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RESUMEN EJECUTIVO 

 

1. GENERALIDADES 

 

En el presente estudio, se ha tratado de viabilizar la operación de una empresa que se 

dedique a la producción y comercialización de cobertores para baño, a base de 

alfombra  en la ciudad de Quito, atendiendo a las necesidades del mercado local, a 

las consideraciones del estudio técnico sobre las necesidades de infraestructura, de 

recursos tecnológicos, materiales y humanos; así como de la evaluación financiera 

del proyecto global, tendientes a dar luz sobre la situación real del negocio 

propuesto, sobre su ejecución y operatividad posterior. 

 

2. ESTUDIO DE MERCADO 

Se ha estimado conveniente analizar las necesidades, gustos, y tendencias de las 

familias que habitan en la ciudad de Quito debido a que son ellas las que toman las 

decisiones de compra, en especial, en lo referente a la decoración del hogar. De los 

registros del INEC, se ha identificado que existen 395.217 familias en el sector 

urbano de Quito y son éstas las que constituyen el universo del presente estudio. 

 

Segmentación del mercado; atendiendo a variables de segmentación se ha 

identificado que la población objetivo está compuesta por 239.904 individuos, de los 

cuales el segmento más importante está constituido por los hogares que habiten en 

los núcleos urbanos de la ciudad de Quito y cuyos ingresos igualen o sobrepasen los 

600 dólares mensuales. La encuesta reflejó que el 43,9% de familias tienen la 

predisposición de adquirir un juego de cobertores para baño a base de alfombra. 

 

Análisis de la demanda; para cuantificar la demanda de juegos de cobertores para 

baño, se ha tomado la proporción de familias dispuestas a adquirir el producto (44%) 

de la población objetivo, obteniendo 105.558 unidades demandadas para el año 2009 

y a su vez se ha dividido para los incrementos históricos de las ventas. Se concluye 

por la elasticidad ingreso de la demanda del producto, que éste puede ser encasillado 

dentro de los bienes de lujo; es decir, que mientras mas ingresos posean los 

potenciales compradores, éstos los demandarían  con mayor frecuencia.  Por la 

elasticidad precio, los juegos de cobertores para baño poseen una demanda elástica; 
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identificándose de esta manera, que por cada incremento en uno por ciento del precio 

del producto, se reducirá en 7.10% de la demanda de los mismos. 

 

Análisis de la Oferta; por las características de los oferentes de éstos bienes se ha 

identificado que el mercado de juegos de cobertores para baño es uno de 

competencia perfecta, debido principalmente a que no existe una sola cadena que de 

manera exclusiva ofrezca el producto, tampoco los oferentes están en posibilidad de 

imponer un precio, ni podrían impedir el ingreso de nuevos oferentes. Se ha 

identificado que los fabricantes de cobertores para baño que operan en la ciudad de 

Quito son los siguientes: TEPOL S.A. Luis Guerra, Importaciones y otros pequeños 

fabricantes que conjuntamente cubren aproximadamente el 25% de la demanda total 

del mercado en la localidad bajo estudio. Éstos oferentes no están en capacidad de 

satisfacer la totalidad de la demanda de juegos de cobertores para baño ya que tienen 

impedimentos de tipo físico; es decir, su capacidad instalada es insuficiente en 

número, hecho que origina la existencia de una demanda insatisfecha, cuantificada 

para el año 2011 en 96.602, y para el año 2012 en 105.567 unidades. 

 

Del análisis de precios de los oferentes,  se establece que los posibles clientes del 

producto están en la capacidad de pagar hasta 17 dólares por un juego de cobertores 

para baño. 

 

Configuración del producto; los juegos de cobertores para baño realizados a base de 

alfombra tendrán una presentación de manera que se pueda apreciar cada una de las 

partes que lo conforman además se lo complementará con una pieza informativa que 

contenga indicaciones de la empresa, cuidado, limpieza, composición y descripción 

de cada una de las piezas. Los productos a ofertarse tendrán diseños innovadores y 

decorativos pensando siempre en la comodidad y satisfacción del cliente. 

 

Marca;  El nombre comercial con el que será reconocido el producto es 

“DECORBAÑO” 

 

Distribución; La empresa tendrá dos modalidades de distribución en primer lugar se 

utilizará un canal directo y en segundo lugar se apoyará en canales indirectos de 
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distribución, es decir el producto será ofertado en los centros comerciales más 

importantes de la ciudad. 

 

Promoción y Publicidad; se sugiere la adopción de esfuerzos de mercadotecnia 

diferenciados de acuerdo al ciclo de vida del producto, en la etapa de introducción se 

podría optar por una mezcla más intensa y que involucre mas medios; para las 

posteriores fases, se sugiere aplicar una mezcla menos intensa y que sirva para 

recordar la imagen de los bienes en los clientes.  Se sugiere apoyar la imagen del 

producto en su excelente calidad, para aprovechar la publicidad boca a boca. 

 

3. ESTUDIO TÉCNICO 

 

Normativa legal; Existen diversos requerimiento legales para el funcionamiento de 

una empresa; mediante el Plan de Uso y Ocupación del Suelo se determinará si la 

localidad es apta para la fabricación del producto. El municipio de Quito es la 

entidad que regula el buen funcionamiento de cualquier tipo de establecimiento y 

para cumplir con los requerimientos legales se contará con: línea de fábrica, licencia 

de funcionamiento, requerimientos del proyecto arquitectónico, de higiene, servicios 

y acondicionamiento ambiental, previsiones contra incendios, y demás servicios que 

garanticen el bienestar de sus ocupantes y aledaños.   

 

Localización; Las instalaciones más adecuadas seleccionadas para la empresa, tienen 

un área total de 1000 metros cuadrados y están ubicadas en el Distrito Metropolitano 

de Quito, en la parroquia Cotocollao, barrio La Eloisa entre las calles “C” y “A” 

esquina nº 479, el predio  cuenta con las siguientes ventajas comparativas: dotación 

de servicios básicos, está ubicado a pocos metros del Corredor Periférico Oriental y 

de la Panamericana Norte, es decir tiene rápida y fácil accesibilidad a cualquier parte 

de la ciudad, además la mayoría de proveedores y bodegas de clientes se encuentran 

en el norte de la ciudad.  

 

Tamaño óptimo del establecimiento;  debido a la existencia de una demanda 

insatisfecha de 96.602 unidades, y debido a que se estima conveniente cubrir el 50% 

de dicha demanda se estima conveniente adquirir 2 máquinas tejedoras ya que cada 
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una tiene la capacidad de producir 48.000 juegos de cobertores para baño al año pero 

solamente se utiliza el 50% de la capacidad instalada.  

 

Diseño y distribución del establecimiento; de manera que se obtengan condiciones 

favorables de trabajo y funcionalidad se han adoptado dos galpones para la 

producción y almacenamiento de 234 y 108 metros cuadrados respectivamente, las 

oficinas tienen un área total de 112 m2, el resto de espacio se utilizará para duchas y 

sanitarios, garaje y espacio para colocar revestimiento en el tejido. 

  

Selección de equipos e insumos necesarios; adicionalmente a la estructura física, 

para la operación de la empresa se necesitará la adquisición de equipos que se 

identifican como: Instalaciones (131.000 dólares), Equipo de transporte (20.000 

dólares), Maquinaria y Herramientas (22.234 dólares), Equipo de Oficina (937 

dólares), Muebles de Oficina (3.480 dólares), Equipo de Computación (6.650 

dólares).  

 

Cálculo de la mano de obra necesaria;  para el desempeño normal y eficiente de la 

operación de la empresa, se requiere de los servicios de un gerente, una secretaria, 

una administrador, un contador, un tesorero, un jefe de ventas, dos vendedores, un 

jefe de producción, cuatro operarios, 4 obreros y un chofer. 

 

4. PROPUESTA ADMINISTRATIVA 

 

Disposiciones legales;  se sugiere que se administre la empresa Alfombras 

DECORBAÑO por medio de una Compañía de Responsabilidad Limitada, la misma 

que presenta las siguientes ventajas con relación a las demás existentes: En primer 

lugar, no acepta un número excesivo de socios, los que serán máximo quince. Éstos, 

solamente responderán ante terceros, por el monto de sus aportaciones. Y por último, 

las participaciones de los socios están representadas por acciones, mismas que no son 

transferibles sin el consenso de la mayoría de los socios. 

 

Administración del establecimiento;  se sugiere la adopción de una estructura 

orgánica; es decir, una división ordenada y sistemática de sus unidades de trabajo 

atendiendo al objeto de su creación, con el propósito de expresar la estructura, 
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jerarquía e interrelación de los órganos que componen la empresa.  Es así como a 

nivel superior se encontrará la Junta General de socios, descendiendo se encontrará la 

Gerencia General, bajo ésta se encontrarán los jefes de cada departamento que 

tendrán a su responsabilidad personal que colabore con cada departamento. 

 

Se han identificado la misión, visión, objetivos, valores corporativos y estrategias de 

Alfombras DECORBAÑO con el propósito general de impedir la desviación de las 

acciones de los miembros, de las directrices de la organización; evitando errores en 

la elaboración del producto y en el desempeño de funciones. 

 

5. ESTUDIO FINANCIERO 

 

Inversiones; la estructura física se construiría con la inversión inicial de 40.000 

dólares por concepto del terreno, las construcciones y edificaciones costarían 90.000 

dólares, a los que se adicionarían los conceptos mencionados en el estudio 

económico como equipo necesario. De manera adicional, el establecimiento, 

necesitará invertir 3.331,82 dólares por concepto de gastos de preoperación. 

 

Financiamiento; para el abastecimiento de obras físicas, capital de trabajo y demás 

gastos se recomienda constituir un capital social integrado por la aportación de los 

socios en un monto equivalente a 100.000 dólares, dividido en certificados de 

aportaciones de 1 dólar cada uno. El dinero restante para afrontar las inversiones 

iniciales de la empresa se obtendría accediendo a un crédito en una institución 

financiera a una tasa del 15% anual, con un periodo de amortización correspondiente 

a cinco años. El costo ponderado del Capital así destinado, corresponde al 17,96%. 

 

Costos; los costos necesarios para la fabricación de juegos de cobertores para baño 

de la empresa Alfombras DECORBAÑO suman en su totalidad 475.794 dólares para 

el primer año de operación; de los cuales 376.738 dólares son variables y 99.055 son 

fijos. El costo unitario del producto es de 9.69 dólares.  

 

Precio; el correspondiente precio de venta de los juegos de cobertores para baño 

considerando un margen bruto del 50% sobre el costo unitario equivale a 14,54 

dólares; mientras que el precio de venta al por mayor se establece en 11,63 dólares. 
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Ingresos; los ingresos por ventas de juegos de cobertores para baño, a base de 

alfombra, se cuantifican que para el primer año de operación alcanzan los 575.854 

dólares 

 

Estados Financieros; del Estado de Resultados, se deduce que la empresa generaría 

en su primer año de operación utilidades netas por un valor de 63.789 dólares.  Del 

estado de flujo de efectivo, se estima que Alfombras DECORBAÑO cerraría el 

primer año de operación con un saldo final mínimo de efectivo de 28.338 dólares. 

Del análisis del Capital de Trabajo de la empresa se deduce que para el año de las 

inversiones, se necesitaría por este concepto la cantidad de 38.000 dólares, rubro 

dentro del que se incluyen los inventarios de materias primas, mano de obra directa, 

los gastos operativos, administrativos y de ventas.  

 

Del Balance General, se descubre que los activos totales de Alfombras 

DECORBAÑO para el primer año de operación suman 338.482 dólares, de los 

cuales 164.923 dólares corresponden al activo corriente, 170.893 dólares 

corresponden al activo fijo, y 2.665 dólares corresponden al activo intangible. Los 

pasivos de la empresa para el primer año de operación suman 174.693 dólares de los 

cuales 67.340 dólares corresponden a obligaciones de corto plazo, y 107.354 dólares 

corresponden a obligaciones de plazos mayores a un año. 

 

6. EVALUACIÓN FINANCIERA DEL PROYECTO 

 

Punto de equilibrio; el punto de equilibrio de juegos de cobertores para baño  se 

alcanza al vender 32.725 unidades, las mismas que a un precio constante de 14.54 

dólares generan ingresos totales para el primer año de operación equivalentes a 

475.794 dólares. Este sería el nivel de ventas en el cual la empresa no perdería ni 

ganaría. 

 

Método del Valor Actual Neto; los flujos netos de Alfombras DECORBAÑO para el 

primer año de operación equivalen a 62.915,03 dólares; la tasa de descuento con la 

que se actualizarán los flujos netos de la empresa corresponde  a la tasa del costo 

ponderado del capital de los inversionistas, equivalente al 17.96%; al ser positivo el 
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Valor Actual Neto de los flujos, incentiva la inversión de fondos en el proyecto que 

se analiza. 

 

Tasa Interna de Retorno; la Tasa Interna de Retorno de la empresa Alfombras 

DECORBAÑO equivale a 26.54%, la misma que al ser mayor que la tasa de 

descuento, incentiva la inversión de fondos en el proyecto que se analiza. 

 

Período de recuperación de la inversión; los inversionistas de la empresa 

recuperarían la inversión realizada en el proyecto sobre la base de los flujos de 

fondos a los 5 días del tercer año de operación de la compañía. 

 

Relación Costo Beneficio; del análisis de la relación Costo Beneficio del proyecto, se 

deduce que por cada dólar que se invierta en el proyecto, se recuperaría un dólar 

adicional. 

 

Análisis de Sensibilidad Económica; al realizar este análisis, se deduce que se 

requeriría una reducción en el precio de venta de los productos del 16,28%,  para 

llevar al proyecto a su valor marginal o mínimo, se deduce adicionalmente que se 

necesitaría una reducción en la cantidad vendida de juegos de cobertores para baño 

equivalente al 33,85% para llevar al proyecto a su valor marginal o mínimo, punto en 

el cual los inversionistas solo ganarían el mínimo aceptable como costo del capital 

invertido. 

 

Aún al encontrarse el proyecto en este punto crítico, se puede recomendar el destino 

de los fondos de los inversionistas para la puesta en marcha del estudio debido al 

hecho cierto de que bajo el criterio del rendimiento mínimo, los inversionistas 

obtendrían un rendimiento relativamente mayor que las tasas referenciales pasiva y 

activa cuyos rendimientos sirvieron de base para el cálculo de la tasa del costo 

ponderado del capital WACC. 
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1.1 INTRODUCCIÓN 

 

En el presente capítulo se procederá a desarrollar diversos factores que permitan un 

completo conocimiento del producto, objeto del presente estudio, partiendo de sus 

antecedentes en cuanto a orígenes y desarrollo de las alfombras, de igual forma se 

analiza el tipo de tecnología utilizado para su confección  

 

Posteriormente se detalla cada una de las materias primas que se pueden utilizar en la 

confección de los juegos de cobertores para baño a base de alfombra estudiando los 

diferentes tipos de texturas, tejidos y beneficios que se obtiene mediante la 

utilización del mencionado producto. 

 

Por otro lado también se detallan los objetivos tanto el general como los específicos 

necesarios en todo tipo de estudio ya que direccionan el rumbo del mismo, la 

justificación que muestra la razón por la que se considera conveniente desarrollar la 

investigación planteada y por último se describe el marco de desarrollo para llegar a 

determinar si es factible o no la puesta en marcha del proyecto. 

 
 
1.2 ANTECEDENTES DE LAS ALFOMBRAS  
 
Todos los registros señalan a Persia como la nación donde se empezaron a 

confeccionar alfombras tejidas y anudadas a mano varios siglos antes de nuestra era.  

 

Uno de los hallazgos más notables es una pieza enorme, de 1,83 m de 
ancho x 2 m de largo, que data del siglo V a.C, hallada en 1947. La 
encontró un arqueólogo ruso que trabajaba en la zona de Siberia 
meridional. ¿Cómo pudo conservarse tanto tiempo? La tumba donde 
estaba alojada se inundó y luego el agua se heló, lo que permitió que los 
materiales resistieran a través de los siglos.1 

 

En los Estados Unidos, la industria de las alfombras se inicia en 1791, cuando 

Willam Sprague estableció la primer fábrica de alfombras de lana en Filadelfia. Esto 

continuó a principios de 1800, con nuevos establecimientos en nueva Inglaterra 

como el caso de la legendaria  Beatti Manufacturing Company, en Nueva Jersey, que 

operó hasta 1979. 
                                                 
1 El remoto origen de las alfombras, http://www.lanacion.com, 2007 
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En 1839, Erastus Bigeloy revolucionó la industria, con el desarrollo del "power 

loom", un telar mecánico para el tejido de alfombras. El mencionado telar duplicó la 

producción de alfombras al primer año de ser fabricado y la triplicó en 1854. 

Bigelow continuó dedicándose a la innovación, produciendo la primera alfombra de 

telar ancho, que evitaba costuras o uniones, en 1877. 

 

El telar mecánico con "mecanismo Jacquard" fue desarrollado en 1849, y la alfombra 

de Bruselas fue manufacturada por la Compañía Clinton de Massachussets. El telar 

de Bruselas fue ligeramente modificado, permitiendo la fabricación de la alfombra 

Wilton. Más tarde, la Compañía de Alfombras Hartford se unió con la Compañía 

Clinton, transformándose en la poderosa Compañia de Alfombras Bigelow. 

 

En 1845, Alexander Smith establece su planta de fabricación de alfombras en West 

Farms, Nueva York. Un norteamericano, Halcycon Skinner, había perfeccionado el 

telar mecánico, para fabricar la alfombra Royal Axminister, en 1876. Él y Smith en 

conjunto crearon una fábrica de alfombras muy exitosa. Alexander Smith fue elegido 

Congresista, en 1878, pero murió esa misma tarde. Al momento de su muerte 

contaban con 1.600 trabajadores en la fábrica A. Smith e Hijos, que continuó su 

trabajo. Durante la Primer Guerra Mundial, los telares fueron adaptados para fabricar 

tela para carpas, y sabanas para la marina. Ya en 1929 Alexander Smith e Hijos era 

la mayor fábrica de alfombras y moquetes de todo el mundo. 

 

Ahora casi todas las alfombras y moquetas se confeccionan a máquina en fábricas 

modernas por uno de los dos procesos siguientes: alfombras de nudos y alfombras 

tejidas. 

                                 
La técnica de nudos es la más común. En Estados Unidos, por ejemplo, 

aproximadamente el 96 % de todas las alfombras de nudos se hacen a máquina, 

siguiendo un método ideado a partir de la manufactura de cubrecamas del noroeste 

de Georgia. La alfombra de nudos se elabora insertando un haz de hilos en un 

cañamazo de soporte (normalmente polipropileno) y añadiendo a continuación un 

segundo tejido de soporte con una capa de látex sintético que sujeta los hilos en su 

lugar y une los dos soportes, a fin de que la alfombra sea más estable.  
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1.2.1 DESARROLLO DE LA INDUSTRIA TEXTIL EN ECUADOR 
 
Los inicios de la Industria textil en el Ecuador nace en la época colonial cuando 

grandes hacendados perciben una oportunidad de obtener significativos ingresos  en 

la cría de rebaños de ovejas en los páramos de los Andes, quienes se dedicaban al 

esquilado y lavado de lana de oveja dando así, origen a los obrajes, batanes y a las 

primeras incursiones en el campo del tejido. Posteriormente, al suceso descrito, 

nacen las primeras industrias textiles cuya función era el procesamiento de la lana.  

 

El algodón es introducido en las primeras décadas de 1900 llegando a consolidarse 

en 1950 ya que fue materia prima de gran importancia para la fabricación de bienes 

de primera y segunda necesidad. 

 

Siguiendo las tendencias internacionales de consumo de fibras textiles, el consumo 

nacional incluye fibras: naturales como algodón y lana; artificiales como las viscosas 

y sintéticas como el nylon, acrílico y poliéster. Las mencionadas fibras fueron y son 

utilizadas en la fabricación de hilados y tejidos destinados al mercado local y a la 

exportación  

 

El sector industrial no había hecho  mayores esfuerzos en incrementar su calidad y 

productividad hasta inicios de la década de 1990, debido a la protección arancelaria 

que se vivió en aquella época, es decir, restricciones a las importaciones, subsidios al 

crédito, precios mínimos, aranceles y otros. 

 

El crecimiento protegido de la industria ocasionó que ésta se rezague respecto al 

desarrollo de la industria internacional. 

 

En el año de 1992 es decretada la apertura de mercados, por lo tanto, el gremio textil 

solicitó tomar medidas precautelares y de protección para la industria nacional de 

manera que se  eviten  prácticas de “dumping”, subfacturación y competencia 

desleal. Finalmente se incorporaron tasas de salvaguardia equivalentes al 40% sobre 

la base del arancel preestablecido. 
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El sector textil en cuanto a manufactura ha sido fragmentado en la ciudad 
de Quito y en el resto del país, a raíz de la apertura comercial de inicios 
de los 90, incrementando de esta manera su competitividad nacional e 
internacional. El panorama de la confección y la manufactura se vieron 
súbitamente inyectados con mejores prácticas gerenciales y nuevas 
estrategias de comercialización y ventas. 
 
La apertura comercial ha generado para la industria textil una interesante 
recuperación de la balaza comercial; el crecimiento proporcional de las 
exportaciones ha sido mucho mayor que el de las importaciones 
disminuyendo significativamente el déficit comercial en el rubro de 
fibras textiles y sus manufacturas.2 

La actividad industrial está considerada principalmente en las dos provincias más 

pobladas en el país como lo son Guayas y Pichincha, sobre todo en sus capitales 

Guayaquil y Quito, en dichas ciudades está concentrado más del 78% de la 

producción y más del 70% de los establecimientos. El sector industrial ocupa el 13 % 

de la población económicamente activa. Las empresas textiles se encuentran 

ubicadas en las provincias de Pichincha, Tungurahua, Azuay y Guayas, según datos 

registrados en el INEC (Instituto Nacional de Estadísticas y  Censos). Es importante 

mencionar que en los datos expuestos no esta registrado el sector informal de la 

economía del país. 

La diversificación en el sector ha permitido que se fabrique un sin 
número de productos textiles en el Ecuador, siendo los hilados y los 
tejidos los principales en volumen de producción. No obstante, cada vez 
es mayor la producción de confecciones textiles, tanto las de prendas de 
vestir como de manufacturas para el hogar.3 

El sector textil genera varias plazas de empleo directo en el país, llegando a ser el 

segundo sector manufacturero que más mano de obra emplea, después del sector de 

alimentos, bebidas y tabacos. Según estimaciones hechas por la Asociación de 

Industriales Textiles del Ecuador – AITE, al rededor de 50.000 personas laboran 

directamente en empresas textiles, y más de 200.000 lo hacen indirectamente. 

Hoy por hoy, la industria textil ecuatoriana fabrica productos provenientes de todo 

tipo de fibras, siendo las más utilizadas el ya mencionado algodón, el poliéster, el 

nylon, los acrílicos, la lana y la seda. 
                                                 
2 ESCOBAR, Surita Daysi, Plan de Negocios para la fábrica de implementos deportivos Gacela, 
Tesis E.S.P.E. 2007 
3AITE, Asociación de Industriales Textiles del Ecuador, Desarrollo de la Industria Textil, 2008 
http://www.aite.com.ec 
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1.2.2 LAS EMPRESAS DE ALFOMBRAS EN EL ECUADOR  
 

De acuerdo a los manuscritos que existen en las bibliotecas del país,   antes de la 

Colonización española, nuestros antepasados eran alfareros y tejedores innatos y 

como prueba de ello esta la riqueza artesanal  que existe y se exhibe actualmente en 

diferentes museos del mundo como verdaderas joyas de valor incalculable,  

destacándose por sus finos acabados y su exquisita textura en  ponchos, mantas, 

tapices y alfombras, habilidades innatas de nuestros artesanos que se han venido 

heredando  de generación en generación. Obviamente que a las habilidades propias 

se sumaron las técnicas que trajeron los españoles, las mismas que sirvieron para 

establecer nuevos obrajes, especialmente en el territorio  de Guano y San Andrés, 

Provincia de Bolívar en el Ecuador. 

Guano llamada "La Capital Artesanal del Ecuador" posee talleres para la 
fabricación de artesanías en cuero y tejido de alfombras. Gente ingeniosa 
fabrican alfombras que tienen renombre internacional, las cuales son 
elaboradas en forma manual, de diversos materiales, lana de borrego, 
lana sintética e incluso lana de alpaca. Cuenta la historia que los 
guaneños aprendieron este arte debido a que los españoles les obligaban a 
trabajar en sus obrajes, luego ellos enseñaron a sus hijos y así 
sucesivamente hasta la actualidad.4 

La manufactura de alfombras se ha visto estancada debido a la falta de materia 
prima nacional, por este motivo las empresas han optado por importar los recursos 
necesarios para poderse mantener activos en el mercado local, lo cual ha 
ocasionado que los costos del producto terminado se vean incrementados y no se 
pueda competir con mercados internacionales. 

Desde hace varios años atrás este producto ha sufrido modificaciones y cambios 
con respecto a calidad y diseño con el fin de ofrecer al mercado un producto que 
satisfaga las exigencias de los consumidores. Por esta razón varias empresas se han 
visto en la necesidad de adquirir maquinaria de mejor tecnología que permita la 
fabricación de alfombras de óptima calidad y además que minimice costos de 
producción.  

 

                                                 
4 Consejo provincial de Chimborazo, Cantón Guano; Capital Artesanal del Ecuador, 2007 
http://www.chimborazo.gov.ec. 
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Figura 1.1 

Alfombras 

 

Fuente: www.decoracionyregalo.com 

La confección de alfombras puede ser clasificada de dos maneras, debido a la 

dispersión y heterogeneidad del sector; la primera: utilizando un sistema de empresa 

a través de un sistema organizado y moderno con maquinaria adecuada y producción 

en serie. Y la segunda opción: mediante un sistema artesanal en el que se emplean 

habilidades manuales y técnicas muy elementales cuya producción se la realiza por 

unidades y bajo pedido.  

 

La confección y comercialización de cobertores para baño, realizados a base de 

alfombra, a medida que ha transcurrido el tiempo, en el país se ha evolucionado en 

cuanto a técnicas de manufactura y acabados de alta calidad, con una gran aceptación 

en el público consumidor. Los cobertores para baño en la actualidad representan una 

necesidad básica para todas las familias, quienes al utilizar estos productos 

decorativos obtienen comodidad, elegancia y distinción en sus hogares. 

 

Actualmente son pocas y pequeñas las empresas productoras de alfombras que se 

dedican a la fabricación de cobertores para baño, en diseños censillos y poco 

llamativos, en la ciudad de Quito que no cuentan con la tecnología para llevar a cabo 

una producción a escala. 
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1.3 CONFECCIÓN DE ALFOMBRAS 
 
 
Las primeras producciones de alfombras se realizaron de un bajo 
volumen, alto precio y eran básicamente alfombras de lujo para 
decoración y centros. Al introducir una nueva técnica a través de una 
maquinaria denominada Tufting, en el año 1950, se abrió el mercado 
gracias a la producción masiva y menos costosa. Paralelamente a este 
proceso las fibras como el nylon y el polipropileno tomaron papeles 
fundamentales en la industria de alfombras, haciendo una interacción 
muy eficaz con los avances tecnológicos para beneficiar el mercado de 
alfombras.5 

 
 
La máquina tipo Tufting está diseñada de manera que el pelo superficial (fibra para 

alfombra) es insertado a través de  una cantidad significativa de agujas a gran 

velocidad en una tela base primaria (pretejida), este pelo es tomado por debajo del 

tejido por un gancho de manera que cuando la aguja sale deja formado un bucle o un 

pelo cortado, si el mismo es cortado al medio por una cuchilla.  

 

Posteriormente al procedimiento descrito anteriormente se realiza una aplicación de 

látex ya sea sintético o normal para anclar los nudos y por último puede ser opcional 

la colocación al reverso del tejido de la alfombra un soporte secundario (malla de 

polipropileno) para  dar mayor firmeza, resistencia y estabilidad al tejido. 

 

Figura 1.2 

Partes de una alfombra  

 

 
 
 

Fuente: ocw.uni.edu.pe/ocw 
                                                 
5 ALFOREX, Fabricación del Alfombras, www.alforexalfombras.com 
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La máquina tipo tufting es utilizada para fabricar alfombras y tiene centenares de 

agujas (hasta 2.400) montadas en una barra horizontal que cubre toda la anchura del 

telar. Las fibras o hilos en conos dispuestos en raquetas, pasan por unos delgados 

tubos de guía hacia las agujas de la máquina dispuestas en una barra móvil. Cada 

extremo de hilo discurre por un tubo guía para evitar que los hilos se enmarañen. A 

continuación, los hilos pasan por una serie de guías fijas alineadas verticalmente y 

unidas al cuerpo de la máquina y entran en una última guía situada en el extremo de 

un brazo que se extiende a partir de la barra de agujas móvil, la misma que realiza 

movimiento hacia arriba y hacia abajo, resultando de esta manera el tejido de la 

alfombra. 

 

Figura 1.3 

Máquina tipo tufting 

 
 

Fuente: La Autora 
 
 

1.3.1 MATERIAS PRIMAS PARA LA CONFECCIÓN DE ALFOMBRAS 

 

1.3.1.1 TIPOS DE FIBRAS PARA ALFOMBRAS 

 

Las fibras son la parte esencial de una alfombra y pueden ser naturales o sintéticas. 

La lana es la fibra natural de las alfombras; el algodón y otras fibras naturales se usan 

sobre todo en carpetas. Los principales hilos sintéticos son el Nylon (comercialmente 

se lo denomina Antron), el Polipropileno, el Acrílico y el Poliéster. 
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Figura 1.4 

Fibras de Alfombras 

 
Fuente: www.alforexalfombras.com 

 

Lana 

 

Es una fibra natural suave y resistente siempre que se elija una de buena calidad para 

su fabricación. Es más costosa y requiere de mayor cuidado que el resto de las fibras, 

por la pérdida de pelusa y el apelmazamiento. Es menos resistente a la suciedad y 

manchas que los hilados sintéticos, además debe protegerse de zonas húmedas. 

Siempre es aconsejable adquirir las que vienen con tratamiento antipolillas, ya que la 

lana es vulnerable a la invasión de este insecto. Las alfombras de lana pueden ser de 

lana pura o con mezcla de nylon. 

 

Nylon 

 

Es la fibra con mejores propiedades para utilizar en alfombras: alta dureza y 

resistencia al apelmazado y despeluzamiento, lo que la hace ideal para zonas muy 

transitadas. Suele estar tratada con aditivos que la vuelven resistente al moho y la 

suciedad. Estos tratamientos, incorporados a la materia prima, le otorgan propiedades 

antiadherentes y antihumectantes de por vida, haciéndolas fáciles de limpiar y 

mantener. No lo afectan los insectos. 
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Antrón 

 

Una variante del nylon con un filamento de alta tecnología. Su estructura más densa 

da como resultado un producto más resistente a manchas, decoloración, desgaste y 

apelmazamiento. Al ser los filamentos continuos no suelta pelos y posee mayor 

durabilidad. La óptima resistencia de la fibra hace que cada hilo se comporte como 

un pequeño resorte que recupera su posición original después de ser sometido a un 

aplastamiento provocado por muebles o pisadas. Posee protección antiestática 

permanente y filamentos de carbono entrelazados, disipan las cargas estáticas durante 

toda la vida útil de la alfombra. Otra de sus cualidades es que es un material fácil de 

limpiar y mantener, pues al ser los filamentos lisos y uniformes, evitan la adhesión 

de las partículas de polvo, proporcionando mayor facilidad en la remoción de la 

suciedad. 

 

Polipropileno 

 

Se diseñó al principio para alfombras colocadas en el exterior y para sótanos, debido 

a su resistencia a la humedad, hongos, daños por agua, manchas, apelmazamientos, 

desgaste y electricidad estática. Actualmente su uso se ha generalizado debido a su 

durabilidad, su aspecto y textura, similares a la lana. Es una fibra fuerte, resistente y 

fácil de limpiar. Debido a que se tiñe antes de tejerla, sus colores son inalterables. 

Algunos tipos de polipropileno tienden a opacarse y decolorarse cuando se exponen a 

la luz solar directa. Es una fibra poco resistente al desgaste y al aplastamiento, y 

difícilmente genera electricidad estática. Rechaza manchas acuosas pero no las 

aceitosas, conserva bien el color y su vida útil es ilimitada. 

 

Poliéster 

 

No es un hilo tan duradero como el Nylon, pero aun así es bastante resistente al 

desgaste y ofrece una amplia variedad de texturas y colores. Aunque sufre 

apelmazamientos (tiende a formar bolas) y desgaste, es un material hipoalergénico, 

repele la humedad, resiste a los hongos y a la polilla, y es de fácil limpieza. 
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Acrílico 

 

Es la fibra sintética más parecida a la lana. Se fabrica sobre todo para uso comercial. 

Es resistente a la suciedad, a las polillas y al moho. También es fácil de limpiar. 

Dispone de una amplia variedad de colores, y expuesto a la luz del sol se decolora 

menos que el Nylon o el poliéster. 

 

1.3.1.2 BASE PRIMARIA PARA FABRICAR ALFOMBRAS 

 

Para la confección de alfombras tipo tufting se hace necesario la utilización de una 

tela denominada base primaria que puede ser de cinta de polipropileno tejido, yute 

tejido, polipropileno no tejido o poliéster no tejido, en ese orden de volumen 

utilizado.  

 

El tejido generalmente utilizado es el polipropileno, al cual se le adhiere una capa de 

parafina para  facilitar su manejo y desempeño.  

 

Figura 1.5 

Base Primaria 

 
Fuente: www.alforexalfombras.com 

 

1.3.1.3 REVESTIMIENTO DE LA ALFOMBRA 

 

Con el propósito de fijar el pelo y pegar un tejido de respaldo que otorgue estabilidad 

y durabilidad, el reverso de la alfombra es cubierto por una capa de látex, esto 

suministra contextura y amarre a las fibras del tejido. 
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Figura 1.6 

Látex 

 
Fuente: www.alforexalfombras.com 

 

El látex es una emulsión acuosa de un caucho o plástico sintético que se obtiene 

mediante polimerización. Este tipo de revestimiento no contiene las proteínas que se 

encuentran en el látex natural, debido a esto no está asociado a reacciones alérgicas. 

 

1.3.2 TEXTURAS DE ALFOMBRAS 

 

El colorido y textura son aspectos muy cuidados pues son la base para recrear la 

apariencia deseada en tu ambiente y determinan el buen desempeño de la alfombra. 

 

En la actualidad, más del 90% de alfombras son “tufting”, esto quiere decir que sus 

hilos se asientan en un respaldo textil o base primaria con un recubrimiento adhesivo 

que les da firmeza y unidad. Una base secundaria es la cubierta que da a este 

revestimiento tejido la fuerza del pavimento en el que cobran vida diseños de gran 

definición estética. 

 

La textura es el elemento básico a través del cual creamos múltiples impresiones, 

armonía, equilibrio, diseño, confort. Su carácter expresivo depende del rizo que surge 

del tejido; ya sea rasurado o elaborado a diferentes niveles, de anudado uniforme o 

combinado, la combinación en diseño de tejido rizo y rasurado, es el detalle esencial 

para lograr sorprendentes efectos decorativos y cualidades especiales para los 

diferentes tipos de uso que cada alfombra ofrece. 
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Según el tratamiento que se haga con los hilos, se forman las diversas tramas o 

texturas de una alfombra. 

 

Bucle  

Consiste en la fabricación de un rulo de hilado continuo, que se sujeta a la base. Para 

una mayor calidad, se teje el pelo y la base en forma simultánea y en una sola hebra 

continua, para lograr una superficie muy fuerte, densa y lisa. 

Presentan un aspecto compacto, y tienden a mantener la suciedad en la superficie, lo 

que facilita su limpieza. El bucle puede ser liso (pequeños ganchos o rulos de hilos 

compactos y alineados a la misma altura) o estructurado (se caracteriza por bucles de 

distintas alturas, generando diferentes relieves y ofreciendo una variedad estética 

distinta al bucle liso) son de fácil limpieza ya que mantienen la suciedad en la 

superficie, no marcan las pisadas y son ideales para lugares de alto tránsito como 

escaleras, habitaciones infantiles, etc. 

