIACION DEPRECIACION VALOR
ANUAL ACUMULADA RESIDUAL

$ 328,06
$ 3.936,70 $ 39.804,38
$ 3.936,70 $ 35.867,69
$3.936,70 $31.930,99
$ 3.936,70 $27.994,29
$ 3.936,70 $ 24.057,59

Tabla N°36 Depreciacion maquinariay equipo

Fuente: Estudio Financiero.
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas

151



MUEBLES Y ENCERES
$ 6.730,00
$ 673,00
10%
10

DEPERECIACION DEPRECIACION VALOR
ANUAL ACUMULADA  RESIDUAL

$ 50,48

$ 605,70 . $60570  $6.124,30

$ 605,70 $5.518,60
$ 605,70 $4.912,90
$ 605,70 $ 4.307,20
$ 605,70 $3.701,50

Tabla N°37 Depreciacion muebles y enseres

Fuente: Estudio Financiero.
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas

$15.430,00
$ 3.086,00
20%
5

DEPERECIACION DEPRECIACION VALOR
ANUAL ACUMULADA RESIDUAL

$ 205,73
$ 2.468,80 $12.961,20
$ 2.468,80 $10.492,40
$ 2.468,80 $ 8.023,60
$ 2.468,80 $ 5.554,80
$ 2.468,80 $ 3.086,00

Tabla N°38 Depreciacion vehiculo

Fuente: Estudio Financiero.
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cérdenas
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EQUIPO DE COMPUTACION
$2.970,00
$ 980,10
33%

3

DEPERECIACION DEPRECIACION VALOR
ANUAL ACUMULADA RESIDUAL

$ 55,28

$ 663,30 $ 2.306,70

$ 663,30 $1.643,40

$ 663,30 $ 980,10
$0,00 $ 980,10
$0,00 $ 980,10

Tabla N°39 Depreciacion equipo de computo

Fuente: Estudio Financiero.
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas

$ 45.000,00
$ 2.250,00
5%

20

DEPERECIACION DEPRECIACION VALOR
ANUAL ACUMULADA RESIDUAL

$178,13
$2.137,50 $ 42.862,50
$2.137,50 $ 40.725,00
$2.137,50 $ 38.587,50
$2.137,50 $ 36.450,00
$2.137,50 $ 34.312,50

Tabla N°40 Depreciacion edificio

Fuente: Estudio Financiero.
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cérdenas

RESUMEN DE DEPRECIACIONES ACUMULADAS

ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

$ 19.623,99 $ 38.584,69

Tabla N°41 Resumen depreciacion anual

Fuente: Estudio Financiero.
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas
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RESUMEN DE DEPRECIACIONES ANUAL

ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

$9.812,00 $9.148,70

Tabla N°42 Resumen depreciacion acumulada

Fuente: Estudio Financiero.
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas

5.6 Suministros de la empresa

Los suministros que nuestra empresa usard en sus distintas areas son los

siguientes:

SUMINISTROS
Detalle Cantidad
Suministros de oficina

Suministros de cémputo

Suministros de limpiezay aseo

Suministros parala planta
$ 50,00
$ 105,00
$311,94

Tabla N°43 Suministros para la empresa

Fuente: Estudio Financiero.
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas

5.7 Bienes de control administrativo

Como se detallé anteriormente, con las nuevas practicas de contabilidad, es
necesario el uso de la cuenta “Bienes de Control Administrativo” que se detalla a

continuacion:
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BIENES DE CONTROL ADMINISTRATIVO

Descripcion Cantidad Precio Unitario Total

Departamento de Produccién $211,89
$ 60,00
$ 12,00
$ 80,00
$ 20,00
$ 10,00
$ 29,89
Departamento Administrativo $ 267,00
$ 160,00
$ 10,00
$ 14,00
$ 2,00
$ 24,00
$ 48,00
$9,00
Departamento de Ventas $ 279,00
$ 160,00
$ 10,00
$ 14,00
$2,00
$ 24,00
$ 60,00
$9,00

$ 757,89

Tabla N°44 Bienes de control administrativo

Fuente: Estudio Financiero.
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cérdenas

5.8 Capital de trabajo

“La inversién en capital de trabajo corresponde al conjunto de recursos
necesarios, en forma de activos corrientes para la operacion normal del proyecto
durante su ciclo productivo, esto es, el proceso que se inicia en el primer desembolso
para cancelar los insumos de la operacion, y finaliza cuando los insumos
transformados en productos terminados son vendidos y el producto de la venta

recaudado y disponible para cancelar la compra de nuevos insumos.

El capital de trabajo es entonces la parte de la inversion a largo plazo

orientada a financiar los desfases o anacronismos entre el momento en que se
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producen los egresos correspondientes a la adquisicion de insumos, y los ingresos
generados por la venta de los bienes o servicios, que constituyen la razén de ser del

proyecto.

Todo aquel que ejerza funciones comerciales o preste un servicio, tendra que
disponer de unos recursos permanentes (inversion a largo plazo), destinados a
compensar el costo que supone el ingreso de dinero en una fecha futura por la venta
de mercancias o servicios y el egreso determinado por la compra de insumos para la

produccion o la prestacion de un servicio en la fecha presente.” (Miranda, 2002)

Meétodos para el calculo del capital de trabajo

“Método contable:

Esa es una manera cuantitativa de expresar en pesos los resultados de la razén
corriente que muestra las disponibilidades de la empresa a corto, para afrontar los
compromisos surgidos de la operacion del proyecto. Se emplea la siguiente formula:

Capital de trabajo=Activo Corriente — Pasivo Corriente

Método del periodo de desfase:

Permite calcular la cuantia de la Inversién en Capital de Trabajo que debe
financiarse desde el instante en que se adquiere los insumos hasta el momento en que
se recupera el Capital invertido mediante la venta del producto, el monto recuperado
se destinara a financiar el siguiente Ciclo Productivo.

Para la aplicacion de este método se debe conocer el costo efectivo de la
produccién anual proyectada, tomando como base de informacion el precio de

mercado de los insumos requeridos por el Proyecto para la elaboracion del producto
final.
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El costo total efectivo se divide por el nUmero de dias que tiene el afio,
obteniendo de esta operacion un costo de produccién promedio por dia que se
multiplica por los dias del periodo de desfase, arrojando como resultado final el

monto de la inversion precisa para financiar la primera produccion.

Costo total anual

CT = CO = 365

Meétodo del déficit acumulado maximo:

El célculo de la inversion en capital de trabajo por este método supone
calcular cada mes, durante todo el periodo de recuperacion del proyecto, los flujos de
ingresos y egresos proyectados y determinar su cuantia como el equivalente al déficit

acumulado maximo.” (Rocha, Célculo del Capital de Trabajo, 2010)
Para este proyecto aplicaremos el método de desfase, obteniendo entonces:
Donde:
El costo total anual es:

CO=30

K 226.651,62 30
= —x
365
k =18.628,90
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CAPITAL DE TRABAJO

COSTOS COSTOS
HJOS VARIABLES

COSTO TOTAL COSTO TOTAL

DESCRIPCION MENSUAL ANUAL

COSTOS OPERACIONALES
Materia Prima Directa
$6.167,51
$ 4.608,20

$74.010,11
$55.298,41
Mano de Obra Directa
$1.122,89
$1.122,89

$13.474,67
$13.474,67
Costos Indirectos de Fabricacion
$112,19
$112,19
$ 141,36
$ 141,36

$ 1.346,23
$ 1.346,23
$ 1.696,27
$ 1.696,27

Mano de Obra Indirecta
$ 204,82
$ 204,82

$2.457,82

$2.457,82

Otros Gastos

$9,27 $111,24

$9,27 $111,24

$ 39,54 $ 474,45

$ 39,54 $ 474,45

$ 180,00 $ 180,00

$ 155,00 $ 1.860,00

$ 3.936,70

$211,89

$7,61 $91,27

TOTAL COSTOS OPERACIONALE $345,72 $14.378,43 $14.724,14 $174.709,73

COSTOS NO OPERACIONALES
Gastos Administrativos

$ 29.262,04

Gastos de Ventas

$ 15,00
$ 50,00
$12,00

$ 62,00
$ 100,00

$ 180,00

$ 600,00

$ 144,00

$ 426,48

$ 376,80

$ 1.080,00
$ 605,70

$ 663,30
$241,92

$ 22.323,00
$ 2.353,84
$ 267,00

$ 22.679,84
$ 870,00
$17.118,04
$ 744,00

$ 1.200,00
$ 2.468,80
$ 279,00

TOTAL COSTOS NO OPERACION $ 4.316,83 $259,16 $4.57599  $51.941,88
COSTO TOTAL $4.662,55 $14.637,59 $19.300,13 $226.651,62
Tabla N°45 Capital de trabajo

Fuente: Estudio Financiero.
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas
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El Capital de Trabajo necesario para el mes seré de $18.628,90

5.9 Financiamiento del proyecto

Nuestra empresa se financiara tanto por Capital Propio como por Capital de
terceros, distribuidos de la siguiente manera:

e ™
INVERSION

" Terceros
32%

Gréfico N°32 Financiamiento del Proyecto

Fuente: Estudio Financiero.
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cérdenas

Andlisis entidades financieras.

Con el afan de encontrar la mejor tasa pasiva dentro del mercado, buscamos
en varias instituciones financieras para realizar un cuadro comparativo, siendo los

tres mejores las siguientes:

PRESTAMOS BANCARIOS
Monto Interés

$ 53.441,08
$ 53.441,08
$ 53.441,08

Grafico N°33 Tasas activas de instituciones bancarias

Fuente: Estudio Financiero.
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas
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Hemos decidido solicitar el préstamo en el Banco del Pacifico, debido a que

tiene la mejor tasa y tiene un porcentaje de Garantia conveniente.

Crédito para pymes Banco del Pacifico

Este crédito estd dirigido a pequefias y medianas empresas para el

financiamiento de:

v' Capital de trabajo.
v Compra de Activos fijos.
Beneficios

v’ Este crédito esta dirigido a pequefias y medianas empresas para el
financiamiento de:

v Tasa desde el 9.76%, la cual dependera del plazo y monto solicitado.

v Tasa fija de hasta 2 afios para Capital de trabajo, y hasta 1 afio para
compra de Activos fijos.

v' Plazo de hasta 2 afios para Capital de trabajo, y hasta 6 afios para
compra de Activos Fijos.

v Créditos desde $3,000 hasta $1, 000,000.

v’ Periodo de gracia de capital de hasta 1 afio para financiamiento de
Activos fijos.

v Crédito dirigido a personas naturales y juridicas, clientes y no clientes

del Banco.

Documentacion requerida personas naturales:

Legal

AN NN N

Copia de RUC.

Copia de facturas de los ultimos 6 meses.

Copia de declaracion de VA de los ultimos 6 meses.

Copia de declaracion de impuesto a la renta de los ultimos 3 afios.
Fotocopia a color de cédula de identidad y certificado de votacién del

deudor y cényuge.
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Financiera

v" Solicitud de crédito.

v Copia de estados de cuenta (bancarios o de tarjetas) de los ultimos 3

meses.

v" Flujo de caja proyectado por el periodo del préstamo.

Bienes

v’ Respaldos patrimoniales (matriculas, impuestos prediales, etc.)

v Declaracion patrimonial actualizada.

Se podra requerir documentacion adicional dependiendo del caso, asi como

también documentacion del bien que se dejara en garantia.