 

Figura 1.7 

Textura de alfombra bucle 

 

         
Bucle liso                                              Bucle estructurado 

 
                Fuente: Ingeniería Química Y Textil De Alfombras, 2000, http://ocw.uni.edu.pe/ocw 
                                       

Pelo cortado  

 

Es una textura suave al tacto dependiendo del porcentaje de material en el contenido 

de la fibra, fácilmente reconocible a la vista por su aspecto aterciopelado, producto 

de una capa de pelos cortados y parados como si fueran bucles cortados en las 

puntas. Existen tres tipos: plush, Ofrecen una superficie más aterciopelada; saxony, 

tiene un aspecto similar al anterior pero al tener un proceso especial de fijación en la 

torsión de los hilos, da un aspecto más definido en la punta de los hilados y una 

mayor duración; y frieze, Es un pelo retorcido corto (enrulado) que lo hace más 
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duradero y muy adecuado para zonas transitadas, disminuyendo las marcas de 

pisadas. 

 

Figura 1.8 

Texturas de alfombra de pelo cortado 

 
Pelo cortado tipo plush  

 

 
Pelo cortado tipo saxony 

 

 
Pelo cortado tipo frieze 

 
Fuente: Ingeniería Química Y Textil De Alfombras, 2000, http://ocw.uni.edu.pe/ocw 

 

Combinadas 

 

También se pueden conseguir alfombras con diseños de texturas combinadas, 

alternando bucle y pelo cortado, o distintos niveles de una misma textura. Incluso 

algunas variedades incorporan pedazos pequeños de otros materiales. 

 
 
1.3.3 PRINCIPALES BENEFICIOS DE LAS ALFOMBRAS  

 

Las alfombras pueden hacer más cálido y acogedor un hogar, demarcar un ambiente 

y también hacerlo más colorido y confortable. Ellas, dan a cada espacio de una casa 

un toque de personalidad y distinción. 
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Figura 1.9 

Beneficios de Alfombras 

 
Fuente: www.alfombrasterza.com 

 

Son muchos los beneficios que trae la utilización de alfombras en los diferentes 

ámbitos, aparte de la reducción en gastos, las alfombras conllevan ventajas que no se 

encuentran en otros materiales para pisos. Los principales beneficios son: descanso, 

decoración, ambiente, calidez, comodidad, confianza y seguridad. 

 

Descanso: Existen pruebas a nivel profesional que dan cuenta del papel de las 

alfombras; además de la cobertura de piso con calidad; como material acústico. 

  

Decoración: Las alfombras se producen en variados tonos, texturas y diseños, 

acomodándose a los gustos y estilos de cada cliente. La alfombra aporta armonía y 

decoración a los espacios. 

  

Ambiente: En especial en los sectores comerciales e industriales la alfombra 

propicia bienestar en el personal, calidez y hace que sobresalgan diseños interiores. 

  

Calidez: La alfombra está producida a base de fibras que cumplen la función de 

aislante térmico, se ha demostrado a través de pruebas técnicas que  la temperatura 

de la superficie de una alfombra instalada sobre un piso frío o losa de cemento, es 

más alta que la de una baldosa convencional. También es el mejor piso para zonas de 

temperaturas bajas, ya que por ser fibras huecas, absorben en su interior el calor; por 

lo tanto, interviene en la disminución del frío al evitar que la losa absorba el calor. 
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Gracias a la propiedad de aislamiento de las alfombras, se pueden ampliar los lugares 

de trabajo. La alfombra proporciona  calidez a nivel mental y psicológico, ya que los 

colores y texturas dan tranquilidad y a su vez disminuyen la sensación de vacío y el 

frío del piso convencional. 

  

Confianza y Seguridad: Alto número de accidentes ocurridos al interior de los 

hogares se deben a caídas en pisos resbaladizos y mojados, por esta razón, la 

alfombra reduce el riesgo de accidente a nivel residencial, industrial y comercial y 

todos los gastos que los accidentes familiares y laborales implican. Se reducen en 

gran medida los accidentes en zonas de riesgo como escaleras y áreas de circulación 

de adultos mayores, niños y niñas.  
 

Comodidad: La alfombra produce una sensación agradable en los pies, de descanso 

y confort, evitando la fatiga que produce la superficie dura. Esta ventaja tiene 

especial aplicabilidad en lugares de trabajo donde el personal debe pasar largas horas 

de pie, porque aumenta su bienestar y nivel de productividad. 

 

Figura 1.10 

Alfombras  

 
Fuente: www.alfombrasterza.com 

 
 
1.4 JUEGO DE COBERTOR PARA BAÑO  
 
El cuarto de baño es quizás la habitación más íntima y pequeña de la casa, pero es la 

utilizada más frecuentemente y es en ella en donde se puede reflejar completamente 

la personalidad de quienes viven en ese hogar. Por ello, sus cuidados y detalles a la 

hora de la decoración serán indispensables para dar la impresión correcta que 

deseamos brindar a nuestras eventuales visitas. 
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Figura: 1.11 

Accesorios para el cuarto de baño 

 
Fuente: www.decoracionyregalo.com 

 

Como en el resto de las habitaciones de la casa, la decoración del cuarto de baño 

debe seguir un patrón que encaje adecuadamente los colores, materiales y formas de 

cada uno de los accesorios y materiales que instalemos en él. 

 

Las alfombras no solamente estarán ubicadas en la sala, el comedor o los 

dormitorios, sino que también es un accesorio esencial para un baño seguro cómodo 

y más atractivo, pueden cubrir enteramente el área del piso del baño, lo cual le 

ofrecerá una sensación de comodidad y confort total a quien lo use, pero también las 

encontramos como pequeñas piezas diseminadas por áreas específicas, como por 

ejemplo, a la salida de la tina de baño o ducha, bajo el lavabo o en la base del WC, 

del inodoro o bidet. 

Figura 1.12: 

Juego de cobertor para baño 

 
Fuente: www.decoracionyregalo.com 

http://www.estiloyhogar.com/estancias/cuartosdebano/�
http://www.decorailumina.com/sala/como-elegir-la-alfombra-para-la-sala.html�
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La primera consideración para seleccionar la alfombra del baño es el tamaño. Debe 

cubrir la mayor parte del piso sin doblarse a la base del lavabo o la bañera. Una 

alfombra grande evita que cualquiera que utilice el baño camine sobre piso frío o se 

resbalen. La forma también es un factor, y se encuentran disponibles en formas 

básicas rectangulares y ovaladas, y también moldeadas para ajustarse alrededor del 

inodoro.  

 

El rasgo más prominente de una alfombra es el largo y el movimiento y sensación de 

la superficie. La mayor parte de los cobertores de baño son muy similares a las 

alfombras comunes, aunque el movimiento es usualmente menos denso. Otros estilos 

incluyen ondas densas y cortas. Para elegir la correcta, es importante considerar la 

cantidad de movimiento sobre la alfombra. Los baños familiares usualmente son 

utilizados por varias personas, incluyendo niños. Estos  son utilizados a través del día 

y pueden encontrarse en ellos zapatos o huellas de las mascotas que traen más barro 

y suciedad. Las alfombras en baños frecuentemente utilizados deben ser más 

duraderas y de onda densa  para que pueda soportar el uso y desgarro. Un estilo de 

corte lujoso puede ser muy apto para un baño de huéspedes o baño principal en suite 

que sea menos frecuentado.  

      
1.5 OBJETIVOS DEL PROYECTO 
       
1.5.1 OBJETIVO GENERAL  

 
De acuerdo a lo expuesto en los acápites anteriores surge el presente proyecto en el 

cual se constituirá y administrará una empresa productora y comercializadora de 

cobertores para baño a base de alfombra en la ciudad de Quito, cuyo objetivo general 

es:  

 
“Determinar la factibilidad técnica, económica y financiera que conlleven a 

la constitución, financiamiento y operación adecuada de una empresa 

productora y comercializadora de cobertores para baño realizados a base de 

alfombra, en la ciudad de Quito, de tal forma que sea rentable y satisfaga las 

necesidades de sus clientes.” 
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1.5.2 OBJETIVOS ESPECÍFICOS  
 
Entre los objetivos específicos que este proyecto se propone alcanzar encontramos 

los siguientes: 

 

• Realizar un estudio de mercado referente a la producción y comercialización de 

cobertores para baño, realizados a base de alfombra, que permita identificar las 

falencias actuales del producto, que se constituya en una guía sobre el tipo de 

mercado y  segmento al que irá orientado el producto, y sobre todo que permita la 

identificación de una demanda potencial insatisfecha, para proceder a proyectarla 

y así estimar las ventas futuras que generará el proyecto durante su vida útil. 

 

• Elaborar una propuesta técnica y legal, que permita demostrar que no existe 

impedimento para satisfacer la demanda potencial insatisfecha. En adición 

determinar la localización adecuada del proyecto, atendiendo a la normativa 

vigente y a las recomendaciones del estudio de mercado; y proceder a determinar 

el tamaño óptimo de las instalaciones; y finalmente, identificar las necesidades de 

infraestructura, maquinaria, equipos tecnológicos, materiales e insumos, y mano 

de obra. 

 

• Elaborar una propuesta administrativa, que direccione la creación de la Empresa, 

diseñando una estructura organizativa eficiente que permita a la organización el 

cumplimiento de sus objetivos, misión, y visión. 

 

• Realizar un estudio financiero como paso previo a la implementación de la 

empresa, obteniendo costos y gastos reales que serán destinados a la inversión en 

los diferentes recursos identificados, señalando e identificando de manera 

adicional las respectivas  fuentes de financiamiento. 

 

• Evaluar y determinar la factibilidad del proyecto mediante los diferentes métodos 

de valoración de empresas, logrando así verificar si la rentabilidad del mismo, 

permite su ejecución con un retorno a la inversión que sea aceptable a los 

inversores, caso contrario, realizar las recomendaciones necesarias. 
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1.6 JUSTIFICACIÓN  

 

Hoy en día las nuevas costumbres y necesidades de las familias en cuanto al 

bienestar de sus hogares han obligado a las empresas a desarrollar productos 

personalizados e innovadores, es por ello que existe diversidad de métodos, técnicas 

y productos que contribuyen al cuidado de los ambientes. Uno de los elementos más 

importantes y que son indispensables para cubrir superficies ya sea en hogares, 

oficinas o comercios son las alfombras debido a que éstas contribuyen a crear 

múltiples impresiones de armonía, equilibrio y comodidad en los ambientes. 

 

En el Ecuador se ha escaseado la producción de alfombras ya sea por cierre de 

empresas debido a una pobre y frágil administración o porque la falta de materias 

primas han conllevado a la importación de productos ya confeccionados cuyos costos 

pueden ser elevados en la mayoría de los casos.  

 

De la misma manera que se le otorga importancia a las decoraciones de cualquier 

tipo de instalaciones no se de debe restar el valor que tiene el cuarto de baño ya que 

ésta es la habitación más íntima y es en ella en donde se refleja la personalidad de 

quienes lo habitan, por ello que los cuidados y detalles a la hora de la decoración 

serán indispensables para dar la correcta impresión a las eventuales visitas.  

 

Los juegos de cobertores para baño surgen a través de la necesidad  de cubrir las 

superficies de ciertas áreas específicas del cuarto de baño como el tanque, la tapa y la 

base del inodoro o bidet y de esta manera crear un ambiente elegante ofreciendo una 

sensación de comodidad y confort total a quien lo visite o utilice. Además entre los 

beneficios que este producto ofrece se puede resaltar que  aportan un valor estético a 

la decoración, hacen las superficies más seguras pues evita resbalones y caídas y 

poseen propiedades de aislamiento térmico y acústico, es decir aíslan el frío y 

absorben el sonido, contribuyendo de esta manera al silencio.  

 

En la antigüedad los factores que motivaban a la generación de nuevos negocios, o 

industrias eran: el sentido común, la experiencia, o las buenas corazonadas de los 

gestores, pero en la actualidad, es común ver como un proyecto de factibilidad, 
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antecede a la generación de una nueva empresa; debido a que: se podrán comparar 

los rendimientos del mismo, se podría poner en consideración el proyecto a posibles 

inversionistas; serviría para solicitar determinados beneficios fiscales, o para obtener 

financiamiento de instituciones del sistema financiero nacional o de desarrollo. 

 

Por lo anteriormente mencionado se propone realizar un estudio de factibilidad para 

la creación de una empresa productora y comercializadora de cobertores para baño 

realizados  a base de alfombra en la ciudad de Quito que demuestre si la inversión es 

rentable o no, que indique el plazo en que se recuperará y el porcentaje de 

rentabilidad por encima del costo de oportunidad que tendría la puesta en marcha del 

proyecto. 

 

El estudio que en estas páginas se propone, incluirá: un estudio de mercado para 

determinar la demanda potencial insatisfecha de cobertores para baño a base de 

alfombra; un estudio de factibilidad, de necesidad de recursos, de tecnología y 

además un estudio económico, donde toda la información de mercado y técnica se 

verá reflejada en cifras que servirán para la toma de decisiones por parte de sus 

gestores. 

 
 
      
1.7  MARCO DE DESARROLLO  
 

Atendiendo a las consideraciones anteriores, y con el propósito de ubicar a este 

proyecto dentro de un marco de desarrollo,  se podría en primer lugar, proponer que 

por su origen, se ubicaría en el sector secundario, debido a que la actividad principal 

del negocio propuesto es industrial, es decir se transforman recursos del sector 

primario, a través de un proceso, en un producto final, con la adición de servicios 

complementarios que si bien pertenecen al sector terciario, solo sirven de apoyo a la 

oferta de cobertores para baño. 

 

Como segundo punto, se consideraría a este proyecto, como un derivado de un 

estudio de mercado,  debido a que se pretende demostrar que existe una demanda 

insatisfecha de cobertores para baño.  Demanda que una vez identificada y 
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cuantificada, se pretenderá complementarla con productos innovadores buscando 

superar de esta manera las expectativas de los consumidores.  

 

En la ciudad de Quito así como en el resto del país se requiere la creación de nuevos 

negocios que constituyan fuentes generadoras de empleo, especialmente para la 

mano de obra local, contribuyendo de esta manera a mejorar la calidad de vida de los 

pobladores de ésta ciudad.  Mediante la implementación de una empresa, se pretende 

proveer a la población de Quito un producto de alta calidad que brindará satisfacción 

a sus clientes.  En este caso particular nace la idea de crear cobertores para baño a 

base de alfombra utilizando materias primas de excelente calidad y por ende de gran 

durabilidad. El mencionado producto será elaborado de una manera innovadora 

cuyos diseños estarán orientados a satisfacer las expectativas de consumidores 

exigentes: con precios asequibles para todo tipo de estratos sociales en la ciudad de 

Quito.  

      
El presente proyecto analizará la factibilidad de la constitución y operación eficiente 

de una empresa productora y comercializadora de cobertores para baño realizados a 

base de alfombra, identificando las necesidades insatisfechas de los clientes 

potenciales, y procurando ofrecer un bien que logre una marcada fidelidad y cuya 

rentabilidad justifique la inversión de sus gestores. 
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ESTÚDIO DE MERCADO 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 25

2.1 OBJETIVOS DEL ESTUDIO DE MERCADO 

 

2.1.1 OBJETIVO GENERAL 

 

El presente capítulo tiene como propósito principal analizar el mercado de una 

empresa que se dedique a la producción y comercialización de cobertores para baño 

en la ciudad de Quito, y confirmar la existencia de demanda potencial insatisfecha  

del mencionado producto. Atendiendo a estas consideraciones, surge el objetivo 

general del presente estudio de mercado: 

 
• Realizar un estudio de mercado referente a la producción y comercialización de 

cobertores para baño, realizados a base de alfombra, que permita identificar las 

falencias actuales del producto, que se constituya en una guía sobre el tipo de 

mercado y  segmento al que irá orientado el mismo, y sobre todo que permita la 

identificación de una demanda potencial insatisfecha, para proceder a proyectarla 

y así estimar las ventas futuras que generará el proyecto durante los próximos 

cinco años. 

 
2.1.2 OBJETIVOS ESPECÍFICOS 

 
Entre los objetivos específicos del presente estudio de mercado, tenemos los 

siguientes: 

 

 Calcular y posteriormente proyectar la demanda de cobertores para baño 

realizados a base de alfombra en la ciudad de Quito. 

 

 Calcular y posteriormente proyectar la oferta  de cobertores para baño realizados 

a base de alfombra en la ciudad de Quito, identificando falencias que existen en 

los actuales productos. 

 

 Calcular y posteriormente proyectar la demanda potencial insatisfecha e 

identificar los segmentos potenciales del mercado a los cuales el producto resulta 

realmente atractivo. 
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 Identificar aquellos servicios y productos adicionales, que los consumidores 

desearían que les fueren entregados  realizando una comparación de productos 

similares que ofrecen los competidores y de esta manera obtener una marcada 

ventaja comparativa. 

 
2.2 DEFINICIÓN DEL PRODUCTO 
 

El presente proyecto pretende demostrar la viabilidad de fabricar y comercializar 

cobertores para baño realizados a base de alfombra. Actualmente existe diversidad 

de estos productos, tanto en diseños como en la materia prima utilizada para su 

elaboración. Para proporcionar  una definición acertada al cobertor para baño, 

realizado a base de alfombra se deberán analizar estos dos conceptos por separado, 

en primer lugar qué es un cobertor de baño, y en segundo lugar qué es la alfombra. 

 

El cobertor para baño es cualquier superficie que sirve para cubrir el sanitario y cada 

una de las piezas que lo conforman. 

 

“Alfombra es el término con que se designa a cualquier tejido confeccionado en un 

telar en lana, hilo o fibra y utilizada para cubrir el suelo de una estancia.”6 

 

Las alfombras ofrecen calidez y confort. Aportan valor estético a la decoración y 

poseen propiedades de aislamiento térmico y acústico. Además, son fáciles de 

colocar sobre otros pisos sin tener que hacer obras civiles. 

 

Como resultado de los conceptos anteriores se puede concluir que el cobertor para 

baño, realizado a base de alfombra es  un elegante tejido, de fibras artificiales, 

diseñada específicamente  para cubrir ciertas superficies del sanitario y  del cuarto de 

baño. 

 
 
 
 
 

                                                 
6 Enciclopedia Wikipedia, Definición de Alfombra, 2010, http://es.wikipedia.org/wiki/Alfombra 
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2.2.1 ELABORACIÓN DEL PRODUCTO 
 
Para la confección de este tipo de productos se utilizará la técnica de las alfombras de 

mechones hechas a máquina (tufting). Estas alfombras están elaboradas de modo que 

el pelo superficial es insertado por una aguja, en un tejido base, generalmente de 

polipropileno, llamado base primaria. Este pelo es tomado por debajo del tejido por 

un gancho de manera que cuando la aguja sale deja formado un bucle o un pelo que 

es cortado al medio por una cuchilla. (Figura 2.1) 

 

Figura 2.1  

Funcionamento de máquinas de Alfombras de tejido tufting 

 
Fuente: Ingeniería Química Y Textil De Alfombras, 2000, http://ocw.uni.edu.pe/ocw 

Posteriormente el reverso del tejido resultante es cubierto por una capa de látex para  

fijar el pelo y pegar un tejido de respaldo que le otorga estabilidad y durabilidad.  

 
La fibra que se sugiere utilizar para el tejido del cobertor es el acrílico debido a que 

este material es de naturaleza sintética y es la más parecida a la lana. Se fabrica sobre 

todo para uso comercial, es resistente a la suciedad, a las polillas y al moho, es fácil 

de limpiar, dispone de una amplia variedad de colores, y expuesto a la luz del sol se 

decolora menos que el nylon o el poliéster. 

 
Con el objetivo de obtener un producto basado en la innovación y diferenciación se 

utilizarán decoraciones y una gran variedad de diseños exclusivos, con lo que se 

obtendrá una destacada ventaja competitiva otorgando un alto grado de elegancia y 

vistosidad en la superficie del cuarto de baño en el que sea utilizado. Además, las 

materias primas utilizadas para la elaboración del juego de cobertores para baño 

serán escogidas en base a calidad y preferencias del cliente para su completa 

comodidad. 
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2.3 ÁMBITO DE LA INVESTIGACIÓN DE MERCADO 

 

2.3.1 FUENTES DE DATOS 

 

Para analizar en detalle la demanda de cobertores para baño realizados a base de 

alfombra, que es el objetivo principal de este proyecto en este capítulo,  será 

necesario  apoyar la investigación en  los dos tipos de fuentes de datos de los cuales 

se puede obtener información que servirá para sustentar el desarrollo del presente 

proyecto. 

 

Estas  fuentes son: datos primarios y secundarios, siendo estas últimas, aquellas que 

se encuentran publicadas y a disposición del público en general, o son aquellas que 

reúnen información ya procesada en otros proyectos; la obtención de estos datos se 

facilita por la labor que han realizado otros investigadores, además su costo de 

obtención es relativamente bajo.  En contraparte, al utilizar fuentes de datos 

primarios, se hace necesario recurrir al empleo de técnicas como la observación 

directa, la entrevista y la aplicación de encuestas con el propósito de obtener de 

primera mano la información necesaria.  

 

2.3.1.1 FUENTES DE DATOS PRIMARIOS 

 

Las fuentes primarias están constituidas por información proveniente del usuario o 

consumidor del producto, por lo tanto se  aplicará un cuestionario para reunir sus 

impresiones sobre el producto propuesto y lograr un diseño del mismo que sea 

adecuado a sus necesidades. 

 

2.3.1.2 FUENTES DE DATOS SECUNDARIOS 

 

Este tipo de fuentes de datos, está constituida principalmente por la información que 

proporcionan las instituciones públicas o privadas, las cuales de una manera continua 

realizan estudios en diversos ámbitos, sean éstos: económico, social, cultural, entre 

otros; ofreciendo el fruto de sus investigaciones a la colectividad para su beneficio. 

Como primera opción se acudirá al INEC para  reunir la información que sustentará 

el presente estudio de mercado.  
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2.3.2  ANÁLISIS DE DATOS 

 

2.2.2.1 ANÁLISIS DE DATOS A PARTIR DE FUENTES PRIMARIAS 

 

Para la recopilación de la información de este tipo de fuentes, se empleará el 

acercamiento y observación directa con el usuario por medio de un cuestionario 

utilizando entrevistas personales. 

 

De la población objetivo o de los posibles consumidores de  cobertores para baño, se 

pretenderá obtener la siguiente información que permita: 

 

• Segmentar el mercado objetivo, atendiendo a diversas variables correspondientes. 

 

• Diseñar un producto adecuado a los intereses particulares del posible cliente.  

 

• Diseñar una mezcla de mercadotecnia, ajustada al segmento del mercado objetivo 

 

• Establecer los ingresos futuros que se podría percibir a través de la 

comercialización de cobertores para baño, realizados a base de alfombra. 

 

2.3.2.2 ANÁLISIS DE DATOS A PARTIR DE FUENTES SECUNDARIAS 

 

La  información que proporciona el  INEC y que se constituirá en la base del 

presente estudio de factibilidad para la creación de una empresa productora y 

comercializadora de cobertores para baño a base de alfombra en la ciudad de Quito, 

son las estadísticas correspondientes al periodo de estudio del presente proyecto, esto 

es 2003 – 2009, referentes a: 

 

• La composición de la población  de la ciudad de Quito. 

• Los Ingresos y Gastos de los Hogares Urbanos de la ciudad de Quito. 

• La variación de la canasta familiar y sus componentes. 

 

 



 30

2.4 SEGMENTACIÓN DEL MERCADO 

 
En este subcapítulo se hace necesario plantear una definición más precisa del 

mercado de referencia que se identifica de mejor manera con el producto que se 

propone en este estudio; es decir, se desea definir de manera precisa al grupo de 

consumidores que representen un mayor potencial o que resulten ser más atractivos 

del conjunto del mercado en general para los propósitos del presente estudio. 

 

 
2.4.1 VARIABLES DE SEGMENTACIÓN 
 

Las variables que a continuación se listan, servirán para segmentar el mercado 

objetivo: 

 

 Variables Geográficas: entre las que se podrían considerar: la ciudad de 

residencia, y el tamaño de la población. 

 

 Variables Demográficas: entre las que se podrían considerar: la edad, el sexo, 

tamaño de la familia, su el ciclo de vida, los ingresos, la ocupación, el estado 

civil, la educación e incluso la religión. 

 

 Variables Psicográficas: como la clase social, el estilo de vida, y la 

personalidad. 

 

 Variables Conductuales: entre las cuales se podrían analizar: las ocasiones de 

uso, los beneficios percibidos, la condición de usuario, el estado de la lealtad, 

la etapa de disposición, la actitud hacia el producto. 

 

2.4.2 PROCESO DE SEGMENTACIÓN 

 

Con el propósito de realizar una eficiente segmentación de mercado del producto en 

cuestión, se han seleccionado las siguientes variables consideradas de mayor 

importancia.  
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En lo referente a la variable ciudad, serán analizados gustos y preferencias de 

habitantes de Quito, ya que los productos se comercializarán en la misma, además 

que se analizará su densidad poblacional y su variación a lo largo del periodo de 

estudio. 

Otro aspecto importante que será tomado en cuenta es el número de hogares 

conformados por la población de Quito según el grupo de quintil al cual pertenezcan 

para lo que se recurrirá a la información otorgada por el INEC mediante  la ENIGHU 

(Encuesta de Ingresos y Gastos de Hogares Urbanos). 

La variable Ingresos servirá para descubrir cuál es la capacidad económica de los 

posibles clientes, y para este caso específico, sería muy conveniente considerar solo  

aquellas personas que posean ingresos que de manera generalizada, les permitan 

solventar los gastos en que incurrirían al adquirir el producto. 

Las restantes variables de segmentación, que no contribuyen de manera específica 

para determinar la población objetivo del presente estudio de mercado, serán 

evaluadas en la encuesta que será aplicada a la población objetivo, con el propósito 

de conseguir una microsegmentación adecuada del mercado de referencia, que 

permita la elección de segmentos objetivos para decidir un posicionamiento, y elegir 

un programa de marketing orientado y adaptado a las características de los 

segmentos objetivos. 

2.4.3 POBLACIÓN OBJETIVO 

 

Como paso previo e importante para analizar la demanda de cobertores de baño, 

realizados a base de alfombra, se hace necesario definir la población objetivo, es 

decir, aquellos estratos y posteriormente segmentos de la población de Quito que se 

convertirían en consumidores del producto. 

 

Atendiendo a las consideraciones establecidas para cada variable mencionada en el 

proceso de segmentación, en los párrafos siguientes, se ha delimitado el segmento 

compuesto por los hogares del casco urbano de la ciudad de Quito, que estén   

ubicados en los quintiles tres, cuatro o cinco, es decir que los ingresos percibidos por 

cada familia sean iguales o superiores a 600 dólares. 
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Para cuantificar a la Población Objetivo; en primer lugar, se debe identificar a la 

población de la ciudad de Quito, para lograr este propósito, se apoyará en la 

información proporcionada por el INEC (Instituto Nacional de Estadística y Censo) 

correspondiente a los años de estudio del presente proyecto comprendidos entre el 

año 2003 y el año 2009 

 

La TABLA 2.1 muestra a continuación la información del INEC referente a la 

proyección de la población total del Distrito Metropolitano de Quito separando la 

población urbana (segunda columna) de la población rural (cuarta columna) con sus 

respectivos porcentajes correspondientes a la parte proporcional del total de la 

población en la ciudad de Quito, la sexta columna muestra a la sumatoria total en 

cada periodo de los años comprendidos entre el 2003 y el 2009. 

 

TABLA 2.1 

Población de la ciudad de Quito, años 2003-2009 

AÑO Población 
Urbana 

% Población
Urbana 

Población
Rural 

% Población 
Rural TOTAL 

2003 1.482.447 76% 468.999 24% 1.951.446 
2004 1.500.914 76% 478.199 24% 1.979.113 
2005 1.519.964 76% 487.389 24% 2.007.353 
2006 1.539.907 76% 496.353 24% 2.036.260 
2007 1.559.295 76% 505.316 24% 2.064.611 
2008 1.579.186 75% 514.272 25% 2.093.458 
2009 1.599.361 75% 523.233 25% 2.122.594 

Fuente: INEC, Ecuador: Proyección De Población Por Áreas Y Años Calendario, Según Provincias Y 
Cantones, 2004 

Elaborado por: La autora. 

. 

Otra variable de gran importancia en la determinación del mercado objetivo es el 

número de hogares que conforman la población urbana de la ciudad de Quito, según 

el tipo de Quintil al cual pertenecen, ya que de este factor depende el poder 

adquisitivo que éste tenga para obtener un producto suntuario como lo son los 

cobertores de baño, a base de alfombra, por lo tanto el producto a ofertarse está 

dirigido a las familias cuyos ingresos las ubiquen en los tres últimos quintiles. En la 

siguiente TABLA (2.2) podemos observar la distribución de la población urbana de 

Quito de acuerdo al número de hogares con el respectivo quintil al que pertenecen. 

 



 33

TABLA 2.2 

Ingresos de los hogares por quintiles 

NÚMERO 
QUINTIL 

NÚMERO 
DE HOGARES

INGRESOS TOTALES
ANUALES 

PROMEDIO 
INGRESOS POR HOGAR

ANUALES MENSUALES

QUINTIL 1 79.059 282.944.600 3.579 298,24 
QUINTIL 2 78.991 444.021.602 5.621 468,43 
QUINTIL 3 78.986 601.534.254 7.616 634,64 
QUINTIL 4 79.080 869.550.309 10.996 916,32 
QUINTIL 5 79.101     1.265.569.887 15.999 1333,28 

TOTAL 395.217 3.463.620.652 43.811 3650,92 
Fuente: INEC, ENIGHU (Encuesta Nacional de Ingresos y Gastos de Hogares Urbanos), 2003-2004 

Realizado por: La autora 
 
Para el cálculo respectivo del total de hogares, durante el periodo de estudio, se tomó 

como base la información del INEC (TABLA 2.2) referente a la ENIGHU realizada 

en el año 2003, tomando en cuenta que es la única encuesta realizada en la población 

urbana de Quito, referente a este tema. 

 

Para conocer la cantidad de hogares en los años 2004 a 2009, se divide el total de la 

población urbana (1.482.447) para el total de hogares urbanos del año 2003 

(395.217), dato que se tomó del resultado de la ENIGHU, dando como resultado un 

promedio de 4 miembros por familia en la ciudad de Quito.  

 

TABLA 2.3  

Número de hogares en Quito 2003-2009 

AÑO POBLACIÓN 
URB. QUITO 

Nº DE HOGARES 
EN QUITO 

2003 1.482.447 395.217 
2004 1.500.914 375.229 
2005 1.519.964 379.991 
2006 1.539.907 384.977 
2007 1.559.295 389.824 
2008 1.579.186 394.797 
2009 1.599.361 399.840 

Fuente: TABLAs 2.1 y 2.2 
Realizado por: La autora 
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La tercera columna  de la TABLA 2.3 muestra la cantidad de hogares de la población 

urbana de Quito, durante el periodo de estudio, obtenida a través de la división de la 

población urbana para en número de miembros por familia en la misma localidad (4). 

 

Otro factor necesario para concluir con la segmentación, es la variable de ingresos 

por familia, para este caso se seleccionará el número de familias que corresponden a 

los tres últimos quintiles (TABLA 2.2) es decir que cuyos ingresos igualen o 

sobrepasen los 600 dólares americanos mensuales.  

 

El número de familias que corresponden a los quintiles tres, cuatro y cinco, en el año 

2003, es 237.167, es decir el 60% del total de hogares de la ciudad de Quito. Por lo 

tanto para obtener el total de hogares cuyos ingresos superen los $600 mensuales 

para cada año de estudio, se multiplica cada valor de la segunda columna de la 

TABLA 2.4 por el 60%. Obteniendo como resultado, los valores de la tercera 

columna. 

 

TABLA 2.4  

Número de hogares cuyos ingresos son superiores a $600 

AÑO 
Nº DE 

HOGARES 
EN QUITO 

Nº DE HOGARES CON 
INGRESOS MAYORES A $600 

2003 395.217 237.130 
2004 375.229 225.137 
2005 379.991 227.995 
2006 384.977 230.986 
2007 389.824 233.894 
2008 394.797 236.878 
2009 399.840 239.904 

Fuente: TABLA 2.3 
Realizado por: La autora 

 

Finalmente en la TABLA 2.4 se ha conseguido delimitar a la población objetivo, del 

presente estudio de mercado, estimándose que para el año 2009 serían 239.904 los 

posibles consumidores del producto, este rubro se compone por los hogares que 

habiten en los núcleos urbanos de la ciudad de Quito y cuyos ingresos igualan o 

sobrepasen los $600 mensuales  
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2.5 ANÁLISIS DE LA DEMANDA 

 

El propósito que se busca a través del análisis de la demanda es determinar y medir 

las fuerzas que afectan la comercialización de cobertores para baño y determinar la 

participación del mencionado producto en la satisfacción de las necesidades del 

cliente, por ello la demanda será analizada de acuerdo a los criterios de varios autores 

resumidos por la autora de la siguiente manera: 

 

• En relación con su oportunidad, será identificada como una demanda potencial 

insatisfecha; es decir, que los productos ofertados actualmente no tienen la 

capacidad absoluta de cubrir los requerimientos actuales del mercado. 

 

• En relación con su necesidad, será considerada como una demanda de bienes no 

necesarios, de consumo suntuario, debido a que la demanda del producto en 

cuestión se la realiza con la intención de satisfacer un gusto,  más no una 

necesidad apremiante. 

 

• En relación con su temporalidad, será identificada como una demanda continua; 

es decir que permanece latente, aún en crecimiento, ya que no obedece a 

estaciones como las climatológicas o comerciales predeterminadas. 

 

• En relación con su destino, será una demanda de consumo final; es decir, que el 

bien es adquirido directamente por el consumidor para su uso. 

 

Los cobertores para baño no son nuevos para la totalidad de la población de Quito, 

ya que existen unos pocos productores nacionales además de importaciones 

realizadas periódicamente, es por ello que la demanda en el presente proyecto está 

orientada hacia una expansión mediante la aplicación de los siguientes criterios. 

 

• Acercamiento a nuevos estratos de consumidores; es decir, que se presentará al 

producto como algo atractivo, novedoso, elegante que no puede faltar en el 

cuarto de baño de casas, departamentos u oficinas. 
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• Fidelidad a la marca, la intención básica de este proyecto es ofrecer un producto 

innovador con un alto grado de calidad en su elaboración y acabados con el 

propósito de satisfacer las expectativas del usuario.  

 

2.5.1 ANÁLISIS DE LA DEMANDA A PARTIR DE FUENTES 

SECUNDARIAS 

 

En el presente análisis se realizará un proceso para determinar, según el INEC, el 

rubro del gasto promedio que cada familia realiza en los implementos para el hogar, 

como lo son los cobertores para baño, expresado en dólares. De esta manera se desea  

confirmar si es factible que un hogar cuyos ingresos son de 600 dólares, está en la 

capacidad de adquirir el producto anteriormente mencionado. 

 

2.5.1.1 ANÁLISIS DE LA CANASTA FAMILIAR EN LA CIUDAD DE 

QUITO  

 

El Índice de Precios al consumidor del Área Urbana (IPCU), es un indicador que está 

diseñado para medir la variación del nivel general de precios, de los bienes y 

servicios, correspondientes al conjunto de artículos que conforman la Canasta 

Familiar de los hogares del área urbana del país.  

 

TABLA 2.5  

Canasta familiar por año y su variación 

AÑO COSTO
U.S.D. 

VARIACIÓN
ANUAL (%) 

2002 353,24  
2003 378,34 7,106 
2004 394,45 4,258 
2005 437,41 10,891 
2006 453,26 3,624 
2007 472,74 4,298 
2008 508,94 7,657 
2009 528,90 3,922 

Fuente: INEC, IPCU Serie histórica de la canasta familiar, 2002-2009 
Elaborado por: La Autora 
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En la segunda columna de la TABLA anterior se puede apreciar el precio en dólares 

de la canasta familiar, tomando siempre como referencia al mes de Diciembre de 

cada año que constituye el periodo de estudio de este proyecto, desde el año 2003 

hasta el 2009; en la tercera columna de esta misma TABLA, se puede apreciar la 

variación porcentual del valor de la Canasta Familiar con  relación a la del año 

anterior 

 

De la información que provee el INEC, sobre las variaciones, componentes y 

ponderaciones del IPCU, se ha establecido que la ponderación del rubro Productos 

textiles para el hogar; es decir, su peso en el total de la canasta familiar; y  en este 

caso específico para la  ciudad de Quito, corresponden a 0.0071264. Este dato está 

registrado en el código 0520 de la Clasificación Consumo Individual por Finalidades 

(CCIF). 

 

De la simple multiplicación del valor mensual de la canasta familiar de cada uno de 

los años en estudio por  la ponderación anteriormente mencionada, se deriva el gasto 

en ropa de cama, mesa y tocador promedio mensual en dólares por familia, para la 

ciudad de Quito, el cálculo anteriormente descrito se muestra en la cuarta columna de 

la siguiente TABLA. 

TABLA 2.6  

Gasto productos textiles para el hogar 

AÑO 
COSTO 

CANASTA 
FAMILIAR 

PONDERACIÓN 
INEC 

GASTO PRODUCTOS 
TEXTILES  PARA EL 

HOGAR 
MENSUAL ANUAL

2003 378,34 0,007126 2,696 32,35 
2004 394,45 0,007126 2,811 33,73 
2005 437,41 0,007126 3,117 37,40 
2006 453,26 0,007126 3,230 38,76 
2007 472,74 0,007126 3,369 40,42 
2008 508,94 0,007126 3,627 43,52 
2009 528,9 0,007126 3,769 45,23 

Fuente: INEC, CÁLCULO DEL IPCU, 2009 
Elaborado por: La autora 

 
Mediante la TABLA anterior podemos concluir que una familia asigna $45.23 

anualmente  al gasto de productos textiles para conservación ordinaria del hogar, por 

cada $528.9, por lo tanto, mediante la simple aplicación de una regla de tres se puede 
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estimar que las familias con $600 de ingresos fijarán $51.31 anuales para adquirir 

artículos textiles como cobertores para baño a base de alfombra. 

 

Un juego de cobertores para baño a base de alfombra tiene un precio promedio de 

$17, es decir que una familia deberá asignar el 33% del presupuesto de artículos 

textiles del hogar para adquirir el mencionado producto, lo cual es realizable y un 

hogar cuyos ingresos igualen o superen los $600 está en la capacidad de adquirir 

dicho producto. 

 
2.5.2 ANÁLISIS DE LA DEMANDA A PARTIR DE FUENTES PRIMARIAS 

 

2.5.2.1 CÁLCULO DE LA MUESTRA 

 

Anteriormente se estudió y se determinó la población objetivo para cada uno de los 

años que comprenden el periodo de estudio; partiendo de ese dato inicial, se 

procederá a calcular la muestra de la población a la que se aplicará un cuestionario 

con el propósito de recabar la información necesaria para realizar las estimaciones 

puntuales que son indispensables para la toma de decisiones tendientes a la ejecución 

y posterior funcionamiento del presente proyecto.  Para el cálculo de la muestra se 

tomará en cuenta el valor correspondiente al año más próximo de la realización del 

presente proyecto, de esta manera identificaremos que para el año 2009, la población 

objetivo de este estudio está constituida por 239.904 hogares que habitan en el  sector 

urbano de la ciudad de Quito y poseen ingresos superiores a 600 dólares. 

 

Se realizará un muestreo aleatorio simple sin reposición; es decir, que literalmente se 

podría aplicar el cuestionario a todos y cada uno de los integrantes de la población 

objetivo; además al calcular el tamaño de la muestra, se debe considerar que al 

encuestar a un segmento pequeño de la población se incurrirá siempre en un error 

muestral. Para el respectivo cálculo del tamaño de la muestra se deberán analizar las 

circunstancias bajo las que se ejecutará el trabajo de campo: como primer punto se ha 

decidido trabajar con un nivel de confiabilidad del ochenta por ciento, en cuanto a la 

validez de la inferencia estadística que se realizará con los resultados de la encuesta, 

de igual manera se estima conveniente establecer un nivel de error del cinco por 
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ciento de que la porción de clientes del producto se encuentren más o menos 0.05 de 

la porción de la muestra. 

 

Al aseverar que todo elemento de la población tendrá la misma probabilidad de ser 

escogido, se habla  de una probabilidad de ocurrencia del cincuenta por ciento, y en 

igual porcentaje la probabilidad de no ocurrencia. 

 

Otra consideración importante es aquella que concierne a la fórmula del cálculo de la 

muestra. Se empleará la fórmula de cálculo de la muestra para la estimación de 

porciones7, utilizando  los cinco parámetros que anteriormente se analizaron y que 

son: 

 

N = Población 

z =  Nivel de Confianza 

P = Probabilidad de Ocurrencia 

Q = Probabilidad de no ocurrencia 

E = Margen de error  

 

FORMULA PARA EL CÁLCULO DEL TAMAÑO DE LA MUESTRA 

( )( )22

2

1 ENPQz
PQNzn
−+

=  

En donde; 

N = 239.904 
Z = 80% = 1.28 
P = 0.5  
Q = 0.5. 
E = 5%.= 0.05 
    
Aplicando la formula, tendríamos:  
 

                                                 
7  BERENSON, LEVINE, Estadística Básica en Administración, Ed. Prentice Hall,  1.996, México. 
8  BERENSON, LEVINE, Estadística Básica en Administración, Ed. Prentice Hall,  1.996, México. 
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( )
( ) ( ) ( )22

2

05.0*1832.2555.0*5.0*28.1
5.0*5.0*28.1*904.239

−+
=n  

 
 
n = 164 
 
Por lo tanto la muestra que se ajusta a los parámetros fijados corresponde a una que 

esté conformada por 164 familias, las mismas que serán  elegidas al azar en el sector 

urbano de la ciudad de Quito. 

 

2.5.2.2 ENCUESTA APLICADA PARA CUANTIFICAR EL CONSUMO DEL 

PRODUCTO 

 
El consumo de cobertores para baño, a base de alfombra,  será cuantificado a través 

de una encuesta diseñada para recolectar información que nos permita tener una clara 

idea de cual es el comportamiento y la percepción del cliente frente al consumo del 

mencionado producto, de tal forma que la encuesta de manera definitiva buscará 

proporcionar la información que permita estimar las ventas futuras que podría 

generar el funcionamiento de una empresa productora y comercializadora de 

cobertores para baño. 

 
El cuestionario que servirá para recolectar la información mencionada en el párrafo 

anterior es el siguiente: 

 

FORMATO DE LA ENCUESTA 
 

La siguiente encuesta tiene por objeto recabar información que servirá para elaborar 

cobertores para baño, a base de alfombra, con innovadores diseños y de excelente 

calidad. Le rogamos,  contestar a las preguntas, con la más absoluta sinceridad, le 

recordamos que toda la información, que usted, gentilmente nos proporcione, tendrá 

el trato de absoluta confidencialidad, debido a la calidad de anónima de la misma 

durante todo el proceso de investigación. 
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Por favor al responder, primero lea todos los ítems propuestos, señale aquel con el 
que más se identifique, y marque con una X el casillero que le corresponda. 
 
1.- Señale el número de personas que integran su familia 
1                 2                 3                    4                   5            Otro:                    
 
2.-Señale dentro de que rango se encuentra ubicado el nivel de ingresos mensuales de 
su familia (en  dólares) 
Menos de 600           De 600 a 900              De 901 a 1000            Más de 1000  
 
3.- ¿Usted ha consumido productos elaborados a base de alfombra, como son 
cobertores para baño? 
         SI                               NO 
Si su respuesta es NO pase a la pregunta 7 
 
4.- ¿Con qué frecuencia ha adquirido cobertores para baño, a base de alfombra? 
Mensual                    Semestral              Anual     
 
 
5.- Señale el número de juegos de cobertores para baño que suele adquirir en cada 
ocasión de compra. 
1               2        3 
 
6.- a) ¿Esta conforme con los juegos de cobertores para baño, a base de alfombra que 
ha adquirido anteriormente? 
         SI                               NO 
      b) Si no está conforme enumere las razones por las cuales no lo está. 
         Precio                        Diseño                 
         Calidad                      Otros                Especifique________  
 
Pase a la pregunta 8 
7.-  Enumere las razones por qué no ha adquirido juegos de cobertores para baño, a 
base de alfombra. 
Precio                    Disponibilidad                 Falta de Crédito 
Calidad    Falta de conocimiento                  No quiere  
Otros             Especifique_________  
 
8.- La investigación tiene como propósito fabricar un producto de buena calidad, 
precio  y accesibilidad. ¿Estaría Dispuesto a adquirir nuevos productos elaborados a 
base de Alfombra como son Juegos de cobertores para baño? 
          SI                               NO 
                    
9.- ¿Cuánto estaría dispuesto a pagar por un juego de cobertores para baño de 4 
piezas, realizado a base de alfombra? 
Hasta 14$                  Hasta 18$                  Hasta 22$                  Hasta 26$                   
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10.-Señale las características que le gustaría que tenga el juego de cobertor para baño 
en cuanto a: 
 
   a) DISEÑO: 
De un solo color 
Figuras (combinación de colores) 
   b) TEXTURA: 
Pelo llano (cortado) 
Pelo Alto Relieve 
   c) COLORES: 
Claros 
Obscuros 
   d) REVESTIMIENTO 
Látex normal 
Látex antideslizante 
 
11) Señale el lugar en dónde le gustaría encontrar los cobertores para baño. 
Centros comerciales 
Supermercados 
Locales pequeños                                                  ¡Gracias por su gentil colaboración¡ 
Otros  ______________ 

 
 

Como el lector podrá observar, la encuesta está constituida por once preguntas 

básicas con el propósito de recabar la información de manera fehaciente y apegada a 

la verdad, sin solicitar datos personales, debido a que toda la información es 

anónima. 

 

Como paso posterior, se aplicó el cuestionario a individuos (representantes de un 

hogar) pertenecientes a las siguientes instituciones:  

 
 Al sur de Quito: MINISTERIO DE DEFENSA  

 Al centro de Quito: KYWI S.A. UPS 

 Al Norte de Quito CCI Casa Tosi C.A., PRODUBANCO 
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2.5.2.3 RESULTADO Y ANÁLISIS DE LAS ENCUESTAS  

 

1.- Señale el número de personas que integran su familia 
 

TABLA 2.7.1  

Variable tamaño de la familia 

MIEMBROS 

DE FAMILIA 
FRECUENCIA PORCENTAJE 

1 MIEMBRO 0 0% 

2 MIEMBROS 9 5% 

3 MIEMBROS 46 28% 

4 MIEMBROS 86 52% 

5 MIEMBROS 23 14% 

TOTAL 164 100% 

Fuente: Encuesta Estudio de Factibilidad para la elaboración de cobertores para baño, 2009. 
Elaborado por: La autora 

 

FIGURA 2.2 

TAMAÑO DE LA FAMILIA

0% 5%

28%

53%

14% 1 MIEMBRO

2 MIEMBROS

3 MIEMBROS

4 MIEMBROS

5 MIEMBROS

 
Elaborado por: La Autora 

 
 

 

En la TABLA 2.7.1 se muestra los resultados de las encuestas referentes al tamaño 

de la familia estimándose que el 5% de las familias están conformadas por 2 

miembros, el 28% por 3 integrantes, el 52% por 4 y el 14% por 5. Con los datos 

mencionados se puede corroborar que el promedio de individuos, en la ciudad de 

Quito,  que integran una familia es de 3.75 personas. 
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2.-Señale dentro de que rango se encuentra ubicado el nivel de ingresos mensuales de 
su familia (en  dólares) 
 

TABLA 2.7.2 

Variable ingresos 

INGRESOS FRECUENCIA PORCENTAJE 

Menos de 600 62 38% 

De 600 a 900 41 25% 

De 901 a 1000 33 20% 

Más de 1000 28 17% 

TOTAL 164 100% 

Fuente: Encuesta Estudio de Factibilidad para la elaboración de cobertores para baño, 2009. 
Elaborado por: La autora 

 

FIGURA 2.3  

INGRESOS POR FAMILIA

38%
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17%
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De 901 a 1000

Más de 1000

 
Elaborado por: La Autora 

 
 

 
 
La TABLA 2.7.2 muestra la variable Ingresos de las familias, obteniendo como 

resultado que el 38% de los encuestados afirman que el hogar al cual pertenecen 

tienen un promedio de ingresos menor a 600 dólares mensuales, el 25% asegura estar 

entre $600 y $900 mientras que el 37% restante manifiesta que su familia percibe 

más de $900 cada mes. Quienes afirmaron obtener ingresos menores a $600 no 

estarían dentro de nuestra población objetivo ya que no tienen la capacidad de 

adquirir un bien de lujo. 
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3.- ¿Usted ha consumido productos elaborados a base de alfombra, como son 
cobertores para baño? 
 

TABLA 2.7.3 

Variable adquisición del producto 

RESPUESTA FRECUENCIA PORCENTAJE 

SI 36 22% 

NO 128 78% 

TOTAL 164 100% 

Fuente: Encuesta Estudio de Factibilidad para la elaboración de cobertores para baño, 2009. 
Elaborado por: La autora 

 

FIGURA 2.4 

ADQUISICIÓN DEL PRODUCTO

22%

78%

SI

NO

 
Elaborado por: La Autora 

 
 
 

 
Los resultados de la pregunta tres referente al número de familias que han comprado 

cobertores para baño a base de alfombra están cuantificados en la TABLA 2.7.3 y se 

registra que 36 hogares han adquirido dicho producto y 128 no lo han hecho, estas 

cantidades representan el 22% y 78% respectivamente. 
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4.- ¿Con qué frecuencia ha adquirido cobertores para baño, a base de alfombra? 
 
 

TABLA 2.7.4  

Frecuencia de adquisición 

TIEMPO FRECUENCIA PORCENTAJE 
SEMANAL  0 

SEMESTRAL 2 6% 

ANUAL 34 94% 

TOTAL 36 100% 

Fuente: Encuesta Estudio de Factibilidad para la elaboración de cobertores para baño, 2009. 
Elaborado por: La autora 

 

FIGURA 2.5 

FRECUENCIA DE ADQUISICIÓN
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ANUAL

 
Elaborado  por: La Autora 

 

En la pregunta número cuatro se ha recabado información en cuanto a la frecuencia 

de compra de juegos de cobertores para baño a base de alfombra. Obviamente esta 

pregunta es aplicada solamente para las personas que respondieron en la pregunta 

anterior (pregunta tres) que sí han adquirido el producto que es objeto de este 

estudio. La TABLA 2.7.4 muestra que de las 36 familias que poseen el producto 34 

lo compran anualmente mientras que 2 lo han hecho semestralmente. Este resultado 

se debe a que el cobertor para baño tiene una duración aproximada de 1 a 2 años y 

después de este tiempo puede ser reemplazado. 
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5.- Señale el número de juegos de cobertores para baño que suele adquirir en cada 
ocasión de compra. 
 

TABLA 2.7.5 

Cantidad de adquisición 

CANTIDAD DE 
CONSUMO FRECUENCIA PORCENTAJE 

1 35 97% 

2 1 3% 

3 0 0,0% 
TOTAL 36 100% 

Fuente: Encuesta Estudio de Factibilidad para la elaboración de cobertores para baño, 2009. 
Elaborado por: La autora  

 

FIGURA 2.6 

CANTIDAD DE ADQUISICIÓN
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3 PRODUCTOS

 
Elaborado por: La autora  

 

La TABLA 2.7.5 contiene los resultados de la pregunta relacionada con la cantidad 

de compra y 35 de las 36 personas encuestadas responden que han adquirido un solo 

producto por ocasión de compra y la persona restante ha comprado 2 productos. El 

presente estudio se está realizando para hogares conformados por un promedio de 4 

personar cuya sumatoria de ingresos superen 600 dólares por lo tanto cada familia 

contará por lo menos con 2 cuartos de baño: un familiar y un  social por esta razón 

cada hogar puede consumir de uno a dos productos. 
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6.-  ¿Esta conforme con los juegos de cobertores para baño, a base de alfombra que 
ha adquirido anteriormente? 
 

TABLA 2.7.6  

Variable satisfacción del producto 

RESPUESTA FRECUENCIA
 

PORCENTAJE 
 

SI 26 72% 

NO 10 28% 

TOTAL 36 100% 
Fuente: Encuesta Estudio de Factibilidad para la elaboración de cobertores para baño, 2009. 

Elaborado por: La autora 

 

FIGURA 2.7 

SATISFACCIÓN DEL PRODUCTO

72%

28%
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NO

 
Elaborado por: La autora 

 

 

De las personas que han adquirido cobertores para baño (36 personas), 26 se 

encuentran satisfechas con su producto y 10 no lo están, es decir se cuenta con una 

demanda insatisfecha del 6 % la cual puede estar dentro de las personas que deseen 

probar un producto similar pero con mejores características de esta manera se 

absorberá a clientes de la competencia. 

 

De esta misma pregunta se derriba otra que establece las razones del por qué no está 

conforme y se obtuvo que no lo está, debido a precios altos, baja calidad y diseños 

poco atractivos. 
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7.-  Enumere las razones por qué no ha adquirido juegos de cobertores para baño, a 

base de alfombra. 

 

TABLA 2.7.7 

Variables razones de no adquirir el producto 

MOTIVO 
DE NO CONSUMO FRECUENCIA PORCENTAJE 

PRECIO 28 17,1% 

CALIDAD 17 10,4% 

DISPONIBILIDAD 47 28,7% 

NO CONOCE 36 22,0% 

TOTAL 128 78,0% 
Fuente: Encuesta Estudio de Factibilidad para la elaboración de cobertores para baño, 2009. 

Elaborado por: La autora 

 

FIGURA 2.8 

RAZONES DE NO CONSUMO
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Elaborado por: La autora 

 

La pregunta siete fue planteada para las personas que contestaron en la pregunta 3 

que no han adquirido juegos de cobertores para baño a base de alfombra, es decir, 

para 128 encuestados y se desea conocer las razones por las cuales no desean 

comprar dicho producto. La TABLA 2.7.7 muestra los siguientes resultados: 17% no 

lo hacen debido a precios altos, 10%  desean mejor calidad, 29% no tienen fácil 

acceso y el 22% no conoce el producto.  
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8.- La investigación tiene como propósito fabricar un producto de buena calidad, 

precio  y accesibilidad. ¿Estaría Dispuesto a adquirir nuevos productos elaborados a 

base de Alfombra como son Juegos de cobertores para baño? 

 

TABLA 2.7.8 

Variable deseo de adquirir el producto 

 
RESPUESTA 

 
FRECUENCIA 

 
PORCENTAJE 

SI 72 43.9% 

NO 92 56.1% 

TOTAL 164 100,0% 
Fuente: Encuesta Estudio de Factibilidad para la elaboración de cobertores para baño, 2009. 

Elaborado por: La autora 

 

FIGURA 2.9 

DESEO DE ADQUIRIR EL PRODUCTO
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Elaborado por: La autora 

 

 

En la pregunta ocho se desea conocer el número de personas que estarán dispuestas a 

adquirir juegos de cobertores para baño a base de alfombra y los resultados se 

reflejan en la TABLA 2.7.8 estimándose que el 44% de los encuestados están 

dispuestos a comprar un juego de cobertores para baño a base de alfombra. Este dato 

es de gran importancia debido a que representa la demanda potencial a la cual estará 

dirigido el producto. El 56% restante no desea consumir el producto y se entiende 

que es por razones de no tener los ingresos suficientes para costear un bien de lujo o 

por fidelidad a su proveedor, esto en caso de haber consumido cobertores para baño y 

estar satisfechos con la adquisición. 
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9.- ¿Cuánto estaría dispuesto a pagar por un juego de cobertores para baño de 4 
piezas, realizado a base de alfombra? 
 

TABLA 2.7.9 

Variable precio 

PRECIO 
 

FRECUENCIA PORCENTAJE 

Hasta 14$ 89 54,3% 
Hasta 18$ 44 26,8% 
Hasta 22$ 26 15,9% 
Hasta 26$ 5 3,0% 
TOTAL 164 100,0% 

Fuente: Encuesta Estudio de Factibilidad para la elaboración de cobertores para baño, 2009. 
Elaborado por: La autora 

 

FIGURA 2.10 

PRECIO DEL PRODUCTO
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Elaborado por: La autora 

 

 

La TABLA 2.7.9 muestra los resultados respecto a la variable del precio del juego de 

cobertores para baño en la cual se estima que el 54% de encuestados piensa que el 

precio más conveniente es de hasta 14 dólares, un 27% estaría dispuesto a pagar 

hasta $18 un 16% esta de acuerdo con el precio de $22 y un 3% pagaría hasta $26. 
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10.-Señale las características que le gustaría que tenga el juego de cobertor para baño 
en cuanto a: 
 

TABLA 2.7.10 

Variables respecto al diseño del producto 

A) VARIABLE DISEÑO DEL PRODUCTO 
 DISEÑO FRECUENCIA PORCENTAJE 
 UN COLOR 89 54,3% 

 
COMBINACIÓN 

COLORES 75 45,7% 
 TOTAL 164 100,0% 
    

B) VARIABLE TEXTURA DEL PRODUCTO 
 TEXTURA FRECUENCIA PORCENTAJE 
 PELO CORTADO 92 56,1% 

 
PELO ALTO 

RELIEVE 72 43,9% 
 TOTAL 164 100,0% 
    

C) VARIABLE COLORES DEL PRODUCTO 
 COLORES FRECUENCIA PORCENTAJE 
 CLAROS 31 18,9% 
 OBSCUROS 133 81,1% 
 TOTAL 164 100,0% 
    

D) VARIABLE REVESTIMIENTO DEL PRODUCTO 
 REVESTIMIENTO FRECUENCIA PORCENTAJE 
 LÁTEX NORMAL 18 11,0% 

 
LÁTEX 

ANTIDESLIZANTE 146 89,0% 
 TOTAL 164 100,0% 

Fuente: Encuesta Estudio de Factibilidad para la elaboración de cobertores para baño, 2009. 
Elaborado por: La autora 

 

La pregunta 10 se ha planteado con el propósito de recabar información acorde con 

las características del producto que desean las familias llegando a la conclusión que 

un juego de cobertores para baño que satisfaga las necesidades del cliente debe ser de 

colores obscuros con un revestimiento antideslizante y las opciones en cuanto a 

diseños y textura varían poco significativamente.  
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11) Señale el lugar en dónde le gustaría encontrar los cobertores para baño. 

 

TABLA 2.7.11 

Lugar de compra del producto 

LUGAR DE 
COMPRA FRECUENCIA PORCENTAJE 

Centros 
comerciales 88 53,7% 

Supermercados 52 31,7% 

Locales 
pequeños 24 14,6% 

 
TOTAL 164 100,0% 

Fuente: Encuesta Estudio de Factibilidad para la elaboración de cobertores para baño, 2009. 
Elaborado por: La autora 

 

FIGURA 2.11 

LUGAR DE COMPRA

53%
32%

15%

Centros comerciales
Supermercados
Locales pequeños

 
 

 

En la TABLA 2.7.11 se puede observar que más del 50% de los encuestados piensa 

que el mejor lugar para encontrar juegos de cobertores para baño son los centros 

comerciales de la ciudad, un 32% está de acuerdo con que el mejor lugar de compra 

del producto son los supermercados y el 15% prefieren locales pequeños. 
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2.5.3 CÁLCULO Y PROYECCIÓN DE LA DEMANDA DE COBERTORES 

PARA BAÑO POR UNIDADES 

 

Con el apoyo de la información obtenida en las encuestas, específicamente de la 

pregunta 8 y de la población objetivo del año 2009 en la TABLA 2.4 se procederá al 

cálculo y proyección de la demanda de cobertores para baño, a base de alfombra, por 

unidades. 

 

El número que constituye la demanda en unidades de cobertores para baño, en el año 

2009, es de 105.558 conformado por la multiplicación de la población objetivo, 

239.904, por el porcentaje de personas dispuestas a adquirir el producto, 44%, que se 

registra en la pregunta 8 del cuestionario. 

 

A continuación se procederá al respectivo cálculo de proyección de la demanda  a 

cinco años, esto es del 2011 al 2015, para lo cual se utilizará el porcentaje de 

crecimiento correspondiente a las ventas aproximadas de empresas que elaboran 

cobertores para baño los cuales son: 16% en el 2007, 12% en el 2008 y 17% en el 

2009 que se han registrado en los tres últimos años.  

 

En la TABLA 2.8 se puede observar los resultados obtenidos de la siguiente manera: 

demanda histórica 2008 (90.220) es igual a 105.558/(1 + 0.17) y se realiza la misma 

operación para los datos anteriores. 

 

TABLA 2.8  

Demanda histórica de cobertores para baño 

AÑO 
% de 

INCREMENTO 
DE VENTAS 

DEMANDA 
HISTÓRICA 

2006  69.443 
2007 16% 80.554 
2008 12% 90.220 
2009 17% 105.558 

Fuente: Estados Financieros Alfombras Luis Guerra, 2007-2009 
Realizado por: La autora 
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Con el apoyo de la información de la TABLA 2.8 que constituye el periodo histórico 

base y con la ayuda de la hoja electrónica Excel, se ha proyectado esta demanda con 

el propósito de estimar las ventas futuras que se pueden alcanzar durante los 

próximos 5 años (2011-2015) 

 

Para realizar la proyección, se procede en primer lugar a graficar la demanda 

histórica de cobertores para baño (Ver la FIGURA 2.12); posteriormente y con la 

ayuda de la hoja electrónica Excel, se ha buscado la fórmula de regresión que mejor 

se ajuste a la tendencia histórica.  Para este caso la fórmula de proyección empleada 

corresponde a la función potencial Y = 56.941 + 11.801X; donde: Y es la demanda 

de cobertores para baño que se pretende estimar; y X es el año que servirá de base 

para la proyección.  Se ha escogido esta fórmula debido a que el coeficiente de 

correlación entre la variable dependiente Y, y aquella independiente X es el más 

cercano a la unidad, y que correspondió a 0.99; es decir, que existe un 99% de 

probabilidad de que el año sea un buen estimador de la demanda de cobertores para 

baño. Sobre la base de esta fórmula, se reemplazarán en la misma los 

correspondientes valores de X o los códigos de proyección respectivos de cada año, 

operación que da como resultado el valor proyectado de la variable Y; es decir la 

cantidad demandada de cobertores para baño que se desea estimar (Ver la segunda 

columna de la TABLA 2.9). 

FIGURA 2.12 
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Fuente: TABLA 2.8 

Realizado por: La Autora 
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TABLA 2.9 

Proyección de la demanda de cobertores para baño por unidad 

 
AÑO 

 
DEMANDA

2006 69.443 
2007 80.554 
2008 90.220 
2009 105.558 
2010 115.946 
2011 127.747 
2012 139.548 
2013 151.349 
2014 163.150 
2015 174.951 

Fuente: TABLA 2.8 
Realizado por: La autora 

 
 
2.5.4 ELASTICIDAD INGRESO DE LA DEMANDA 
 

Cuando estudiamos la función de la demanda se señaló que otro factor que influye 

sobre la demanda es el ingreso de los consumidores. Cuando varía éste, cambian las 

demandas de los bienes de los consumidores. Por lo general la demanda de un bien 

aumentará cuando aumente el ingreso.   

 

Cuando aumenta el ingreso, algunos bienes se llevan una mayor proporción del 

presupuesto de los consumidores y otros una menor.   

 

La participación en el gasto de un bien se define como la proporción del ingreso de 

las economías domésticas gastada en una determinada mercancía. 

 

La respuesta de la demanda a los cambios del ingreso se mide por la elasticidad 

ingreso de la demanda.  Esta se define como el cambio porcentual de la cantidad 

demandada dividido entre el cambio porcentual del ingreso. 

 

La demanda de un bien normal aumenta con el ingreso, y la de un bien inferior 

aumenta cuando disminuye el ingreso. Un bien normal es aquel cuya elasticidad de 

ingreso de la demanda es positiva. 
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Pero precisando más en el análisis de la sensibilidad de la demanda ante alteraciones 

del ingreso, cabe además hacer la siguiente distinción: 

  

“Un bien de lujo tiene una elasticidad ingreso de la demanda mayor que uno. Un bien 

necesario, o no de lujo, tiene una elasticidad ingreso de la demanda menor que uno. 

La participación de los bienes de lujo en el gasto de los consumidores aumenta con el 

ingreso, y ello explica el nombre de bienes de lujo.”9 

 

Para calcular la elasticidad ingreso de la demanda de cobertores para baño, a base de 

alfombra, se hace necesario recurrir a los ingresos familiares mensuales de los años 

2.008 y 2.00910, así como a la demanda de cobertores para baño correspondientes al 

mismo período. 

TABLA 2.10 

Elasticidad ingreso de la demanda 

Año Demanda Ingreso 
(Dólares) 

Variación % 
Demanda x 

unidades 

Variación % 
Ingreso 

Elasticidad 
Ingreso 

 
2008 

 
90.220 

 
373.34    

 
2.009 

 
105.558 

 
406.93 

 
0.145 

 
0.0825 

 
1.76 

Fuente: INEC, Series históricas del Ingreso Familiar, 2009 y TABLA 2.8 
Elaborado Por: La Autora 

 
Al ser la elasticidad ingreso de la demanda igual a la variación porcentual de la 

demanda (cuarta columna de la TABLA anterior) dividida para la variación 

porcentual del ingreso (quinta columna), se obtiene un valor equivalente a 1.76; 

hecho por el cual, los cobertores para baño se representan como un bien de lujo; es 

decir, que mientras más ingresos posean los consumidores, demandarían con mayor 

frecuencia este tipo de productos. 

 

 

 

 

                                                 
9 Cristián Larroulet, Francisco Mochón, ECONOMÍA,Ed. McGraw-Hill, España, 1.995. pp. 105-106 
10 INEC, Series históricas del Ingreso Familiar Mensual, Quito Ecuador, 2009 
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2.5.5 ELASTICIDAD PRECIO DE LA DEMANDA 

 

Todas las empresas saben que, dada una curva de demanda, la cantidad 
demandada será mayor si baja el precio, mientras, que si éste aumenta, la 
cantidad que los consumidores demandan  se reducirá. La elasticidad 
precio de la demanda mide el grado en que la cantidad demandada 
responde a las variaciones del precio de mercado. La demanda es elástica 
si la elasticidad precio de la demanda es mayor que 1, es inelástica si es 
menor que 1 y es de elasticidad unitaria si es igual a 111. 

 

Para el cálculo de la elasticidad del precio de la demanda se tomaran los datos 

obtenidos en las encuestas, en cuanto a la cantidad demandada para cada uno de los 

precios propuestos, En base a estos datos y con la ayuda de una hoja electrónica de 

Excel, se ha procedido a ajustar la curva a una función lineal, resultando la ecuación 

P= 25,775 – 0,1408Q, donde P es el precio del producto en dólares y Q es la cantidad 

demandada conforme al nivel de precios (FIGURA 2.13). 

 

FIGURA  2.13 
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Fuente: TABLA 2.7.9 

Realizado por: La Autora 
 
 

Para calcular la elasticidad precio de la curva de demanda, se procede en primer 

lugar a expresar la ecuación anterior en función del precio como variable 

independiente, resultando la siguiente función de demanda Q = 183,06 – 7,10P; 

posteriormente se calculará la derivada de la cantidad Q en función del precio 

sugerido P (dQ/dP); resultando una elasticidad de 7.10; es decir,  mayor que la 

                                                 
11

 Cristián Larroulet, Francisco Mochón, ECONOMÍA,Ed. McGraw-Hill, España, 1.995. pp. 99-101 
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unidad, por lo que los cobertores para baño, de manera general tendrían una demanda 

elástica. 

 

Por el tipo de elasticidad que se observa, se deduce que un incremento del uno por 

ciento en el precio del bien, provocará una disminución de la cantidad demandada en 

una proporción aún mayor, para este caso específico del 7.10 por ciento. De esta 

manera, una subida en el precio del producto provocará que el ingreso total por la 

venta del mismo se reduzca, por la caída de la demanda. 

 

Basados en los datos proporcionados por la aplicación de las encuestas se procederá 

al cálculo de la elasticidad del precio de la demanda con la ayuda de la siguiente 

fórmula: 

 

Ep = (dQ/dP)*(P/Q) 

Donde: 

Ep =   Elasticidad precio. 

dQ/dP =   Derivada de la curva de demanda. 

P =   Precio del producto. 

Q =   Cantidad demandada del producto. 

 

TABLA 2.11  

Elasticidad precio de la demanda del producto 

PRECIO CANTIDAD 
(UNIDADES)

PENDIENTE 
dQ/dP) 

ELASTICIDAD 
PRECIO 

14 89 7,10 1.11 

18 44 7,10 2.90 

22 26 7,10 6.01 

26 5 7,10 36.92 
Fuente: TABLA 2.7.9 

Elaborado por: La Autora 
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2.8 ANÁLISIS DE LA OFERTA 

 

El primer paso en un análisis de la oferta consiste en la determinación de las 

cantidades y el valor total de la oferta en el sector respectivo y en especial de su 

estructura o conformación. 

 

El segundo paso es referente a la situación competitiva. 

 

• Número de competidores 

• Calidad del producto de la competencia 

• Localización de los competidores 

• Estructura legal y económica de las empresas, cadenas, sistemas 

organizacionales, constituciones legales. 

• Participación del mercado, de ser posible también diferenciadas por regiones. 

• Precios, costos y utilidades de la competencia. 

• Potencial de la oferta, capacidad de producción y su utilización, análisis de las 

informaciones sobre planes que modifiquen las capacidades instaladas, 

informaciones acerca de los principales procesos de producción y su 

comparación12. 

 

Del análisis preliminar realizado en el párrafo 1.6 del presente Proyecto, sobre las 

empresas de Alfombras, en la localidad bajo estudio, y atendiendo a las 

consideraciones establecidas en el párrafo precedente, se concluye, que la oferta de 

cobertores para baño es una competitiva o de mercado libre, debido a que no existe 

un solo establecimiento que fabrique este producto de manera exclusiva o que 

domine el mercado, tampoco existen impedimentos para el ingreso de nuevos 

competidores, y la participación en el mercado de cada uno de ellos está 

condicionada a la calidad del producto, el precio, y otros beneficios que ofrezcan al 

consumidor. 

 

                                                 
12 Victoria Eugenia Erossa Martín, PROYECTOS DE INVERSIÓN E INGENIERÍA, Editorial Noriega,  México 
1.995. pp. 56 
13 Victoria Eugenia Erossa Martín, PROYECTOS DE INVERSIÓN E INGENIERÍA, Editorial Noriega,  México 
1.995. pp. 56 
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2.6.1 OFERTA HISTÓRICA DEL PRODUCTO 

 

Los párrafos siguientes,  muestran los esfuerzos realizados para determinar las 

cantidades de cobertores para baño que han sido vendidas, durante el periodo de 

estudio del presente proyecto, para de esta manera establecer, con la mayor exactitud 

posible la oferta histórica de los productos que son objeto de estudio, en la ciudad de 

Quito.  

 

Para determinar la oferta de cobertores para baño como primer paso se ha recopilado 

la información que los fabricantes del mencionado producto gentilmente nos han 

facilitado en la recolección de los datos necesarios.  

 

El análisis de la oferta se la realizará en base a la recolección de datos registrados en 

los estados financieros pertenecientes al fabricante Luis Anibal Guerra registrado 

como persona natural, obligado a llevar contabilidad. Se tomará este caso en especial 

ya que actualmente cubre el 50% de la demanda satisfecha de cobertores para baño 

en la ciudad de Quito, debido a su extenso listado de clientes. EL 50% restante está 

conformado por TEPOL S.A. Además de otros pequeños fabricantes formales e 

informales como lo son: MASTERSON (Fredy Samaniego), Pacífico Méndez y 

Guido Toapanta, sumándose a  éstos las importaciones realizadas por centros 

comerciales como TODOHOGAR S.A. 