Préstamo
Préstamo $ 53.441,08
Tasa Anual 11,83%
Tasa Mensual 0,99%
Periodos 36

Grafico N°34 Financiamiento corporacion financiera nacional

Fuente: Estudio Financiero.
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas

Para el célculo del pago de la deuda se tomara en cuenta la siguiente férmula
de anualidad:

i+
B ((1+i)n—1)

Dénde:
P = Monto del Crédito
i = Tasa de Interés

n = Numero de Cuotas

Obteniendo la siguiente cuota mensual:

0,99%(1 + 0,99%)3°
(1+0,99%)36 — 1

A =1.770,67
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AMORTIZACION DEL PRESTAMO
SALDO INICIAL CUOTA  INTERES  CAPITAL
$53.441,08 $ 526,84
$52.197,25 $514,58
$50.941,15 $502,19
$49.672,68 $ 489,69
$ 48.391,69 $ 477,06
$ 47.098,08 $ 464,31
$45.791,72 $ 451,43
$ 44.472,47 $ 438,42
$ 43.140,23 $ 425,29
$ 41.794,84 $412,03
$ 40.436,20 $ 398,63
$39.064,16 $385,11
$37.678,60 $371,45
$36.279,37 $ 357,65
$ 34.866,35 $343,72
$ 33.439,40 $ 329,66
$31.998,39 $315,45
$30.543,17 $301,10
$29.073,60 $ 286,62
$ 27.589,54 $ 271,99
$ 26.090,86 $257,21
$ 24.577,40 $ 242,29
$ 23.049,02 $ 227,22
$ 21.505,57 $212,01
$19.946,91 $ 196,64
$18.372,88 $181,13
$ 16.783,33 $ 165,46
$15.178,11 $ 149,63
$ 13.557,07 $ 133,65
$11.920,05 $117,51
$ 10.266,89 $101,21
$8.597,43 $84,76
$6.911,51 $68,14
$5.208,98 $51,35
$ 3.489,66 $ 34,40
$1.753,39 $ 17,29

MES

Tabla N°46 Amortizacion del préstamo

Fuente: Estudio Financiero.
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas
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$10.303,13 $53.441,08

SALDO
$52.197,25
$50.941,15
$49.672,68
$ 48.391,69
$ 47.098,08
$45.791,72
$44.472,47
$43.140,23
$41.794,84
$ 40.436,20
$ 39.064,16
$ 37.678,60
$ 36.279,37
$ 34.866,35
$ 33.439,40
$ 31.998,39
$30.543,17
$ 29.073,60
$ 27.589,54
$ 26.090,86
$ 24.577,40
$ 23.049,02
$ 21.505,57
$19.946,91
$18.372,88
$ 16.783,33
$15.178,11
$ 13.557,07
$11.920,05
$ 10.266,89
$8.597,43
$6.911,51
$5.208,98
$ 3.489,66
$1.753,39
$0,00




CAPITAL INTERES

$ 15.762,48 $5.485,59
$ 17.731,69 $3.516,38

$ 19.946,91 $1.301,16

TOTAL $ 53.441,08 TOTAL $ 10.303,13

Cuadro N°21 Capital e interés por afos.

Fuente: Estudio Financiero.
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas

5.10  Cronograma de inversion

Para el mejor desempefio de nuestras actividades hemos decidido realizar las

inversiones segun el siguiente cronograma:

DiAS MES 1 MES 2 MES 3 MES 4
12 3 41 2 3 41 2 3 41 2 3 4

ACTIVIDAD

Cuadro N°22 Cronograma para la inversion

Fuente: Estudio Financiero.
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas
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511 Costos operacionales y gastos no operacionales

5.11.1  Costos operacionales

Costos: son todos los desembolsos monetarios necesarios para mantener el
giro del negocio de la industria. Se dividen en costos operacionales o de produccion
y los no operacionales. Es el “valor” sacrificado para adquirir bienes o servicios, que

se mide en unidades monetarias. Para lograr beneficios presentes o futuros.

Gasto: Gastos son todas aquellas erogaciones en términos monetarios o sus
equivalentes, que son parte importante en el proceso de produccion, que implican
una disminucién de las cuentas de activo y un aumento de pasivo, por lo tanto forma
se incluyen nada méas en la actividad de operacién y no de inversion, al no ser

incluido dentro de la produccién.

Elementos del costo

Costos variables: Los costos variables son aquellos que aumentan o
disminuyen en forma directamente proporcional al volumen de produccion, es decir
g varian con el nivel de actividad. En virtud de lo antes dicho, cada unidad adicional
que se elabora, origina un incremento en los costos totales en una cantidad igual al

valor de costo variable unitario del bien fabricado, son acumulativos.

Costos fijos: Los costos fijos son aquellos que tienen caracterizan por ser
constantes y por su independencia respecto al comportamiento del volumen de
produccion.

Clasificacion de los costos.

Segun la funcion que originan los costos:

a. ) Costos de fabricacion o de elaboracién o de produccion: son todos

aquellos relacionados directa o indirectamente con el proceso productivo, en
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otras palabras podemos decir costos involucrados en la transformacion de las

materias primas en productos terminados por intermedio del trabajo.

Elementos del costo de fabricacion o de elaboracién.

Materias primas o material directo (M.P.D.)
Son todos aquellos facilmente asignables y medibles en términos econémicos

con un producto y quedan incorporados fisicamente al producto.

Mano de obra directa (M.O.D.)
Es todo pago efectuado a los trabajadores que estén directamente

relacionados con el proceso productivo.

Costo indirecto de fabricacion (C.1.F.)
Son de naturaleza heterogénea y que no se pueden medir ni asignar

facilmente a ningln producto, ejemplo: pegamentos

Materias primas o materiales indirectos (M.P.1.)
Son dificiles de asignar en términos econdémicos a los productos

aunque quedan incorporados fisicamente a ello.

Mano de obra indirecta (M.O.1.)
Es el trabajo auxiliar necesario para la fabricacion y que no se

identifica con ningun producto.

Otros costos indirectos: son aquellos no definidos anteriormente,
pero son necesarios en la fabricacion por ejemplo la depreciaciéon de
fabrica o de maquinaria de produccion, los arriendos de produccion, la

mantencion de produccion, seguro de produccién.
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5.11.2  Gastos operacién: gastos de administracion y de ventas

a.) Gastos de administracion: Se refiere a toda la parte administrativa de la
empresa, por ejemplo el sueldo de los contadores, sueldo de los
administrativos, el sueldo de algunas secretarias, la gerencia, articulos de

escritorio.

b.) Gastos de venta: Son todos aquellos relacionados con las ventas o con el
marketing, por ejemplo el sueldo de los vendedores, las promociones de
venta, la publicidad, el despacho del producto, el empaque, etc.

De acuerdo con su identificacién con una actividad o departamento o producto:

a.) Costos directos: Son aquellos que se pueden identificar y medir facilmente

con una actividad o departamento o producto (MPD, MOD)

b.) Costos indirectos: No se pueden identificar ni medir facilmente con una
actividad o departamento o producto.

De acuerdo a su variabilidad en relacién al volumen de produccion

a.) Costos variables: Son aquellos que varian en forma directamente
proporcional con los volumenes de produccidn, pero en términos unitarios
son fijos, graficamente es la relacion cantidad de dinero con cantidad,

pero siempre una unidad me cuesta lo mismo.

b.) Costos fijos o constantes: Permanecen inalterables cualquiera que sea la
cantidad o el volumen de produccion, pero en términos unitarios es
inversamente proporcional a los volumenes de produccion, graficamente
es la misma relacion de valor a cantidad, no importa lo que produzca,
siempre voy a gastar el mismo dinero, ejemplo arriendo. (gastos de

administracion y de ventas)
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5.11.3 Compra de materia prima neta

Como se explico en el capitulo anterior, la relacién de conos tanto para las
mallas de nylon y de orlén es 1 cono del hilo mas grueso junto con ¥z cono de la fibra
mas delgada. A continuacién vamos a detallar las unidades producidas por cono

segun las tallas:

Unidades Conode Cono de TOTAL
Tallas producid orlén poliéster MATERIA
as PRIMA

24

22

19

13

Unidades
producid Cono de

Cono TOTAL

nylon MATERIA

as por nylon 70/1 PRIMA

cono

70/2

24
22
19
13

Tabla N°47 Rendimiento por conos

Fuente: Estudio Financiero.
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas

De acuerdo a la tabla anterior, podemos establecer la cantidad de conos
necesarios para el nivel de produccion establecido y el precio al que lo vamos a

adquirir obteniendo la siguiente informacion:
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Costos Mallas de Orlén

TOTAL

Precio por L ra MATERIA

i Precio por
Unidades p 1/2 cono

Tallas producidas cono de MATERIA PRIMA
por cono orlén ) PRIMA POR
poliester

UNIDAD
24
22
19
13
Docenas $51,32 $2,78

Costos Mallas de Naylon

Precio por Precio por TOTAL
i TOTAL MATERIA
Unidades cono 1/2 cono

Tallas producidas MATERIA PRIMA
naylon de naylon

por cono PRIMA POR
70/2 70/1 UNIDAD

24
22
19
13
Docenas

Tabla N°48 Precios por conos

Fuente: Estudio Financiero.
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas

Para poder proyectar la compra de materia prima y el precio de los conos,

hemos aplicado una tasa de inflacion promedio de los ultimos 5 afios del 5%

MATERIA PRIMA ORLON 0-3

ANOS Conos de Orloén Coqgsde PreC|opono Preu_o,Cono Total MP
Poliéster Orlon Poliéster

$5.419,00
$9,91 $6.121,81

$10,41 $6.915,78

244 | $1041 | $747 |
$7.812,73
$ 8.826,00

Tabla N°49 Compra de materia prima para mallas de orlén 0-3

Fuente: Estudio Financiero.
Elaborado Por: Gabriela Guerra'y Karen Cardenas
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MATERIA PRIMA ORLON 4-7

Precio cono Precio Cono
Orlén Poliéster

Conos de
Poliéster

Conos de
Orlén

Total MP

$ 19.397,55

$21.913,31
$ 24.755,36
$ 27.966,01
$31.593,06 |

Tabla N°50 Compra de materia prima para mallas de orlon 4-7

Fuente: Estudio Financiero.
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas

MATERIA PRIMA ORLON 8-12

Precio cono Precio Cono
Orlén Orloén Poliéster

| 1642 | 9944 |
| 1766 | | %991
| 1900 | 81041 |
| 2044 | | $10983
| 2200

Conos de
Poliéster

AROS Conos de

Total MP

$ 21.060,20

$23.791,60
$26.877,25
$30.363,09
$34.301,04 |

Tabla N°51 Compra de materia prima para mallas de orlon 8-12

Fuente: Estudio Financiero.
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas

MATERIA PRIMA ORLON S-M-L

Precio cono Precio Cono
Orlén Poliéster

Conos de
Poliéster

Conos de

ANOS Orlén

| 2018 | 734 |
| 2014 | 790 |

734 | 867 |

790 | 395 |
50

o84 | 492 |

| 2016 | 015 |
984 |

Tabla N°52 Compra de materia prima para mallas de orlon S-M-L

Fuente: Estudio Financiero.
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas
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$9.421,67
$10.643,61
$ 12.024,03
$ 13.583,49
$ 15.345,20




MATERIA PRIMA NYLON 0-3

Conos de Nylon  Conosde  Precio cono Precio Cono
Nylon 70/1  Nylon 70/2  Nylon 70/1

Total MP

$ 7.252,66
$8.193,29
$9.255,92
$ 10.456,37
$11.812,51 |

Tabla N°53 Compra de materia prima para mallas de nylon 0-3

Fuente: Estudio Financiero.
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas

MATERIA PRIMA NYLON 4-7

N Conosde | Conosde Preciocono Precio Cono
ANOS Nylon 70/2 | Nylon 70/1 Nylon 70/2  Nylon 70/1 Total MP

$25.961,23
$29.328,27
$33.182,00
$37.429,06
$42.283,42

Tabla N°54 Compra de materia prima para mallas de nylon 4-7

Fuente: Estudio Financiero.
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas

MATERIA PRIMA NYLON 8-12

~ Conos de Conos de  Precio cono  Precio Cono
ANOS ' \vion70/2 | Nylon70/1 Nylon70/2 Nylon70/1 ' oI MP

$28.186,48
$31.842,12
$35.071,89
$40.637,26
$45.907,71

Tabla N°55 Compra de materia prima para mallas de nylon 8-12

Fuente: Estudio Financiero.
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas
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MATERIA PRIMA NYLON S-M-L

Conos de Conos de  Precio cono Precio Cono

Nylon 702 Nylon 70/L Nylon70/2 Nylon7o/1 'Ot MP

$12.609,74
$14.245,16
$ 16.092,69
$18.179,83
$ 20.537,66
Tabla N°56 Compra de materia prima para mallas de nylon S-M-L

Fuente: Estudio Financiero.
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas

5.11.4 Materiales Indirectos

Son todos los materiales que son parte del producto final, pero que no forman

parte del proceso de produccién en si.

En nuestro caso los materiales indirectos son las etiquetas, las fundas para la

unidad, para la media docena y para el empaque por docenas.