 

A  continuación en la TABLA 2.12 se detalla la participación en la demanda 

satisfecha que tiene cada uno de los fabricantes de cobertores para baño en la ciudad 

de Quito. 
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TABLA 2.12 

Fabricantes de cobertores para baño a base de alfombra y su participación en la 

demanda satisfecha 

FABRICANTES DE 
COBERTORES PARA BAÑO

PORCENTAJE DE PARTICIPACIÓN EN 
EL MERCADO 

Luis Guerra 50% 

Tepol S.A. 25% 

Importaciones 15% 

Otros Pequeños Fabricantes 10% 

Total 100% 
Fuente: Luis Guerra. Fabricante de alfombras y técnico de empresas de alfombras, 2010. 

Realizado por: La Autora 
 

 

Con la información proporcionado por Luis Guerra de los estados financieros se 

recolecto el dato perteneciente a las ventas registradas durante el periodo de estudio 

del presente proyecto dando como resultado la siguiente TABLA 2.13 

 

TABLA 2.13 

Oferta de cobertores para baño 

Años Luis Guerra Tepol S.A. Importaciones
Otros 

Pequeños 
Fabricantes 

Total 
Ventas 

2003 45.350,12 22.675,06 13.605,04 9.070,02 90.700,24 

2004 49.900,97 24.950,49 14.970,29 9.980,19 99.801,94 

2005 63.140,17 31.570,09 18.942,05 12.628,03 126.280,34 

2006 92.624,92 46.312,46 27.787,48 18.524,98 185.249,84 

2007 110.509,73 55.254,87 33.152,92 22.101,95 221.019,46 

2008 139.726,59 69.863,30 41.917,98 27.945,32 279.453,18 

2009 169.023,55 84.511,78 50.707,07 33.804,71 338.047,10 

Fuente: Estado de Resultados Alfombras Luis Guerra y TABLA 2.12 
Realizado por: La Autora 
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La TABLA 2.13 muestra en la segunda columna el total de ventas de cobertores para 

baño registrados en el Estado de Resultados de Alfombras Luis Guerra. Las 

columnas: tercera, cuarta y quinta son resultado del porcentaje de participación en la 

demanda satisfecha (TABLA 2.12) que cada ítem tiene con respecto a la segunda 

columna (ventas de cobertores para baño registradas por Luis Guerra). 

 

Otro dato indispensable para el cálculo de la oferta histórica de cobertores para baño 

son los precios históricos que este tipo de producto ha registrado durante el periodo 

de estudio (2003-2009) para lo cual observaremos los precios registrados en las 

facturaciones que han realizado Alfombras Luis Guerra, los cuales tienes una 

variación poco significativa con respecto al resto de productores. 

 

TABLA 2.14 

Promedio de precios en cobertores para baño 

 Precio Cobertores De Baño Promedio Precio C. 

De Baño Año 3 Piezas 4 Piezas Surtido 

2003 8,5 9,5 9 9,00 

2004 8,5 10 9,5 9,33 

2005 9 11 10,5 10,17 

2006 10 12 11 11,00 

2007 10 12 11 11,00 

2008 11,8 13 12,5 12,43 

2009 12,5 13,5 12,8 12,93 

Fuente: Facturas Alfombras Luis Guerra en el periodo (2003-2009) 
Realizado por: La Autora 

 

LA TABLA 2.14 muestra los precios de los diferentes tipos de cobertores para baño 

que se comercializan en la ciudad de Quito, para calcular la oferta en unidades del 

producto, objeto de estudio, se ha hecho necesario promediar los precios obteniendo 

el resultado que se registra en la columna cinco. 
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Es necesario resaltar que los valores que se muestran en la TABLA 2.14, respecto a 

los precios en Juegos de Cobertores para Baño, son al por mayor, es decir, que se 

entregan en cantidades iguales o superiores a una docena y generalmente son los 

precios de venta a intermediarios.  

 
A continuación la TABLA 2.15 muestra los datos correspondientes a la oferta 

histórica de cobertores para baño, a base de alfombra para lo cual se ha considerado 

los datos de la TABLA 2.13 (Oferta de Cobertores para baño) los cuales se 

reproducen en la segunda columna de la TABLA 2.15; también en la tercera columna 

de esta  TABLA, se reproducen los precios históricos definidos en la  TABLA 2.14.  

 
TABLA 2.15 

Oferta histórica de cobertores para baño por unidades 

AÑOS OFERTA 
TOTAL 

PROMEDIO 
PRECIOS 

OFERTA 
POR 

UNIDADES 
2003 90.700,24 9,00 10.078 

2004 99.801,94 9,33 10.693 

2005 126.280,34 10,17 12.421 

2006 185.249,84 11,00 16.841 

2007 221.019,46 11,00 20.093 

2008 279.453,18 12,43 22.476 

2009 338.047,10 12,93 26.138 
Fuente: TABLAs 2.13 y 2.14 

Realizado por: La Autora 
 

De la división de la segunda columna para la tercera de la TABLA 2.15 se obtiene la 

oferta histórica de cobertores para baño realizados a base de alfombra, por unidades, 

es decir, la cantidad del mencionado producto que ha sido ofertado durante el 

periodo de estudio. 
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2.6.2 OBSERVACIÓN  DIRECTA PARA  FABRICANTES LOCALES 

 

En este párrafo se intentará identificar a los potenciales contendores de la nueva 

empresa; realizando una evaluación de los productos, su calidad y otros factores que 

condicionan la demanda del mismo, para lo cual, se asignarán puntuaciones a los 

factores que se analizarán de la siguiente manera: 

 

5     =   Excelente 

4     =   Muy Bueno 

3     =  Bueno 

2     =  Aceptable 

1     =   Malo 

0     = Pésimo 

 
 

Los fabricantes evaluados en la ciudad de Quito fueron los siguientes: Luis Guerra 

TEPOL S.A. Además de otros pequeños fabricantes formales e informales que se 

mencionan en la respectiva TABLA. La observación directa inició en el mes de 

Diciembre del año 2.009 y concluyó en el mes de Enero del año 2.010. 

 

 

2.6.3 RESULTADOS DE LA OBSERVACIÓN DIRECTA 

 

Sobre la base de los evaluadores definidos en el párrafo anterior, y apoyados en los 

factores de decisión del producto, se conformó la siguiente TABLA 2.16 
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TABLA 2.16 

Resultados de la observación directa 

Factor 
A 

Evaluar 

Calificación Por Establecimiento 
Luis 

Guerra Tepol Masterson Pacífico 
Mendez 

Guido 
Toapanta

Accesibilidad del 
producto 4 3 2 2 2 

Innovación en el  
diseño 4 3 1 1 1 

Surtido en colores 4 4 2 2 1 

Tecnología 4 4 1 1 1 
Capacidad de 

producción 4 3 1 2 1 

Disponibilidad de 
Espacio F. 3 3 1 1 1 

Calidad de Materia 
Prima 3 3 2 2 2 

Producción Eficaz 3 3 1 1 1 

Servicios Adicionales 2 2 1 1 1 
TOTAL 31 28 12 13 11 

POSICIÓN I II IV III V 
Fuente: Observación directa 
Elaborado por: La Autora 

 
En la TABLA anterior se puede apreciar la puntuación alcanzada por cada uno de los 

productores, deduciéndose con facilidad que los mejores son Alfombras Luis Guerra 

y TEPOL S.A. De tal manera que la conformación del presente proyecto deberá 

superar los factores evaluados y por ende ofrecer un producto superior a los ya 

existentes.  

 

2.6.4 PROYECCIÓN DE LA OFERTA  DE COBERTORES PARA BAÑO 

 

Para realizar la proyección, se procede en primer lugar a graficar la oferta histórica 

del producto (TABLA 2.15), que se muestra en el Gráfico No. 2.14; posteriormente y 

con la ayuda de la hoja electrónica Excel, se ha buscado la formula de regresión que 

mejor se ajuste a la tendencia histórica mediante el método de extrapolación de la 

tendencia histórica de serie impar.  Para este caso la fórmula de proyección empleada 

corresponde a la función lineal Y = 16.963 + 2.836,4X; donde: Y es la oferta del 
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producto que se pretende estimar; y X es el año que servirá de base para la 

proyección.  Se ha escogido esta fórmula debido a que el coeficiente de correlación 

entre la variable dependiente Y, y aquella independiente X es el más cercano a la 

unidad, y que correspondió a 0,97; es decir, que existe un 97% de probabilidad en 

cuanto a certeza de los resultados obtenidos. 

 

FIGURA 2.14 

Oferta histórica por unidades del producto 

OFERTA HISTÓRICA DEL PRODUCTOy = 2836,4x + 16963
R2 = 0,9721
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Fuente: TABLA 2.15 

Realizado por: La Autora 
 

 

 

Sobre la base de esta fórmula, se reemplazarán en la misma los correspondientes 

valores de X, operación que da como resultado el valor proyectado de la variable Y; 

es decir la cantidad ofertada del producto  que se deseaba estimar. 
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TABLA 2.17 

Extrapolación de la tendencia histórica de una serie impar 

AÑOS Oferta Histórica (Y) X XY X¨^2 Y^2 

2003 10.078 -3 - 30.234,00 9 101.566.084,00 

2004 10.693 -2 - 21.386,00 4 114.340.249,00 

2005 12.421 -1 - 12.421,00 1 154.281.241,00 

2006 16.841 0 - 0 283.619.281,00 

2007 20.093 1 20.093,00 1 403.728.649,00 

2008 22.476 2 44.952,00 4 505.170.576,00 

2009 26.138 3 78.414,00 9 683.195.044,00 

Sumatoria 118.740 0 79.418,00 28 2.245.901.124,00 
Fuente: TABLA 2.15 

Realizado por: L a Autora 

La TABLA que se muestra a continuación reproduce los valores estimados para la 

oferta de cobertores para baño en la localidad estudiada. 

TABLA 2.18  

Proyección de la oferta de cobertores para baño 

AÑOS PROYECCIÓN DE 
LA OFERTA 

2010 28.309 

2011 31.145 

2012 33.981 

2013 36.818 

2014 39.654 

2015 42.491 
Fuente: TABLA 2.15 

Elaborado por: La Autora 
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2.7 DEMANDA POTENCIAL INSATISFECHA 
 
La demanda potencial insatisfecha, se refiere de manera específica a aquella porción 

de la demanda de cobertores para baño que no puede ser satisfecha por la oferta 

existente, lo que provoca malestar en los clientes del producto, debiendo estos 

satisfacer sus necesidades mediante productos sustitutos o privándose del consumo 

del mismo. Es muy importante individualizar la  demanda potencial insatisfecha, 

debido a que la empresa  que se pretende construir deberá satisfacerla si existe, y si 

es lo suficientemente basta como para ingresar a competir; el aprovechamiento de 

esta demanda se constituirá en la principal fuente de ingresos de la nueva fábrica. 

 

 

2.7.1 CÁLCULO DE LA DEMANDA POTENCIAL INSATISFECHA 
 

Para calcular la demanda potencial insatisfecha, basta restar de la demanda 

proyectada de cobertores para baño, la respectiva oferta proyectada del mencionado 

producto; si el resultado es positivo, quiere decir que existe una demanda potencial 

insatisfecha, caso contrario existiría una sobre oferta de productos y por 

consiguiente,  no existirían razones para recomendar la ejecución del presente 

proyecto.  

 

 

2.7.2 PROYECCIÓN DE LA DEMANDA POTENCIAL INSATISFECHA 
 

Se recurrirá a los datos de la de la demanda proyectada de cobertores para baño que 

se muestra en la TABLA 2.9, y de igual manera la oferta proyectada de los mismos 

que se muestra en la TABLA 2.15, los mismos que se reproducen por motivos 

didácticos en la segunda y tercera columnas de la TABLA 2.19. 
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TABLA 2.19  

Demanda potencial insatisfecha 

AÑO DEMANDA 
PROYECTADA

OFERTA 
PROYECTADA

DEMANDA 
POTENCIAL 

INSATISFECHA 
2010 115.946 28.309 87.637 

2011 127.747 31.145 96.602 

2012 139.548 33.981 105.567 

2013 151.349 36.818 114.531 

2014 163.150 39.654 123.496 

2015 174.951 42.491 132.460 
Fuente: TABLAS 2.9 y 2.15 

Elaborado por: La Autora 
 

2.8 MEZCLA DE MERCADOTECNIA 

 

La mezcla de mercadotecnia es un elemento táctico de vital importancia en el actual 

proyecto ya que mediante la aplicación de programas concretos la empresa a 

constituirse debe llegar al mercado, con los cobertores para baño, a base de alfombra, 

satisfaciendo  las necesidades y requerimientos del cliente a un precio conveniente, 

con un mensaje apropiado y un sistema de distribución que coloque al producto, 

objeto de estudio, en el lugar correcto y en el momento más oportuno.  

Mezcla de mercadotecnia es el conjunto de herramientas tácticas controlables de 

mercadotecnia que la empresa combina para reproducir una respuesta deseada en el 

mercado meta. La mezcla de mercadotecnia incluye todo lo que la empresa puede 

hacer para influir en la demanda de su producto14 

 

En los párrafos que siguen se analizarán cada uno de los puntos de la mezcla de 

mercadotecnia, atendiendo en la mayoría de los casos a las respuestas 

proporcionadas por los encuestados a  las preguntas relacionadas con esos tópicos. 

 

 

 

                                                 
14 FUNDAMENTOS DE MARKETING, Sexta Edición, de Philip Kotler y Gary Armstrong, pág.63 
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2.8.1 CONFIGURACIÓN DEL PRODUCTO 

 

Para obtener el máximo rendimiento de los productos que se comercializan a través 

de los diversos canales de venta, ferozmente competitivos cada día y mucho más 

hoy, necesitamos dotar a nuestros productos de dos elementos fundamentales que 

servirán a este propósito y se analizarán en este punto. 

 

2.8.1.1 DISEÑO Y EMPAQUE 

 
El empaque que servirá para contener y mantener el producto, objeto de estudio, es 

una funda plástica transparente que permita visualizar claramente su contenido, 

además de brindarle al producto un toque de elegancia y cuidado. 

 

    FIGURA 2.15                                                                   FIGURA 2.16 

JUEGO DE BAÑO A     JUEGO DE BAÑO B        

                                                            
Elaborado por: La Autora                                               Elaborado por: La Autora 

 

En la figura A se puede observar la forma en que serán colocadas las piezas que 

conforman el Juego de Baño, de manera que sea posible apreciar cada una de ellas. 

En la parte superior central del producto será atado con una resistente lana para 

mantenerlo inmovilizado y a su vez fácil de retirar en el momento de ser utilizado. 

 

En la figura B se puede apreciar el diseño  del producto empacado  y listo para la 

venta, además se ha colocado un accesorio, que es un armador para facilitar la 

exhibición del mismo.  
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Conscientes de que la presentación del empaque desempeña un papel muy 

importante en la decisión de compra por parte del cliente, pues este debe ser diseñado 

con la capacidad de vender el artículo se colocará una pieza informativa en la que 

constará lo siguiente: 

 

1. Marca 

 

2. Descripción del Producto 

        JUEGO DE BAÑO 4 PIEZAS 

3. Detalle de cada pieza que conforma el producto con sus respectivas medidas 

 RODAPIÉ DE BAÑO (Medida: 72cm. x 48cm.) 

 CONTORNO DE BAÑO (Medida: 50cm x 48cm.) 

 COBERTOR TAPA DE BAÑO (Medida: 45cm x 38 cm.) 

 COBERTOR TANQUE DEL BAÑO (Medida: 25cm x 48cm.) 

4. Indicaciones de Cuidado 

        LAVABLE A MÁQUINA 

5. Composición del producto  

  100 % ACRÍLICO 

6. Instrucciones de Lavado.  

 Lavar con agua tibia y jabón normal. 

 Temperatura máxima de lavado 45ºC 

 No se admite secadora. 

 No utilizar blanqueador. 

 No estrujar. 

 

7. Código de Barras 

Se deberá ubicar un adhesivo en el que constará el código de barras, con su 

respectivo precio. 

       

De esta manera se ayudará al consumidor a utilizar el producto adecuadamente.  
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2.8.1.2 MARCA 

 

La marca que se ha seleccionado para diferenciar al producto dentro del mercado es 

la siguiente: 

 
 

DECORBAÑO esta conformada por la unión de dos palabras: 

DECOR: Decoración 

BAÑO: Cuarto de baño 

 

Lo que se pretende con esta marca es relacionar los cobertores de baño, a base de 

alfombra, con nuestro mercado objetivo, ya que ella describe la esencia del producto 

que intentamos proyectar al consumidor la cual es darle decoración al cuarto de 

baño. 

 

Además se ha seleccionado DECORBAÑO ya que es un nombre atractivo, corto y 

fácil de pronunciar de manera que pueda impregnarse en la mente de los 

consumidores.  

 

2.8.2 PRECIO 

 

De las encuestas aplicadas a una muestra de 164 personas, en cuanto a la variable 

precio en la pregunta 9, se analizó los datos, obteniendo una media equivalente a 17 

dólares americanos, es decir que según la percepción del público el precio apropiado 

para la adquisición de un juego de cobertores para baño es de 17 dólares y es lo que 

estarían dispuestos a pagar, por lo tanto se tomara como referencia este dato para el 

establecimiento del precio, 
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  2.8.3 PROMOCIÓN Y PUBLICIDAD 

Se elaborará una campaña publicitaria donde se llamará la atención de la 

población objetivo y se les motivará al consumo de cobertores para baño, a base 

de alfombra. Para lograr esto, la empresa trabajará con  agencias de publicidad en 

varias piezas para gráfica, vía pública y radio, además, conscientes que nos 

encontramos en un mundo globalizado y que el Internet se ha convertido en uno 

de los medios principales de comunicación será necesario tener una activa 

presencia en la Web. 

Se adquirirá  presencia en la Web a través de un sitio corporativo, el cual incluye 

información relacionada con la empresa, sus productos, su historia, etc. Además 

se implementará un sitio exclusivo de compras, alfombrasdecorbañosales.com, en 

donde los clientes pueden ordenar sus pedidos, ante la visualización de catálogos 

de las diferentes diseños y colores del producto. 

A continuación, algunas de las promociones: 

Productos gratis: se elaborarán productos al menor costo posible (tapetes de 

0.20*0.20) de los materiales sobrantes y se los adjuntará a los productos que 

normalmente son ofertados. Otorgando de esta manera “algo más” de lo que el 

cliente espera. Así se aprovechará los recursos y se obtendrá un cliente más 

satisfecho. 

Descuentos: realizar descuentos en todos los productos ofertados desde el 5% hasta 

un 10% en compras superiores a 50 dólares. 

Rifas: se establecerán rifas trimestrales en las que el cliente tendrá la oportunidad 

de adquirir bonos o productos totalmente gratis. 

Poin of Parchase: utilizar afiches que den a conocer todos los productos con sus 

características y beneficios. 

 

 



 75

2.8.4 DISTRIBUCIÓN 

 

Para distribuir nuestros productos, en primer lugar debemos determinar el tipo de 

canal que vamos utilizar para distribuirlos y, en segundo lugar, seleccionar los 

canales, plazas, lugares o puntos de venta en donde los vamos ofrecer o vender. 

DECORBAÑO tendrá dos modalidades de distribución 

 Por un lado utilizará un canal directo, es decir, vender el producto 

directamente al consumidor final, pon medio de dos locales propios, vía 

Internet, y visitas a domicilio con la ayuda de agentes vendedores.  

 

 Y por el otro lado, se utilizarán canales indirectos de un nivel de 

intermediación, ya que el producto será vendido a intermediarios, quienes 

posteriormente los venderán al consumidor final. 

 

 

Para la segunda modalidad de distribución se estima conveniente realizarlo a través 

de intermediarios como son los principales centros comerciales de renombre en la 

ciudad de Quito y estos son: 

 

 KYWI Y MEGAKYWI S.A. 

 MEGA SANTAMARÍA S.A. 

 SUPERMAXI Y MEGAMAXI 

 CASA COMERCIAL TOSI C.A. 

 TODOHOGAR S.A.  

 COMISARIATOS FAE. QUITO 

 SAÚL ESPINOZA E HIJOS CIA. �tda.. 

 COSSFA S.A. 
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2.9 CONCLUSIONES DEL ESTUDIO DE MERCADO 

 

 El Segmento Objetivo así delimitado está integrado específicamente por los 

hogares que cuyos ingresos los ubiquen en los quintiles tres, cuatro y cinco y 

que se encuentren ubicados dentro del núcleo urbano de la ciudad de Quito. 

 

 Se delimitó la población objetivo, estimándose que para el año 2009 serían 

239.904 individuos, los posibles consumidores del producto en la ciudad de 

Quito.  

 

 Para el respectivo cálculo de la muestra se utilizó la fórmula para la 

estimación de proporciones, la cual dio un resultado de 164 familias, que 

fueron elegidas al azar en el sector urbano de la ciudad de Quito. 

 

 La aplicación de la encuesta determinó que el 44% de de familias tienen la 

predisposición de adquirir el producto, por lo tanto la demanda para el año 

2011 sería de 127.747 unidades. 

 

 Mediante el análisis de los fabricantes de cobertores para baño se establece 

que para el año 2011 existirá una oferta de 31.145 unidades de producto. 

 

 La oferta actual de cobertores para baño, a base de alfombra es insuficiente 

en cantidad, pero especialmente no pueden satisfacer las necesidades 

exigentes de los consumidores del producto puesto que ellos buscan un 

producto de buena calidad precio y accesibilidad. 

 

 Existe demanda potencial insatisfecha de cobertores para baño a base de 

alfombra en la ciudad de Quito, cuantificada para el primer año de la 

proyección; esto es para el 2011, de 96.602 unidades, para el siguiente año se 

estima que existirá una demanda insatisfecha de 105.567. 

 

 Por la elasticidad ingreso de la demanda, el producto que se propone, se 

identifica como un bien de lujo; es decir que al aumentar los ingresos de los 

consumidores, estos tendrán mayor predisposición para demandarlos; en el 
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caso contrario, al reducirse  los ingresos, la demanda de este tipo de artículos 

también se reducirá. 

 

 El producto  que se propone posee una elasticidad precio de la demanda 

mayor que la unidad; es decir, que un incremento en el precio del producto 

en un punto porcentual, provocará una disminución de la cantidad 

demandada en 7.10 por ciento.  Como consecuencia de lo anterior, si se 

desease incrementar el monto de los ingresos totales, una estrategia de 

reducción de precios en este tipo de productos sería adecuada. 

 

 La marca que se ha seleccionada es DECORBAÑO puesto que en ella se 

refleja la esencia del producto y describe lo que se desea proyectar a la mente 

del consumidor. 

 

 El precio tentativo que se ha fijado para los productos a ofertar es de 18 

dólares.  
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CAPÍTULO III 
 

ESTUDIO TÉCNICO 
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3.1 OBJETIVOS DEL ESTUDIO TÉCNICO 

 

Una vez que se ha demostrado la existencia de demanda potencial insatisfecha de 

cobertores para baño; en este capítulo, se hace necesario comprobar que no existe 

ningún impedimento de tipo legal, técnico, tecnológico, o humano que permita 

satisfacer dicha demanda. Al estudiar las consideraciones anteriores surge el objetivo 

general del presente Estudio Técnico: 

 

3.1.1 OBJETIVO GENERAL 

 
Elaborar una propuesta técnica y legal, que permita demostrar que no existe 

impedimento para satisfacer una porción de la demanda insatisfecha. En 

adición determinar la localización adecuada del proyecto, atendiendo a la 

normativa vigente y a las recomendaciones del estudio de mercado; y proceder 

a determinar el tamaño óptimo de las instalaciones; y finalmente, identificar las 

necesidades de infraestructura, maquinaria, equipos tecnológicos, materiales e 

insumos, y mano de obra. 

 
3.1.2 OBJETIVOS ESPECÍFICOS 
 
Entre los objetivos específicos del presente estudio técnico tenemos: 

 

 Analizar los aspectos formales y jurídicos que permitan el funcionamiento 

legal de una empresa. 

 

 Realizar un análisis de la localización y distribución del espacio físico en 

donde será fabricado el producto, objeto de estudio, maximizando su 

utilización. 

 

 Determinar de acuerdo con la demanda potencial insatisfecha, la capacidad 

instalada óptima de la organización. 

 

 Realizar un estudio adecuado que permita la determinación de  equipos 

tecnológicos, materiales e insumos y mano de obra  necesarios para la 

fabricación de cobertores para baño 
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3.2 ASPECTOS LEGALES DEL PROYECTO 

 

La estructura legal se refiere a una serie de reglas y códigos de normatividad que en 

materia fiscal, sanitaria, civil y penal debe sujetarse todo proyecto de inversión y 

actividad empresarial, por encontrarse incorporado a un determinado marco jurídico. 

 

Por esa razón este aspecto en especial, es de vital importancia para la realización de 

un proyecto de inversión ya que en ella se toma en cuenta el marco jurídico al que 

habrá que acatarse para el mejor aprovechamiento de los recursos de que se dispone, 

evitando en lo posible futuras complicaciones de cualquier índole. 

 

La estructura legal que se contempla en este proyecto, responde a disposiciones 

legales de tipo local, es decir, aquellas reglamentaciones y decretos jurídicos vigentes 

que establecen las autoridades municipales de la ciudad de Quito para la instalación 

de una Fábrica de cobertores para baño. Por lo cual es importante prever 

detalladamente cada requerimiento legal para un giro de esta naturaleza y evitar 

futuros problemas que impliquen alguna sanción o multa que afecte la operatividad 

normal de la empresa. 

 

3.2.1 REQUERIMIENTOS LEGALES PARA EL FUNCIONAMIENTO DE 

LA EMPRESA 

 

3.2.1.1 ALINEAMIENTO Y USO DE SUELO. 

 

 Presentar en el Municipio la documentación que avale la propiedad del 

terreno. 

 

 Obtener constancia de zonificación y acreditación de uso de suelo, en donde 

se especifiquen los usos permitidos o prohibidos conforme a los Planes y 

Programas de Desarrollo Urbano del Municipio. 
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“El Plan de Uso y Ocupación del Suelo (PUOS) es el instrumento de planificación 

territorial que fija los parámetros, regulaciones y normas específicas para el uso, 

ocupación edificación y habilitación del suelo en el Territorio del Distrito 

Metropolitano de Quito.”15 

 

3.2.1.2 RESTRICCIONES A LAS OCUPACIONES. 

 

Determinar que el uso al que puede destinarse el predio, así como el tipo, clase, 

altura e intensidad de las construcciones o de las instalaciones se pueden levantar sin 

perjuicio a terceros, para ello se debe contar con la línea de fábrica. 

 

3.2.1.2.1 LÍNEA DE FÁBRICA 

 

El usuario se acerca al Departamento de Obras Públicas a solicitar los 
requisitos que son: 
 

 Un formulario de normas particulares. 
 Solicitud de línea de fábrica. 
 Certificado de no adeudar al municipio. 
 Copia de escritura. 
 Copia de cedula de identidad y certificado de votación. 
 Planimetría (pasado los dos mil metros cuadrados). 

 
Posteriormente al ingresar los documentos se revisa la documentación, 
para continuar con la inspección cuando el predio o lote tiene menos de 
dos mil metros, cuando el lote excede de dos mil metros se solicita al 
usuario presentar una planimetría firmada por un profesional Arquitecto 
o Ingeniero Civil, se procede a determinar si existe afectación y extender 
la línea de fábrica con la respectiva firma previo al pago de USD 4.0016 

 

El tiempo de Entrega de de 72 horas, si todos los requisitos están en regla. 

 

 

 

 

 

                                                 
15 Ordenanza de Zonificación Nº 0031, Plan de Uso y Ocupación del Suelo,  Artículo 
1, Definición 
16 http://www.quito.gov.ec,  Línea de Fábrica, 
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3.2.1.3 LICENCIA DE FUNCIONAMIENTO 

Esta licencia se utiliza para: 

A) Realizar actividades con bajo riesgo de incendios: Establecimientos 
de servicio y comercialización que no almacenen materiales 
combustibles, ni lleven a cabo procesos complejos. 

B) Para establecimientos de mediano y alto riesgo de incendio: 
Establecimientos dedicados a la fabricación, o algunos comercios que 
almacenen combustibles, y lleven a cabo procesos de  transformación 
mediana o altamente complejos. 

Requisitos generales para obtener la Licencia de Funcionamiento: 

• Formulario Único de Licencia Metropolitana de Funcionamiento 
• Copia de RUC 
• Copia de Cédula de Identidad o Ciudadanía del Representante Legal 
• Copia de papeleta de votación del representante legal. 
• Informe de Compatibilidad de Uso de Suelo 
• Para establecimientos que requieren control sanitario: Carné de salud del 

personal que manipula alimentos (cuando aplique).17 

Este trámite se lo realiza en las ventanillas del Municipio de Quito, en donde se 

determinará el costo del mismo. 

3.2.1.4 REQUERIMIENTOS DEL PROYECTO ARQUITECTÓNICO. 

 

Garantizar las condiciones de habitabilidad, funcionamiento, higiene, 

acondicionamiento ambiental, comunicación, seguridad en emergencia, seguridad 

estructural en base a disposiciones legales aplicables. 

 

 

3.2.1.5 REQUERIMIENTOS DE HIGIENE, SERVICIOS Y 

ACONDICIONAMIENTO AMBIENTAL. 

 

La edificación deberá estar provista de servicios sanitarios y de acondicionamiento 

en general según la densidad de ocupación del establecimiento. 

 

                                                 
17 http://www.quito.gov.ec,  Licencia de Funcionamiento. 
18 http://www.quito.gov.ec,  Licencia de Funcionamiento. 
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3.2.1.6 REQUERIMIENTOS DE COMUNICACIÓN Y PREVENCIÓN DE 

EMERGENCIAS. 

 

La distancia desde cualquier punto en el interior de la edificación a una puerta, 

circulación horizontal, deberá encontrarse a una distancia cercana a la vía pública 

para el rápido desalojo de las personas que se encuentren en el interior de la misma, 

en caso de algún siniestro o percance. 

 

3.2.1.7 PREVISIONES CONTRA INCENDIO. 

 

Se debe contar con las instalaciones y equipos necesarios para prevenir y combatir 

incendios, los cuales tendrán que estar colocados en lugares de fácil acceso con 

señalamientos claramente visibles que indiquen su ubicación. 

 

Los equipos y sistemas contra incendios deberán mantenerse en condiciones de 

funcionar en cualquier momento para lo cual deberán ser revisados y probados 

periódicamente. Después de ser usados deberán de ser recargados de inmediato y 

colocados de nuevo en su lugar y el acceso a ellos deberá mantenerse libre de 

obstáculos. 

  

3.2.1.8 INSTALACIONES. 

 

Las instalaciones eléctricas, hidráulicas, sanitarias, contra incendio, telefónicas, de 

comunicación y todas aquellas que se coloquen en la edificación, serán las que 

indique el proyecto y deberán garantizar la eficiencia de las mismas, así como la 

seguridad de la edificación, trabajadores y usuarios, para lo cual deberán cumplir con 

lo señalado en las Normas Técnicas Complementarias y las disposiciones legales 

aplicables a cada caso. 

 

3.2.1.9 USO Y CONSERVACIÓN DE PREDIOS Y EDIFICACIONES. 

 

Los acabados de las fachadas deberán mantenerse en buen estado de conservación, 

aspecto y limpieza, además de realizar las condiciones mínimas de mantenimiento 

preventivo y correctivo de la edificación, según sea el caso. 
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Los propietarios de las edificaciones deberán conservar y exhibir cuando sean 

requeridos por las autoridades municipales, los planos y diseños actualizados que 

avalen la seguridad estructural de la edificación en su proyecto original y en sus 

posibles modificaciones. 

 

3.2.1.10 SERVICIOS 

 

Los servicios de agua, luz, y teléfono deberán contratarse de manera independiente y 

de acuerdo a las especificaciones requeridas por cada ente. 

 

3.3 LOCALIZACIÓN DEL PROYECTO 

 

La localización adecuada de la empresa que se crearía con la aprobación 
del proyecto puede determinar el éxito o fracaso de un negocio. Por ello, 
la decisión acerca de dónde ubicar el proyecto obedecerá no solo a 
criterios económicos, sino también a criterios estratégicos, institucionales 
e, incluso, de preferencia emocionales. Con todos ellos, sin embargo, se 
busca determinar aquella localización que maximice la rentabilidad del 
proyecto.19 

 

En este estudio de Localización se desea encontrar la ubicación más ventajosa para el 

presente proyecto, cubriendo las exigencias y requerimientos que contribuyan a la 

minimización de costos de inversión además de los costos y gastos de producción. 

De tal modo que para la determinación de la mejor ubicación del proyecto, el estudio 

de localización se ha subdividido en dos partes: Macrolocalización y 

Microlocalización, los cuales se muestran a detalle en los siguientes dos apartados. 

 

3.3.1 MACROLOCALIZACIÓN 

 

La macrolocalización de los proyectos se refiere a la ubicación de la macrozona 

dentro de la cual se establecerá un determinado proyecto. En este caso, la fábrica de 

cobertores para baño a base de alfombra quedará comprendida dentro de la capital 

ecuatoriana en el Distrito Metropolitano de Quito, en la parroquia Cotocollao, a 

                                                 
19 SAPAG, Nassir C. y SAPAG, Reinaldo C., Preparación y Evaluación de Proyectos, 4ta. Edición, 
Editorial McGraw-Hill, México, 2004, p. 189 
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continuación se muestra el mapa de macrolocalización donde se ubicará el proyecto 

(Figura 3.1) 

 

FIGURA 3.1 

Mapa De Macrolocalización Del Proyecto 

 
Fuente: D.M.P.T. Dirección Metropolitana de Planificación Territorial, División Territorial del 
Distrito Metropolitano de Quito, año 2003 
 

 

3.3.2 MICROLOCALIZACIÓN 

 

El análisis de microlocalización indica cuál es la mejor alternativa de instalación de 

un proyecto dentro de la macrozona elegida. 

 

Para la instalación de una fábrica de cobertores para baño realizados a base de 

alfombra en la ciudad de Quito, se puede disponer de un terreno de 1000 m2. (25 m. 

ancho x 40 m. largo), con una construcción de 470. m2, que se encuentra ubicado al 

norte de la ciudad de Quito en la parroquia Cotocollao en el Barrio La Eloísa entre 
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las calles “C” y “A” esquina, con el lote nº 479. Dicho terreno colinda al norte con la 

Av. Panamericana Norte; al sur con la calle “C”; al este con la calle Ramos Julio y al 

Oeste con la calle “A”. La localización se puede apreciar mejor en el siguiente 

croquis (Figura 3.2): 

 

FIGURA 3.2: MICROLOCALIZACIÓN DEL PROYECTO 

 
Fuente: Google Earth 2010 
Elaborado por: La Autora 
 

La ubicación del presente proyecto es considerada de uso múltiple, esto es que puede 

estar destinado a la elaboración, transformación, tratamiento y manipulación de 

materias primas para producir bienes o productos materiales.  

 

La fabricación de alfombras es considera una actividad industrial de bajo impacto 

ambiental y urbano por lo tanto no es necesaria la inspección de la Dirección 

Metropolitana Ambiental. 
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El propietario del inmueble cuenta con la debida documentación presentada al  

Municipio de Quito  que avala la autenticidad de la propiedad del mismo. 

 

3.3.3 FACTORES QUE CONDICIONAN LA MEJOR UBICACIÓN DEL 

PROYECTO 

 

En este apartado se analizan los factores de localización que influyen en la decisión 

de la mejor ubicación del proyecto. Para este propósito en especial, se hace 

referencia a aquellos factores que en mayor medida justifiquen la toma de decisión 

que más beneficie a la instalación de la fábrica, en base a un criterio economista, 

cuya localización le proporcione al proyecto la máxima rentabilidad durante su 

operación. Como se señaló en el estudio de Microlocalización, se puede disponer de 

un terreno al Norte de Quito en el Barrio la Eloísa cuya zona está caracterizada por 

los siguientes aspectos: 

 

Las instalaciones  están ubicadas en un sector poco poblado que posee gran cantidad 

de espacios verdes importante para el desarrollo de una fábrica por efectos de evitar 

al mínimo la posible existencia de contaminación.  

 

El entorno donde se encuentra localizado el terreno, cuenta con servicios públicos 

necesarios como son los servicios de agua potable, electricidad, pavimentación, 

alcantarillado y teléfono. 

  

Por otra parte, uno de los aspectos que puede causar un impacto favorable al 

proyecto, es el hecho de ubicarse en una zona altamente estratégica, dado a que está 

ubicado a pocos metros del corredor periférico oriental que conectan el norte con el 

sur de la ciudad además de la Panamericana Norte, es decir se tiene fácil 

accesibilidad a cualquier parte de la ciudad. 

 

Además, la mayor parte de proveedores se encuentran ubicados en el norte de la 

ciudad muy cerca de las instalaciones mencionadas, obteniendo así rápidamente los 

materiales e insumos necesarios para la fabricación de cobertores para baño y de esta 

manera se minimizan tiempo y costos de transporte. A  continuación en la TABLA 

3.1 se enlistan los posibles proveedores con sus respectivas ubicaciones. 
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TABLA: 3.1 

Ubicación de posibles proveedores 

PROVEEDOR PRODUCTO DIRECCIÓN SECTOR 
 
LANAFIT S.A. 

 
Hilo Acrílico 

 
Av Capitán Rafael Ramos E5-84 y 
Gonzalo Zaldumbide 

 
Norte de Quito 

 
Guamanarca Marco 

 
Latex 

 
Maliarte Nono Oe8-129 y Juan Figueroa 

 
Norte de Quito 

 
Alfombras O.R.M. S.A. 

 
Tela Primaria 

 
Panamericana Norte Km. 10 ½  

 
Norte de Quito 
Carapungo 

 
Escobar Ruiz Cia.ltda. 

 
Cartón 

 
San Vicente N52-165 y Amália 
Eguiguren 

 
Norte de Quito 

 
Nilotex S.C.C. 

 
Elástico 

 
Calle Capri E6-200 y Av. Eloy Alfaro 

 
Norte de Quito 

 
TEXTILES TEXSA 
S.A. 

 
Hilo Acrílico 
 

 
El Recreo, Teodoro Gómez de la Torre 
Nº 1057 y Pujilí 

 
Sur de Quito 

 
LOGUITEX 

 
Etiquetas 

 
José Arteta y Calisto N70-401 y Diego 
de Vaca 

 
Norte de Quito 

Fuente: Empresas Enlistadas, Mayo 2010 
Realizado por: La Autora 

 
En cuanto a los principales clientes que serán los centros comerciales más 

importantes de la ciudad, las bodegas que reciben las mercancías también están 

ubicadas al norte, casi en su totalidad, como es el caso de Comercial Kywi cuyas 

bodegas abastecen a todas las sucursales de la ciudad y están ubicadas en la 

Panamericana Norte Km. 12 ½ y G. Moreno.  

 

Por lo tanto, el terreno para la instalación de la fábrica, cumple con las 

especificaciones legales y de mercado necesarias para su funcionamiento, al no 

existir impedimento alguno por parte de las autoridades municipales que de una u 

otra forma restrinjan o prohíban el uso comercial que se le dará al mismo y por otra 

parte, existe la posibilidad de acceder al mercado de consumo y a fuentes de 

abastecimiento de materiales, mano de obra y recursos financieros necesarios para la 

operación de la fábrica, cumpliéndose de esta manera factores imprescindibles que 

deben contemplarse en todo proyecto de inversión. 
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3.4 TAMAÑO ÓPTIMO DEL PROYECTO 

 

La determinación y análisis de este punto resulta importante para la posterior 

realización y evaluación del proyecto porque permitirá en primer instancia llevar a 

cabo una aproximación de costos involucrados en las inversiones necesarias para la 

realización y puesta en marcha del proyecto, que conlleven a un grado óptimo de 

aprovechamiento conforme a lo requerido por un tamaño y capacidad determinados. 

 

Los siguientes criterios influirán en la determinación del tamaño óptimo de una 

planta, los cuales son: 

 

La existencia de demanda potencial insatisfecha. Este factor determina las 

dimensiones del presente estudio, es decir su tamaño no podrá ser superior a la 

demanda de cobertores para baño, a base de alfombra. En este caso se pretende 

satisfacer el 50% de la totalidad de la demanda insatisfecha, esto es 48.301 unidades. 

 

Espacio Físico del proyecto, este aspecto es de mucha importancia ya que será 

necesario para los diferentes procesos de fabricación de cobertores para baño, el 

espacio físico como ya se mencionó es de 1000 m2 suficiente para producir dicho 

producto e inclusive alcanzar a cubrir la demanda insatisfecha en su totalidad en un 

futuro. 

 

La tecnología a emplearse y sus limitaciones en cuanto a la capacidad de 

maquinarias y equipos. Para la fabricación de alfombras será necesaria la utilización 

de tres tipos de máquinas: tejedoras, ribeteadoras y para pegar elástico, se deberá 

establecer la cantidad necesaria  de cada una de ellas para satisfacer la demanda 

insatisfecha. 

 

Suministros e insumos. Los proveedores están en la capacidad  de abastecer materias 

primas e insumos suficientes en cantidad y calidad por lo tanto no existe ningún tipo 

de limitante en cuanto a este criterio.  
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Atendiendo a las consideraciones anteriores y sobre la base de la demanda potencial 

insatisfecha calculada en el estudio de mercado específicamente en el párrafo 2.7.2, 

la que se estimó será de 96.602 unidades de cobertores para baño en el año 2011 se 

pretende cubrir el 50% de dicha demanda, esto es 48.301. Se escoge este año, debido 

en primer lugar a que es el más cercado a la demanda proyectada, por lo que se 

espera sea el más exacto y adicionalmente, constituye uno de los valores más bajos, 

esto con el propósito de no crear falsas expectativas de ventas que en lo posterior no 

se pudiesen cumplir.  

 

En cuanto a la tecnología a utilizarse será necesario como mínimo una máquinas 

tejedora ya que tiene la capacidad de producir 25 juegos de cobertores para baño por 

hora, si trabaja ocho horas diarias tendremos una producción diaria de 200 unidades 

y a su vez al multiplicar este valor por 240 días aproximados laborables al año se 

tendría un total de 48.000 productos, valor suficiente para cubrir la demanda 

insatisfecha. Sin embargo, en el capítulo anterior se habla de ofertar un producto 

diferenciado y variado en cuanto a su diseño por lo tanto se considera conveniente 

adquirir 2 tipos de máquinas tejedoras que trabajarán el 50% de su capacidad 

máxima cada una, además con el paso del tiempo se puede aumentar la producción 

por máquina tejedora y así seguir abasteciendo la creciente demanda existente.  

 

3.5 DISTRIBUCIÓN  DE LAS INSTALACIONES 

Para realizar una correcta distribución de las instalaciones del presente proyecto se 

deberá asegurar que se obtenga condiciones de trabajo aceptables y funcionalidad de 

tal manera que proporcionen y optimicen la distribución eficiente entre cada una de 

sus áreas. La planta de la fábrica está conformada por las siguientes instalaciones 

(TABLA 3.2): 
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TABLA 3.2 

Distribución de las instalaciones 

DESCRIPCIÓN MEDIDA ÁREA TOTAL (m2) 

Galpón Principal 26m x 9m 234 

Galpón Pequeño 18m x 6m 108 

Oficinas 112m2 112 

Sanitarios, Duchas y Vestidores 8m x 2m 16 

Área Verde (Línea de Fábrica) 1m x 40m 40 

Patio para colocar revestimiento 29m x 9.5m 286 

Patio normal y Garaje  204 

TOTAL  1000 

Fuente: Planos de Construcción de Instalaciones para Fábrica, 2008 

Realizado por: La Autora En el siguiente gráfico se muestra el plano de la distribución de 

las instalaciones:  
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 FIGURA3.3: PLANO DE DISTRIBUCIÓN DE LAS INSTALACIONES ALFOMBRAS DECORBAÑO 
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Fuente: Planos de construcción Realizado por: La Autora 
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3.6  DESCRIPCIÓN DEL PROCESO DE PRODUCCIÓN DE COBERTORES 
PARA BAÑO A BASE DE ALFOMBRA. 

 

A. Preparación de los materiales 

 

El primer paso a realizar en el proceso de producción es la preparación de materia 

prima que interviene en la fabricación del cobertor para baño, esto es: fibra acrílica y 

la tela base primaria. 

 

a) Los hilos (acrílicos) son ubicados en el correcto orden (dependiendo del 

diseño) en la máquina tejedora (tipo tufting).  

 

b) Se mide la tela de acuerdo al programa de producción que se haya establecido 

para lo cual se utilizará un flexómetro. 

 

c) Se corta la tela de acuerdo a la cantidad de metros que se desee tejer, con el 

empleo de un cautín. Este tipo de material llamada tela primaria se obtiene 

por rollos de 3.85metros de ancho por 500metros de largo.  

 

d) Se enrolla la tela a lo largo de su dimensión. Esto es para facilitar el proceso 

de tejido. 

 

B. Tejer la alfombra 

 

Para que esta actividad sea llevada a cabo se hace necesario la utilización de 

maquinas tejedoras (Tufting) ya que depende de éstas para la realización del diseño. 

 

Se requiere de cierta habilidad para dirigir la tela mientras la máquina tejedora se 

encuentra trabajando, ya que es indispensable mantener un sentido recto durante el 

desarrollo del tejido. 
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C. Colocar el revestimiento 

 

Una vez tejida la alfombra se procede a colocar el revestimiento para lo cual se hace 

necesario un terreno liso en el cual se estira totalmente la alfombra, con la ayuda  de 

planchas de hierro colocadas en los extremos, dejando el reverso de la misma con 

exposición a la energía solar. 

 

Seguidamente se coloca una fina capa de látex en el reverso de la alfombra y en toda 

su dimensión. Se debe mantener la alfombra con exposición a la energía solar hasta 

que el látex haya alcanzado un estado sólido, esta actividad dura aproximadamente 2 

horas. 

 

D. Diseño de los productos 

 

En esta etapa se utilizan moldes prediseñados. Que servirán de ayuda para darle 

forma y diseño a los diferentes productos que se ofertan. Obviamente existe un 

molde para cada pieza que conforma el Juego de cobertores para baño, a base de 

alfombra. 

 

Mediante la utilización de los moldes se procede a realizar los cortes exactos de la 

alfombra con el empleo de estiletes y así se obtienen las piezas listas para darles los 

acabados y a la vez otorgarles la elegancia indispensable en cada producto. 

 

E. Acabados 

 

En esta etapa se realiza ribete en el contorno de las piezas de alfombra, para lo cual 

se necesita una máquina ribeteadora. Si es necesario se coloca flecos en ciertas 

piezas  

 

Se inspecciona que cada pieza se encuentre en perfectas condiciones. Una vez que se 

ha verificado que las piezas se encuentran en perfectas condiciones se arman los 

juegos y se coloca el armador. Y así tenemos el producto terminado. 
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F. Empaque del producto 

 

El empaque del producto constará de cuatro pasos: 

 

1) Se ubica un armador de plástico en el producto para facilitar su exhibición. 

 

2) Se coloca una pieza de cartón con la información correspondiente a la 

utilización adecuada del producto y su respectivo código de barras, en la parte 

superior del mismo.  

 

3) Se adhiere una etiqueta en el rodapié del Juego de Cobertores para Baño en la 

que constará que es un producto nacional, con la frase “HECHO EN 

ECUADOR, su composición además de las instrucciones de cuidado   

 

4) Por último se introduce el producto en una funda plástica transparente 

diseñada a su medida. 
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FIGURA 3.4: FLUJO DE PROCESO DE PRODUCCIÓN 
ORDEN ACTIVIDAD SÍMBOLO DURACIÓN LUGAR ENCARGADO/OS TAREAS 

1 Preparar  
Materia Prima 
 

 Total: 30 Minutos
Unitaria: 0.3 min.

Patio y área  
de Tejido  

1 Operario T 
2 Obreros 

- Colocan los hilos en la estructura de  
 la máquina. 
- Medir y cortar la tela primaria. 

2 Tejer La  
Alfombra 

 
 
 

Total: 4 horas 
Unitaria: 2.4 min.
 

Área de  
Tejido 

1 Operario T 
1 Obrero 

- Opera la Máquina de tejer. 
- El obrero apoya con el movimiento  
 circular de la alfombra. 

3 Colocar  
Revestimiento 
 

 Total: 2 horas 
Unitaria: 1.2 min.

Área de 
secado  
en Patio 

1 Operario T 
1Obrero 

- Colocar extremos de la alfombra  
(totalmente estirada) en los extremos de  
las planchas de hierro. 
- Poner una fina capa de Látex en el  
reverso del tejido de la alfombra. 

4 Diseño De  
Productos 

 Total: 2 horas 
Unitaria: 1.2 min.

Área de 
secado  
en Patio 

2 Obreros  - Cortar las piezas del juego de cobertor  
para baño mediante la utilización de  
moldes prediseñados. 

5 
 
 

Acabados  Total: 8 horas 
Unitaria: 4.8 min.

Área de 
Ribete. 

1 Operario R -Ribetear el contorno de las piezas de 
alfombra. 
-Realizar remate. 

6 Inspección   
 
 

Total: 1 horas 
Unitaria: 0.6 min.

Área de  
Empaque. 

Jefe departamento de 
producción. 

-Se realiza una inspección general de los 
productos. 

7 Empaque  Total: 3.5 horas 
Unitaria: 2.1 min.

Área de  
Empaque. 

Obreros. -Ubicar armador plástico. 
-colocar pieza informativa. 
-Adherir etiqueta. 
-Introducir el producto en una funda. 

8 Almacenamiento  Total: 30 minutos
Unitaria: 0.3 min.

Bodega Obreros -Trasladar  el producto terminado y 
empacado a bodega. 

Fuente: Párrafo 3.6 Descripción del proceso de producción de Cobertores para Baño. 
Realizado por: La Autora.
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3.7 REQUERIMIENTOS DE RECURSOS SEGÚN EL FLUJOGRAMA DE 

PRODUCCIÓN 

 

Para la puesta en marcha del presente proyecto es necesario adquirir e instalar 

recursos materiales, humanos y Financieros, es por ello que a continuación se 

detallan los requerimientos para su correspondiente cuantificación. 

 

3.7.1 REQUERIMIENTOS MATERIALES 

 

Los requerimientos de recursos materiales se refieren a la necesidad de inversión 

en obras físicas, equipo, materia prima e insumos que intervendrán en el proceso 

de producción de cobertores para baño, a base de alfombra. 

 

3.7.1.1 REQUERIMIENTOS DE OBRA FÍSICA 

 

En lo referente a las instalaciones que se han evaluado y se han seleccionado 

como las más apropiadas para el desarrollo del proyecto; el terreno está valorado 

en 40.000 dólares, valor compuesto por el avalúo comercial según el predio 

urbano (32.715.48) más un porcentaje del 22.28% de comisión en la venta; las 

edificaciones están valoradas en 193.62 por metro cuadrado, de esta manera se 

obtiene un total de 91.000 dólares por este concepto. A continuación en la 

TABLA 3.3 se detallan los requerimientos de obra física a los que se considera 

conveniente y cómodo debido a la magnitud de sus instalaciones. 

 

TABLA3.3 

Detalle de requerimientos del inmueble 

RUBRO DESCRIPCIÓN CANTIDAD V. 
UNITARIO V. TOTAL 

Terreno 25m x 40m 1000m2 40 40.000 

Edificaciones 470 m2 470 193.62 91.000 

TOTAL    131.000 

Fuente: Precio establecido por el propietario del inmueble con base en el avalúo comercial del 
bien. 

Realizado por: La Autora 
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3.7.1.2 REQUERIMIENTOS DE EQUIPO DE TRANSPORTE 

 

Para el transporte de Productos terminados, materiales e insumos será necesaria la 

adquisición de 1 vehículo y se ha considerado conveniente que sea un camión de 

3.5 Toneladas ya que no se requiere transportar un mayor peso.  

 

TABLA 3.4 

Detalle de requerimientos de transporte 

RUBRO DESCRIPCIÓN CANTIDAD V. UNITARIO V. TOTAL

Camión Canter 3.5 Ton. 1 20.000 20.000 

Fuente: MITSUBISHI, www.mitsubishi-motors.com.ec, 2010 
Realizado por: La Autora 

 
 
 
3.7.1.3 REQUERIMIENTOS TECNOLÓGICOS  
 
 

En cuanto a los implementos tecnológicos que se necesitan para la fabricación de 

la alfombra se detallan en la TABLA 3.5. Se requiere 2 Máquinas tejedoras ya que 

el promedio de producción por hora es de 25 productos y mediante el 

funcionamiento de las dos máquinas durante 4 horas diarias se alcanzaría a cubrir 

el 50% de  la totalidad de la demanda insatisfecha, esto es  48.301 unidades 

anuales. Además se considera conveniente la adquisición de 2 máquinas 

ribeteadoras ya que cada una tarda 5 minutos en la realización de ribete de un 

juego de cobertores para baño. Además de la maquinaria mencionada se hace 

necesario las herramientas que se detallan en la siguiente TABLA 3.5  
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TABLA3.5 

Descripción de requerimientos tecnológicos 

Rubro Descripción Cantidad V. Unitario V. Total 

Máquina Tejedora Tipo Tufting 2 7.500 15.000 

Máquina Ribeteadora Pfaff Mauser 

Spzial  

2 2.500 5.000 

Máquina para 

Elástico 

Singer  1 2.000 2.000 

Escuadras Metálicas 
4 10 40 

Flexo metro 10mtrs. 
2 4 7 

Flexo metro 5mtrs. 
2 3 5 

Estiletes 
10 5 45 

Cautín 
4 3 12 

Tijeras 
10 5 45 

Pistola etiquetadota 
4 15 60 

Agujas 
100 0,20 20 

TOTAL    22.234 

Fuente: Presupuesto Singer, 2010 
Realizado por: La Autora 

 
 
3.7.1.4 REQUERIMIENTOS DE MOBILIARIO Y EQUIPO 
 
De manera integral a las especificaciones de la obra civil, la inversión en 

mobiliario y equipo comprende todos aquellos rubros que intervendrán en la 

operación normal del proyecto, mediante la cotización con diferentes proveedores 

y fabricantes de estos recursos a modo de minimizar los costos del proyecto, sin 

que ello signifique sacrificar la calidad de los mismos.  

 

En términos generales, la inversión en mobiliario y equipo comprenderá los  

rubros que conforman la TABLA 3.6. 
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TABLA 3.6 

Descripción de requerimientos de mobiliario y equipo 

Rubro Descripción Cantidad V. Unitario V. Total

Muebles de 
oficina 

Escritorio en L color negro 
de madera. 

4 250 1.000 

Sillas giratorias para 
oficinas. 

22 45 990 

Archivador metálico de 4 
Gavetas. 

4 150 600 

Muebles Sala de 
Espera 

Juego de Muebles Sala 
Moderna 

1 740 740 

Mesa de centro de acero 
Forjado y vidrio Elegante. 

1 150 150 

Equipos de 
cómputo 

Computadora Panel Pc 
Hasee Pe746 Computador 
Todo En Uno.. Intel 
Pentium 

8 769 6152 

Impresora Epson T50 
Rapida Mas Sistema 
Continuo Americano 

2 249 498 

Equipo de 
Oficina 

Teléfono Inalámbrico 
Panasonic Kx-tg2832-un 

8 50 400 

Fax Panasonic Con Altavoz 
Y Call Id Modelo Kx-fp205 

3 129 387 

Equipo Auxiliar 
 

Extintores De 5 Libras 
Polvo Quimico 

5 18 90 

Botiquín de primeros 
Auxilios 

4 15 60 

TOTAL    11.067 
Fuente: Elaboración propia en base a cotizaciones obtenidas con distintos proveedores y 
fabricantes de mobiliario y equipo, incluyendo a aquellos que se anuncian en la Sección 
Amarilla y en compras por Internet. 
Realizado por: La Autora 
 
 
 
3.7.1.5 MATERIAS PRIMAS E INSUMOS  
 
En la siguiente TABLA 3.7 se detalla las cantidades de materia prima y materiales 

que se requiere para producir un juego de cobertores para baño de 4 piezas con las 

especificaciones detalladas en el capítulo II del presente proyecto. 
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TABLA 3.7 

Materias primas necesarias para fabricar un juego de cobertores para baño 

Rubro Descripción Cantidad V. Unitario 

 
Materia Prima  

Tela Primaria 0.98mts. 0.98 

Lana (Acrílico) 0.73 Kg. 5.18 

Latex 1.00Kg 1.00 

Elástico 30 milímetros 80 cm. 3.55c/rollo de 50 mts.

Elástico 9 milímetros 50 cm 2.20c/rollo de 100 mts

Hilo Nylon Silver 210D/3 8g 6.50c/cono de 1000g 
Empaque Armador 1 0.06 

Piezas Informativas 1 0.05 

Etiquetas 1 0.01 

Fundas Plásticas 1 0.04 
Fuente: Realización propia a base de cotizaciones obtenidas por distintos proveedores, 2010 

 
 
3.7.1.6 RESUMEN DE COSTOS TOTALES EN RECURSOS 
MATERIALES 
 
En la siguiente TABLA 3.8 se muestra el resumen de los rubros necesario para la 

puesta en marcha del presente proyecto, en cuanto a recursos materiales. 

 
TABLA 3.8 

Resumen de recursos materiales 

CONCEPTO COSTO 

INMUEBLES 131.000,00 

TRANSPORTE 20.000,00 

EQUIPOS TECNOLÓGICOS 22.234,00 

MOBILIARIO Y EQUIPO 11.067,00 

TOTAL 184.301,00 

Fuente: TABLAs 3.2 a 3.5 
Realizado por: La Autora 
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3.7.2 REQUERIMIENTOS DE PERSONAL 
 
La mano de obra constituye un importante recurso en la operación de un proyecto. 

Por tal motivo, es necesario identificar y cuantificar el tipo de personal que el 

proyecto requiere; así como determinar el costo en remuneraciones que ello 

implica. 

 

Por lo tanto, al igual que se determinaron los balances de los recursos materiales 

necesarios para el proyecto en los apartados anteriores, se presentará un balance 

de personal que sintetice la información concerniente a la mano de obra requerida 

y al cálculo del monto por su remuneración correspondiente. 

 

TABLA 3.9 

Requerimientos de personal 

DEPARTAMENTO CARGO Nº de 
Puestos

Monto 
Mensual 

Monto 
Mensual 

Total 
Gerencia Gerente General 1 800 800,00 

Secretaría 1 300 300,00 
Departamento de 
Administración 

Administrador 1 700 700,00 
Contabilidad 1 500 500,00 
Tesorería 1 350 350,00 

Departamento de 
Comercialización 

Jefe de Ventas 1 700 700,00 
Vendedores/as 2 300 600,00 

Departamento de 
Producción 
 

Jefe de 
Producción 1 700 700,00 

Operarios 4 290 1.160,00 
Obreros 4 240 960,00 

 Conductor 1 280 280,00 
TOTAL  18  7050,00 

Realizado por: La Autora 
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3.7.3 REQUERIMIENTOS FINANCIEROS 
 
Los recursos financieros para un proyecto de inversión son los recursos 

monetarios útiles para solventar los requerimientos del monto total de inversión 

necesario para llevar a cabo su realización. 

 

La búsqueda de la forma de financiar un proyecto de inversión puede 
dar como resultado una variedad bastante importante de opciones 
diferentes. El evaluador de proyectos debe enfrentar dicha búsqueda 
de la mejor alternativa de financiamiento para el proyecto que está 
evaluando. Para ello, deberán construirse los flujos de  costos de cada 
una de las opciones de financiamiento y elegir aquella que represente 
el menor valor actual de costos. Así, el empresario que ha concebido 
el proyecto puede estar pensando en utilizar su propio capital en la 
financiación del proyecto o asociarse con otras personas o empresas, o 
recurrir a una institución financiera. En otros casos podrá buscar 
algunas opciones que le signifiquen disminuir sus necesidades de 
capital mediante la venta de algún activo, el arriendo de espacios, 
vehículos o maquinaria; igualmente, podrá recurrir al crédito de 
proveedores.20 
 

Para financiar el presente proyecto se considera conveniente recurrir a recursos 

propios y de terceros en partes proporcionales. Los recursos propios serán 

aportaciones otorgadas por los socios de la empresa y por otra parte el 

financiamiento de terceros está representado por los créditos otorgados a corto 

plazo de proveedores además, se solicitará un préstamo a una entidad financiera, 

la cual represente la mejor opción y cuyos beneficios sean mayores. 

 

3.8  CONCLUSIONES DEL ESTUDIO TÉCNICO 
 

• No existe norma legal alguna que impida el funcionamiento de una industria 

dedicada a la producción de cobertores para baño, a base de alfombra,  en la 

ciudad de Quito. 

 

• La localización propuesta para el presente proyecto es en la parroquia 

Cotocollao en el Barrio La Eloísa entre las calles “C” y “A” esquina, con el 

nº de lote 479. Dicho terreno colinda al norte con la Av. Panamericana 

                                                 
20 SAPAG, Nassir C. y SAPAG, Reinaldo C., Preparación y Evaluación de Proyectos, 4ta. 
Edición, Editorial McGraw-Hill, México, 2004, p. 327 
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Norte; al sur con la calle “C”; al este con la calle Ramos Julio y al Oeste con 

la calle “A”. 

 

• La localización propuesta para el funcionamiento de la fábrica cuenta con 

ventajas comparativas, tales como la ubicación de una zona altamente 

estratégica debido a la conexión con la Panamericana Norte y el Corredor 

Periférico Oriental, la dotación casi inmediata de todos los servicios básicos, 

además que tanto clientes como proveedores se encuentran ubicados en la 

zona norte de la ciudad maximizando de esta manera la eficiencia en 

tiempos de entrega. 

 

• El tamaño óptimo para la realización del presente proyecto establecido es de 

48.301 unidades anuales, las instalaciones permiten producir dicha cantidad 

y con el transcurso del tiempo se tiene la capacidad de aumentar la 

producción hasta llegar a cubrir la totalidad de la demanda insatisfecha. 

 

• La distribución de la infraestructura ha sido diseñada de conformidad a las 

disposiciones del Municipio de la ciudad de Quito, garantizando seguridad 

tanto para el personal como para el buen mantenimiento de las instalaciones. 

 

•  Mediante el análisis de diferentes cotizaciones en cuanto a los materiales 

necesarios para la puesta en marcha del proyecto se ha llegado a la 

conclusión que el capital necesario para la inversión en obras físicas es de 

184.301 dólares. 

 

• En cuanto al requerimiento de personal serán necesarias 18 personas 

distribuidas en las distintas áreas administrativas y de producción. 

 

• Para el desarrollo y puesta en marcha de este proyecto, los recursos 

financieros serán aportados por el dueño o socios de la empresa y  por 

préstamos crediticios provenientes de la banca comercial. 

 
 
 



 105

 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

CAPÍTULO IV 
 

PROPUESTA ADMINISTRATIVA 
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4.1 OBJETIVOS DE LA PROPUESTA ADMINISTRATIVA 

 
Es absolutamente innegable que para un eficiente funcionamiento de la empresa 

que se dedicará a la producción de cobertores para baño se necesita una estructura 

administrativa que facilite sus operaciones y que coordine el accionar de todos sus 

miembros, con el propósito de ofrecer siempre un producto de calidad que 

satisfaga las expectativas de los clientes. Al acoger estas consideraciones surge el 

objetivo general de la presente Propuesta Administrativa: 

 

4.1.1 OBJETIVO GENERAL 

 
Elaborar una propuesta administrativa, para la constitución legal de la 

Empresa, diseñando una estructura organizativa eficiente que permita a la 

organización dirigir todos los recursos hacia sus objetivos, misión, y 

visión. 

 
4.1.2 OBJETIVOS ESPECÍFICOS 
 
Entre los principales objetivos específicos que persigue el presente capítulo se 

encuentran los siguientes:  

 

 Elegir el tipo de compañía más conveniente para la constitución y 

administración de una fábrica de cobertores para baño, analizando la 

normativa de regule la operación de la misma. 

 

 Ofrecer una visión global de las disposiciones legales que deben ser 

observadas al momento de constituir una compañía. 

 

 Establecer una estructura administrativa que permita una eficiente 

operación de los recursos siempre orientados al cumplimiento de la 

misión, visión y objetivos preestablecidos y bien definidos. 

 

 Determinar valores corporativos y estrategias claras de administración y 

operación de la empresa, tendientes a mantener la calidad en la 

elaboración de los productos. 
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 Definir la organización estructural y funcional de la empresa, con el 

propósito de propender a una administración adecuada de la misma. 

 

4.2 MARCO LEGAL QUE RIGE LA CONSTITUCIÓN DE LA EMPRESA 

 

El ente regulador de todas las empresas constituidas en la República del Ecuador, 

sin importar su tipo; es la Superintendencia de Compañías, la misma que guía sus 

actividades de control en la Ley de Compañías. 

 

La Superintendencia de Compañías en el Ecuador establece que existen diferentes 

formas para constituir a una empresa. La tarea de escoger el tipo de compañía más 

apropiada depende de los objetivos que pretende alcanzar el presente proyecto 

además de una serie de disposiciones que se detallan a continuación: 

 

• Número de socios 

• Capital mínimo 

• Desembolso funcional 

• Responsabilidad ante terceros 

• Trámites de formalización 

• Régimen fiscal 

• Régimen de la seguridad social 
 

Del análisis de los tipos de compañías reconocidos por la menciona ley, se ha 

decidido proponer que para la administración de la empresa  “ALFOMBRAS 

DECORBAÑO” lo más apropiado sería hacerlo por medio de una compañía de 

responsabilidad limitada, la misma que reúne determinadas ventajas que se 

analizarán en los párrafos siguientes. 

 

 

4.2.1 DISPOSICIONES GENERALES 

La compañía de responsabilidad limitada es la que se contrae entre tres o 
más personas, que solamente responden por las obligaciones sociales hasta 
el monto de sus aportaciones individuales y hacen el comercio bajo una 
razón social o denominación objetiva, a la que se añadirá, en todo caso, las 
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palabras “Compañía Limitada” o su correspondiente abreviatura. Si se 
utilizare una denominación objetiva será una que no pueda confundirse 
con la de una compañía preexistente. […] 

 
La compañía de responsabilidad limitada es siempre mercantil, pero sus 
integrantes, por el hecho de constituirla, no adquieren la calidad de 
comerciantes. 

 
La compañía de responsabilidad limitada podrá tener como finalidad la 
realización de toda clase de actos civiles o de comercio y operaciones 
mercantiles permitidos por la ley, excepción hecha de operaciones de 
banco, seguros, capitalización y ahorro. 
 
La compañía de responsabilidad limitada no podrá funcionar como tal si 
sus socios exceden el número de quince, si excediere este máximo, deberá 
transformarse en otra clase  de compañía o disolverse. 
 
El principio de existencia de esta especie de compañía es la fecha de 
inscripción del contrato social en el Registro Mercantil. 
 
Para los efectos fiscales y tributarios las compañías de responsabilidad 
limitada son sociedades de capital21. 

 

4.2.2 LAS PERSONAS QUE PUEDEN ASOCIARSE 

 

Para intervenir en la constitución de una compañía de responsabilidad 
limitada se requiere de capacidad civil para contratar.  El menor 
emancipado, autorizado para comerciar, no necesitará autorización 
especial para participar en la formación de esta clase se compañías. 
 
No obstante las amplias facultades que esta Ley concede a las personas 
para constituir compañías de responsabilidad limitada, no podrán hacerlo 
entre padres e hijos no emancipados ni entre cónyuges. 
 
Las personas jurídicas, con excepción de los bancos, compañías de seguro, 
capitalización y ahorro y de las compañías anónimas extranjeras, pueden 
ser socios de las compañías de responsabilidad limitada, en cuyo caso se 
hará constar, en la nómina de los socios, la denominación o razón social de 
la persona jurídica asociada.22. 

 

 

 

 
                                                 
21 Superintendencia de Compañías, LEY DE COMPAÑÍAS, Resolución No. 02.QDSC.006 (R.O. 
591 del 15 de Mayo del 2009), Quito, Arts. 92-97. 
22 Superintendencia de Compañías, LEY DE COMPAÑÍAS, Resolución No. 02.QDSC.006 (R.O. 
591 del 15 de Mayo del 2009), Quito, Arts. 98-100. 
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4.2.3  CONFORMACIÓN DEL CAPITAL  

El capital de la compañía estará formado por las aportaciones de los socios 
y no será inferior al monto fijado por el Superintendente de Compañías. 
Estará dividido en participaciones expresadas en la forma que señale el 
Superintendente de Compañías. 
 
Al constituirse la compañía, el capital estará íntegramente suscrito, y 
pagado por lo menos en el cincuenta por ciento de cada participación. Las 
aportaciones pueden ser en numerario o en especie y, en este último caso, 
consistir en bienes muebles o inmuebles que correspondan a la actividad 
de la compañía.  El saldo del capital deberá integrarse en un plazo no 
mayor de doce meses, a contarse desde la fecha de constitución de la 
compañía. 
 
Los aportes en numerario se depositarán en una cuenta especial de 
“Integración de Capital”, que será abierta en un banco a nombre de la 
compañía en formación.  Los certificados de depósito de tales aportes se 
protocolizarán con la escritura correspondiente.  Constituida la compañía, 
el banco depositario pondrá los valores en la cuenta a disposición de los 
administradores. 
 
Si la aportación fuere en especie, en la escritura respectiva, se hará constar 
el bien en que consista, su valor, la transferencia de dominio a favor de la 
compañía y las participaciones que correspondan a los socios a cambio de 
las especies aportadas.   
 
Estas serán evaluadas por los socios o por peritos por ellos designados, y 
los avalúos incorporados al contrato.  Los socios responderán 
solidariamente frente a la compañía y con respecto a terceros por el valor 
asignado a las especies aportadas. 
 
Las participaciones que comprenden los aportes de capital de esta 
compañía serán iguales, acumulativas, e indivisibles. No se admitirá la 
cláusula de interés fijo. 
 
La compañía entregará a cada socio un certificado de aportación en el que 
constará, necesariamente, su carácter de no negociable y el número de las 
participaciones que por su aporte correspondan. 
 
La compañía formará un fondo de reserva hasta que este alcance por lo 
menos al veinte por ciento del capital social. 
  
En cada anualidad la compañía segregará, de las utilidades líquidas y 
realizadas, un cinco por ciento para este objeto.23. 
 
 
 

                                                 
23 Superintendencia de Compañías, LEY DE COMPAÑÍAS, Resolución No. 02.QDSC.006 (R.O. 
591 del 15 de Mayo del 2009), Quito, Arts. 102-104,106,109 



 110

4.2.4 FORMA DEL  CONTRATO DE LA COMPAÑÍA 
 

La escritura pública de la formación de una compañía de responsabilidad 
limitada será aprobada por el superintendente de compañías, el que ordenará 
la publicación, por una sola vez, de un extracto de la escritura, conferido por 
la Superintendencia, en uno de los periódicos de mayor circulación en el 
domicilio de la compañía y dispondrá la inscripción en el Registro 
Mercantil.  El extracto de la escritura contendrá los datos señalados en los 
numerales 1, 2, 3, 4, 5 y 6 del Art. 137 de esta Ley, y además la indicación 
del valor pagado del capital suscrito, la forma en que se hubiere organizado 
la representación legal, con la designación del nombre del representante, 
caso de haber sido designado en la escritura constitutiva y el domicilio de la 
compañía. 

 
De la resolución del Superintendente de Compañías que niegue la 
aprobación, se podrá recurrir ante el respectivo Tribunal Distrital de lo 
Contencioso Administrativo, al cual el Superintendente remitirá los 
antecedentes para que resuelva en definitiva. 
 
La escritura de constitución será otorgada por todos lo socios por sí o por 
medio apoderado. En la escritura se expresará: 
 
1. Los nombres, apellidos y estado civil de los socios, si fueren personas 

naturales, o la denominación objetiva o razón social, si fueren personas 
jurídicas y, en ambos casos, la nacionalidad y el domicilio. 

 
2. La denominación objetiva o la razón social de la compañía. 

 
3. El objeto social, debidamente concretado. 
 
4. La duración de la compañía. 

 
5. El domicilio de la compañía. 

 
6. El importe del capital social con la expresión del número de 

participaciones en que estuviere dividido y el valor nominal de las 
mismas. 