Fundas Fundas Fundas

empaque medias Etiquetas para TOTAL
. CIF

por unidad docena despacho

TOTAL

$0,0043 | $002  $0,01 $0,7516
$0,0043 | $002 @ $0,01 $0,8166
$0,0043 | $002 @ $0,01 $0,9399
$0,0043 | $002 @ $0,01 $1,3569

Tabla N°57 Precios materiales indirectos

Fuente: Estudio Financiero.
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas

Al igual que la materia prima, hemos aplicado la tasa del 5% de inflacion
promedio para proyectar los precios.
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Fundas

por
unidad

COMPRA MATERIALES INDIRECTOS ORLON 0-3

Fundas
por 1/2
docena

Fundas por
12 docenas

Etiquetas

Precio
Fundas por
unidad

Precio Precio
Fundas por Fundas por
1/2docena 12 docenas

$1,00
$1,05
$1,10

Precio
Etiquetas

$1,22

Total MP

$ 366,58

$ 467,83

$ 597,05

Tabla N°58 Compra de materiales indirectos para mallas de orlén 0-3

Fuente: Estudio Financiero.
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas

COMPRA MATERIALES INDIRECTOS ORLON 4-7

Fundas por
unidad

ANOS

Fundas por Fundas por
1/2docena 12 docenas

Etiquetas

Precio
Fundas

unidad

Precio

Precio

Fundas por Fundas por
1/2 docena 12 docenas

Precio

Etiquetas

Total MP

$1.202,83
$1.358,84
$1.535,07
$1.734,16
$1.959,07

Tabla N°59 Compra de materiales indirectos para mallas de orlén 4-7

Fuente: Investigacién de mercado
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas

COMPRA MATERIALES INDIRECTOS ORLON 8-12

Precio

Precio

Precio

Fundas Fundas Fundas

Fundas Fundas Fundas Precio

Total MP

por
unidad

por 1/2 por 12

docena

docenas

Etiquetas

por

por 1/2 por 12

Etiquetas

unidad docena

docenas

$1.127,85
$1.274,13
$1.439,38
$ 1.626,06
$1.836,95

Tabla N°60 Compra de materia prima para mallas de orlon 8-12

Fundas
por
unidad

ANOS

Fundas
por 1/2
docena

Fuente: Estudio Financiero.
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas

COMPRA MATERIALES INDIRECTOS ORLON S-M-L

Fundas
por 12
docenas

66 |

Etiquetas

Precio
Fundas
por
unidad

Precio

Fundas
por 12
docenas

Precio
Fundas
por 1/2
docena

Precio
Etiquetas

Total MP

$345,23
$ 390,00
$ 440,59
$497,73
$ 562,28

TablaN°61 Compra de materiales indirectos para mallas de orlon S-M-L

Fuente: Estudio Financiero.
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas
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COMPRA MATERIALES INDIRECTOS NYLON 0-3

Fundas Fundas Fundas por Precio Precio Precio Precio
P Etiquetas Fundas por Fundas por Fundas por . Total MP
Etiquetas

por por 1/2 12 docenas
unidad docena unidad 1/2 docena 12 docenas

$ 366,58
$467,83
$597,05

TablaN°62 Compra de materiales indirectos para mallas de nylon 0-3

Fuente: Estudio Financiero.
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas

COMPRA MATERIALES INDIRECTOS NYLON 4-7

Precio . .
Precio Precio
Fundas por Fundas por Fundas por . Fundas Precio
unidad 12 docena 12 docenas Etiquetas Fundas por Fundas por Total MP

ANOS Etiquetas
1/2 docena 12 docenas q

unidad
$1.202,83
$1.535,07
$1.959,07

Tabla N°63 Compra de materiales indirectos para mallas de nylon 4-7

Fuente: Estudio Financiero.
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas

COMPRA MATERIALES INDIRECTOS NYLON 8-12
Precio Precio Precio

Fundas Fundas Fundas .
) Fundas Fundas Fundas Precio
por por 1/2 por 12  Etiquetas . Total MP
unidad docena docenas por por 1/2 por12 - Etiquetas

unidad docena docenas
$1.127,85
$1.274,13
$1439,38
$1.626,06
$1.836,95

Tabla N°64 Compra de materiales indirectos para mallas de nylon 8-12

Fuente: Estudio Financiero.
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas

COMPRA MATERIALES INDIRECTOS NYLON S-M-L
Precio Precio Precio

Fundas Fundas Fundas Fundas Fundas Fundas Precio
ANOS por por 1/2 por 12  Etiquetas ) . Total MP
. por por 1/2 por 12  Etiquetas
unidad docena docenas

unidad docena docenas
9.547
10.272

$345.23

. |66 | $ 390,00

$ 440,59
:

11.890 $0,01 $1,16 $497,73
$562,28

Tabla N°65 Compra de materiales indirectos para mallas de nylon S-M-L

Fuente: Estudio Financiero.
Elaborado Por: Gabriela Guerra'y Karen Cardenas
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5.11.5 Servicios basicos

Para el correcto funcionamiento de nuestra organizacion, todas las areas de
planta dispondran de servicios basicos y adicionalmente en la parte administrativa

internet.

COSTO ENERGIA ELECTRICA
TOTAL TOTAL KW/

MAQUINA HORAS KWH COSTO KW/H KWIDIARIO MENSUAL

TOTAL
tros impuestos y Contribucione $535
Cantidad HORAS KW/H COSTO KWHTOTAL KW/DIARITOTAL KW/ MENSU,

TOTAL $79,08

Tabla N°66 Energia eléctrica para la produccion

Fuente: Estudio Financiero.
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas

COSTO DE AGUAPOTABLE

$ 265.306,96 m3

Total m3 Costom®  Subtotal Otros Gastos Total

$20,00 $6,20 $9,27

Total m3 Costom?  Subtotal Total

$20,00 $6,20 $9,27

Tabla N°67 Agua potable para la produccion

Fuente: Estudio Financiero.
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas

Para el célculo del uso de agua potable, tomamos en cuenta los litros

mensuales necesarios para lavar las mallas que podrian tener manchas.

En el caso de los servicios basicos para el area administrativa detallamos a

continuacion:
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RESUMEN SERVICIOS BASICOS
PRECIO
DESCRIPCION TOTAL
Departamento Administrativo

Total Departamento Administrativo
Departamento de Produccion

Total Departamento de Produccion
Tabla N°68 Servicios basicos administraivos

Fuente: Estudio Financiero.
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas

5.11.6  Equipos de seguridad industrial

Para poder conseguir todos los permisos necesarios, es necesario dar a los
empleados todas las seguridades necesarias, por lo que les proveeremos de lo
siguiente:

Equipo de Seguridad Industrial
Descripcion Cantidad  Precio Unitario Precio total

TOTAL EQUIPO DE SEGURIDAD INDUSTRIAL $ 180,00

Tabla N°69 Seguridad para empleados

Fuente: Estudio Financiero.
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas

5.11.7  Sueldos y salarios del personal de la empresa

La mano de obra esta conformada por los obreros y las costureras, mientras

que los costos indirectos seré la empacadora.
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Para los gastos administrativos tendremos al gerente y a la secretaria-
contadora y los gastos de ventas que involucran a los vendedores y al chofer que sera

el que haga las entregas de pedidos.

Mano de obra directa

Numero de

Operarios

$ 318,00
$ 318,00

10,13%

Décimo Fondosde  Aporte Patronal
Cuarta Reserva 12,15%
$ 26,50

Vacaciones Total

$ 409,64

Sueldo Anual Décimo Tercero

$ 318,00

$3.816,00 $ 318,00 $4.915,64
$4.202,56 $350,21 $5.938,92
$4.628,28 $ 385,69 $6.540,53

$5.097,12 $424,76 $7.203,09
$5.613,46 $ 467,79 $7.932,76

Tabla N°70 Rol operarios

Fuente: Estudio Financiero.
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas

Numero de

Costureras

$318,00
$318,00
10,13%

Décimo Fondosde  Aporte Patronal
Cuarta Reserva 12,15%
$ 26,50

Sueldo Anual Décimo Tercero Vacaciones

$ 318,00

$409,64

$3.816,00 $ 318,00 $4.915,64
$4.202,56 $350,21 $5.938,92
$4.628,28 $ 385,69 $6.540,53

$5.097,12 $424,76 $7.203,09
$5.613,46 $ 467,79 $7.932,76

Tabla N°71 Rol costureras

Fuente: Estudio Financiero.
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas

Mano de obra indirecta

Empacadora

$ 318,00
$ 318,00
10,13%

Décimo Fondosde  Aporte Patronal
Cuarta Reserva 12,15%
$ 26,50

Sueldo Anual Décimo Tercero Vacaciones

$ 318,00

$409,64

$3.816,00 $ 318,00 $4.915,64
$4.202,56 $350,21 $5.938,92
$4.628,28 $ 385,69 $6.540,53

$5.097,12 $424,76 $7.203,09
$5.613,46 $ 467,79 $7.932,76

Tabla N°72 Rol empacadora

Fuente: Estudio Financiero.
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas
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Mano de obra administrativa

$1.000,00
$ 318,00
10,13%

Décimo Fondosde  Aporte Patronal
Cuarta Reserva 12,15%
$ 26,50 $ 121,50

Sueldo Anual Décimo Tercero Vacaciones

$1.000,00

$1.231,33

$12.000,00 $ 318,00 $1.458,00 $14.776,00
$13.215,60 $350,21 $1.605,70 $17.924,76
$14.554,34 $ 385,69 $1.768,35 $19.740,54

$16.028,69 $424,76 $1.947,49 $21.740,25
$17.652,40 $ 467,79 $2.144,77 $23.942,54

Tabla N°73 Rol gerente

Fuente: Estudio Financiero.
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas

Contador

$ 500,00
$ 318,00

10,13%

Décimo Fondosde  Aporte Patronal
Cuarta Reserva 12,15%

$26,50 $60,75

Vacaciones Total

$628,92

Sueldo Anual Décimo Tercero

$ 500,00

$6.000,00 $ 318,00 $729,00 $7.547,00
$6.607,80 $350,21 $ 802,85 $9.137,49
$7.277,17 $ 385,69 $884,18 $10.063,11

$8.014,35 $424,76 $973,74 $11.082,51
$8.826,20 $ 467,79 $1.072,38 $12.205,16

Tabla N°74 Rol contadora recepcionista

Fuente: Estudio Financiero.
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas

Mano de obra de ventas

$ 400,00
$ 318,00

10,13%

Décimo Fondosde  Aporte Patronal
Cuarta Reserva 12,15%

$ 26,50 $ 48,60

Vacaciones Total

$508,43

Sueldo Anual Décimo Tercero

$ 400,00

$4.800,00 $ 318,00 $583,20 $6.101,20
$5.286,24 $350,21 $642,28 $7.380,03
$5.821,74 $ 385,69 $707,34 $8.127,63

$6.411,48 $424,76 $ 778,99 $8.950,96
$ 7.060,96 $ 467,79 $857,91 $9.857,69

Tabla N°75 Rol vendedores

Fuente: Estudio Financiero.
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas
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$ 318,00
$ 318,00
10,13%
Décimo Fondosde  Aporte Patronal
Cuarta Reserva 12,15%

$ 26,50
$ 318,00
$ 350,21

Vacaciones Total

$409,64
$4.915,64
$5.938,92

Sueldo Anual Décimo Tercero

$ 318,00
$3.816,00
$4.202,56
$4.628,28 $ 385,69 $6.540,53
$5.097,12 $424,76 $7.203,09
$5.613,46 $ 467,79 $7.932,76

Tabla N°76 Rol chofer

Fuente: Estudio Financiero.
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas

5.12 Estructura de costos operacionales y gastos

Con la clasificacién de costos antes detallada, podremos especificar los costos

de una mejor manera y proyectarlos correctamente.
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5.13 Inventario de materia prima

Hemos aplicado la politica de mantener un 5% de las compras, evitando asi

quedarnos sin materiales para la produccion.

COMPRA DE MATERIA PRIMA CONOS ORLON COMPRA DE MATERIA PRIMA CONOS POLIESTER

Detalle Unidades Precio Total Detalle Unidades Precio Total
$3.987,91 $1.431,09
_ $0,00 _ $0,00
$ 199,40 $71,55
[ [
$4.505,12 $1.616,70
$199,40 $71,55
$ 225,26 $80,83
[ [
$5.089,41 $1.826,37
$ 225,26 $80,83
$ 254,47 $91,32
[ [
$5.749,48 $2.063,25
$ 254,47 $91,32
$ 287,47 $ 103,16
[ [

[ [
“ $6.495,16 $2.330,84
$ 287,47 $ 103,16
$324,76 $ 116,54
[ ] [ ]

Tabla N°79 Inventario materia prima mallas orlon 0-3

Fuente: Estudio Financiero.
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cérdenas
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COMPRA DE MATERIA PRIMA CONOS ORLON

Detalle

Unidades

1512

=
o

=
o

[ee]
[y

(o]
©

[o5]
©

©
=~

[ ]
=
|
B
]
i
|
o

Tabla N°80

Precio Total Detalle

$14.274,89
$0,00

$713,74

$16.126,28
$713,74

$ 806,31

$18.217,77
$ 806,31

$910,89

$20.580,53
$910,89

$1.029,03

$23.249,72
$1.029,03

$1.162,49

Unidades

5

i

38

7!

6
3
41
5
41
2

|
|
|
[
|
.
[
[
[

4

47

1013

Precio

Inventario materia prima mallas orlon 4-7

Fuente: Estudio Financiero.

Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cérdenas
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COMPRA DE MATERIA PRIMA CONOS POLIESTER

Total

$5.122,66
$0,00

$ 256,13

$5.787,04
$ 256,13

$ 289,35

$6.537,59
$289,35

$326,88

$7.385,48
$326,88

$ 369,27

$8.343,34
$369,27

$417,17




COMPRA DE MATERIA PRIMA CONOS ORLON

Detalle

Unidades

[

[ ]

[
1

2044

642
82
88
900
88
102
102
110

[ ]
Tabla N°81

Precio Total Detalle

$15.498,46
$0,00

$774,92

$17.508,53
$774,92

$875,43

$19.779,30
$875,43

$ 988,96

$22.344,57
$ 988,96

$1.117,23

$25.242,55
$1.117,23

$1.262,13

Unidades

821

N
iy

883

N
piry

a1
ey

[
[ = |
I
[ = |
.
=N
—
=N
I

Precio

Inventario materia prima mallas orlon 8-12

Fuente: Estudio Financiero.

Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cérdenas

183

COMPRA DE MATERIA PRIMA CONOS POLIESTER

Total

$5.561,74
$0,00

$ 278,09

$6.283,07
$ 278,09

$314,15

$7.097,95
$314,15

$ 354,90

$8.018,52
$ 354,90

$ 400,93

$9.058,49
$ 400,93

$ 452,92




COMPRA DE MATERIA PRIMA CONOS ORLON

Detalle

Unidades

=
®

w
by

~
©
S

w
~

©
=
(4]

N
o

©
b3

N
>

[
[= |
|
=
1
[
|
(= ]
[ ]

Tabla N°82

Precio Total Detalle

$6.933,52
$0,00

$ 346,68

$7.832,76
$ 346,68

$391,64

$8.848,63
$391,64

$442,43

$9.996,26
$442,43

$499,81

$11.292,72
$499,81

$ 564,64

Unidades

367

B w
= =
N ©

N
[y

N
[y

23

[ ]
[
[
[

Precio

Inventario materia prima mallas orlon S-M-L

Fuente: Estudio Financiero.

Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cérdenas
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COMPRA DE MATERIA PRIMA CONOS POLIESTER

Total

$2.488,15
$0,00

$124,41

$2.810,85
$124,41

$140,54

$3.175,40
$ 140,54

$ 158,77

$3.587,23
$ 158,77

$179,36

$4.052,48
$179,36

$202,62




COMPRA DE MATERIA PRIMA CONOS Naylon 70/2

Detalle

Unidades

422

N
=

N
w

S
®
©

23

—

a1
N
o

N
o

Tabla N°83

Precio Total

$4.835,11

$0,00

$ 241,76

$5.462,20

$241,76

$273,11

$6.170,62

$273,11

$308,53

$6.970,91

$ 308,53

$ 348,55

$7.875,01

$ 348,55

$393,75

Detalle

Unidades

211

[N
[

=
[

=
[

12

N
(o)}
()

Precio

Inventario materia prima mallas nylon 0-3

Fuente: Estudio Financiero.
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas
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COMPRA DE MATERIA PRIMA CONOS Naylon 70/1

Total

$2.417,55
$0,00

$120,88

$2.731,10
$120,88

$ 136,55

$3.085,31
$ 136,55

$154,27

$3.485,46
$ 154,27

$174,27

$3.937,50
$174,27

$ 196,88




COMPRA DE MATERIA PRIMA CONOS Naylon 70/2

Detalle

Unidades

1512

for] ©
<] =

foe] ~
[ o

©
=

Tabla N°84

Precio Total Detalle

$17.307,49

$0,00

$ 865,37

$19.552,18

$ 865,37

$977,61

$22.088,00

$977,61

$1.104,40

$24.952,70

$1.104,40

$1.247,64

$28.188,94

$1.247,64

$1.409,45

Unidades

756

w

fary

[ee]
by
al

IS
=

©
s
N

IN
S|

IS
S

Precio

Inventario materia prima mallas nylon 4-7

Fuente: Estudio Financiero.

Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cérdenas
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COMPRA DE MATERIA PRIMA CONOS Naylon 70/1

Total

$8.653,74
$0,00

$432,69

$9.776,09
$ 432,69

$ 488,80

$11.044,00
$ 488,80

$552,20

$12.476,35
$ 552,20

$623,82

$14.094,47
$ 623,82

$704,72




COMPRA DE MATERIA PRIMA CONOS Naylon 70/2

Detalle

Unidades

1642

(o)
(e9)

o]
0o

H'
% ©
N

Tabla N°85

Precio Total Detalle

$18.790,98

$0,00

$939,55

$21.228,08

$ 939,55

$1.061,40

$23.981,26

$1.061,40

$1.199,06

$27.091,51

$1.199,06

$1.354,58

$30.605,14

$1.354,58

$1.530,26

Unidades

821

ey

a1
ey

55

Precio

Inventario materia prima mallas nylon 8-12

Fuente: Estudio Financiero.

Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas
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COMPRA DE MATERIA PRIMA CONOS Naylon 70/1

Total

$9.395,49
$0,00

$469,77

$10.614,04
$469,77

$ 530,70

$11.990,63
$530,70

$599,53

$13.545,75
$599,53

$677,29

$15.302,57
$677,29

$765,13




COMPRA DE MATERIA PRIMA CONOS Naylon 70/2

Detalle Unidades Precio Total
734 $8.406,49
o [smal o
siz02
[
$9.496,77
BN
|
o [smml s
$12.119,88
iy
[ ]
so0so9
BN

Detalle

Unidades

367

[N

o

20

N
iy

—
—

COMPRA DE MATERIA PRIMA CONOS Naylon 70/1

Precio Total

$4.203,25
$0,00

$210,16

$4.748,39
$210,16

$237,42

$5.364,23
$237,42

$ 268,21

$6.059,94
$268,21

$ 303,00

$6.845,89
$ 303,00

$342,29

Tabla N°86 Inventario materia prima mallas nylon S-M-L

Fuente: Estudio Financiero.
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas
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RESUMEN INVENTARIO MATERIA PRIMA FINAL

ANO 2 ANO 3 ANO 4

$ 7.303,96 $ 9.321,39

Tabla N°87 Inventario final por afios materia prima

Fuente: Estudio Financiero.
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas

5.14 Inventarios de productos en proceso Yy productos

Terminados

Debido a que el proceso por unidad de malla es completamente corto, es
innecesario mantener un inventario de productos en proceso debido a que generaria
un gasto infructuoso. Hemos también decidido realizar la produccion bajo pedido,
informando a los clientes que se entregara el producto, dependiendo de la cantidad,
en un periodo de 3 a 5 dias, por esta razon decidimos mantener un inventario final de
tan solo el 5% del a produccién en el caso de que llegara a presentarse un pedido de

suma urgencia.

5.15 Estado de costos de produccion y ventas

El estado de costos de produccion y ventas es un documento financiero que
muestra detalladamente el costo de la produccion terminada y el costo de los
articulos vendidos de una empresa de transformacion, durante el periodo de costos,
dentro de este se ven representadas la integracion y cuantificacion de los tres
elementos del costo: Materia Prima, Mano de Obra y Costos Indirectos de

Fabricacion, determinando asi la cantidad de productos adquiridos y producidos.
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516  Determinacion del precio
Para determinar el precio hemos decidido aplicar la politica de obtener un 25%
de margen de utilidad sobre el costo de produccion y los gastos que incurren dentro de la
produccién.

RESUMEN DE COSTOS Y GASTOS

COSTO DE VENTAS
ANO 2 ANO 3 ANO 4
$ 193.224,80 $ 243.721,29

GASTOS DE ADMINISTRACION
ANO 2 ANO 3 ANO 4
$ 31.813,25 $ 37.267,38

GASTOS DE VENTAS
ANO 2 ANO 3 ANO 4
$ 29.533,93 $ 34.592,48

GASTOS FINANCIEROS
ANO 2 ANO 3 ANO 4
$ 3.516,38

RESUMEN COMPRA MATERIA PRIMA
ANO 2 ANO 3 ANO 4
$ 146.079,18 $ 186.427,83

RESUMEN COMPRA MATERIALES INDIRECTOS
ANO 2 ANO 3 ANO 4
$ 6.874,18 $ 877291

RESUMEN INVENTARIO MATERIA PRIMA FINAL
ANO 2 ANO 3 ANO 4
$ 7.303,96 $ 9.321,39

RESUMEN INVENTARIO MATERIALES INDIRECTOS FINAL
ANO 2 ANO 3 ANO 4
$ 343,71 $ 438,65

RESUMEN INVENTARIO PRODUCTO TERMINADO
ANO 2 ANO 3 ANO 4
$10.211,11 $12.852,70
Tabla N°96 Resumen de costos y gastos

Fuente: Estudio Financiero.
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas
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Al igual que en casos anteriores hemos decidido aplicar para la proyeccion del Precio la

tasa de inflacion promedio del 5%, obteniendo lo siguiente:

MALLAS ORLON 0-3

Precio Unitario

Producto
MALLAS ORLON 4-7

Precio Unitario

Producto
MALLAS ORLON 8-12

Precio Unitario

Producto
MALLAS ORLON S-L-M

Precio Unitario

ANO 1

10.13

$ 3.308,06
$ 330,47
$7.341,17
$1,08

)
> 0

$1,35

ANO 1

$10.854,57
$1.084,35
$ 25.547,07
$1,13

)

) s
& N

=} (o))
> IS
N
!IIIII
o a1

$1,41

ANO 1

31.19
$10.177,92
$1.016,75
$ 26.546,36
$1.21

2
$1,51

o\ (@)
O\ o1

ANO 1

9.54

$ 3.115,40
$ 311,22

$ 10.810,86
$1,49

N
> ~

$1,86

ANO 2

$2,06

ANO 3

11.73
$4.016,87
$ 78,39
$10.107,42
$121

N
> o1

$1,51

ANO 3

38.50
$13.180,36
$ 257,20

$ 35.203,54
$1,26

$1,58
ANO 3

36.10
$12.358,73
$ 241,17
$ 36.630,79
$1,36

2
$1,70

ANO 3

11.05
$ 378294
$ 73,82
$ 14.964,65
$1,70

S
g
> =

$2,13

$2,19

Tabla N°97 Precio unitario por productos mallas de orlon

Fuente: Estudio Financiero.
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$4.715,27

$12.647,89

$15.471,98

$44.102,76

41.793

$ 14.507,50

$ 45.976,06

$  4.440,66

$ 18.862,04




c
MALLAS NYLON 0-3

Precio Unitario

Producto
MALLAS NYLON 4-7

Precio Unitario

Producto
MALLAS NYLON 8-12

Precio Unitario

Producto
MALLAS NYLON S-L-M

Precio Unitario

ANO 1

10.13
$ 3.308,06
$ 330,47

$ 8.996,05
$1,25

N
> 0
N
> Ol

$ 1,56

ANO 1

$ 10.854,57
$1.084,35
$ 31.470,79
$1,31

2
$1,63

W
8] N
o))
o )
> Ol

ANO 1

31.19

$ 10.177,92
$1.016,75

$ 32.977,83
$1,42

N
> o

$1,77

ANO 1

9.54

$ 3.115,40
$311,22

$ 13.688,10
$1,79

N
> ~

$2,24

ANO 2

$ 2,50

ANO 3

11.73
$4.016,87

$ 78,39

$ 12.419,90
$1,41

$1,76
ANO 3

38.50
$13.180,36
$ 257,20
$ 43.481,17
$1,48

2
$1,85

ANO 3

36.10
$12.358,73
$ 241,17

$ 45.617,93
$1,61

N
> a1

$2,02

ANO 3

11.05
$3.782,94
$73,82

$ 18.985,21
$2,07

[}
g
> [

$2,58

$4.715,27

$ 15.599,38

$15.471,98

$ 54.667,76

$ 14.507,50

$ 57.446,64

12.793

$ 4.440,66

$ 23.993,61

$ 2,67

Tabla N°98 Precio unitario por productos mallas de nylon y de orlén

Fuente: Estudio Financiero.

Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas

Por medio del Estado de Costos de Produccion y Ventas obtuvimos el costo de

ventas de cada uno de los productos, el precio se determind en base a este mas los costos

no operacionales distribuidos para el porcentaje de participacion de cada producto.
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5.17  Proyeccion de ventas

La Proyeccion de ventas consta basicamente en la multiplicacion del precio

establecido para cada producto por la proyeccion de unidades producidas para cada afio.

PRODUCTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

$21.703,95
$ 74.468,43
$ 75.604,45
$29.128,37

$ 25.393,31
$ 87.674,68
$ 89.942,67
$ 35.542,84

$272.219,64 $322.610,46 $356.736,98 $394.476,44 $439.458,69
Tabla N°99 Proyeccion de ventas

Fuente: Estudio Financiero.
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas

5.18  Punto de equilibrio
“El punto de equilibrio, en términos de contabilidad de costos, es aquel punto de
actividad (volumen de ventas) en donde los ingresos son iguales a los costos, es decir, es

el punto de actividad en donde no existe utilidad ni pérdida.

Hallar el punto de equilibrio es hallar dicho punto de actividad en donde las

ventas son iguales a los costos.” (Crece Negocios, 2012)
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5.18.1  Determinacion del punto de equilibrio

Vamos aplicar dos formulas, una para calcular el punto de equilibro en términos

econdmicos, y la segunda para determinarlo en nimero de unidades vendidas.

5.18.1.1 Términos econémicos

PE = —=—(10)
=97

Donde:

PE: Punto de Equilibrio en $
CF: Costos Fijos Totales

CV: Costos Variables Totales
VT: Ventas totales

5.18.1.2 Términos de unidad

CF
Q= PVu—CVu(

11)

Donde:

Q: Punto de Equilibrio

CF: Costos Fijos Totales

CVu: Costos Variables unitarios

PV/u: Precio de venta unitario
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Punto de equilibrio mallas del orlon 0-3

$ 3.407,96 $ 3.407,96 - 7984
PE= $9.397,21 = $10.808,54 Q= $1,35 - $0,93 '
$ 13.724,62
PUNTO DE EQUILIBRIO MALLAS ORLON 0-3
DETALLE ANO 1
$ 3.407,96
$9.397,21
$ 13.724,62
$ 10.808,54
PRECIO DE VENTA
Cantidad de Productos vendidos 6.000 12.000| 15.000
Ingresos $8.123,00 $16.246,00| $20.307,50
Costo Variable por producto $5.561,80 $11.123,59 | $13.904,49
Costos Fijos $ 3.407,96 $ 3.407,96 $ 3.407,96
Costos Totales $ 8.969,76 $14.53155| $17.312,45
Utilidad $ 846,76 $1.714,44 $ 2.995,05

Tabla N°100 Punto de equilibro mallas de orlén 0-3

Fuente: Estudio Financiero.
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas

$25.000,00 ® Ingresos

$20.000,00 ¥ Costo Variable por
productc?.
$15.000,00 A Costos Fijos

$10.000,00 ’ Costos Totales

$5.000,00 —— Lineal (Ingresos)

$0,00 Lineal (Costo Variable

5.000 10.000 15.000 20.000 por producto)
—— Lineal (Costos Fijos)

PUNTO DE EQUILIBRIO MALLAS ORLON 0-3

Gréfico N°35 Punto de equilibro mallas de orlén 0-3

Fuente: Estudio Financiero.
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas

Analisis: Podemos ver que las ventas proyectabas superan la cantidad del punto
de equilibrio y cubren totalmente los gastos en los que se incurre durante la venta y
fabricacion de nuestro producto. En este caso la cantidad de equilibrio es de 7.984

unidades, con ingresos de 10.808,54
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Punto de equilibrio mallas del orlon 4-7

$ 10.059,81 $ 10.059,81
= $29.418,99 = 20.884
PE= $ 30.834,59 $ ’ Q $1,41 - $0,93

$ 46.857,48
PUNTO DE EQUILIBRIO MALLAS ORLON 4-7
DETALLE ANO 1
$10.059,81
$ 30.834,59
$ 46.857,48

$29.418,99

PRECIO DE VENTA

Cantidad de Productos vendidos 30.884 51.769
Ingresos $43.505,53 | $72.924,52
Costo Variable por producto $28.628,84 | $47.988,02
Costos Fijos $10.059,81 | $10.059,81
Costos Totales $38.688,65 [ $58.047,83
Utilidad $4.816,89 | $14.876,69

Tabla N°101 Punto de equilibro mallas de orlén 4-7

Fuente: Estudio Financiero.
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas

$80.000,00 & Ingresos

$60.000,00 Costo Variable por

producto

¢ Costos Fijos
40.000,00

Costos Totales

$20.000,00

—— Lineal (Ingresos)
$0,00 Lineal (Costo Variable

por producto)

—— Lineal (Costos Fijos)
PUNTO DE EQUILIBRIO MALLAS ORLON 4-7

20.000  40.000 60.000

Grafico N°36 Punto de equilibro mallas de orlon 4-7

Fuente: Estudio Financiero.
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas

Analisis: Necesitamos vender al menos 20.884 unidades para poder cubrir con

los costos y gastos del producto, obteniendo un ingreso de $ 29.418,99.
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Punto de equilibrio mallas del orl6n 8-12

$9.463,38 $9.463,38
= $24.444,29 = 16.161
PE= $28.912,44 Q= $151 - $0,93
$47.176,29
PUNTO DE EQUILIBRIO MALLAS ORLON 8-12
DETALLE ANO 1
$9.463,38
$ 28.912,44
$47.176,29
$ 24.444,29
PRECIO DE VENTA
Cantidad de Productos vendidos 10.000 26.161 36.161
Ingresos $ 15.125,26 $39.569,55| $54.694,81
Costo Variable por producto $9.269,66 $24.250,57 | $33.520,23
Costos Fijos $9.463,38 $9.463,38 $9.463,38
Costos Totales $ 18.733,03 $33.713,95| $42.983,61
Utilidad ($3.607,77) $5.855,60 | $11.711,20

Tabla N°102 Punto de equilibro mallas de orlon 8-12

Fuente: Estudio Financiero.
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cérdenas

$60.000,00 Ingresos

$50.000,00 Costo Variable por

1 producto
$40.000,00 . Costos Fijos

$30.000,00
Costos Totales
$20.000,00

Lineal (Ingresos
$10.000,00 3 (Ing )

$0,00 ——Lineal (Costo Variable

por producto)
(0] 10.000 20.000 30.000 40.000 Lineal (Costos Fijos)

PUNTO DE EQUILIBRIO MALLAS ORLON 8-12

Gréfico N°37 Punto de equilibro mallas de orlon 8-12

Fuente: Estudio Financiero.
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas

Anélisis: Si vendemos este producto a $1,51 dolares, aproximadamente 16.161u,

podremos cubrir todos los costos sin generar ni pérdida ni ganancias.
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Punto de equilibrio mallas del orlon S-M-L

$323815 .09 $323815 .0
PE= $8.849,93 ' ' Q= $1,25 - $0,93 ’
$17.796,86
PUNTO DE EQUILIBRIO MALLAS ORLON S-L-M
DETALLE ANO 1
$ 3.238,15
$ 8.849,93
$ 17.796,86

$6.441,19
PRECIO DE VENTA
Cantidad de Productos vendidos 6.000| 12.000 15.000
Ingresos $7.477,85 $14.955,70 | $18.694,63
Costo Variable por producto $5.561,80 $11.123,59 | $13.904,49
Costos Fijos $ 3.238,15 $ 3.238,15 $ 3.238,15
Costos Totales $8.799,94 $14.361,74 | $17.142,63
Utilidad $ 1.322,09 $ 593,96 $ 1.551,99

Tabla N°103 Punto de equilibro mallas de orlén S-M-L

Fuente: Estudio Financiero.
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas

$20.000,00 Ingresos
Costo Variable por

producto
Costos Fijos

$15.000,00

$10.000,00
Costos Totales

$5.000,00 Lineal (Ingresos)

$0,00 —— Lineal (Costo Variable

5.000 10.000 15.000 20.000 por producto)
Lineal (Costos Fijos)
PUNTO DE EQUILIBRIO MALLAS ORLON S-L-M

Grafico N°38 Punto de equilibro mallas de orlon S-M-L

Fuente: Estudio Financiero.
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas

Analisis: Debemos vender al menos 10.140 al precio de $1.28 para poder

cancelar todos los costos incurridos en el procedimiento. Si hablamos en términos de

docenas tenemos g vender 845.
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Punto de equilibrio mallas del nylon 0-3

$ 3.407,96 $ 3.407,96
= $12.995,91 = 8.342
PE= $11.651,71 Q= $156 - $1,15
$ 15.793,22
PUNTO DE EQUILIBRIO MALLAS NYLON 0-3
DETALLE ANO 1
$ 3.407,96
$11.651,71
$ 15.793,22
$12.995,91
PRECIO DE VENTA
Cantidad de Productos vendidos 5.000 10.000 12.000
Ingresos $7.789,43 $15.578,86 | $18.694,63
Costo Variable por producto $5.746,78 $11.49356 | $13.792,27
Costos Fijos $ 3.407,96 $ 3.407,96 $ 3.407,96
Costos Totales $9.154,74 $14.901,52| $17.200,23
Utilidad $ 1.365,31 $677,34 $ 1.494,40

Tabla N°104 Punto de equilibro mallas de orlé nylon n 0-3

Fuente: Estudio Financiero.
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas

$20.000,00 & Ingresos

$15.000,00 ¥ Costo Variable por
producto
A Costos Fijos
$10.000,00
Costos Totales

$5.000,00 .
Lineal (Ingresos)

$0,00 —— Lineal (Costo Variable

5.000 10.000 15.000 por producto)

— Lineal (Costos Fij
PUNTO DE EQUILIBRIO MALLAS NYLON 03 Lne?! (Costos Fijos)

Grafico N°39 Punto de equilibro mallas de nylon 0-3

Fuente: Estudio Financiero.
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas

Analisis: En el eje vertical tenemos los ingresos expresados en miles de dolares,

y el eje horizontal representa la cantidad de produccién en unidades. Para alcanzar el

punto de equilibro debemos vender al menos 8.342 unidades.
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Punto de equilibrio mallas del nylon 4-7

$ 3.407,96 $ 3.407,96
= $11.536,10 = 7.072
PE= $38.232,17 Q= $163 - $1,15
$54.262,13
PUNTO DE EQUILIBRIO MALLAS NYLON 4-7
DETALLE ANO 1
$ 3.407,96

$ 38.232,17

$54.262,13

$11.536,10
PRECIO DE VENTA
Cantidad de Productos vendidos 7.000 10.000 15.000
Ingresos $11.418,80 $16.312,57 | $24.468,85
Costo Variable por producto $ 8.045,49 $11.49356| $17.240,33
Costos Fijos $ 3.407,96 $ 3.407,96 $ 3.407,96
Costos Totales $ 11.453,45 $14.901,52 | $20.648,30
Utilidad $ 34,65 $1.411,05 $ 3.820,56

Tabla N°105 Punto de equilibro mallas de nylon 4-7

Fuente: Estudio Financiero.
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas

$30.000,00 & Ingresos

325.000,00 ¥ Costo Variable por
$20.000,00 producto
A Costos Fijos
$15.000,00
$10.000,00
$5.000,00 Lineal (Ingresos)

Costos Totales

$0,00 ——Lineal (Costo Variable

5.000 10.000 15.000 20.000 por producto)

PUNTO DE EQUILIBRIO MALLAS NYLON 4.7 _ -nea! (Costos Fijos)

Grafico N°40 Punto de equilibro mallas de nylon 4-7

Fuente: Estudio Financiero.
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas

Analisis: Para que la empresa no genere pérdidas debe vender al menos 7.072 a

un precio de ventas de $1,63 ddlares.
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Punto de equilibrio mallas del nylon 8-12

$ 3.407,96 $ 3.407,96
= $9.716,27 = 5.489
PE= $ 35.848,86 Q= $1,77 - $1,15
$ 55.215,63
PUNTO DE EQUILIBRIO MALLAS NYLON 8-12
DETALLE ANO 1
$ 3.407,96
$ 35.848,86
$ 55.215,63
$9.716,27
PRECIO DE VENTA
Cantidad de Productos vendidos 5.000 9.000 15.000
Ingresos $ 8.851,38 $15.932,49| $26.554,15
Costo Variable por producto $5.746,78 $10.344,20| $17.240,33
Costos Fijos $ 3.407,96 $ 3.407,96 $ 3.407,96
Costos Totales $9.154,74 $13.752,16 | $ 20.648,30
Utilidad $ 303,36 $2.180,32 $ 5.905,85

Tabla N°106 Punto de equilibro mallas de nylon 8-12

Fuente: Estudio Financiero.
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas

$30.000,00

$25.000,00 Ingresos
$20.000,00 Costo Variable por
$15.000,00 producto

Costos Fijos
$10.000,00

$5.000,00 Costos Totales

$0,00 Lineal (Ingresos)
5.000 10.000 15.000 20.000

PUNTO DE EQUILIBRIO MALLAS NYLON 8-12

Grafico N°41 Punto de equilibro mallas de nylon 8-12

Fuente: Estudio Financiero.
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas

Analisis: Hemos determinado a través del grafico que nuestra proyeccion de

ventas sobrepasa la cantidad necesaria para llegar al punto de equilibrio de 5.489

unidades a un valor de $1.77 d6lares.
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Punto de equilibrio mallas del nylon S-M-L

$ 3.407,96 $ 3.407,96
= 6.996,74 = 3.122
PE= $10.973,13 $ ’ Q= $224 - $1,15
$ 21.393,40

PUNTO DE EQUILIBRIO MALLAS NYLON S-L-M

DETALLE

PRECIO DE VENTA

Cantidad de Productos vendidos 9.000 10.000
Ingresos $20.167,24 | $22.408,04
Costo Variable por producto $10.344,20 | $11.493,56
Costos Fijos $3.407,96 |  $3.407,96
Costos Totales $13.752,16 | $14.901,52
Utilidad $6.41507 |  $7.506,52

ANO 1

$ 3.407,96
$10.973,13
$21.393,40

$6.996,74

Tabla N°107 Punto de equilibro mallas de nylon S-M-L

Fuente: Estudio Financiero.
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas

$25.000,00 Ingresos

$20.000,00 ® Costo Variable por

producto

$15.000,00 A Costos Fijos

$10.000,00 Costos Totales

$5.000,00

—— Lineal (Ingresos)

$0,00 Lineal (Costo Variable

5.000 10.000 15.000 por producto)

PUNTO DE EQUILIBRIO MALLAS NYLON $-L-w - "'e@! (Costos Fijos)

Gréfico N°42 Punto de equilibro mallas de nylon S-M-L

Fuente: Estudio Financiero.
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas

Anélisis: Para poder generar utilidad, en este caso debemos vender a un valor de
$2.24 dolares més de 3.122 unidades, cubriendo asi el valor total de los costos variables,

fijos y de produccion.
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5.19 Estados financieros

Los estados financieros, también llamados estados contables, son informes que se
utilizan dentro de las organizaciones para informar sobre los resultados economicos y
situacion financiera obtenida en el giro del negocio, analizando los cambios que
experimenta la misma a una fecha o periodo determinado. Esta informacion resulta util

para la gerencia y otros interesados como los accionistas, proveedores o propietarios.