 
7. La indicación de las participaciones que cada socio suscriba y pague en 

numerario o en especie, el valor atribuido a éstas y la parte del capital 
no pagado, la forma y el plazo para integrarlo. 

 
8. La forma en que se organizará la administración y fiscalización de la 

compañía, si se hubiere acordado el establecimiento de un órgano de 
fiscalización, y la indicación de los funcionarios que tengan la 
representación legal. 

9. La forma de deliberar y tomar resoluciones en la junta general y el 
modo de convocatoria y constituirla. 
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10. Los demás pactos lícitos y condiciones especiales que los socios 
juzguen conveniente establecer, siempre que no se opongan a lo 
dispuesto en esta Ley. 

 
La aprobación de la escritura de constitución de la compañía será pedida al 
Superintendente de Compañías por los administradores o gerentes o por la 
persona en ella designada. Si éstos no lo hicieren dentro de los treinta días 
de suscrito el contrato, lo hará cualquiera de los socios a costa del 
responsable de la omisión. 
 
Los administradores o los gerentes podrán ser designados en el contrato 
constitutivo o por resolución de la junta general.  Esta designación podrá 
recaer en cualquier persona, socio o no, de la compañía. 
 
En caso de remoción del administrador o del gerente designado en el 
contrato constitutivo o posteriormente, para que surta efecto la remoción 
bastará la inscripción de los documentos respectivos en el registro 
mercantil. 
 
El pago de las aportaciones por la suscripción de nuevas participaciones 
podrá realizarse: 
 
1. En numerario. 
 
2. En especie, si la junta general hubiere resuelto aceptarla y se hubiere 

realizado el avalúo por los socios, o los peritos, conforme lo dispuesto 
en el Art. 104 de esta Ley. 

 
3. Por compensación de créditos. 

 
4. Por capitalización de reservas o de utilidades. 

 
5. Por la reserva o superávit proveniente de revalorización de activos, con 

arreglo al reglamento que expedirá la Superintendencia de Compañías. 
 

La junta general que acordare el aumento del capital establecerá las bases de 
las operaciones que quedan enumeradas.24 

                                                 
24 Superintendencia de Compañías, LEY DE COMPAÑÍAS, Resolución No. 02.QDSC.006 (R.O. 
591 del 15 de Mayo del 2009), Quito, Arts. 136-140. 
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4.2.5 REQUISITOS LEGALES PARA LA CONSTITUCIÓN DE LA 
COMPAÑÍA DE RESPONSABILIDAD LIMITADA 
 

4.2.5.1 SOLICITAR EL NOMBRE 

 

La denominación objetiva que se ha elegido es ALFOMBRAS DECORBAÑO y 

deberá ser aprobada por la Secretaría General de la Oficina Matriz de la 

Superintendencia de Compañías,  dentro de 72 horas. Dicho nombre cumple con los 

principios de propiedad y de inconfundibilidad (Art. 16 L.C.), es decir,  no puede ser 

adoptado por ninguna otra además de que es distinguido claramente de cualquier otra 

sociedad sujeta al control y vigilancia de la Superintendencia de Compañías. 

 

Antes de iniciar con el trámite de constitución de la compañía el nombre puede ser 

reservado utilizando el servicio virtual que la Superintendencia de Compañías pone a 

disposición de los usuarios registrados en el sitio Web 

http://www.supercias.gov.ec/Reserva.htm. 

 
 
4.2.5.2 SOLICITUD DE APROBACIÓN 

 

La presentación al Superintendente de Compañías o a su delegado de tres copias 

certificadas de la escritura de constitución de la compañía, a las que se adjuntará la 

solicitud, suscrita por abogado, requiriendo la aprobación del contrato constitutivo 

(Art. 136 de la Ley de Compañías). Si se estimare conveniente, puede presentarse un 

proyecto de minuta junto a la petición antes referida, firmadas por abogado, para 

efectos de revisión previa25 

 

4.2.5.3 PRESENTACIÓN DE LA MINUTA 

 

En el Anexo 2 de éste proyecto de titulación se muestra el formato de la minuta de 

constitución simultánea de compañía anónima. Esta minuta debe ser llenada y 

entregada a la Superintendencia de Compañías, la revisión de la minuta dura 

aproximadamente 10 días. 
                                                 
25 Superintendencia de Compañías, INSTRUCTIVO PARA LA CONSTITUCIÓN AUMENTO DE CAPITAL Y MÁS 
ACTOS SOCIETARIOS DE LAS COMPAÑÍAS MERCANTILES SOMETIDAS A CONTROL DE LA 
SUPERINTENDENCIA DE COMPAÑÍAS, abril del 2.002, Quito, pp. 2. 
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4.2.5.4 EMISIÓN DEL OFICIO 

 

Una vez que la Superintendencia de Compañías revisa la correcta redacción de la 

minuta, emite un oficio de aprobación. 

 

4.2.5.5 ELABORACIÓN DE LA ESCRITURA 

 

Consiste en elevar una minuta a escritura pública, los documentos necesarios para la 

elaboración de la escritura son: 

 

• Cédulas de identidad y certificados de votación de los comparecientes. 

• Una minuta elaborada por un profesional de derecho. 

 

Con éstos documentos se acude a un notario, quien protocoliza la documentación, 

para que sea un documento válido se debe  ingresar en el Registro de la Propiedad. 

 

4.2.5.6 REVISIÓN DE LA ESCRITURA 

 

La Superintendencia de Compañías revisa y corrige la escritura pública en un tiempo 

indefinido. 

 

4.2.5.7 OBTENER PERMISOS PREVIOS 

 

Depende de la actividad de la empresa, ésta debe obtener el permiso del órgano de 

control. Para realizar las actividades de la empresa que son fabricar cobertores para 

baño, a base de alfombra no es necesario obtener ningún permiso. 

 

4.2.5.8 PUBLICACIÓN EN LA PRENSA  

 

El extracto de la escritura se debe publicar en el medio de mayor circulación de la 

localidad. 
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4.2.5.9 PATENTE MUNICIPAL 

 

Es un comprobante de pago emitido por la Administración zonal, como permiso de 

funcionamiento, correspondiente por la cancelación anual del impuesto de patente 

municipales se grava a toda persona natural o jurídica que ejerza una actividad 

comercial o industrial y que opere en el Distrito Metropolitano de Quito. 

 

Tiempo: se despacha inmediatamente a través de las ventanillas. 

 

Requisitos: En caso de inscripción para obtener la patente por primera vez, para 

personas jurídicas, se debe presentar: 

 

1. Formulario de declaración del impuesto de patentes, original y copia; 

2. Escritura de constitución de la compañía original y copia; 

3. Original y copia de la Resolución de la Superintendencia de Compañías; 

4. Copias de la cédula de ciudadanía. 

 

Nota 1: Para el pago de patente cuando ya existe la inscripción el interesado deberá 
acercarse a partir del 2 de enero de cada año a la Administración Zonal respectiva. 

 

Nota 2: Para todo trámite deberá presentarse el certificado de votación de acuerdo a 

la Ley de Elecciones. 

 

4.2.5.10 REGISTRO MERCANTIL 

 

Pasos a segur para la inscripción de una persona jurídica en el Registro Mercantil: 

 

• Escritura de constitución de la empresa (mínimo tres copias). 

• Pago de la patente municipal. 

• Pago del impuesto del 1.5 por mil de activos. 

• Publicación en la prensa del extracto de la escritura de constitución. 
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4.2.5.11 PRESENTACIÓN DE DOCUMENTOS PARA LA CONSTITUCIÓN 
 
Para finalizar el trámite de constitución, luego de haber cumplido con los requisitos 

enunciados anteriormente,  se deben presentar a la Superintendencia de Compañías 

los siguientes documentos: 

 
• Periódico en el cuál se publicó el extracto de la escritura (un ejemplar). 

• Escritura luego de cumplir con lo dispuesto en la respectiva resolución 

aprobatoria de la escritura. 

• Copia de nombramientos del Gerente y Presidente inscritos en el Registro 

Mercantil. 

• Copia legible de la cédula ciudadanía o pasaporte del Gerente y Presidente. 

• Formulario del R.U.C.  lleno, suscrito por el Representante Legal. 

• Copia legible de la papeleta del último pago de la luz. 

 

4.3  ESTRUCTURA ADMINISTRATIVA 

 

4.3.1 ADMINISTRACIÓN DE LA COMPAÑÍA 

 

La junta general, formada por los socios legalmente convocados y reunidos, 
es el órgano supremo de la compañía. La junta general no podrá considerarse 
válidamente constituida para deliberar, en primera convocatoria, si los 
concurrentes a ella no representan más de la mitad del capital social. La junta 
general se reunirá, en segunda convocatoria, con el número de socios 
presentes, debiendo expresarse así en la referida convocatoria. 
Salvo disposición en contrario la Ley o el contrato, las resoluciones se 
tomarán por mayoría absoluta de los socios presentes. Los votos en blanco y 
las abstenciones se sumarán a la mayoría. 
 
Son atribuciones de la junta general: 
 

a) Designar y remover administradores y gerentes. 
b) Designar el consejo de vigilancia, en el caso de que el contrato social 

hubiere previsto la existencia de este organismo. 
c) Aprobar las cuentas y los balances que presenten los administradores 

y gerentes. 
d) Resolver acerca de la forma del reparto de utilidades. 
e) Resolver acerca de la amortización de las partes sociales. 
f) Consentir en la cesión de las partes sociales y en la admisión de 

nuevos socios. 
g) Decidir acerca del aumento o disminución del capital y la prórroga del 

contrato social. 
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h) Resolver, si en el contrato social no se establece otra cosa, el 
gravamen o la enajenación de  inmuebles propios de la compañía. 

i) Resolver acerca de la disolución anticipada de la compañía. 
j) Acordar la exclusión del socio por las causales previstas en el Art. 82 

de esta Ley. 
k) Disponer que se entablen las acciones correspondientes en contra de 

los administradores o gerentes. En caso de negativa de la junta 
general, una minoría representativa          de por lo menos un veinte 
por ciento del capital social, podrá recurrir  al juez para entablar las 
acciones indicadas en esta letra. 

l) Las demás que no estuvieren otorgadas en esta Ley o en el contrato 
social a los gerentes, administradores u otros organismos. 

 
Las juntas generales son ordinarias y extraordinarias y se reunirán en el 
domicilio principal de la compañía, previa convocatoria del administrador o 
del gerente. 
Las ordinarias se reunirán por lo menos una vez al año, dentro de los tres 
meses posteriores a la finalización del ejercicio económico de la compañía, 
las extraordinarias en cualquier época en que fueren convocadas. […] 
 
El o los socios que representen por lo menos el diez por ciento del capital 
social podrán ejercer ente el Superintendente de Compañías el derecho 
concedido en el artículo 213.  Si el contrato social estableciese un consejo de 
vigilancia, éste podrá convocar a reuniones de junta general en ausencia o por 
omisión del gerente o administrador, y en caso de urgencia. 
 
A las juntas generales concurrirán los socios personalmente o por medio de 
representante, […] 
 
El acta de deliberaciones y acuerdos de las juntas generales llevará las firmas 
del presidente y del secretario de la junta. […] 
 
 
Los administradores o gerentes se sujetarán en su gestión a las facultades que 
les otorgue el contrato social y, en caso de no señalárseles, a las resoluciones 
de los socios tomadas en junta general. […]   
 
Los administradores o gerentes estarán obligados a presentar el balance anual 
y la cuenta de pérdidas y ganancias, así como la propuesta de distribución de 
beneficios, en el plazo de sesenta días a contarse desde la terminación del 
respectivo ejercicio económico, deberán también cuidar de que se lleve 
debidamente la contabilidad y correspondencia de la compañía y cumplir y 
hacer cumplir la Ley, el contrato social y las resoluciones de la junta general. 
 
Los administradores o gerentes, estarán obligados a proceder con la diligencia 
que exige una administración mercantil ordinaria y prudente. […] 
 
Los administradores o gerentes que incurrieren en las siguientes faltas 
responderán civilmente por ellas, sin perjuicio de la responsabilidad penal que 
pudieren tener: 
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a) Consignar, a sabiendas, datos inexactos en los documentos de la 

compañía que, conforme a la ley, deben inscribirse en el Registro 
Mercantil, o dar  datos falsos respecto al pago de las aportaciones 
sociales y al capital de la compañía. 

 
b) Proporcionar datos falsos relativos al pago de las garantías sociales, 

para alcanzar la inscripción en el Registro Mercantil de  las escrituras 
de disminución del capital, aún cuando la inscripción hubiere sido 
autorizada por el Superintendente de Compañías. 

 
c) Formar y presentar balances e inventarios falsos. 
 
d) Ocultar o permitir la ocultación de bienes de la compañía. 

 
La responsabilidad de los socios administradores de la compañía se extinguirá 
en conformidad con las disposiciones contenidas en los Arts. 264 y 265 y en 
la Sección VI de esta Ley. 
 
Sin perjuicio de la responsabilidad penal a que hubiere lugar, los 
administradores o gerentes responderán especialmente ante la compañía por 
los daños y perjuicios causados por dolo, abuso de facultades, negligencia 
grave o incumplimiento de la ley o del contrato social.  Igualmente 
responderán frente a los acreedores de la compañía y a los socios de ésta, 
cuando hubieren lesionado directamente los intereses de cualquiera de ellos. 
Si hubieren propuesto la distribución de dividendos ficticios, no hubieren 
hecho inventarios o presentaren inventarios fraudulentos, responderán ante la 
compañía y terceros por el delito de estafa. 
 
Si hubiere más de dos gerentes, las resoluciones de éstos se tomarán por 
mayoría de votos, […] 
 
Los administradores o gerentes no podrán dedicarse, por cuenta propia o 
ajena, al mismo género de comercio que constituye el objeto de la compañía, 
salvo autorización expresa de la junta general. […] 
Es obligación de los administradores o gerentes inscribir en el mes de enero 
de cada año, en el Registro Mercantil del Cantón, una lista completa de los 
socios de la compañía, con indicación del nombre, apellido, domicilio y 
monto del capital aportado. […] 
 
Son aplicables a los gerentes o administradores las disposiciones constantes 
en los Arts. 129 al 133, inclusive, del Código de Comercio. 
 
El administrador no podrá separarse de sus funciones mientras no sea 
legalmente reemplazado. […]  
 
Toda acción contra los gerentes o administradores prescribirá en el plazo de 
tres meses cuando se trate de solicitar la remoción de dicho funcionario. 
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En las compañías en las que el número de socios exceda de diez podrá 
designarse una comisión de vigilancia cuyas obligaciones fundamentales 
serán velar por el cumplimiento, por parte de los administradores o gerentes, 
del contrato social y la recta gestión de los negocios. 
La comisión de vigilancia estará integrada por tres  miembros, socios o no, 
que no serán responsables de las gestiones realizadas por los administradores 
o gerentes, pero si de sus faltas personales en la ejecución del mandato26. 

 
 
4.3.2 MISIÓN 
 
"Somos una empresa líder en la producción y comercialización de cobertores para 

baño a base de alfombra de óptima calidad, satisfaciendo las necesidades de confort 

y elegancia en la decoración del hogar de nuestros clientes en toda la ciudad de 

Quito; fundamentada en principios de respeto a los valores éticos y la conservación 

del medio ambiente; Desarrollando un clima de trabajo estimulante para nuestros 

colaboradores y bienestar para sus familias.". 

 

4.3.4 VISIÓN 

  

"Ser una empresa líder en la producción y comercialización de cobertores para baño 

a base de alfombra de óptima calidad, maximizando la capacidad de producción al 

cien por ciento mediante la implementación de nueva tecnología para abarcar la 

demanda nacional y satisfaciendo las necesidades de confort y elegancia en la 

decoración del hogar de nuestros clientes; con una rentabilidad sostenida y con un 

equipo humano dinámico y comprometido en el logro de nuestros objetivos.”. 

 

4.3.4 OBJETIVOS 

 

4.3.4.1 OBJETIVO GENERAL 

 

Alcanzar el liderazgo, en el mercado nacional, en la producción y comercialización, 

de cobertores para baño, a base de alfombra de óptima calidad, para incrementar 

beneficios y maximizar utilidades para la empresa, cumpliendo con las necesidades 

de clientes y satisfaciendo la demanda existente en el mercado actual. 

 
                                                 
26 Superintendencia de Compañías, LEY DE COMPAÑÍAS, Resolución No. 02.QDSC.006 (R.O. 591 
del 15 de Mayo del 2009), Quito, Arts. 116-135. 
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4.3.4.2 OBJETIVOS ESPECÍFICOS 

 

• Penetrar en el mercado abarcando en corto y mediano plazo la demanda 

insatisfecha de la ciudad de Quito. En mediano y largo plazo, contar con 

participación y presencia en las principales ciudades del Ecuador.  

 

• Lograr la máxima rentabilidad en cada proceso productivo de la empresa.  

 

• Implementar métodos y procedimientos para la mejor utilización de todo tipo 

de herramientas Tecnológicas, Administrativas y de Gestión de Calidad.  

 

• Desarrollar productos de excelente calidad y constante innovación, así como 

también, contar con un buen servicio de atención al cliente para lograr alcanzar 

la satisfacción de los mismos.  

 

• Garantizar la eficiencia en la ejecución de las actividades realizadas dentro y 

fuera de la organización en especial a nivel operativo.  

 

• Brindar las mejores opciones y condiciones en la prestación de los diferentes 

productos a ofertarse. 

 

• Mejorar la tecnología de punta para optimizar la eficiencia del proceso de 

producción, en el proceso de secado, disminuyendo así amenazas como 

cambios climáticos. 

 

4.3.5 VALORES CORPORATIVOS 

 

Es innegable que “ALFOMBRAS DECORBAÑO” como toda organización necesita 

asumir valores que permitan delinear criterios tendientes a evitar distorsiones de la 

misión y objetivos específicos de la Compañía, por lo tanto, se proponen valores 

corporativos que sean recordados por todos sus miembros, con el propósito de 

mantenerlos siempre presentes como una guía en cada una de sus actividades. 
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Estos valores agregados, servirán principalmente para guiar al personal en su 

accionar diario, y propender a la realización de un trabajo de calidad, sin defectos y 

orientado por la misión, visión y objetivos de la compañía.  Entre los principales 

valores que se sugieren están lo siguientes: 

 
a) HONESTIDAD 

 

Somos un grupo de personas que ante todo se considera honesta consigo misma y 

con los demás, estamos convencidos que solo el trabajo dignifica al ser humano, y 

solo por esta vía mejoraremos nuestras vidas y las de nuestras familias. 

 

b) HONRADEZ 

 

Estamos convencidos que la honradez es una virtud que nos permitirá mantener un 

ambiente propicio de trabajo respetando y cuidando los bienes de la organización y 

los de nuestros compañeros.  

 

c) PUNTUALIDAD 

 

Seremos puntuales y respetaremos el tiempo de los demás, no desperdiciaremos 

nuestro valioso tiempo en holgazanerías, cada minuto perdido representa el descuido 

de alguna de nuestras tareas. 

  

d) COMPAÑERISMO 

 

Solo trabajando en equipo conseguiremos que nuestra organización crezca. Nuestra 

opinión y trabajo son fundamentales para ella, todos y cada uno de nosotros somos 

parte fundamental de ese equipo, y solo a través de una buena camaradería 

lograremos unirnos para alcanzar  las metas propuestas. 
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e) AMABILIDAD 

 

Seremos amables y corteses con todos quienes integramos la empresa generando de 

esta manera un excelente clima organizacional. Además responderemos a las 

inquietudes de nuestros clientes con una sonrisa sincera y estaremos siempre 

dispuestos a satisfacer sus  requerimientos, por que ellos son nuestra razón de ser y a 

ellos nos debemos. 

 

f) PULCRITUD 

 

Estamos convencidos que seremos la imagen de nuestra organización, por ello 

respetaremos nuestras divisas y mantendremos siempre limpios y ordenados nuestros 

puestos de trabajo, procuraremos que las instalaciones de la empresa estén siempre 

limpias y ordenadas. 

 

g) COMPROMISO CON EL TRABAJO 

 

Creemos firmemente que las labores realizadas con esmero, no solo son nuestra 

fuente de ingresos, sino la satisfacción de los clientes, y el prestigio de nuestro 

establecimiento. Buscaremos siempre el pleno empleo de los recursos, procurando 

siempre ser eficientes. 

 

h) RESPONSABILIDAD 

 

Seremos responsables con cada función encomendada y cumpliremos a cabalidad las 

tareas que impliquen el logro de objetivos organizacionales obteniendo resultados 

satisfactorios para alcanzar el éxito conjunto dentro de la organización.  

 

4.3.6 ESTRATEGIAS  

 

Para ayudarse a la consecución de sus objetivos, la compañía adoptará estrategias 

que servirán como medios congruentes para conseguirlos, las mismas que se listan a 

continuación: 
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• La organización se caracterizará por tener siempre un mensaje: 

“ALFOMBRAS DECORBAÑO” es y será un sinónimo de “calidad y 

eficiencia”, facilitando a que los clientes lo puedan percibir, y así de esta 

manera, se conseguirá posicionar la marca en la mente del consumidor respecto 

a los competidores. 

 
• Liderazgo total en Diferenciación: La empresa tratará de diferenciar todos sus  

productos creando características percibidas como únicas e importantes por los 

consumidores. 

 
• Penetración de mercado: se desarrollarás estrategias para incrementar las 

ventas, como son las actividades promociónales y publicitarias, etc. 

 
• Capacitación constante al personal: se implantarán programas de capacitación 

para todo el personal de la organización con el objetivo de obtener un 

constante desarrollo del recurso humano y por ende de la organización. 

 

• Se logrará que todos los miembros de “ALFOMBRAS DECORBAÑO” se 

comprometan con la misión, visión y objetivos de la organización, con el 

propósito de que cada una de sus actividades, por más simples que éstas sean 

contribuyan a la consecución de los fines que persigue la empresa. 

 
• Se organizarán sesiones periódicas de trabajo en equipo, en las cuales se 

evaluará el desempeño de actividades de la compañía en las que todos los 

miembros tendrán la oportunidad de brindar sus criterios tendientes a la 

solución de problemas y conflictos. 

 
• Innovación constante: se implementarán políticas de innovación 

permanentemente ya que es necesario adaptarse a los cambios en las 

necesidades de las personas, tecnología y demás factores que influyen en el 

diseño, comercialización y distribución de los productos. 
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4.4 ORGANIZACIÓN DE LA EMPRESA 

 

La realización del presente proyecto requiere de un diseño en cuanto a 

infraestructura física que permita la acción conjunta y coordinada de elementos 

materiales, humanos y financieros con el fin de alcanzar los objetivos planteados en 

el presente estudio. 

 

En toda empresa, las operaciones precisas para la obtención del producto son 

numerosas y se necesitan personas especializadas para diferentes tareas, que deberán 

ser coordinadas para que cada uno de ellos cumpla con una actividad diferente y 

pueda llegar así a una finalidad que es la obtención del producto. Si cada empleado 

tuviese que realizar él sólo todas las operaciones, la producción se vería reducida. 

Por todo ello, podemos afirmar que la división del trabajo es la razón misma de la 

organización, ya que en toda actividad productiva que no sea individual se necesita 

un determinado grado de organización que distribuya las distintas tareas entre los 

trabajadores. 

 

4.4.1 ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL 
 
Para la representación gráfica de la estructura organizativa de la empresa se ha 

escogido un organigrama lineal tradicional que es flexible y adaptable, de manera 

que si se presentan cambios en la empresa este modelo pueda ser transformado con 

facilidad, en esta estructura la autoridad y la responsabilidad viajan de forma directa.  

 
Acogiendo las disposiciones legales del párrafo 4.3.1 referentes a la administración 

de las compañías de Responsabilidad Limitada, y a los requerimientos específicos de 

personal que se hicieran en el Estudio Técnico específicamente en el párrafo 3.7.2, se 

propone un Organigrama Estructural para ALFOMBRAS DECORBAÑO  el mismo 

que se muestra en el gráfico siguiente: 
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GRÁFICO 4.1: ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL DE LA EMPRESA 
“ALFOMBRAS DECORBAÑO” 
 
 

 
 
 
Fuente: Tabla 3.7 
Realizado por: La Autora 
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4.4.2 ORGANIGRAMA FUNCIONAL 
 
Para lograr una eficiente administración de la empresa “ALFOMBRAS 

DECORBAÑO” se propone un organigrama funcional que  obedece a la estructura 

básica del organigrama estructural mostrado en el párrafo anterior, con la diferencia 

lógica que éste refleja las funciones que tienen asignados los distintos órganos, que 

se estiman son convenientes y absolutamente necesarias para cada uno de los puestos 

de trabajo, a los que representan. 

 

Se ha elaborado este organigrama, debido a la importancia que reviste la delimitación 

de las funciones de cada uno de los miembros de la organización con el propósito 

principal de asegurar que cada actividad, sea realizada de manera eficiente, se evite 

la duplicidad de funciones, y el desperdicio de recursos escasos como son el tiempo 

del personal y los materiales e insumos utilizados para la elaboración del producto. 

 

El gráfico 4.2 que se muestra a continuación, reproduce la estructura del organigrama 

funcional que se propone para la empresa, que incluye las funciones básicas de cada 

unidad representada en el mismo. 
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GRÁFICO 4.2: ORGANIGRAMA FUNCIONAL 

Fuente: Gráfico 4.1 
Realizado por: La Autora 

JUNTA GENERAL DE SOCIOS 
-Designar y remover gerentes. 
-Aprobar las cuentas y balances que presente el gerente. 
-Resolver acerca de la forma de reparto de utilidades. 
-Resolver acerca de la amortización de las partes sociales. 
-Consentir en la cesión de las partes sociales y en la     
admisión de nuevos socios. 
-Decidir sobre el aumente o disminución de capital. 
-Resolver sobre la disolución anticipada de la compañía 

GERENTE GENERAL 
-Cumplir con las resoluciones de la junta 
general. 
-Vigilar el cumplimiento de los programas. 
-Coordinar las direcciones. 
-Dirigir los grupos de Trabajo. 
-Supervisar la elaboración de los Balances y los 
Estados Financieros. 

DEPARTAMENTO DE 
ADMINISTRACIÓN 

-Administración general. 
-Control y Gestión de RRHH. 
-Responsable de contabilidad. 
-Determinación de costos. 
-Gestión y provisión de tesorería.
-Relación con clientes y 
proveedores

DEPARTAMENTO DE  
COMERCIALIZACIÓN 

-Elaborar investigación de 
Mercados. 
-Realizar planes de Marketing. 
-Análisis de los precios.  
-Capacitar vendedores y 
comerciales.  
-Planear la promoción  y 
distribución de ventas  
-Estudiar y conocer a la 
competencia. 

DEPARTAMENTO DE  
PRODUCCIÓN 

-Supervisar la maquinaria y las 
instalaciones. 
-Planificar los procesos de fabricación.
-Organización, mando y gestión del 
personal a su cargo.  
-Planear el flujo y distribución de las 
materias primas y de los materiales. 
-Planificación de la producción. 
-Controlar stocks y la gestión de 
almacenes. 
-Diseñar productos. 
-Investigar e innovar tecnología. 

SECRETARÍA GENERAL 
-Llevar el sistema de 
correspondencia. 
-Proporcionar información. 
-Registrar y documentar 
resoluciones de la Junta General.

CONTABILIDAD 
-Elaboración y control de 
presupuestos. 
-Registrar las transacciones diarias. 
-Elaborar Anexos, Balances,  
Estados Financieros y demás 
disposiciones tributarias. 

VENDEDORES 
-Gestionar la 
comercialización de 
productos. 

OBREROS 
-Realizar acabados  
y empaque de 
productos. 
-Colaborar con 
operarios. 

TESORERÍA 
-Pago a Proveedores. 
-Cobro de clientes. 
-Desembolso Caja chica. 
-Pago Personal. 

OPERARIOS 
-Preparar materia prima 
e insumos. 
-Operar máquinas de 
tejer y ribeteadoras. 
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4.5 CONCLUSIONES DE LA PROPUESTA ADMINISTRATIVA 

 

• El tipo de compañía que se recomienda para la administración de  

“ALFOMBRAS DECORBAÑO”, es una de Responsabilidad Limitada, debido 

a que acepta un número adecuado y no excesivo de socios, y las participaciones 

no son transferibles si no tienen el consenso de la mayoría, lo que ayudaría a 

mantener el control de la organización en el seno de los socios fundadores. 

 

• Existe una serie de procedimientos y reglamentaciones que anteceden a la 

operación de la compañía por lo que se deberá iniciar de forma anticipada 

todos los trámites pertinentes para evitar inconvenientes en el momento de 

puesta en marcha de la misma. 

 

• Se ha establecido claramente la misión, visión, objetivos y valores de la 

compañía, los cuales deberán ser recordados por todos los colaboradores para 

que el accionar de ninguno de ellos se desvíen de estas directrices. 

 

• Para lograr un fiel cumplimiento de las estrategias de la empresa, y para que 

exista siempre un control por parte de un superior de las actividades de los 

subordinados; para una eficiente administración de la compañía, se recomienda 

una estructura de administrativa de tipo lineal, en la cual la delegación de 

autoridad y el poder, fluyan de manera vertical, y que debido a su rigidez, sea 

improbable que se originen desviaciones de los objetivos que se persigan. 

 

• Cada nivel tiene sus responsabilidades, y el funcionario que esté en un nivel 

superior a otro, tiene bajo su cargo y responsabilidad el desempeño suyo y el 

de sus subordinados. 
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CAPÍTULO V 
ESTUDIO ECONÓMICO 
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5.1 OBJETIVOS DEL ESTUDIO ECONÓMICO  

 

5.1.1 OBJETIVO GENERAL 

 

En este capítulo se pretende determinar la cuantía de recursos económicos necesarios 

para la puesta en marcha del proyecto, cual será el costo que implicará el 

funcionamiento de la compañía “ALFOMBRAS DECORBAÑO”, además de una 

serie de indicadores que servirán de apoyo para la parte final y definitiva del 

proyecto, la cual es la evaluación económica. Del análisis de las consideraciones 

anteriores surge el objetivo general del presente estudio económico-financiero: 

 

“Realizar un estudio económico  como paso previo al estudio financiero de la 

empresa, obteniendo costos y gastos reales que serán destinados a la inversión 

en los diferentes recursos identificados, señalando e identificando de manera 

adicional las respectivas  fuentes de financiamiento.” 

 

5.1.2 OBJETIVOS ESPECÍFICOS 

 

Entre los objetivos específicos que persigue el presente capítulo tenemos los 

siguientes: 

 

 Analizar todas las inversiones necesarias para la implementación y puesta en 

marcha del presente proyecto. 

 

 Analizar las fuentes de financiamiento más apropiadas para satisfacer las 

necesidades de infraestructura física y de capital de trabajo para el adecuado 

funcionamiento de la compañía. 

 

 Estudiar los costos en los que se incurrirá el funcionamiento de 

“ALFOMBRAS DECORBAÑO” 
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 Elaborar los estados financieros proyectados para poder evaluar el 

comportamiento posterior de la compañía. 

 

 

5.2 INVERSIONES 

 

La realización del proyecto implica utilizar recursos para dos acciones o 
etapas distintas: 
 

a) La instalación y montaje del proyecto. 
b) La etapa del funcionamiento u operación del proyecto. 

 
Los recursos necesarios para la etapa de instalación, constituyen el capital fijo 
del proyecto y señalan los requisitos para la inversión, mientras que, los 
necesarios para el funcionamiento constituyen el capital de trabajo. 
 
Las partes técnicas del estudio, hasta ahora, determinan el proceso de 
producción o algunas alternativas de producción y la capacidad, así como 
detalles de los insumos de materia prima.  Para este momento de la 
investigación se debe disponer de toda la información relativa a la 
distribución de la planta, a las dimensiones y rendimiento de la maquinaria, 
las características y el costo de los edificios, construcciones y equipamiento 
complementario, etc.  Esto permite la estimación de todos los activos 
necesarios para obtener el total de la inversión requerida27.  

 

 

5.2.1 VALORACIÓN DE ACTIVOS FIJOS  

 

A continuación se detallan los ítems que conforman el activo fijo del presente 

proyecto: 

 

Terreno. Es el espacio que se ha destinado para implementar las instalaciones en las 

que se desarrollarán las actividades de fabricación del producto y administración de 

los recursos. El terreno que se ha analizado y se ha considerado adecuado esta 

ubicado en La Eloísa y tiene un área de 1000 metros cuadrados, cada uno está 

valorado en $40. Es decir que se genera un costo total equivalente a este rubro de 

40.000 dólares. 

 

                                                 
27
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Edificaciones y construcciones. En el gráfico 3.3 ubicado en el capítulo III del 

presente estudio se puede observar claramente la distribución del espacio físico en el 

que se encuentra una edificación asignada a las oficinas, además de los galpones en 

los que se desarrollará las actividades de fabricación y almacenamiento, que en total 

tienen un área de 470m2. Adicionalmente en la tabla 3.3 del capítulo III se muestra el 

resumen de los costos correspondientes a edificaciones y construcciones sumando un 

total para este rubro de 91.000 dólares. 

 

Maquinaria y equipo. Los elementos que conforman este rubro son los descritos en 

la tabla 3.5 correspondientes a los requerimientos tecnológicos en los que se 

encuentran  dos máquinas tejedoras, dos ribeteadoras y una para elástico las mismas 

que suman 22.000 dólares, a este valor se debe adicionar el correspondiente a las 

herramientas necesarias para la producción, este valor es de $ 234. Por lo tanto, la 

cantidad en dólares de Maquinaria y herramientas es de 22.234. 

 

Muebles de oficina. Este rubro lo componen los muebles descritos en la tabla 3.6 del 

capítulo III del presente proyecto, es decir, escritorios, sillas, archivadores metálicos, 

juego de muebles y mesa de centro para la sala de espera. Los muebles de oficina 

están valorados por 3.480 dólares. 

 

Equipo de Oficina. Dentro de este rubro se encuentran los teléfonos, faxes y el 

Equipo auxiliar conformado por extintores y botiquín de primeros auxilios La suma 

de los bienes anteriormente descritos es de 937 dólares. 

 

Equipo de Computación. Este rubro está compuesto por 8 computadores valorados 

en $769 y 2 impresoras multifunción cuyo valor es de $249 cada una obteniendo un 

total de 6.650 dólares. 

 

Vehículo. Para el transporte de productos terminados así como también de materias 

primas e insumos se hace necesaria la adquisición de un camión de 3.5 Toneladas 

valorado en 20.000 dólares, 
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Los conceptos de activo intangible son: 

 

Gastos de preoperación.  Estos gastos son originados antes de la realización física 

del proyecto.  Son gastos que resultan de investigaciones técnicas y económicas del 

proyecto, para el caso específico de la empresa productora y comercializadora de 

cobertores para baño, se deberán incluir en este rubro los costos de la elaboración del 

presente proyecto valorados en dos mil dólares; la aprobación de constitución por la 

Superintendencia de Compañías cuyo valor es de 700 dólares, la publicación del 

extracto es tiene un costo de $30, inscripción en la cámara de la producción $50, el 

pago para obtener el registro mercantil es de 61.82; la afiliación en ECOP 

(Ecuatoriana de Códigos de Producto) que tendrá un costo de 300 dólares; El trámite 

en cuanto a marca y patente ante el Instituto Ecuatoriano de Propiedad Intelectual 

(IEPI) tiene un valor total de $190 y se deberá realizar una renovación cada diez 

años; en este rubro, debería incluirse el costo del permiso de construcción del 

Municipio de Quito, pero como se adquirirá las instalaciones ya construidas, no se 

necesita realizar el mencionado trámite. Todos los rubros mencionados anteriormente 

se describen en la siguiente TABLA 5.1. 