5.19.1 Estado de resultados o estado de ganancias y pérdidas

El Estado de Ganancias y Pérdidas muestran los ingresos y los gastos, asi como
la utilidad o pérdida resultante de las operaciones de una empresa durante un periodo de
tiempo determinado, generalmente un afio. Es un Estado dindmico, el cual refleja
actividad. Es acumulativo, es decir resume las operaciones de una compafiia desde el

primero hasta el ultimo dia del periodo estudiado.

EMPRESA MALLAS ISABELLAS.A
ESTADO DE RESULTADOS SIN FINANCIAMIENTO
CUENTA ANO 1 ANO 2 ANO 3

$272.219,64 $ 356.736,98 $ 439.458,69
$157.378,24 $217.410,61 $273.296,13
(=)Utilidad/ Pérdida Bruta en Ventas $114.841,40 $129.385,66 $139.326,37 $150.755,15 $166.162,56

$29.262,04 $34.728,76 $40.784,27
$ 25.649,84 $ 31.949,05 $ 37.486,55
(=) Utilidad/ Pérdida Operacional $59.929,51 $68.038,47 $72.648,56 $78.895,29 $87.891,74

$ 0,00 $ 0,00

(=)Utilidad/Pérdida del Ejercicio antes de Particip $59.929,51 $68.038,47 $72.64856 $78.895,29 $87.891,74
$8.989,43 $10.897,28 $13.183,76

(=)Utilidad/Pérdida del Ejercicio antes de Impuestc $50.940,09 $57.832,70 $61.751,28 $67.060,99 $74.707,98
$11.206,82 $ 13.585,28 $16.435,75

(=)Utilidad/Pérdida antes de Reserva Legal $39.733,27 $45.109,51 $48.166,00 $52.307,58 $58.272,22
$3.973,33 $4.816,60 $5.827,22

(=)Utilidad del Ejercicio $35.759,94 $40.59856 $43.349,40 $47.076,82 $52.445,00

(=)Utilidad del Ejercicio $35.759,94 $40.598,56 $43.349,40 $47.076,82 $52.445,00

Tabla N°108 Estado de resultados sin préstamo

Fuente: Estudio Financiero.
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas
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EMPRESA MALLAS ISABELLA S.A
ESTADO DE RESULTADOS CON FINANCIAMIENTO
CUENTA ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4

$272.219,64 $ 356.736,98 $ 439.458,69
$ 157.378,24 $217.410,61 $273.296,13
(=)Utilidad/ Pérdida Bruta en Ventas $114.841,40 $129.385,66 $139.326,37 $150.755,15 $ 166.162,56

$29.262,04 $34.728,76 $40.784,27
$ 25.649,84 $ 31.949,05 $ 37.486,55
(=) Utilidad/ Pérdida Operacional $59.929,51 $68.038,47 $72.64856 $78.89529 $87.891,74

$ 5.485,59 $1.301,16
(=)Utilidad/Pérdida del Ejercicio antes de Participi $54.443,93 $64.522,09 $71.347,40 $78.89529 $87.891,74
$8.166,59 $10.702,11 $13.183,76
(=)Utilidad/Pérdida del Ejercicio antes de Impuestc $46.277,34  $54.843,78 $60.64529 $67.060,99 $74.707,98
$10.181,01 $13.341,96 $ 16.435,75
(=)Utilidad/Pérdida antes de Reserva Legal $36.096,32 $42.778,15 $47.303,32 $52.307,58 $58.272,22
$ 3.609,63 $4.730,33 $5.827,22
(=)Utilidad del Ejercicio $32.486,69 $38.500,33 $42572,99 $47.076,82 $52.445,00

(=)Utilidad del Ejercicio $32.486,69 $38.500,33 $42572,99 $47.076,82  $52.445,00

Tabla N°109 Estado de resultados con préstamo

Fuente: Estudio Financiero.
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas

5.19.2  Estado de flujos de efectivo

El Estado de Flujo de Efectivo es un Estado contable basico que informa sobre el
efectivo o equivalentes de efectivo recibido y usado en las actividades de operacion,
inversion y financiacion. El efectivo estd conformado por el dinero disponible en caja y
en bancos, y el equivalente de efectivo por los depdsitos e inversiones con vencimiento
no superior a tres meses. Las entradas de efectivo constituyen un aumento y las salidas

una disminucion por lo cual se presentan entre paréntesis en negativo.

Se clasifica por actividades de operacion, de inversion y de financiamiento.
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EMPRESAMALLAS ISABELLAS.A
FLUJO DE FONDOS SIN FINANCIAMIENTO
CONCEPTO ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INGRESOS $272.219,64 $322.610,46 $356.736,98 $394.476,44 $439.458,69

$195.991,37 $246.179,20
$61.347,19 $71.859,86

$0,00

TOTAL COSTOS Y GASTOS $227.038,61 $257.338,56 $286.289,53 $318.039,06 $354.335,78

$65.271,90 $76.437,38

$10.205,77

$55.066,13

22%

$12.723,19 $14.753,42

= UTILIDAD NETA $24.984,78 $42.342,93 $45.964,88 $49.849,67 $55.503,39
$9.812,00
$ 167.305,09 $0,00

FLUJO NETO $167.305,09 $34.796,77 $52.15493 $55776,88 $5899836 $83.086,10

(+) GASTOS NO PAGADOS $20.196,25 $22.928,97 $24.48256 $26.587,71  $29.619,52
$8.989,43 $10.897,28 $13.183,76
$ 11.206,82 $ 13.585,28 $ 16.435,75
$54.993,02 $75.08390 $80.259,45 $85.586,08 $112.705,62

$18.434,01 $128.314,68 $ 246.748,67
$22.928,97 $26.587,71

$18.434,01

FLUJO DE CAJATOTAL DEL
INVERSIONISTA

TOTAL EN EFECTIVO Y
EQUIVALENTES

Tabla N°110 Estado de flujo de efectivo sin préstamo
Fuente: Estudio Financiero.

Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas
EMPRESA MALLAS ISABELLAS.A
FLUJO DE FONDOS CON FINANCIAMIENTO
CONCEPTO ANO 0 ANO 2013 ANO 2014 ANO 2015 ANO 2016 ANO 2017
INGRESOS $272.219,64 $322.610,46 $356.736,98 $394.476,44 $439.458,69

$73.427,03 $128.314,68 $18564516 $246.748,67 $314.432,56

$195.991,37 $246.179,20
$61.347,19 $71.859,86
$ 3.516,38
TOTAL COSTOS Y GASTOS $232.524,20 $260.854,94 $287.590,70 $318.039,06 $354.335,78
$61.755,52 $76.437,38
$9.678,31 $11.834,29
$52.077,20 $64.603,09
22% 22%
$12.065,63 $14.753,42

= UTILIDAD NETA $21.347,83  $40.01157 $4! $49.849,67  $55.503,39

$9.148,70
$167.305,09

($53.441,08)

$17.731,69
FLUJO NETO $113.864,01 $15.397,35 $32.091,88 $34.967,30 $58.998,36

(+) GASTOS NO PAGADOS 347,60 $21.74394  $24.044,07 $26.587,71

$8.166,59 $10.702,11 $13.183,76
$10.181,01 $ 13.341,96 $ 16.435,75

$33.74495 $53.83583  $59.011,37 $85.586,08 $112.705,62

$18.434,01 $87.667,19 $186.476,62
$21.743,94 $26.587,71

$18.434,01

FLUJO DE CAJATOTAL DEL
INVERSIONISTA

TOTAL EN EFECTIVO Y
EQUIVALENTES

Tabla N°111 Estado de flujo de efectivo con préestamo
Fuente: Estudio Financiero.
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas
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5.19.3  Balance general

Es el Estado Financiero donde se representa la situacion de los activos y pasivos
de una empresa asi como también el estado de su patrimonio y se caracteriza por ser
estatico. En otras palabras, presenta la situacion financiera o las condiciones de un
negocio, en un momento dado, segun se refleja en los registros contables. Este balance

se conforma por el Activo, Pasivo y Patrimonio

PASIVO
PATRIMONIO

ACTIVO

El activo representa los bienes y derechos de la empresa, Dentro del
concepto de bienes estan el efectivo, Los Activos Fijos, Etc. Dentro del concepto de
derechos se pueden clasificar las cuentas por cobrar, las inversiones en papeles

comerciales, las valorizaciones etc.

El pasivo representa las obligaciones totales de la empresa, en el corto o largo
plazo, cuyos beneficiarios son por lo general personas o entidades diferentes a los
duefios de la empresa. Incluimos dentro de esta definicion las obligaciones bancarias, las

obligaciones con proveedores, las cuentas por pagar etc.
El patrimonio representa la participacion de los propietarios en el negocio, y

resulta de restar, del total del activo, el pasivo con terceros. El patrimonio también se

denomina capital social y Superavit.
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EMPRESA MALLAS ISABELLA S.A
ESTADO GENERAL PROYECTADO SIN FINANCIAMIENTO
ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3

>
<]
o
5}

$18.434,01 $128.314,68
S 7.303,96
$10.211,11

$145.829,75

$ 246.748,67
$9.321,39
$12.852,70
$268.922,76

$6.730,00
$2.970,00
$43.741,08 $43.741,08
$15.430,00 $15.430,00
$45.000,00 $45.000,00
$35.000,00 $35.000,00
$0,00 ($19.623,99 ($38.584,69
$148.871,08 $129.247,09 $110.286,39
TOTALACTIVO $167.305,09 $227.234,61 $275.076,83 $324.796,43  $379.209,15  $440.513,18

$6.730,00
$2.970,00

$6.730,00
$2.970,00
$43.741,08
$ 15.430,00
$ 45.000,00
$ 35.000,00

“»
&
g
=

>
<]
o
S

$10.205,77
$12.723,19

$11.834,29
$14.753,42
$22.928,97 $ 26.587,71
$0,00 $0,00

$0,00
$22.928,97

$0,00
$26.587,71

$167.305,09 $167.305,09
$8.484,28
$35.759,94
$40.598,56

$252.147,87

$167.305,09
$18.531,63
$119.707,89
$47.076,82
$ 167.305,09

__

TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO $167.305,09 $227.234,61 $275.076,83 $324.796,43 $379.209,15 $440.513,18

Tabla N°112 Balance general sin préstamo

Fuente: Estudio Financiero.
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas
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TOTALACTIVO

TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO

EMPRESA MALLAS ISABELLA S.A
ESTADO GENERAL PROYECTADO CON FINANCIAMIENTO

ANO 0

$18.434,01

$6.730,00
$2.970,00
$43.741,08
$15.430,00
$ 45.000,00
$35.000,00

$148.871,08
$167.305,09

n
=
%
=)
=

$53.441,08
$53.441,08
$53.441,08

$113.864,01

$113.864,01

<

$167.305,09 $205.986,54 $234.429,34 $264.085,88

ANO 1

ANO 2

$87.667,19
$7.303,96
$10.211,11

$6.730,00
$2.970,00
$43.741,08
$15.430,00
$45.000,00
$ 35.000,00
($19.623,99
$129.247,09

$9.678,31
$12.065,63

$21.743,94

$17.731,69
$19.946,91
$19.946,91
$41.690,85

$113.864,01
$7.887,45
$32.486,69
$38.500,33
$192.738,48

Fuente: Estudio Financiero.