 

TABLA 5.1 

Gastos de preoperación 

GASTOS DE PREOPERACIÓN VALOR USD 

Proyecto de factibilidad  2000.00 

Aprobación de Constitución 700.00 

Publicación del Extracto de constitución 30.00 

Afiliación a la Cámara de Industrias de Pichincha 50.00 

Registro Mercantil 61.82 

Afiliación ECOP 300.00 

Patente del nombre ante el IEPI. 190.00 

Permiso de construcción del Municipio de Quito - 

TOTAL 3331.82 
Fuente: Superintendencia de Compañías, Municipio Metropolitano de Quito, Cámara de la industria 

de Pichincha, ECOP, IEPI, 2010. 
Realizado por: La Autora. 
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5.2.2 COSTO DE MATERIA PRIMA Y MATERIALES 

 

Previamente en el párrafo 3.6 del Estudio Técnico del presente estudio de factibilidad 

se analizó la descripción del proceso de producción de cobertores para baño a base 

de alfombra, además en la tabla 3.7 se muestra los requerimientos de de materia 

prima y de materiales, con la ayuda de estos datos y de las siguientes políticas a 

continuación se determinará el costo correspondiente a este rubro. 

 

5.2.2.1 POLÍTICAS DE PRODUCCIÓN: 

 

 Inicialmente se ha establecido que se alcance una meta del 50%, en cuanto a 

cobertura de la demanda insatisfecha para el primer año, es decir para el 

2011. 

 

 A partir del segundo año de funcionamiento de la empresa se incrementará  

un 10% en ventas anuales hasta alcanzar a cubrir la totalidad de la demanda 

insatisfecha. 

 

 El inventario de productos terminados será de 30 días puesto que es un 

producto no perecible y puede mantenerse en bodega durante este tiempo. 

 

 El inventario de las materas primas se mantendrá durante 30 días para la tela 

primaria, lana, hilo y elásticos. El látex se deberá conservar 15 días solamente 

puesto que se presenta en estado líquido y su duración es de máximo 24 días.  

 

 Se ha establecido que se incremente anualmente un porcentaje de mano de 

obra directa e indirecta que sea proporcional al aumento de la producción, 

esto es del 10%. 

 

 Se asigna un presupuesto del 2% del valor de maquinaria (22.000) para 

realizar el servicio de mantenimiento esto es 440 dólares anuales. 
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5.2.2.2 VOLUMEN DE PRODUCCIÓN, VENTAS Y EXISTENCIA 

 

La siguiente tabla muestra la cantidad en unidades de cobertores para baño que se 

deben producir, además de las ventas y los inventarios durante el periodo de estudio 

del presente proyecto. 

 

La cantidad correspondiente a la demanda insatisfecha, del año 2011 ha sido tomada 

de la TABLA 2.19, “Demanda Potencial Insatisfecha”, la que a su vez se ha 

multiplicado por el porcentaje de metas alcanzables para cada año, obteniendo como 

resultado las ventas anuales por unidad del producto. 

Para determinar la cantidad de producción de Juegos de cobertores para baño se ha 

sumado, a las ventas, el inventario final (ventas dividido para 12) y restado el 

inventario inicial (inventario final del año anterior).    

 

TABLA  5.2 

Volumen de producción ventas y existencia 

AÑOS. 
0  

AÑOS   
PERIODOS ANUALES 2011 2012 2013 2014 2015

                
1 CANTIDAD DEMANDADA             
Demanda insatisfecha (año 2011)   96.602 96.602 96.602  96.602 96.602 
1.2 METAS ALCANZABLES.   50% 60% 70% 80% 90%
Unidades de juegos de cobertores para baño 48.301 57.961 67.621  77.282 86.942 
2. VOLUMEN DE PRODUCCIÓN,  
VENTAS Y EXISTENCIAS.           
Juego de Baño I. Inicial   0 4.025  4.830  5.635 6.440 
  Producción.   52.326 58.766 68.426  78.087 87.747 
  Ventas.   48.301 57.961 67.621  77.282 86.942 
  I. Final   4.025  4.830  5.635  6.440 7.245 

Tabla 2.19, Demanda potencial insatisfecha de cobertores para baño 2010-1014 
Realizado por: La Autora. 

 
 
 
 
5.2.2.3  REQUERIMIENTO DE MATERIA PRIMA DIRECTA  

 

La tabla 5.3 refleja las necesidades de materia prima directa (M.P.D) para alcanzar 

las metas de ventas y mantener inventarios de acuerdo a las políticas establecidas, 

para lo cual multiplicamos cantidades requeridas por unidad por la producción  
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(TABLA 5.2), obteniendo como resultado los requerimientos de materia prima 

directa que a su vez serán multiplicados por el respectivo costo, tomando en cuanta 

un incremento anual del 4%, equivalente a la tasa de inflación anual. 

 

Compras de Materia prima.  

 

Las compras de materia prima son el resultado de sumar la producción y el 

inventario final (para la tela, lana, hilos y elástico dividimos la producción para doce 

meses y para el látex dividimos para 24 meses) y restar el inventario inicial 

(inventario final del año anterior). 

 

 

TABLA 5.3 

Requerimiento de materia prima directa 

AÑOS. 
0 

AÑOS   
PERIODOS ANUALES 2011 2012 2013 2014 2015

3. MATERIA PRIMA DIRECTA.             
CANTIDAD POR UNIDAD               
Juego de Baño Tela    0,98 metros       
  Lana    0,73 kilogramos     
  Látex   1,80 kilogramos     
  Hilo nylon   0,01 gramos       
  Elástico 30 mili.   0,80 metros       
  Elástico 9 mili.   0,50 metros       
3.1 REQUERIMIENTO MPD             
Tela Primaria I. Inicial   0 4.273  4.799  5.588  6.377 
  Compras.   55.553 58.117 67.847  77.314  86.781  
  Producción.   51.280 57.591 67.058  76.525  85.992 
  I. Final   4.273  4.799  5.588  6.377  7.166 
Lana (Acrílico) I. Inicial   0 3.183 3.575  4.163  4.750  
  Compras.   41.381 43.291 50.539  57.591  64.643 
  Producción.   38.198 42.899 49.951  57.003  64.055 
  I. Final   3.183 3.575 4.163  4.750  5.338 
Látex I. Inicial   0 3.924  4.407  5.132  5.856 
  Compras.   98.111 106.262 123.892  141.280  158.669 
  Producción.   94.187 105.779 123.168  140.556  157.944 
  I. Final   3.924  4.407  5.132  5.856  6.581 
Hilo nylon I. Inicial   0 44 49  57  65 
  Compras.   567 593 692  789  886 
  Producción.   523 588 684  781  877 
  I. Final   44 49 57  65  73 
Elástico 30 milímetros I. Inicial   0 3.488 3.918  4.562  5.206 
  Compras.   45.349 47.442 55.385  63.113  70.841 
  Producción.   41.861  47.013 54.741 62.469 70.197



 136

         
  I. Final   3.488 3.918 4.562  5.206  5.850 
Elástico 9 milímetros I. Inicial   0 2.180  2.449  2.851  3.254 
  Compras.   28.343 29.651 34.616  39.446  44.276 
  Producción.   26.163 29.383 34.213  39.043  43.873 
  I. Final   2.180  2.449  2.851  3.254  3.656 
3.2 COSTO DE MPD           
Materia Prima. Tela Primaria   0,95 0,99 1,03 1,07 1,11 
Materia Prima. Lana (Acrílico)   5,18 5,39 5,60 5,83 6,06
Materia Prima. Látex   1,00 1,04 1,08 1,12 1,17 
Materia Prima. Hilo nylon   6,50 6,76 7,03 7,31 7,60

Materia Prima. 
Elástico 30 
milímetros   0,07 0,07 0,08 0,08 0,08

Materia Prima. 
Elástico 9 
milímetros   0,02 0,02 0,03 0,03 0,03

3.3 COSTO DE MPD, COMPRADA, REQUERIDA Y EN EXISTENCIAS.   
Tela Primaria I. Inicial   0 4.060  4.579  5.390  6.233 
  Compras.   52.775 57.419 69.714  82.619  96.445 
  Producción.   48.716 56.900 68.903  81.776  95.568 
  I. Final   4.060  4.579  5.390  6.233  7.110 
Lana (Acrílico) I. Inicial   0 16.489 18.599  21.892  25.316 
  Compras.   214.355 233.218 283.154  335.570  391.727 
  Producción.   197.866 231.107 279.861  332.146  388.166 
  I. Final   16.489 18.599 21.892  25.316  28.877 
Látex I. Inicial   0 3.924  4.427  5.210  6.025 
  Compras.   98.111 110.513 134.002  158.921  185.620 
  Producción.   94.187 110.010 133.218  158.106  184.772 
  I. Final   3.924  4.427  5.210  6.025  6.873 
Hilo nylon I. Inicial   0 283 320  376  435 
  Compras.   3.685 4.009  4.867  5.768  6.734 
  Producción.   3.401 3.973 4.811  5.709  6.672 
  I. Final   283 320 376  435  496 
Elástico 30 milímetros I. Inicial   0 248 279  329  380 
  Compras.   3.220 3.503 4.253  5.041  5.884 
  Producción.   2.972  3.471 4.204  4.989  5.831 
  I. Final   248 279 329  380  434 
Elástico 9 milímetros I. Inicial   0 51 58  68  79 
  Compras.   666 725 880  1.043  1.217  
  Producción.   615 718 870  1.032  1.206  
  I. Final   51 58 68  79  90 
3.4 RESUMEN DE MPD           
TOTAL MATERIA Inicial.   0 25.055 28.262  33.265  38.469 
PRIMA. Compras.   372.812 409.387 496.870  588.962  687.627 
  Requerida.   347.757 406.180 491.867  583.759  682.216 
  Final.   25.055 28.262 33.265  38.469  43.880 
  mpu unitaria  6,65  6,91   7,19  7,48  7,77  

Fuente: Tablas 5.2 y 3.7 
Realizado por: La Autora 
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5.2.3 COSTOS DE MANO DE OBRA DIRECTA 

 

Sobre la base de las necesidades de mano de obra directa (M.O.D)que fueron 

estimadas en el estudio técnico, específicamente en el párrafo 3.7.2, en la siguiente 

tabla se detallarán las remuneraciones anuales de 8 trabajadores, 4 Operarios ($290 

mensuales cada uno) y 4 Obreros ($240 mensuales cada uno), que están en contacto 

directo con el producto y por lo tanto se considera mano de obra directa, de igual 

manera se registran los beneficios que les corresponden por Ley, esto es; décimo 

tercer sueldo; décimo cuarto sueldo; fondos de reserva; y vacaciones.  Además, se 

deberá agregar el Aporte patronal al IESS que corresponde al 12.15% de las 

remuneraciones. También se ha considerado un aumento anual en la nómina del 10% 

para los cálculos anuales de mano de obra. 

 

 

TABLA 5.4 

Costos de mano de obra directa 

AÑOS. 0  AÑOS   
PERIODOS ANUALES 2011 2012 2013 2014 2015

                  
1. MANO DE OBRA DIRECTA.               
1.1 NOMINA.                 
Ayudantes de producción. Operario 4     13.920  15.312  16.843  18.528  20.380  
  Obrero 4     11.520  12.672  13.939  15.333  16.866  
Total nómina.       25.440  27.984  30.782  33.861   37.247  
1.2 CARGA SOBRE LA NOMINA.               
Décimo Tercer Sueldo 8,33%   2.120   2.332   2.565   2.822   3.104  
Décimo Cuarto Sueldo 240   1.920   2.112   2.323   2.556   2.556   
Fondos de Reserva  8,33%     2.332   2.565   2.822   3.104  
Vacaciones 4,17%   1.060   1.166   1.282   1.411   1.552   
Aportes patronales. 12,15%   3.091  3.400  3.740  4.114   4.525   
TOTAL CARGA SOBRE LA 
NOMINA.     8.191  7.942   8.736  9.609  10.315  
1.3 RESUMEN MOD             
Pagos de mano de obra.       25.440  27.984  30.782  33.861   37.247  
Carga de nomina pagada.       8.191  7.942   8.736  9.609  10.315  
TOTAL MOD     33.631  35.926  39.518  43.470  47.561  
2. DISTRIBUCIÓN MOD             
Juego de Baño MOD    33.631  35.926  39.518  43.470  47.561  
  Producción.    52.326  58.766  68.426  78.087  87.747  
  Mod uni.    0,64  0,61  0,58  0,56  0,54  

Fuente: Tabla 3.9 y Ministerio de Trabajo y Empleo  
Realizado por: La Autora 
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5.2.4 COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACIÓN 
 

La tabla 5.5 detalla los costos indirectos de fabricación conformados por la materia 

prima indirecta (M.P.I), mano de obra indirecta (M.O.I), los servicios necesarios en 

la planta de producción, y las depreciaciones de maquinaria y equipo. 

 

Se ha considerado al empaque del Juego de Cobertores para baño como M.P.I debido 

a que no forma parte intrínseca del producto sino que sirve para protegerlo y 

mantenerlo presentable ante el cliente además de contener las especificaciones de uso 

y conservación.  

 

La M.O.I. está conformada por el jefe de producción y el conductor del vehículo que 

transporta el producto, quienes reciben adicionalmente de su remuneración mensual, 

todos los beneficios que les corresponde por ley. 

 

Para el funcionamiento de la planta de producción se requiere de dos tipos de 

servicios que son la electricidad y un mantenimiento bimensual de la maquinaria.  

 

El consumo de energía eléctrica se estima que no sobrepasará los $50 mensuales ya 

que el funcionamiento de la maquinaria no excede de los 500kw/h. 

 

Según la política de producción se ha establecido un presupuesto del 2% del valor de 

maquinaria para el respectivo mantenimiento de la misma. 

 

Se considera también como un C.I.F a la depreciación de la maquinaria utilizada en 

la producción, los enseres menores no se deprecian debido a la facilidad con la que 

se deterioran o extravían. 
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TABLA 5.5 

Costos indirectos de fabricación 

Años. 
0  AÑOS   

Periodos Anuales. 2011 2012 2013 2014 2015 
1. Materia Prima Indirecta.               
1.1 Factor Producción   52.326  58.766  68.426  78.087  87.747  
 Cantidad X Unidad. Empaque   1         
1.2 Requerimiento MPI                 
Empaque       52.326  58.766  68.426  78.087  87.747  
1.3 Costo Unitario De MPI                 
Empaque       0,16 0,17 0,17 0,18 0,19
1,4 Materia Prima Indirecta.                 
Materia Prima.  Empaque    8.372  9.779  11.842  14.054  16.424  
Total MPI       8.372  9.779  11.842  14.054  16.424  
2. Mano De Obra Indirecta.               
2.1 Nomina.                 
Jefe De Producción. 1       8.400  9.240  10.164  11.180  12.298  
Chofer 1       3.360  3.696  4.066   4.472   4.919   
Total Nomina. 2       11.760  12.936  14.230  15.653  17.218  
2.2 Carga De Nomina.                 
Décimo Tercer Sueldo 8,33%   980  1.078   1.186   1.304   1.435   
Décimo Cuarto Sueldo 240   480  528  581  639  703  
Fondos De Reserva  8,33%     1.078   1.186   1.304   1.435   
Vacaciones               4,17%   490  539  593  652  717  
Aportes Patronales. 12,15%   1.429   1.572   1.729   1.902   2.092   
Total Carga Nomina.       3.379  3.223  3.545  3.900  4.290   
2,3 Resumen MOI                 
Pagos De Mano De Obra.       11.760  12.936  14.230  15.653  17.218  
Carga De Nomina Pagada.       3.379  3.223  3.545  3.900  4.290   
Total MOI       15.139  16.159  17.775  19.552  21.507  
3. Servicios.                 
Electricidad.       595  619  644  670  696  
Mantenimiento Maquinaria.       440  440  440  440  440  
Total Servicios.       1.035   1.059   1.084   1.110   1.136   
4. Depreciaciones Maquinaria Y Equipo             
Máquina Tejedora 10,0%   1.500   1.500   1.500   1.500   1.500   
Máquina Ribeteadora 10,0%   500  500  500  500  500  
Máquina Para Pegar Elástico 10,0%   200  200  200  200  200  
Total Depreciaciones.       2.200   2.200   2.200   2.200   2.200   
Total Costos Indirectos. Pagos.    24.546  26.997  30.700  34.716  39.068  
  Depreciación.    2.200   2.200   2.200   2.200   2.200   
6. Distribución Costos Indirectos. Costo Unitario.        
Juego De Baño General.     24.546  26.997  30.700  34.716  39.068  
  Depreciación.     2.200   2.200   2.200   2.200   2.200   
  Producción.     52.326  58.766  68.426  78.087  87.747  
  Cif Unitario     0,51  0,50  0,48  0,47  0,47  

Fuente: Tablas 3.7 y 3.9. 
Realizado por: La Autora 
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5.2.5 ESTADO DE COSTOS DE PRODUCCIÓN 

 

La siguiente tabla (5.6) muestra el resumen de todos los costos de producción 

necesarios para cumplir con las metas planteadas en cuanto a ventas e inventarios. 

 

 

TABLA 5.6 

ESTADO DE COSTOS DE PRODUCCIÓN 

AÑOS 0  AÑOS 
PERIODOS ANUALES 2011 2012 2013 2014 2015 

Inventario Inicial Maperia Prima   0  25.055  28.262  33.265  38.469  
Compras Materia prima               

Tela Primaria     52.775  57.419  69.714  82.619  96.445  
Lana (Acrílico)    214.355  233.218  283.154  335.570  391.727  
Látex     98.111  110.513  134.002  158.921  185.620  
Hilo nylon    3.685  4.009   4.867   5.768  6.734  
Elástico 30 milímetros     3.220  3.503  4.253   5.041  5.884  
Elástico 9 milímetros    666  725  880  1.043   1.217   

Total Compras Mat Prima     372.812  409.387  496.870  588.962  687.627  
Mat. Prima Disponible para el Uso   372.812  434.442  525.132  622.228  726.096  
Inven. Final de Matria Prima     25.055  28.262  33.265  38.469  43.880  
Costo de Mat. P Directa Utiliz en el Periodo 347.757  406.180  491.867  583.759  682.216  
Costo Mano de obra directa.     33.631  35.926  39.518  43.470  47.561  
Costos indirectos de fábrica.     26.746  29.197  32.900  36.916  41.268  
TOTAL COSTO DE PRODUCCION.   408.133  471.302  564.285  664.145  771.045  
Inv. Inicial Productos Terminado   0  31.395  38.737  46.471  54.775  
Costos de Prod terminados y disponibles    408.133  502.697  603.022  710.615  825.820  
Inv. Final de Productos Terminados   31.395  38.737  46.471  54.775  63.664  
COSTO DE PRODUCTOS  VENDIDOS   376.738  463.960  556.552  655.840  762.156  
                
Cantidad producida.     52.326  58.766  68.426  78.087  87.747  
Cantidad productos terminados.   4.025   4.830   5.635  6.440  7.245  
Costo unitario de producción. CV.   7,80  8,02   8,25  8,51   8,79  

Fuente: TABLAS: 5.2 – 5.5 
Realizado por: La Autora 
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5.2.6 GASTOS DE ADMINISTRACIÓN Y VENTAS 

 

5.2.6.1 POLÍTICAS DE ADMINISTRACIÓN Y VENTAS 

 

 La nómina del personal de administración y ventas se incrementará 

anualmente en un porcentaje equivalente al aumento en mano de obra directa, 

esto es en un 10% anual. 

 

 Se asigna un presupuesto para cubrir gastos de gerencia del 13% adicional del 

sueldo de gerencia anual que se repartirá en las siguientes porciones: 10% 

para gastos de viaje, 2% por representación y 1% por concepto de viáticos.  

 

 Se realizarán capacitaciones anuales para el personal de administración y 

ventas para lo cual se asigna 1% del total de nómina para cubrir los 

correspondientes gastos. 

 

 Se concederá un plazo de 30 días para el pago de ventas al por mayor, esto es 

a partir de la compra de 2 docenas de juegos de cobertores para baño como 

mínimo. 

 

 Se realizará un descuento del 20% en las ventas al por mayor. 

 

1) Sueldos del Personal de Administración y ventas 

 

La TABLA 5.7 en el punto 1,  muestra el detalle de los sueldos del personal de 

administración y ventas con todos los beneficios de ley (Carga sobre la nómina) y 

Aporte patronal con un incremento anual del 10% como se ha establecido en las 

políticas respectivas. 

 

2) Gastos de Gerencia y capacitación  

 

En el punto 2 de la TABLA 5.7 se muestran los gastos adicionales en el personal que 

serán efectuados, los cuales son: 13% anual de la nómina del Gerente General por 
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motivos de viaje, representación y viáticos; y 1% anual del total de la nómina 

asignado a la capacitación del personal de administración y ventas. 

 

 

3) Servicios 

 

Los servicios que serán necesarios para el buen funcionamiento del departamento de 

administración y ventas son los siguientes:  

 

Teléfono fijo: este rubro se compone por la pensión básica de $12,00 más un 

consumo mensual  de 3.600 minutos cuya tarifa industrial es de $0,024 cada minuto, 

por lo tanto el gasto mensual por el servicio telefónico es de $98,40  

 

Internet: para este servicio se considera conveniente contratar un plan corporativo a 

la empresa TELMEX que por un valor de 100 dólares mensuales. 

 

 Suministros de Oficina: para los gastos correspondientes a este rubro se ha 

establecido $200 dólares mensuales que se asignan a la compra de resmas de papel, 

carpetas y demás implementos necesarios para el personal administrativo y de 

ventas. Además se requiere de los servicios de una imprenta autorizada para 

abastecer a la empresa de documentos exigidos por Ley como son: facturas, 

retenciones, guías de remisión, notas de crédito y debito etc. 

 

Electricidad: se estima que la energía eléctrica necesaria para el funcionamiento de 

10 lámparas, 4 computadoras, 4 impresoras multifunción y 6 teléfonos tendrá un 

promedio de consumo mensual que no supere los $50 mensuales. 

 

Mantenimiento de Equipos de Cómputo que es igual al 0.5% del valor original del 

rubro mencionado; publicidad y propaganda cuya asignación es de 1000 dólares; el 

valor de los servicios restantes se encuentran detallados en la tercera columna, del 

punto tres, de la siguiente tabla. 
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4) Depreciación y Amortización  

 

El gasto anual por depreciación y amortización se detalla en la siguiente tabla 

específicamente en los puntos 4 y 5 en las proporciones que se muestran en la tercera 

columna de cada rubro. 

 

TABLA 5.7 

Gastos de administración y ventas 

Años. 0  Años   
Periodos Anuales 2011 2012 2013 2014 2015 

1. Nómina.                 
1.1 Nomina De Personal De  
Administración Y Ventas.                 
Gerente General 1      9.600  10.560  11.616  12.778  14.055  
Secretaría 1      3.600  3.960  4.356   4.792   5.271  
Administrador 1      8.400  9.240  10.164  11.180  12.298  
Contabilidad 1      6.000  6.600  7.260  7.986  8.785  
Tesorería 1      4.200   4.620   5.082  5.590  6.149  
Jefe De Ventas 1      8.400  9.240  10.164  11.180  12.298  
Vendedores/As 2      7.200  7.920  8.712  9.583  10.542  
Total  8      47.400  52.140  57.354  63.089  69.398  
1.2 Carga Sobre La Nomina.               
Décimo Tercer Sueldo   8,33%   3.950  4.345   4.779   5.257  5.783  
Décimo Cuarto Sueldo   240   1.920   2.112   2.323   2.556   2.811   
Fondos De Reserva    8,33%     4.345   4.779   5.257  5.783  
Vacaciones   4,16%   1.975   2.172   2.389   2.628   2.891   
Aportes Patronales.   12,15%   5.759  6.335  6.969  7.665  8.432  
Total Carga Sobre Nomina.       13.604  19.309  21.240  23.364  25.700  
1.3 Resumen.                 
Pagos De Sueldos.       47.400  52.140  57.354  63.089  69.398  
Carga De Nómina.       13.604  19.309  21.240  23.364  25.700  
                  
Total        61.004  71.449  78.594  86.453  95.098  
2. Gastos De Gerencia Y Capacitación.             
Gastos De Viaje.   10%   960  1.056   1.162   1.278   1.406   
Gastos De Representación.   2%   192  211  232  256  281  
Viáticos.   1%   96  106  116  128  141  
Capacitación Personal.   1%   474  521  574  631  694  
Total Gastos Gerencia Y Capacitación.       1.722   1.894   2.084   2.292   2.521   
3, Gastos Operacionales               
Servicio Telefónico.       1.181   1.228   1.277   1.328   1.381   
Internet       1.200   1.248   1.298   1.350   1.404   
Suministros De Oficina       1.800   1.872   1.947   2.025   2.106   
Agua       540  562  584  607  632  
Electricidad.       600  624  649  675  702  
Mantenimiento Equipos.       399  415  432  449  467  
Publicidad Y Propaganda       1.000   1.040   1.082   1.125   1.170   
Total Servicios.       6.720  6.989  7.268  7.559  7.861   
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4. Depreciaciones.               
Edificios E Instalaciones   5,0%   4.550   4.550   4.550   4.550   4.550   
Vehículo   20,0%   4.000   4.000   4.000   4.000   4.000   
Muebles Y Enseres   10,0%   348  348  348  348  348  
Equipo De Oficina   10,0%   94  94  94  94  94  
Equipo De Computación   33,3%   2.216   2.216   2.216       
Total Depreciaciones.       11.208  11.208  11.208  8.992  8.992  
 
5. Amortizaciones.               
Gastos De Constitución   20,0%   666  666  666  666  666  
Sumas Iguales       666  666  666  666  666  
6, Resumen De Gastos De  
Administración Y Ventas.         
1. Nómina De Administración.       47.400  52.140  57.354  63.089  69.398  
1,2 Carga Sobre La Nómina.       13.604  19.309  21.240  23.364  25.700  
2. Gastos De Gerencia..       1.722   1.894   2.084   2.292   2.521   
3. Servicios..       6.720  6.989  7.268  7.559  7.861   
4. Depreciaciones.       11.208  11.208  11.208  8.992  8.992  
5. Amortizaciones.       666  666  666  666  666  
Gastos De Administración.   Varios.   69.445  80.332  87.945  96.304  105.481  
    Dep.   11.875  11.875  11.875  9.658  9.658  
    Total.   81.320  92.206  99.820  105.962  115.139  
Gastos por unidad de producción    1,55   1,57   1,46   1,36   1,31   

Fuente: Tabla 3.9 y Políticas de Administración y Ventas 
Realizado por: La Autora 

 

Con el objetivo de separar los gastos se ha realizado los respectivos cálculos llegando 

a la conclusión que el 30% corresponde a Ventas y el 70% a la administración de la 

compañía. 

 

5.2.7 CAPITAL DE TRABAJO 

 

El capital de trabajo anual estará constituido básicamente por el efectivo necesario 

para solventar los costos de producción y gastos administrativos, en los que se 

incurrirá debido al funcionamiento de la empresa, durante un mes, al valor resultante 

se incrementará un 2.2% para imprevistos. 

 

El estado de costos de producción (TABLA 5.6) muestra que el costo de productos 

vendidos durante un año es $376.738 y la TABLA 5.7 describe el total de gastos de 

Administración y ventas anuales, esto es $69.445. A la suma de las dos cantidades 

anteriores se ha tomado la parte proporcional a un mes esto es $37.182, a este valor 

adicionamos un 2.2% para imprevistos y tenemos un total de 38.000 dólares como 

capital de trabajo. 
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5.3 FINANCIAMIENTO 

 

El financiamiento es el abastecimiento y uso eficiente de efectivo, créditos y demás 

fondos que sean empleados en el funcionamiento de una empresa. 

 

5.3.1 CAPITAL SOCIAL 

 

El capital social estará conformado por  aportaciones  de los socios y la suma 

necesaria para solventar la inversión inicial en capital de trabajo, activos diferidos y 

parte del activo fijo, esto es 100.000 

 

Se estima conveniente que sean 10 los accionistas que participen en la conformación 

de ALFOMBRAS DECORBAÑO CIA Ltda. Por lo tanto cada uno de ellos deberá 

aportar un capital inicial de 10.000 dólares. 

 

 

5.3.2 FUENTES DE FINANCIAMIENTO 

 

Entre las opciones de financiamiento se recurrió a la Señorita Teresa Garcés, 

Ejecutiva de Negocios, de la agencia del Banco Pichincha quien gentilmente nos 

informó que dicha institución ofrece créditos a compañías con un interés del 15% 

anual y con un plazo máximo de 5 años para amortizar la deuda, en caso de 

inversiones en activos fijos. 

 

También se tomó información de la Corporación Financiera Nacional (CFN) que 

otorga créditos a empresas por un monto desde 100.000 dólares con un plazo de 

hasta 10 años para Activo Fijo y 3 años para capital de trabajo con una tasa de interés 

de 10.5% en cualquiera de los dos casos anteriores. 

 

A continuación la siguiente TABLA 5.8 relaciona las dos opciones que se han 

investigado para realizar el respectivo financiamiento al actual estudio. 
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TABLA 5.8 

Opciones de financiamiento 

Fuente: www.cfn.fin.ec, Banco Pichincha, año 2010 
Realizado por: La Autora 

 

Como podemos observar la mejor opción para acudir a solicitar un crédito es la 

Corporación Nacional de Fomento ya que otorga mayores beneficios, inclusive se 

puede tener acceso a un periodo de gracia para cancelar los montos, esto lo fija la 

institución de acuerdo a las características del proyecto y su flujo de caja proyectado. 

 

Para efectos del presente estudio se tomará la opción menos conveniente que es 

recurrir a un crédito en el Banco Pichincha, esto se hace con el propósito de 

comprobar la factibilidad del proyecto aún en las peores condiciones que se puedan 

presentar pero al llevarlo a la práctica los socios de la compañía tomarán la mejor 

opción de crédito. 

 

La TABLA 5.9 muestra la Amortización del crédito Bancario en el que se pagarán 

anualidades de $36.015, en el primer año se pagará $18.279 por concepto de capital y 

se generarán intereses de $17.735, mismos que irán descendiendo conforme se pague 

el capital, hasta cancelar la totalidad de la deuda. 

 

La fórmula para el cálculo de la anualidad que se utilizó es la del valor presente que 

se muestra a continuación: 

 

OPCIONES DE CRÉDITO BANCO   
PICHINCHA 

CORPORACIÓN 
NACIONAL FINANCIERA 

Monto      Hasta 200.000 Hasta 70% para proyectos 
nuevos 
Hasta 100% para ampliación. 
Desde $100.000 

Plazo    
 

Activo Fijo Hasta 5 años Hasta 10 años 
Capital de Trabajo Hasta 18 meses Hasta 3 años 

Tasa de interés 15.15% 10.5% 
Beneficiarios Personas Naturales 

Personas Jurídicas  
Personas Naturales 
Personas Jurídicas 
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En donde: 

VPA= Valor Presente de una Anualidad 

A= anualidad 

i= Interés 

n= Número de periodos28 

 

 

 

TABLA 5.9 

Amortización de la deuda 

AMORTIZACIÓN DEL CRÉDITO 

CONCEPTOS/AÑOS 2011 2012 2013 2014 2015 

CRÉDITO AL INICIO 125.632,82 107.354 86.155 61.571,61 33.062 
PAGO CAPITAL 18.279 21.198 24.584 28.509 33.062 
PAGO INTERÉS 17.735 14.816 11.431 7.505 2.952 

ANUALIDAD 36.015 36.015 36.015 36.015 36.015 
CRÉDITO AL FINAL 107.354 86.155 61.572 33.062 0 

Fuente: Srta. Teresa Garcés Herrera, Ejecutivo de Negocios, Banco Pichincha C.A. Pana Norte 
Realizado por: La Autora 
 

 

 
5.4 ANÁLISIS DE LOS COSTOS DE  FABRICACIÓN DEL PRODUCTO 

 
 5.4.1 COSTOS VARIABLES 

 

Entre los costos variables necesarios para la elaboración del producto se han 

identificado aquellos que intervienen en su producción, es decir, las materias primas 

y materiales, Mano de Obra Directa y Costos Indirectos de Fabricación que deberán 
                                                 
28 BACA, Urbina Gabriel, Fundamentos de Ingeniería Económica, Mc GrawHill, Cuarta Edición, 
México, 2007, p 101 
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variar de acuerdo a las cantidades confeccionadas. Por lo tanto el estado de Costos de 

Producción (TABLA 5.6) muestra este valor en su ítem Total Costo de Producción. 

 

5.4.2 COSTOS FIJOS 

 

Entre los costos fijos necesarios para la fabricación de Juegos de Cobertores para 

baño, se identifican aquellos que están relacionados con los sueldos del personal 

administrativo, los gastos de gerencia y capacitación, depreciaciones y 

amortizaciones y demás rubros que se analizaron en el párrafo 5.2.6 GASTOS DE 

ADMINISTRACIÓN Y VENTAS. 

 

Al rubro anteriormente mencionado se han sumado los gastos financieros 

correspondiente al pago de intereses de la deuda por conceptos del crédito Bancario 

que se muestran en la TABLA 5.10 Amortización de la deuda. 

 

TABLA 5.10 

Costos de fabricación del producto 

PERIODOS ANUALES AÑOS 
2011 2012 2013 2014 2015 

Costos Variables unitarios           
Materia prima unitaria    6,65        6,91         7,19        7,48          7,77     
Mod unitaria.    0,64        0,61        0,58        0,56          0,54     
Cif unitario    0,51        0,50        0,48        0,47          0,47     
        
 cpu     7,80        8,02         8,25        8,51           8,79     
 Costos Fijos unitarios       

gastos administración unitaria 
   1,55         1,57         1,46         1,36           1,31      

gastos financieros unitarios    0,34        0,25        0,17        0,10          0,03     
         
 cdu     1,89         1,82         1,63         1,45           1,35      
        
 ctu     9,69        9,84        9,87        9,96        10,13     

Fuente: Tablas 5.3-3.7, 5.9 
Realizado por: La Autora 
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5.5 DETERMINACIÓN DEL COSTO DEL PRODUCTO 

 

Para determinar el costo unitario del producto se realizó un análisis, en el párrafo 5.4, 

de los costos de confeccionar juegos de cobertores para baño; de los cuales se ha 

determinado que $7.80 corresponden a los costos variables unitarios y $1.89 a los 

fijos totales Se aplicará la siguiente fórmula, para en respectivo cálculo del costo 

unitario del producto: 

 

cfucvucu +=  

cu = costo unitario 

cvu = costo variable unitario 

cfu= costo fijo unitario 

 

Remplazando los datos anteriores se estima que el costo unitario del juego de 

cobertores de baño para el primer año del funcionamiento de la empresa es el 

siguiente: 

 

89,180,72011 +=cu  

69.9$=cu  

 

Para conocer la proyección de los costos unitarios del producto durante el periodo de 

estudio se realizó el mismo procedimiento obteniendo como resultado que para el 

quinto año un juego de cobertores para baño alcanzará un costo  de $10.13. 

 

5.6 DETERMINACIÓN DEL PRECIO DE VENTA 

 

Se ha estimado conveniente iniciar con  un margen de utilidad neta del 50% sobre el 

costo total del producto para el año 1. En cuanto a las ventas al por mayor se 

realizará un descuento del 20% sobre el precio de venta. 

 

Entonces, el precio de venta de los juegos de cobertores para baño durante el primer 

año es de $14.54, esto es 9.69*(1+0.5). Para los siguientes periodos se ha realizado la 

misma operación.  
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Es necesario mencionar que el precio que incluye descuento es de $11.63 y se ha 

establecido a un nivel de ventas al por mayor (90% de las ventas) ya que los juegos 

de cobertores para baño serán distribuidos a centros comerciales de renombre de la 

ciudad de Quito, quienes establecerán un precio de venta al público. 