ANO 3

$205.986,54 $234.429,34 $264.085,88

Tabla N°113 Balance general con préstamo

Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas

ANO 4

$186.476,62
$9.321,39
$12.852,70
$ 208.650,70

$6.730,00
$2.970,00
$43.741,08
$15.430,00
$ 45.000,00
$35.000,00
($38.584,69
$110.286,39
$318.937,10

$11.834,29
$14.753,42

$26.587,71

$0,00
(50,00
($0,00]
$26.587,71

$113.864,01
$17.848,54
$113.560,01
$47.076,82
$292.349,38

$318.937,10

$380.241,12

$380.241,12

Analisis: Sin duda es mucho mas rentable para los accionistas y para la empresa

que los socios cubran con todos los costos y gastos necesarios para poner en marcha el

funcionamiento de la empresa debido a que no se debe cubrir intereses bancarios a pesar

de que genera una responsabilidad para con el estado por el pago de impuestos, pero

siempre es preciso un cierto nivel de endeudamiento que sirva de escudo financiero

permitiendo a la organizacion la reduccion de impuestos por pagar, ademas es dinero

que sera recuperado a largo plazo con el correcto uso del mismo.
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CAPITULO VI

EVALUACION FINANCIERA

Es importante realizar la evaluacion financiera de un proyecto, ya que a traves de
estos resultados sabremos si es rentable continuar o no con la creacion de esta

microempresa.

6.1 Objetivos

6.1.1 Objetivo general

Evaluar a través de un andlisis financiero con la aplicacion de indices cual serd la

rentabilidad, viabilidad y recuperacion de la inversion en este proyecto.

6.1.2 Objetivos especificos

e Conocer cudl serd la rentabilidad del proyecto a través de la aplicacion de

analisis financiero

e Determinar mediante indices financieros si el proyecto es viable y generar
ganancias.

e Aplicar indicadores financieros para saber cual sera el nivel de competitividad de
la empresa
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6.2 Determinacion de la TMAR

La TMAR de un proyecto hace referencia a la tasa maxima que ofrecen los bancos con
una inversion a plazo fijo. Se puede tomar como referencia el indice inflacionario. El
otro factor que influye en la TMAR es el premio al riesgo, que para el presente estudio
ser el riesgo pais esto significa el verdadero crecimiento del dinero, y se llama asi
porque el inversionista siempre arriesga su dinero y por arriesgo merece una ganancia

adicional sobre la inflacién. Por lo tanto la formula seré la siguiente: (Baca, 2007)

TMAR=i+f+(i*f)

TASA MINIMA ACEPTABLE DE RENDIMIENTO SIN FINANCIAMIENTO ( TMAR)

INVERSIONISTA= TASA DE INFLACION +RIESGO PAIS+ (TASA DE INFLACION * RIESGO PAIS)
INVERSIONISTA= 2,68% +6,36%+2,68%*6,36
INVERSIONISTA= 9,21%

Tasa Minima Aceptable de Rendimiento
FINANCIAMIENTO : % APORTACION TMAR PONDERACION

APORTE DE ACCIONISTAS/EMPRESARIOS 100% 9,2% 9%
CREDITO 0% 0,0% 0%
TMAR GLOBAL 9,21%

Tabla N°114 TMAR sin financiamiento

Fuente: Estudio Financiero.
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas.

Andlisis: La tasa minima aceptable de rendimiento sin financiamiento es del 9,21% la
cual se obtuvo de la suma de la tasa de inflacion actual de 2.68%, tasa de riesgo pais
6.36% Y el producto de la tasa de riesgo pais con la inflacion 0,17%,, utilizando el 100%

del porcentaje de la inversion propia.
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TASA MINIMA ACEPTABLE DE RENDIMIENTO CON FINANCIAMIENTO ( TMAR)

INVERSIONISTA= TASA DE INFLACION +RIESGO PAIS+ (TASA DE INFLACION * RIESGO PAIS)
INVERSIONISTA= 2,68% +6,36%+2,68%+6,36
INVERSIONISTA= 9,21%

Tasa Minima Aceptable de Rendimiento
FINANCIAMIENTO : % APORTACION TMAR PONDERACION

APORTE DE ACCIONISTAS/EMPRESARIOS 68% 9,2% 6%
CREDITO 32% 11,8% 4%
TMAR GLOBAL 10,05%

Tabla N°115 TMAR con financiamiento

Fuente: Estudio Financiero.
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas.

Analisis: La tasa minima aceptable de rendimiento con financiamiento es del 10,05% la
cual se obtuvo de la suma de la tasa de inflacion de 2.68%, tasa de riesgo pais 6.36% y
el producto de la tasa de riesgo pais con la inflacion 0,17%, como se puede ver la TMAR
ha aumentado ya que se esta considerando los porcentajes tanto de inversion propia

como de financiamiento.
6.3 Valor actual neto

El valor actual neto es el valor monetario que resulta del restar los flujos de ingresos y

egresos descontados a la inversion inicial (Miranda, 2002)

Se debe considerar:
e VAN >0, recomendable
e VAN=0, indiferente
e VAN <0, no recomendable

VF, VF, VF,

VAN = | e m
°+(1+i)1+(1+i)2+ +(1+i)n

Donde:

VF: Flujo de caja en el periodo t.
i: Tasa de Descuento

lo: Inversidn Inicial en el momento cero de la evaluacion.
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VALOR ACTUAL NETO SIN FINANCIAMIENTO

FC | FC, FC |
VAN = —I_+ + + ... + —

@+ @+i)? @a+i)"

73427,0 + 128314,7 + 185645,2 + 246748,7 + 314432,6

VAN=  -167.305,1 - - - - =
(1+0,0921)'  (1+0,0921)>  (1+0,0921)°  (1+0,0921)*  (1+00921)
VAN=  -167.305.1 734270 | 1283147 ., 1856452 2467487 , 3144326
1,0921045 = 1,1926922  1,3025445  1,4225147  1,5535346
VAN=  -167.3051 + 67.2344 + 107.584,1 + 1425250 + 173.459,5 + 202.3982
VAN=  -167.3051 + 693.201,2

VAN= 525.896,09

Tabla N°116 Valor actual neto sin financiamiento

Fuente: Estudio Financiero.
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas.

Analisis: El Valor Actual Neto sin financiamiento es mayor que cero por tal motivo y
como se muestra anteriormente los conceptos definimos que el proyecto es viable y

genera un beneficio de $525.896,09, haciéndolo rentable.
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VALOR ACTUAL NETO CON FINANCIAMIENTO

FC | FC, FC
VAN =—IO+ T+ 5t R —

@a+1i) @a+1i) @+
VAN= 113.864.0 52179,0 4 87667,2 - 124934,63 . 186476,64 . 254160,55
(1+0,1005) (1+0,1005) (1+0,1005) (1+0,1005) (1+01005)
VAN= 113.864.0 521790 , 87667,2 1249346 . 1864766 2541605
1,1004719 1,2110385 1,3327138 1,4666142 1,6139677
VAN= -113.864,0 + 474151 + 72.390,1 + 93.7445 + 127.147,7 + 157.475,6

VAN= -113.864,0 + 498.173,0

VAN=  384.309,0

Tabla N°117 Valor actual neto con financiamiento

Fuente: Estudio Financiero.
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas.

Analisis: El Valor Actual Neto con financiamiento es mayor que cero por tal motivo y
como se muestra anteriormente los conceptos definimos que el proyecto es viable y

genera un beneficio de $ 384.309,0, haciéndolo rentable.

6.4 Tasa interna de retorno

TIR es la tasa q iguala la suma de los flujos descontados a una inversion inicial. (Baca,
2007)
Se llama interna de rendimiento porque supone que el dinero que se gana afio con afo se
reinvierte en su totalidad. Es decir se trata de la tasa de rendimiento generada en su
totalidad en el interior de la empresa por medio de la reinversion. (Miranda, 2002)
Si el resultado es:

e TIR>TMAR Recomendable

e TIR=TMAR Indiferente

e TIR<TMAR No recomendable.
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TIR = D2 —VAN2

D2 -D1 ]
VAN2-VAN1

TASA INTERNA DE RETORNO
SIN FINANCIAMIENTO

FNC FACTOR DE ACT. VAN MENOR FACTOR DE ACT. VAN MAYOR
65% 5%
-167305,1

-167305,1 -167305,1

$73.427,03 $44.501,23 $41.958,31
$128.314,68 $47.131,20 $41.898,67
$ 185.645,16 $41.326,80 $ 34.639,33
$ 246.748,67 $ 33.290,40 $ 26.308,90
$ 314.432,56 $25.710,34 $19.157,43

74% $ 24.654,88 $ 3.342,46
TIR= 065+  — e e
TIR=  oes+ R
TIR= 0,65 + 0,09

Tabla N°118 TIR sin financiamiento

Fuente: Estudio Financiero.
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas.

Analisis: Se obtuvo una TIR sin financiamiento del 74% y una TMAR del 9.21% lo que
quiere decir que la TIR es mayor que la TMAR por este motivo se acepta el proyecto en

vista de que la tasa de recuperacion es mayor a la tasa minima.
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TASA INTERNA DE RETORNO
CON FINANCIAMIENTO

FNC FACTOR DE ACT. VAN MENOR FACTOR DE ACT. VAN MAYOR
60% 80%
-113864,0
$32.611,85
$ 34.244,99
$ 30.501,62
$ 28.454,07
$ 24.238,63

-113864,0
$52.178,96
$87.667,19

$124.934,62

$186.476,62

$ 254.160,51

-113864,0
$28.988,31
$27.057,77
$21.422,26
$17.763,74
$ 13.450,72

7% $ 36.187,16 $5.181,21
TIR=  os0r  — i (s ioto)
TIR=  oe- Ciiaind
TIR= 0,60 + 0,17

Tabla N°119 TIR con financiamiento

Fuente: Estudio Financiero.
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas.

Anélisis: Se obtuvo una TIR sin financiamiento del 77% y una TMAR del 10.05% lo
que quiere decir que la TIR es mayor que la TMAR por este motivo se acepta el

proyecto en vista de que la tasa de recuperacion es mayor a la tasa minima.

6.5 Relacion beneficio costo

“El analisis del beneficio costo es una técnica de evaluacion que se emplea para
determinar la convivencia y la oportunidad de un proyecto comparando el valor
actualizado de wunos y otros. Tomando en cuenta que los costos seran los valore
utilizados en la produccion de los bienes, por otra parte de los beneficios seran todos
aquellos valores de bienes generados por el proyecto.” (Miranda, 2002)
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Si el resultado es:

e C/B>1 el proyecto es viable
e C/B=1 el proyecto es indiferente

e C/B<1 el proyecto no es viable

Ingresos Actualizados
RB/C =

Egresos Actualizados + Inversion Inicial

RELACION BENEFICIO COSTO SIN FINANCIAMIENTO

ACTUALIZACION COSTO TOTAL

ACTUALIZACION DE INGRESOS

FACTOR DE ACT. COSTO INGRESO FACTOR DE ACT. INGRESO
COSTO TOTAL 9,2% ACTUALIZADO TOTAL 9,2% ACTUALIZADO
2013 $ 232.524,2005 0,915663 $212.913,8784 |$272.219,6368 0,915663 $ 249.261,5330
2014 $ 260.854,9414 0,838439 $218.711,0324 |$ 322.610,4588 0,838439 $ 270.489,2847
2015 $ 287.590,6958 0,767728 $220.791,4571 |$ 356.736,9799 0,767728 $ 273.877,0021
2016 $ 318.039,0614 0,702980 $ 223.575,2415 |$ 394.476,4396 0,702980 $ 277.309,2237
2017 $ 354.335,7818 0,643693 $228.083,6044 |$ 439.458,6861 0,643693 $ 282.876,6562
$ 1.104.075,2138 $ 1.353.813,6996

RELACION BENEFICIO COSTO=

RELACION BENEFICIO COSTO=

RELACION BENEFICIO COSTO=

INGRESO ACTUALIZADO

COSTO ACTUALIZADO

$ 1.353.813,6996

$1.104.075,2138

1,23

Tabla N°120 Beneficio costo sin financiamiento

Fuente: Estudio Financiero.
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas.

Anélisis: El célculo de la Relacion Costo/Beneficio sin financiamiento da como
resultado 1.23 dando un resultado mayor a uno; es decir los ingresos son mayores que
los egresos y que por cada délar invertido se obtendra una ganancia de $ 0.23 siendo asi

el proyecto viable.
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RELACION BENEFICIO COSTO CON FINANCIAMIENTO

ACTUALIZACION COSTO TOTAL ACTUALIZACION DE INGRESOS
FACTOR DE ACT. COSTO INGRESO FACTOR DE ACT. INGRESO
COSTO TOTAL 10,0% ACTUALIZADO TOTAL 10,0% ACTUALIZADO
2013 | $232.524,2005 0,908701 $211.294,99 |$272.219,6368 0,908701 $ 247.366,27
2014 |$260.854,9414 0,825738 $215.397,73 | $322.610,4588 0,825738 $ 266.391,59
2015 |$287.590,6958 0,750349 $215.793,28 | $ 356.736,9799 0,750349 $267.677,10
2016 | $318.039,0614 0,681843 $216.852,58 |$394.476,4396 0,681843 $268.970,84
2017 |$354.335,7818 0,619591 $219.543,29 |$439.458,6861 0,619591 $272.284,68
$1.078.881,87 $ 1.322.690,48

_ INGRESO ACTUALIZADO
RELACION BENEFICIO COSTO= COSTO ACTUALZADO

_ $ 1.322.690,4776
RELACION BENEFICIO COSTO= $1.076.851.8688
RELACION BENEFICIO COSTO= 1,23

Tabla N°121 Beneficio costo con financiamiento

Fuente: Estudio Financiero.
Elaborado Por: Gabriela Guerra y Karen Cardenas.

Analisis: El calculo de la Relacion Costo/Beneficio sin financiamiento da como
resultado 1.23 dando un resultado mayor a uno; es decir los ingresos son mayores que
los egresos y que por cada délar invertido se obtendra una ganancia de $ 0.23 siendo asi

el proyecto viable.
6.6 Impacto ambiental en la empresa
Es importante y prioritario la preservacion del medio ambiente por tal motivo se
debe tener encueta cual ser el impacto ambiental que genere Mallas Isabella S.A al

montar su fabrica productora de mallas, teniendo en cuenta normas y regulaciones para

evitar contaminaciones de ningun tipo y puedan ser tratadas a tiempo.
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6.6.1 Impactos ambientales positivos

La fabricacion de mallas al ser un proceso simple no muy elaborado no realiza

contaminacion de sustancias toxicas o0 aguas residuales.

Al manejarse solo con energia evita toda generacion de gases toxicos evitando

asi la contaminacion ambiental.

Se realizard una clasificacion de desechos de manera apropiada clasificando en
basureros respectivos de acuerdo a la naturaleza de los mismos, por ejemplo

vidrio, plastico desechos organicos en diferentes recipientes.

La seguridad del recurso humano es prioridad para la empresa por tal motivo se
dotara de todos los implementos de seguridad adicionalmente capacitando y
concientizando al mismo personal sobre el uso de gafas, gorras, mascarillas, y

tampones para oidos que son necesarios para prevalecer su salud.

El mantenimiento adecuado de maquinas y equipos es primordial para evitar
desperfectos que puedan de aluna manera generar contaminacion, por tal motivo
se cuenta con personal técnico que supervise cuide y de mantenimiento

terminado cada jornada de produccion.

Mallas Isabella S.A contribuye el desarrollo social de la parroquia de calderén

brindando trabajo a los miembros de la zona.

El uso de agua es minimo evitando la generacién de desperdicio y

contaminacioén de la misma.
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6.6.2 Impactos ambientales negativos

El principal problema que maneja la industria en la contaminacion del ruido en
vista de que la maquinaria genera vibraciones y ruidos al generar el tejido y los

distintos puntos para la elaboracion de la malla.

Al trabajas con fibras como nylon y poliéster se debe tomar en cuenta que al
momento de produccién desprende residuos como pelusas que afectan al espacio

ambiental generando contaminacion para los empleados.

Toda la capacidad instalada de la fabrica funciona a través de energia eléctrica,

no existe ninguna fuente alterna.

6.6.3 Actividades que ayudaran a la disminucion del impacto
Ambiental

Produccion de mallas en paralelo evitando asi el desperdicio de energia y

optimizando el recurso de la maquinaria para producir.

Evitar de robo de energia mediante la utilizacion de los artefactos eléctricos de

una forma eficiente y eficaz para lograr u ahorro.

Instalacion de canales de ventilacion apropiados para el manejo de la pelusa que

se genere en la produccion.
Instalacion de amortiguadores en las maquinarias, y construyendo la planta en

base a normas para evitar que se contamine con el ruido generado por las

maquinaria y evitar descontentos con la poblacion aledafia.
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CONCLUSIONES
Antecedentes

A través del tiempo, las personas hemos ido adaptandonos conforme el mundo ha
ido evolucionando, las prendas de vestir demuestran esa evolucién, los cambios

en la moda marcan nuevas tendencias.

Hoy en dia, los colegios han implementado las mallas al uniforme, esto marca

una gran oportunidad para nuestra empresa.

Los cambios dréasticos climatoldgicos pueden representar una amenaza y una
oportunidad, debido a que tenemos temporadas largas de calor y temporadas

largas de frio.

Estudio de mercado

Encontramos que si existe demanda insatisfecha en el mercado que podemos
cubrir a través de la correcta gestion administrativa, entregando un producto de

calidad y con precios convenientes.

Tenemos una competencia fuerte que sin dura seré el principal obstaculo, en este
caso es la marca ROLAD, pues tiene un producto que es reconocido por todos y

de una excelente calidad.

Existe una competencia desleal en cuanto al tiempo de cobro que ROLAND
ofrece, pues en la encuesta realizada los clientes tienen hasta 90 dias de crédito,
mientras que empresas como la nuestra no pueden manejar un tiempo de cobro

tan largo.
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Estudio técnico

Calderon se encuentra estratégicamente ubicado, debido a que se encuentra

dentro de una zona industrial, eso también genera plusvalia.

Pensando que existe la probabilidad de que la maquinaria tengan algin dafio,
hemos decidido usar tan solo el 80% de la capacidad de produccidn, de esta

forma también mantenemos en mejor estado la maquinaria.

El recurso humano es y sera el factor mas importante dentro de todo
proyecto, debido a que sin ellos y sus conocimientos ningun proceso seria

desempefiado.

Estudio legal

La empresa estard dividida por departamentos cada uno con su personal

Optimo con funciones especificas por persona.

La empresa estard conformada por 4 socios igualitarios y un solo socio

mayoritario.

El analisis FODA muestra que nuestras fortalezas sobresales y predominan

ante nuestras debilidades.

Las maniobras estratégicas a que fueron determinadas dan solucion a las

debilidades y de alguna manera lograr mitigar nuestras amenazas.
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Estudio financiero

Cono se puede ver se va realizar un préstamo bancario que represente el

36% del total de la inversion tratando que el mayor aporte sea propio.

El capital de trabajo muestra un valor de $ 18.434,01, para empezar

operaciones.

Las ventas que se muestran representan valores significativos dando
como resultado en el Estado de Pérdidas y Ganancias una utilidad
considerable.

El flujo de efectivo muestra saldos a favor incluso cuando se deba pagar

gastos bancarios los valores siempre son positivos.

Estudio de evaluacion financiera

La empresa muestra una TIR mayor a su TMAR lo que nos dice como
diagnostico que el proyecto es viable en vista de este valor es superior por

varios puntos.

El valor actual neto muestra un valor positivo con una cantidad

claramente rentable lo que nos afirma que el proyecto es viable.
La relacion costo beneficio nos muestra que nuestros ingresos son

superiores a los costos reafirmando nuestros diagndsticos antes

expuestos.
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RECOMENDACIONES

Estudio de mercado

Siempre es necesario algun tipo de publicidad, ya sea televisiva, radial o
por escrito para dar a conocer del producto, pero siempre sera mejor las
buenas referencias de clientes satisfechos por un producto y servicio de

calidad.

Debido a que el material es facil de conseguir y el proceso de produccion
es sencillo, no necesitamos manejar inventario de productos terminados,

siempre se trabajara bajo una orden de pedido.

Debemos siempre tomar en cuenta las fluctuaciones del mercado, con el
fin de prevenir pérdidas que afecten la estabilidad de la empresa a corto y

largo plazo.

Es importante siempre basarnos en las tendencias de moda para atraer a

consumidores a adquirir nuestro producto.

Estudio técnico

Es importante conocer qué tipo de materiales, suministros y maquinaria
son necesarios dentro del proyecto, pero aln mas necesario obtener el

presupuesto de cada necesidad que se nos presente.

Para mejorar los procesos es necesario siempre basarnos en documentos
que se encuentren respaldado bajo 6rdenes desde la gerencia, respaldando

asi el uso de material, suministros etc.,
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Estudio legal

La empresa debe basar sus operaciones y rendimientos siempre enfocados

en su mision y tratando de alcanzar su vision.

Los valores organizacionales deben siempre ser llevados de la mejor

manera para una convivencia sana entre los colaboradores

El analisis FODA se debe tomar en cuenta para lograr mejoras y evitar

tener problemas a futuro.

Las estrategias encontradas para mitigar los riesgos que muestra el FODA
se debe tratar e cubrir en su totalidad para prevalecer en el mercado.

Estudio financiero

Lograr cubrir las estimaciones de ventas y proyecciones de produccion

para que los resultados sean 6ptimos

Cuidar los gastos y desperdicios para reducir costos y lograr maximizar la
utilidad

Cuidar los activos de la empresa para asi garantizar que los mismos
cumpla sus estimaciones de vida util y asi evitar incurrir en valores de

inversion adicionales.

Estudio de evaluacion financiera

Seguir manteniendo los margenes de recuperacion de la inversién como
loesel TIR
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Mantener los flujos de ser posible en saldos superiores a los estipulados.

Que la relacion costo beneficio crezca de ser posible en mayor porcentaje

para asi lograr una utilidad mayor a futuro.

Reinvertir en la sociedad para que su valor de mercado crezca en mayor

valor.
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ANEXOS
ANEXO N°1

Proforma PROAUTO

SEMPRE [ONTICO

PROAUTO

o LA LIFRE ITHR T
Shiba 15-02-00r1 2

Esfmacs S Eetele Sueey

For madio 32 la presents me Darmits sdloniar s colzmchin Solboitnds nor msiad dal ekl Chmirmiag.

MO0 MIOVE FASAJERCE 1.2

AR MEIESY 451
A4EMEIES EES
AdDEEIES =14

REGNAMDE CREDITD {parcona natursl - Juridica)
Ll ol it e cndalibo.

Coplias. G cadala Eollcitanbe’ Commmoe] .

Carillicmso Bamcaro (Sollicibani).

Mborlimianbo Bamcado 2 WEmos mesas (Sollcitanbe).

Cooiplia e mpeses o peedlial Ge slgermes proiplecied, e cirs o de PO e aligeme.

Fmgeo che alipim servicho hishoo jaoms, ez balddormo) e sw peslcemcis bl

Cooplia mafriclia de veiilowlo iS1 pos s alopmmc.

Cooplie e RUC e cmso o s oomiiibarrenbe

Coplies. G 2 GiEmos meses de pepo che hrmpeses o A e penis de ahoie reepociion peoiplicn,
sl pos e mlommo).

COTZACHN VALIDA POR EDlas

Bl e peiadlizmer e penedbe G msmedc O Comoar o maio de e, [ e Bamemices. e nermdo.
Em as e che g e e b mnic] peemos. mses i sgrmcheschmiemio, Cusdopaler Indoemac]do
Edicionel echammos Qushosos an abemcerde

Abrniaments,

Pala Hamilsth

Elcilno e Ventes Bresi.
Tedddomo: ZIE21910 EXT. 10
Cejplmr  CETETTOSR,

el il Bl prmatio oo
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ANEXO N°2
Proforma OVELOK y RECUBRIDORA

SURTIMAQUINAS LN.K.

Rocio Pacheco

Servicio Técnico Garantizado
Amplio Stock en Repuestos

Venta de Bordadoras y Maquinas de Coser
Av. La Prensa N56-194 y José Fernandez Salvador
Telfs.: 229 1859 * 091 379 924 * 097 605 820 * 091 379 945 * Quito - Ecuador

R.U.C. 1704165339001
PROFORMA

N° 0000129

14 de febrero de 2013
T e N N Ut S SN D OIS =SS

CONSUMIDOR FINAL XOOO0O0XXX
SI.(@8): ..rereveerereseusenerenscussiassanss st Rt RS AR RS RS Rs R E R R

JOOBOOOOOOXXXXXXXX JOOOOXXX
[, 5 e e O R R L e s TS i s
A continuacion,

tengo a bien poner a su consideracion la oferta de equipos y servicio técnico de acuerdo
a sus requerimientos, conforme al stock existente y los repuestos disponibles:

CANT.| PETKLLE ~ |v.unimario|vaLOR TOTAL
1| MAQUINAS OVERLOCK 5 HILOS INDUSTRIAL $12053F $ 120536
MARCA: SIRUBA O JUKI
MAQUINAS RECUBRIDORAS INDUSTRIAL
1| - MARCA: SIRUBA $133036 $1330,
1| MARcA UK 5166960 $1669,64

CREDITO OVERLOCK 5 HILOS ENTARDA $598,32 Y 6 PAGOS | DE Sl49,5+ c/u
CRED1¥O RECUBRIDORA SIRUBA ENTRADA $660,37 6 PAGOS DE $155,(# ciu
CREDITO RECUBRIDORA JUKI ENTRADA $828,78 Y 6 PAGOS | DE 5207,Z+ ciu

SUBTOTAL 4205,
NA:ID‘ 504,64
L Total 471009

OBSERVACIONES: .........ccoovviiiiinreaeenseaessessssssssssosssssessssneessssassssssssssssssssssstsssssssssessassssssssssssssssssssssssnnsssnss

TIEMPO DE VALIDEZ

30 Dias FIRMA AUTORIZADA
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ANEXO N°3
Factura MATERIA PRIMA