 

5.6.1 INGRESOS DEL PROYECTO 

 

Considerando que se logre las metas planteadas en cuanto a ventas de juegos de 

cobertores para baño que se establecieron en la TABLA 5.2 y reproduciendo los 

costos y precios del producto en la siguiente TABLA 5.11 se obtienen los ingresos 

brutos a través de la multiplicación del número de unidades vendidas por el precio de 

venta unitario de el juego de cobertor para baño obteniendo la siguiente tabla: 

 

TABLA 5.11 

Ingresos del proyecto 

AÑOS. 0  AÑOS 
PERIODOS ANUALES 2011 2012 2013 2014 2015 

1. METAS ALCANZABLES.                 
Unidades de juegos de cobertores para baño   48.301  57.961  67.621  77.282  86.942  
3. PRECIOS DE VENTAS.                 
Unidades de juegos de cobertores para baño   14,54 14,76 14,81 14,94 15,20
1. VOLUMEN INGRESOS                 
JUEGO DE BAÑO       702.261  855.603  1.001.383  1.154.393  1.321.469  
TOTAL INGRESOS.       702.261  855.603  1.001.383  1.154.393  1.321.469  
                  
Venta a crédito durante el año       632.035  770.043  901.245  1.038.954  1.189.322  
Ventas de contado.       70.226  85.560  100.138  115.439  132.147  
                  
DESCUENTO SOBRE VENTAS. 20%   126.407  154.009  180.249  207.791  237.864  
INGRESOS NETOS.       575.854  701.594  821.134  946.602  1.083.605  
                  
Venta a crédito.       505.628  616.034  720.996  831.163  951.458  
Ventas de contado.       70.226  85.560  100.138  115.439  132.147  
 CLIENTES  
(1/12 de ventas a crédito)       42.136  51.336  60.083  69.264  79.288  
 VENTAS (ventas de contado + 
11/12 de ventas a crédito)       533.719  650.258  761.051  877.339  1.004.316  

Fuente: TABLAS 5.2, 5.7 y Políticas de ventas 
Realizado por: La Autora 
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Para el presente proyecto se ha establecido que se iniciará con el 90% de ventas a 

crédito, a 30 días, ya que se entregará al por mayor a los diferentes centros 

comerciales de la ciudad de Quito. El 10% restante se venderá al contado al 

consumidor Final. 

 

5.7 ESTADOS FINANCIEROS PROYECTADOS 

 

5.7.1 POLÍTICAS FINANCIERAS 

 

Como paso previo al análisis de los Estados Financieros proyectados de 

“ALFOMBRAS DECORBAÑO” CIA. LTDA. deberán mencionarse las políticas 

financieras que delimitarán el funcionamiento de la empresa y que conjuntamente 

con la información económica servirán de apoyo para la elaboración de los estados 

financieros y son las siguientes: 

 

 Se iniciará con una cobertura de la demanda del 50% y anualmente se irá 

incrementando en un 10% hasta alcanzar la capacidad máxima de producción 

que es de 90.000 unidades, momento en el cual se deberá realizar la 

adquisición de maquinaria de tejido y ribeteado. 

 

 El porcentaje de participación de trabajadores en las utilidades de la empresa 

corresponde al 15%. 

 

 El porcentaje de impuesto a la renta sobre las utilidades es del 25%. 

 

 Se deberá calcular el 10% de la utilidad Neta para la reserva legal establecida 

en la ley de compañías. 

 

 Los días de cartera: es decir, el periodo permitido para cuentas por cobrar se 

ha fijado en 30 días debido a que se concederá este periodo para la 

cancelación de facturas. 
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 Los días proveedores, se refiere al plazo concedido por los proveedores para 

cancelar las facturas de materias primas y materiales que se ha fijado en un 

plazo de 30 días. 

 

 La inversión de los socios se ha establecido en 100.000 dólares. 

 

 La tasa de interés aplicable al crédito de 125.633 dólares para activos fijos es 

del 15%. 

 

 El tiempo de amortización del crédito se ha fijado en 5 años: para que 

coincida con el periodo de proyección de los Estados Financieros. 

 

5.7.2 ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO 

 

La siguiente TABLA 5.12 refleja el Estado de Resultados proyectado a 5 años en el 

que se resumen los ingresos que se generarían sobre el funcionamiento de 

ALFOMBRAS DECORBAÑO y los gastos que implicaría dicha operación. 
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TABLA 5.12 

Estado de resultados proyectado 

Años. 0  Años 
Periodos Anuales 2011 2012 2013 2014 2015 

1. Estado De Resultados.               
Ingresos Operacionales               
Ventas       702.261  855.603  1.001.383   1.154.393   1.321.469  
Descuento En Ventas.       126.407  154.009  180.249  207.791  237.864  
Total Ingresos       575.854  701.594  821.134  946.602  1.083.605  
                  
(-) Costos De Venta.                 
I.I. Materia Prima.      0  25.055  28.262  33.265  38.469  
    Compras.      372.812  409.387  496.870  588.962  687.627  
I.F. Materia Prima.      25.055  28.262  33.265  38.469  43.880  
Costo De Materia Prima.      347.757  406.180  491.867  583.759  682.216  
Mano De Obra Directa      33.631  35.926  39.518  43.470  47.561  
Costos Indirectos De Fábrica.    26.746  29.197  32.900  36.916  41.268  
Costo De Producción.    408.133  471.302  564.285  664.145  771.045  
I.I. Productos Terminados.      0  31.395  38.737  46.471  54.775  
I.F. Productos Terminados.      31.395  38.737  46.471  54.775  63.664  
Total Costo De Producción Y 
Venta.  376.738  463.960  556.552  655.840  762.156  
Utilidad Bruta En Ventas.  199.116  237.635  264.582  290.762  321.449  
      
(-) Gastos Operacionales               
Gastos De Administración.       48.612  56.232  61.562  67.413  73.837  
Gastos De Ventas.       20.834  24.099  26.384  28.891  31.644  
Gastos Por Depreciación Y Amort.   11.875  11.875  11.875  9.658  9.658  
Total Gastos Admin.       81.320  92.206  99.820  105.962  115.139  
(=)Utilidad Operacional.     117.796  145.429  164.762  184.800  206.310  
                  
Otros Ingresos Y Egresos.             
Rendimiento Financiero.                 
Gastos Financieros O Intereses 
Pagados   17.735  14.816  11.431  7.505  2.952   
                  
Utilidad Antes De Impuestos   100.060  130.612  153.331  177.295  203.357  
15% Participación 
Trabajadores    15.009  19.592  23.000  26.594  30.504  
Utilidad Antes Impuesto a la 
Renta     85.051  111.021  130.332  150.700  172.854  
25% Impuesto De Renta    21.263  27.755  32.583  37.675  43.213  
Utilidad Neta       63.789  83.265  97.749  113.025  129.640  
10 % Reserva Legal       6.379  8.327  9.775  11.303  12.964  
Utilidades retenidas   57.410  74.939  87.974  101.723  116.676  
                 
Certificados De Aportaciones   100.000  100.000,00  100.000,00  100.000,00  100.000,00  
Dividendo Por Aportación       0,64  0,83  0,98  1,13   1,30   

Realizado por: La Autora 
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5.7.3 ESTADO DE FLUJO DE EFECTIVO 

 

En las siguientes Tablas (5.13 y 5.14)  se resume las entradas y salidas de Efectivo 

que se generan durante el funcionamiento de la Empresa con crédito y sin crédito 

respectivamente. Aquí se puede observar el destino que se le da al dinero que ingresa 

a la organización. En este caso no se registran las depreciaciones y amortizaciones 

debido a que estas si bien son un gasto no representan una salidas físicas de efectivo. 

 
TABLA 5.13 

Estado de flujo de efectivo con Financiamiento 
FLUJOS DE CAJA CON FINANCIAMIENTO 

Años 2.011  2.012  2.013  2.014  2.015  
(+) Ingreso en Ventas 533.719  692.394  812.387  937.422  1.073.580  
Total Ingresos 533.719  692.394  812.387  937.422  1.073.580  
(-) Costo de producción -399.921  -469.261  -559.798  -659.474  -766.034  
(-) Gastos Administración y ventas -69.445  -80.332  -87.945  -96.304  -105.481  
(-) Gastos Financieros -17.735  -14.816  -11.431  -7.505  -2.952  
(-) Depreciación -13.408  -13.408  -13.408  -11.192  -11.192  
(-) Amortización -666  -666  -666  -666  -666  
(=) Utilidad Antes de Imp. Y Par. 32.542  113.911  139.138  162.281  187.254  
(-15%) Particip Trabajadores 0  -15.009  -19.592  -23.000  -26.594  
(=) Utilidad antes de Impuestos 32.542  98.901  119.546  139.281  160.660  
(-25%) Impuesto a la renta 0  -21.263  -27.755  -32.583  -37.675  
(=) Utilidad Neta 32.542  77.639  91.791  106.698  122.985  
(+) Ventas de Activos 0  0  0  0  0  
(-) Impuestos Venta de Activos 0  0  0  0  0  
(-) Inversión  -184.301  0  0  0  0  0  
  Terrenos  40.000    0  0  0  0  0  
  Edificios e inst. 91.000    0 0  0  0  0  
  Maq. Y Equi. 22.234    0  0  0  0  0  
  Muebles y Ens. 3.480    0  0  0  0  0  
  Equi. De Ofic. 937    0  0  0  0  0  
  Equi. De Comp. 6.650    0  0  0  0  0  
  Vehículo 20.000    0  0  0  0  0  
(-) Capital de Trabajo -38.000  0  0  0  0  0  
(+) Depreciaciones   13.408  13.408  13.408  11.192  11.192  
(+) Amortizaciones   666  666  666  666  666  
(-) Pago de Préstamo   -18.279  -21.198  -24.584  -28.509  -33.062  
Flujo generado -222.301  28.338  70.515  81.282  90.047  101.781  
Saldo Inicial de Caja   38.000  66.338  136.852  218.135  308.181  
Fondos Disponibles   66.338  136.852  218.135  308.181  409.962  

Realizado por: La Autora 
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TABLA 5.14 

Estado de flujo de efectivo sin financiamiento 
FLUJOS DE CAJA SIN FINANCIAMIENTO 

Años 2.011  2.012  2.013  2.014  2.015  
(+) Ingreso en Ventas 533.719  692.394  812.387  937.422  1.073.580  
Total Ingresos 533.719  692.394  812.387  937.422  1.073.580  
(-) Costo de producción -399.921  -469.261  -559.798  -659.474  -766.034  
(-) Gastos Administración y ventas -69.445  -80.332  -87.945  -96.304  -105.481  
(-) Gastos Financieros 0  0  0  0  0  
(-) Depreciación -13.408  -13.408  -13.408  -11.192  -11.192  
(-) Amortización -666  -666  -666  -666  -666  
(=) Utilidad Antes de Imp. Y Par. 50.278  128.727  150.569  169.786  190.207  
(-15%) Particip Trabajadores 0  -15.009  -19.592  -23.000  -26.594  
(=) Utilidad antes de Impuestos 50.278  113.718  130.978  146.786  163.613  
(-25%) Impuesto a la renta 0  -21.263  -27.755  -32.583  -37.675  
(=) Utilidad Neta 50.278  92.455  103.222  114.204  125.937  
(+) Ventas de Activos 0  0  0  0  0  
(-) Impuest Venta de Activos 0  0  0  0  0  
(-) Inversiòn  -184.301  0  0  0  0  0  
  Terrenos  40.000    0  0  0  0  0  
  Edificios e inst. 91.000    0  0  0  0  0  
  Maquinaria y Eq. 22.234    0  0  0  0  0  
  Muebles y En. 3.480    0  0  0  0  0  
  Equip. De Ofic.. 937    0  0  0  0  0  
  Equipo de Comp. 6.650    0  0  0  0  0  
  Vehículo 20.000    0  0  0  0  0  
(-) Capital de Trabajo -38.000  0  0  0  0  0  
(+) Depreciaciones   13.408  13.408  13.408  11.192  11.192  
(+) Amortizaciones   666  666  666  666  666  
(-) Pago de Préstamo   0  0  0  0  0  
Flujo generado -222.301  64.352  106.529  117.297  126.062  137.795  
Saldo Inicial de Caja   38.000  102.352  208.882  326.178  452.240  
Fondos Disponibles   102.352  208.882  326.178  452.240  590.036  

 
 
 
 
5.7.4 BALANCE DE SITUACIÓN PROYECTADO 

 

Con el apoyo de la información obtenida a través de los dos estados Financieros 

anteriores y de las inversiones iniciales de ALFOMBRAS DECORBAÑO se ha 

elaborado el Balance de Situación proyectado, el cual se muestra en la TABLA 5.15 

atendiendo a las normas de contabilidad generalmente aceptadas. 
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TABLA 5.15 

Balance General 

Años. 0   Años 
Periodos Anuales 2011 2012 2013 2014 2015 

3. Balance General                
Activo                  
Activo Corriente                
Caja Y Bancos    38.000  66.338  136.852  218.135  308.181  409.962  
Clientes.     42.136  51.336  60.083  69.264  79.288  
Inventario Materia Prima.     25.055  28.262  33.265  38.469  43.880  
Inventario Productos 
Terminados.     31.395  38.737  46.471  54.775  63.664  
Total Activo Corriente    38.000  164.923  255.188  357.953  470.688  596.795  
             
Activo No Corriente            
Terrenos     40.000  40.000  40.000  40.000  40.000  40.000  
Edificios E Instalaciones    91.000  91.000  91.000  91.000  91.000  91.000  
(-) Dep. Acum. Edificios E 
Instalaciones     -4.550  -9.100  -13.650  -18.200  -22.750  
Maquinaria Y Equipo    22.234  22.234  22.234  22.234  22.234  22.234  
(-) Dep. Acum. Maquinaria Y 
Equipo     -2.200  -4.400  -6.600  -8.800  -11.000  
Muebles Y Enseres    3.480  3.480  3.480  3.480  3.480  3.480  
(-) Dep. Acum. Muebles Y Enseres  -348  -696  -1.044  -1.392  -1.740  
Equipo De Oficina    937  937  937  937  937  937  
(-) Dep. Ac. Equipo De Oficina  -94  -187  -281  -375  -469  
Equipo De Computación    6.650  6.650  6.650  6.650  1  1  
(-) Dep. Ac. Equipo De Computación  -2.216  -4.433  -6.649     
Vehículo    20.000  20.000  20.000  20.000  20.000  20.000  
(-) Dep. Acumulada Vehículo     -4.000  -8.000  -12.000  -16.000  -20.000  
Total Activo No Corriente    184.301  170.893  157.485  144.077  132.885  121.694  
      -13.408  -26.816  -40.224  -44.767  -55.959  
Otros Activos            
Gastos De Constitución    3.332  3.332  3.332  3.332  3.332  3.332  
(-) Amortización Gastos De 
Constitución     -666  -1.333  -1.999  -2.665  -3.332  
Total Otros Activos    3.332  2.665  1.999  1.333  666  0  
Total Activos.    225.633  338.482  414.672  503.363  604.240  718.488  
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Años. 0   Años 
Periodos Anuales 2011 2012 2013 2014 2015 

3. Balance General                
Pasivos.                
Pasivo Corriente                
Proveedores Por Pagar      31.068  34.116  41.406  49.080  57.302  
15% Participación Por Pagar      15.009  19.592  23.000  26.594  30.504  
25% Impuesto A La Renta Por 
Pagar      21.263  27.755  32.583  37.675  43.213  
Total Pasivo Corriente       67.340  81.463  96.988  113.349  131.019  
                 
Pasivo No Corriente                
Deuda A Largo Plazo    125.633  107.354  86.155  61.572  33.062  0  
Total Pasivo No Corriente    125.633  107.354  86.155  61.572  33.062  0  
Total Pasivo    125.633  174.693  167.618  158.560  146.412  131.019  
                 
Patrimonio                
Capital Social.    100.000  100.000  100.000  100.000  100.000  100.000  
Reserva Legal.      6.379  14.705  24.480  35.783  48.747  
Utilidad De Ejercicios 
Anteriores.        57.410  132.349  220.322  322.045  
Utilidades Del Ejercicio.      57.410  74.939  87.974  101.723  116.676  
Total Capital    100.000  163.789  247.054  344.803  457.828  587.468  
Total Pasivo Y Patrimonio.    225.633  338.482  414.672  503.363  604.240  718.488  
Cuadre.    0  0  0  0  0  0  

Realizado por: La Autora 

  
 

5.8 CONCLUSIONES DEL ESTUDIO FINANCIERO 

 

 Acogiendo las recomendaciones del estudio de mercado, el establecimiento 

estaría en capacidad de satisfacer el 50% de la demanda potencial 

insatisfecha, cantidad que equivale a la generación de 48.300 Juegos de 

Cobertores para Baño. 

 

 La capacidad productiva de la empresa se incrementaría cada año en un diez 

por ciento, permitiendo al mismo emplear de mejor manera sus instalaciones 

y aprovechar al máximo su capacidad instalada total. 

 

 Para la implementación de las instalaciones de la compañía se hace necesaria 

la inversión en infraestructura física, en instalaciones, maquinaria y equipo, 

equipo de oficina, muebles de oficina y enceres menores por un valor de 

184.301 dólares. 
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 En adición a los activos fijos, se hace necesaria la inversión en gastos 

preoperacionales, los mismos que suman 3.332 dólares. 

 

 Se ha establecido que el presente proyecto será financiado en un 55.68% del 

total de activos por un crédito bancario cuya tasa de interés se ha establecido 

en el 15% que será utilizado en inversión de activo fijo. 

 

 El dinero restante para afrontar el capital de trabajo y demás activos 

necesarios será tomado de las inversiones que realicen los accionistas. Esto es 

un valor de $100.000 que será aportado en proporciones iguales por los 

socios. 

 

 Los costos de la elaboración de los Juegos de Cobertores para baño  suman en 

su totalidad 475.794 dólares para el primer año de funcionamiento de la 

empresa; de los cuales 376.738 dólares son variables y 99.055 son fijos. 

 

 El costo unitario del producto para el primer año es de 9,69 dólares. 

 

 El precio de venta de los productos considerando un margen bruto del 50% 

sobre el costo unitario equivale a 14,54 dólares; mientras que el precio de 

venta al por mayor es de $11,63. 

 

 Los ingresos por ventas de los Juegos de Cobertores para Baño, se estiman 

para el primer año de operación en  575.854 dólares.  

 

 Del Estado de Resultados, se deduce que la empresa generaría en su primer 

año de operación utilidades netas por un valor de 63.789 dólares. 
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CAPÍTULO VI 
EVALUACIÓN DEL PROYECTO 
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6.1 OBJETIVOS DE LA EVALUACIÓN DEL PROYECTO 

 

6.1.1 OBJETIVO GENERAL 

 

El objetivo general de la presente evaluación económica es el siguiente: 

 

“Evaluar y determinar la factibilidad del proyecto mediante los diferentes 

métodos de valoración de empresas, logrando así verificar si la rentabilidad 

del proyecto, permite su ejecución con un retorno a la inversión que sea 

aceptable a los inversores, caso contrario, realizar las recomendaciones 

necesarias.” 

 

6.1.2 OBJETIVOS ESPECÍFICOS 

 

Entre los Objetivos específicos que persigue la presente evaluación económica 

tenemos los siguientes: 

 

 Determinar el punto de equilibrio de ALFOMBRAS DECORBAÑO que nos 

permita conocer el nivel de ventas requeridas para no incurrir ni en pérdida ni 

ganancia y conocer el impacto que se generaría en el proyecto una variación 

del mismo. 

 

 Analizar los resultados del Flujo de Efectivo a través de indicadores 

financieros como lo son el Valor Actual Neto y la Tasa Interna de Retorno. 

 

 Evaluar el periodo de recuperación del capital de la inversión sobre la base 

del flujo de fondos. 
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6.2 PUNTO DE EQUILIBRIO 

 

Para el respectivo cálculo del punto de equilibrio se debe conocer que es el punto 

mínimo de producción al que se debe operar para no incurrir en pérdidas, sin que 

esto signifique que aunque existan ganancias, estas sean suficientes para hacer 

rentable el proyecto. 

 

En el punto de Equilibrio, los ingresos se igualan a los costos totales por lo tanto se 

utilizará la siguiente fórmula de cálculo: 

 

CVTCFTPxQ +=  

P
CVTCFTQ +

=  

En donde; 

 

P= Precio de Venta del Producto 

Q= Cantidad (Unidades) 

CFT= Costos Fijos Totales 

CVT= Costos Variables Totales 

 

A continuación en la Tabla 6.1 se puede observar que el punto de equilibrio en 

unidades se alcanza al vender 32.725 juegos de cobertores para baño a un precio de 

venta unitario de $14.54, de esta manea, se igualan a los costos que son equivalentes 

a 475.793 dólares; en el desarrollo de la Tabla el lector puede verificar el respectivo 

cálculo para cada uno de los años de estudio del presente proyecto. 

 

En el punto 8 de la siguiente tabla se muestra el porcentaje resultante de la división 

entre el punto de equilibrio en ventas y el total de ingresos del proyecto (Estado de 

Resultados Proyectado) obteniendo un porcentaje del 68%. 
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TABLA 6.1 

Punto de equilibrio de juegos de cobertores para baño 

AÑOS. 0   AÑOS 
PERIODOS ANUALES 2011 2012 2013 2014 2015 

                
1. COSTOS VARIABLES.          
Costo de Producción     376.738 463.960 556.552 655.840 762.156 
1.1 COSTO VARIABLE UNITARIO.         
Juego de Baño     7,80 8,02 8,25 8,51 8,79 
2. COSTOS FIJOS.          
Gastos Administrativos     81.320 92.206 99.820 105.962 115.139 
Gastos Financieros     17.735 14.816 11.431 7.505 2.952 
Total costos fijos.     99.055 107.022 111.251 113.467 118.091 
2.1 COSTOS FIJOS UNITARIOS         
Costos Fijos Unitarios     1,89 1,82 1,63 1,45 1,35 
3. COSTO TOTAL UNITARIO         
Juego de Baño     9,69 9,84 9,87 9,96 10,13 
4. PRECIO DE VENTA UNITARIOS         
Juego de Baño     14,54 14,76 14,81 14,94 15,20 
5.MARGEN DE CONTRIBUCIÓN         
Juego de Baño     6,74 6,74 6,56 6,43 6,41 
6,PUNTO DE EQUILIBRIO EN UNIDADES         
Juego de Baño     32.725 38.680 45.095 51.502 57.913 
PUNTO DE EQUILIBRIO EN VENTAS         
Juego de Baño     475.793,77 570.981,94 667.802,72 769.307,64 880.247,03 
           
PE EN VENTAS/TOTAL VENTAS    68% 67% 67% 67% 67% 

Realizado por: La Autora 
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FIGURA 6.1 

PUNTO DE EQUILIBRIO
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Realizado por: La Autora 

 
 
 

6.3 FLUJO DE CAJA PROYECTADO  

 

El Flujo de Caja Proyectado de ALFOMBRAS DECORBAÑO se puede apreciar en 

la siguiente TABLA 6.2 en la que se suma a la  utilidad Neta del Flujo de Efectivo 

los gastos no desembolsables, que no ocasionan salidas de efectivo, como la 

depreciación y amortización. 

 

En el Quinto año se puede apreciar que se recupera la inversión en activos fijos, a su 

valor en libros, el cual es de 121.693 dólares, y el capital de trabajo invertido al 

inicio del funcionamiento de la empresa el cual es de 38.000 dólares. 
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TABLA 6.2 

Flujo de caja proyectado Alfombras DECORBAÑO 
 

AÑOS. 0   AÑOS 
PERIODOS ANUALES 2011 2012 2013 2014 2015 

UTILIDAD NETA   14.263  56.440  67.208  78.189  89.923  
 +DEPRECIACIONES   13.408  13.408  13.408  11.192  11.192  
 +AMORTIZACIONES   666  666  666  666  666  
 -INVERSIÓN INICIAL -184.301  0  0  0  0  0  
 -INCR.O VARIAC. CAP. TRAB. -38.000  0  0  0  0  0  
SUB TOTAL -222.301  28.338  70.515  81.282  90.047  101.781  
RECUPER. AC. FIJO           121.693  
RECUPER. C. TRABAJO           38.000  
FLUJO NETO -222.301  28.338 70.515  81.282  90.047  261.474  
              

Realizado por: La Autora 
 

 

6.4 MÉTODO DEL VALOR ACTUAL NETO 

 
Pese a que los métodos tradicionales del cálculo de la rentabilidad establecen 
una relación entre el capital invertido y los rendimientos a recibir, estos no 
toman en consideración el hecho de que a mayor tiempo que se reciban las 
utilidades, menor es su valor actual.  El método del valor presente establece la 
relación de rentabilidad, y toma en consideración el valor actual de las futuras 
utilidades29. 

 

 

6.4.1 TASA DE DESCUENTO 

 

Para el respectivo cálculo del VAN es necesario tener una tasa de descuento de 

referencia con la cual se actualizarán los flujos futuros y para el presente proyecto se 

a considerado una tasa mínima aceptable de rendimiento equivalente al Costo 

Ponderado del Capital. El Valor Presente se calcula mediante la siguiente fórmula: 

 

 

 

En donde; 

 
                                                 
29 Victoria Eugenia Erossa Martín, PROYECTOS DE INVERSIÓN E INGENIERÍA, Editorial Noriega, México 1.995, 
pp. 200-201. 

( )ti
MC
+

=
1
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C= Valor Presente 

M= Monto  

i= Tasa de descuento 

t= Tiempo en años 

 

6.4.2 COSTO DEL CAPITAL 

 
El costo de capital corresponde a aquella tasa que se utiliza para 
determinar el valor actual de los flujos futuros que genera un proyecto y 
representa la rentabilidad que se le debe exigir a la inversión por 
renunciar a un uso alternativo de los recursos en proyectos de riesgos 
similares.  

 
Los recursos que el inversionista destina al proyecto provienen de dos 
fuentes generales: de recursos propios y de préstamos de terceros. El 
costo de utilizar los fondos propios corresponde a su costo de 
oportunidad (o lo que deja de ganar por no haberlos invertido en otro 
proyecto alternativo de similar nivel de riesgo). 30 
 
El costo de la deuda se simboliza como Kd y representa el costo antes de 
impuesto. Dado que al endeudarse los intereses del préstamo se deducen 
de las utilidades y permiten una menor tributación, es posible incluir 
directamente en la tasa de descuento el efecto sobre los tributos, que 
obviamente serán menores ya que los intereses serán deducibles para el 
cálculo del impuesto. El costo de la deuda después de impuestos será: 

 
( )tkd −1  

 
Donde (t) representa la tasa de impuestos.31 

 
 
La tasa activa actual se encuentra en el 9.02%, al cálculo de utilidades y 

participaciones le corresponde un porcentaje del 36.25. Reemplazando estos datos en 

la fórmula anterior se obtiene un costo de la deuda de 5.75%, este es el interés real 

que graba la deuda de la empresa. Además, para el cálculo del capital propio o 

patrimonial Ke se utilizó la tasa pasiva que actualmente es el 4.40% 

 

Una vez que se ha definido el costo del préstamo, kd y la rentabilidad 
exigida al capital propio, ke, debe calcularse una tasa de descuento 

                                                 
30 SAPAG, Nassir C. y SAPAG, Reinaldo C., Preparación y Evaluación de Proyectos, 4ta. Edición, 
Editorial McGraw-Hill, México, p. 326 
31 Idem., p.329 
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ponderada, ko, que incorpore los dos factores en la proporcionalidad 
adecuada. […] 

V
pk

V
Dkk ed +=0  

Donde (D) es el monto de la deuda, (P) el monto del patrimonio y (V) el 
valor de la empresa en el mercado, incluyendo deuda y aportes. Como se 
puede observar en la ecuación la ponderación que tiene el costo de la 
deuda y el costo del capital propio o patrimonial dependerá de la relación 
deuda/activos o relación deuda valor de la empresa. Este modelo asume 
que la empresa vale por la sumatoria de los valores de los activos. […]32 

 

Para determinar el costo ponderado del capital, Ko, de ALFOMBRAS 

DECORBAÑO, se ha tomado las proporcionalidades tanto del valor del crédito 

como del capital propio, de esta manera, el 55.68% del valor de la inversión inicial 

estarán  financiados con un préstamo y el 44.32%  restante lo conformará el capital 

propio de los inversionistas de la empresa.  

 

Por último se ha adicionado el valor correspondiente el riesgo país que actualmente 

es de 957 puntos y el valor de la inflación que corresponde a 3.24% 

 

Por lo tanto mediante el reemplazo de los datos de la fórmula que se encuentra en la 

siguiente TABLA se obtiene el costo ponderado del capital o tasa de oportunidad del 

inversionista. 

 

TABLA 6.3 

COSTO PONDERADO DEL CAPITAL 

TASA DE OPORTUNIDAD DEL INVERSIONISTA 
K'o=TA(1‐t)(CF)+TP(CP)+ Rp+ I    
     
TA = tasa activa  9,02%
TP = tasa pasiva  4,40% 
t = impuestos y participaciones  36,25%
CF = capital financiado  55,68%
CP = capital propio  44,32%
Rp = riesgo país  9,57%
I = inflación  3,24%
K'o = 9,02% (1‐36.25%)*(55,68%) + (4,40%)*(44,32%) + 9,57% + 3,24    

    
k'o=17.96%    

Fuente: Banco Central del Ecuador, www.bce.fin.ec 
Realizado por: La Autora 

                                                 
32 SAPAG, Nassir C. y SAPAG, Reinaldo C., Op. Cit. P. 340 
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6.4.3 VALOR ACTUAL NETO (VAN) 

 

El valor actual neto es la diferencia entre el valor actual de la inversión y el 
valor actual de la recuperación de fondos, en tal forma que al aplicar una tasa, 
que se considere como la mínima aceptable para la aprobación de un proyecto 
de inversión, se determina además, el índice de conveniencia del proyecto, 
que no es sino el factor que resulte de dividir el valor actual de la 
recuperación de fondos entre el valor actual de la inversión; así, una empresa 
en donde se establezca un parámetro de rendimiento de la inversión y a las 
entradas de fondos, se obtenga por diferencia el valor actual neto, que si es 
positivo, indicará que la tasa interna de retorno excede el mínimo necesario y 
que si es negativo, la tasa de rendimiento es menor de lo requerido y por lo 
tanto estará sujeta a rechazo33. 

 

El Valor Actual Neto (VAN) de los flujos originados en un periodo de cinco años y 

descontados a la tasa establecida de 17.96% originan un valor positivo equivalente a 

62.915 dólares; cifra que al ser positiva, indica que existe un retorno a la inversión 

inicial, que excede la tasa de descuento, motivo por el cual se podría recomendar que 

se destinen los recursos necesarios para la puesta en marcha del proyecto ya que es 

factible. 

 

TABLA 6.4 

VALOR ACTUAL NETO DE ALFOMBRAS DECORBAÑO 

AÑO FLUJO VALOR PRESENTE 

0 (222.301,00) (222.301,00) 
1 28.337,50 24.022,97 
2 70.514,79 50.676,98 

3 81.282,24 49.521,22 
4 90.046,96 46.508,25 

5 261.474,00 114.486,61 

VAN 62.915,03 

TMAR 
TASA DE DESCUENTO 

(Costo Ponderado del Capital) 17.96% 

Realizado por: La Autora 
 
 
 
 

                                                 
33 Victoria Eugenia Erossa Martín, PROYECTOS DE INVERSIÓN E INGENIERÍA, Editorial Noriega, México 1.995, 
pp. 204. 
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6.5 TASA INTERNA DE RETORNO 

 

En la TABLA 6.5 se observa el respectivo cálculo de la Tasa Interna de Retorno para 

lo cual es necesario determinar una tasa de descuento en la que se obtenga un VAN 

positivo y otra a la cual se obtenga un VAN negativo y a continuación se ha aplicado 

la siguiente fórmula: 

 

⎥
⎦

⎤
⎢
⎣

⎡
−
−

−=
12

12

2
2 VANVAN

iiVANiTIR  

 
En donde; 
 
TIR= Tasa Interna de Retorno 

VAN1= Valor Actual Neto uno 

VAN2= Valor Actual Neto dos 

i1= Tasa de Descuento uno 

i2= Tasa de Descuento dos 

 

 

TABLA 6.5 

CALCULO DE LA TIR DE ALFOMBRAS DECORBAÑO 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Realizado por: La Autora 
 

 

VAN POSITIVO VAN NEGATIVO 

AÑO FLUJO VALOR 
PRESENTE AÑO FLUJO VALOR 

PRESENTE 
0 (222.301,00) (222.301,00) 0 (222.301,00) (222.301,00) 
1 
 28.337,50 22.490,08 1

 28.337,50 22.312,99 

2 
 70.514,79 44.415,97 2

 70.514,79 43.719,26 

3 81.282,24 40.633,48 3 81.282,24 39.681,17 
4 
 90.046,96 35.726,20 4

 90.046,96 34.614,19 

5 261.474,00 82.333,35 5 261.474,00 79.142,53 

VAN (+) 3.298,08  VAN (-) (2.830,86) 
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Para el cálculo del VAN positivo se utilizó una tasa de descuento del 26% y para el 

cálculo del VAN negativo se utilizó una tasa del 27%. 

 

⎥
⎦

⎤
⎢
⎣

⎡
−
−

−=
12

12
22 VANVAN

iiVANiTIR  

⎥
⎦

⎤
⎢
⎣

⎡
−−
−

−=
12

12
22 )86,830.2(08,298.3

27,026,008,298.326,0TIR  

 
%54.262654.0 ⇒=TIR  

 
 
6.6 PERIODO DE RECUPERACIÓN DEL CAPITAL (PAY BACK) 
 
 
Este método se utiliza para conocer el tiempo necesario en el cual los inversionistas 

recuperan su capital. El período de recuperación representa el número de años en que 

la inversión se recupera vía facturación, cobranza, o utilidades; debe recordarse que 

en este caso el término inversión considera a la suma total de activos del proyecto. 

 

La recuperación de la inversión en base a los flujos de fondos más los egresos que no 

significan salidas de efectivo (Amortizaciones y depreciaciones) se muestra a 

continuación en la TABLA 6.6 en la que se puede observar que por esta vía se 

recupera la inversión de los accionistas en 1.84 años. 

 

TABLA 6.6 

Recuperación de la inversión inicial con base en el Flujo de Efectivo 

CONCEPTO/AÑOS 0  2011  2012  2013  2014  2015 
              
UTILIDAD NETA 0,00  14.262,99  56.440,28  67.207,73  78.188,89  89.922,77  
 + DEPRECIACIONES 0,00  13.408,15  13.408,15  13.408,15  11.191,70  11.191,70  
 + AMORTIZACIONES 0,00  666,36  666,36  666,36  666,36  666,36  
FLUJO DEL AÑO 0,00  28.337,50  70.514,79  81.282,24  90.046,96  101.780,83  
FLUJO ACUMULADO 0,00  28.337,50  98.852,29  180.134,53 270.181,49  371.962  
 - INV. SOCIOS 100.000,00  100.000,00  100.000,00  100.000,00  100.000,00  100.000,00  
CAPITAL X  
RECUPERAR 100.000,00  71.662,50  1.147,71   -80.134,53  -170.181,49  -271.962,32  
Realizado por: La Autora 
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Como se puede observar el la TABLA 6.5 se ha recuperado la inversión inicial total 

en el año 2013. Para conocer con exactitud el tiempo en que se recupera la inversión 

inicial se realizó la siguiente operación: 

 

01412.0
24,282.81

29,852.98000.100
=

−
=PRC  

 

Por lo tanto se recupera la inversión inicial de 100.000 en 2 años 0 meses (12 x 

0.01412) y 5 días (30 x 0.16944). 

 
 
6.7 RAZONES FINANCIERAS  

 

Las razones financieras son indicadores que explican la situación de una empresa en 

un determinado momento mediante una comparación de datos de estados financieros. 

A continuación se describen las más importantes para cada uno de los periodos de 

estudio.  

 

6.7.1 ÍNDICE CORRIENTE O DE SOLVENCIA 
 

El índice de solvencia mide la capacidad que tiene la empresa para cubrir sus 

obligaciones a corto plazo (menor a un año). De esta manera se determina su 

habilidad para cancelar sus deudas con sus activos circulantes como son: caja, bancos 

e inventarios de mercaderías, se calcula a través de dividir el Activo Circulante para 

el Pasivo Circulante. Esto es para el primer año 164.923/67.340 = 2.45 lo cual es 

aceptable ya que mientras más alto es la razón del circulante se considera que la 

empresa tiene más liquidez y se pueden cumplir con los compromisos a corto plazo. 

 

TABLA 6.7 

Índice Corriente 

PERIODOS ANUALES 0                     AÑOS   
2011 2012 2013 2014 2015 

1, ÍNDICE CORRIENTE                
ACTIVO CORRIENTE    164.923  255.188  357.953  470.688  596.795  
PASIVO CORRIENTE    67.340  81.463  96.988  113.349  131.019  
ÍNDICE CORRIENTE             2,45            3,13            3,69            4,15            4,56     

Realizado por: La Autora 



 171

6.7.2 PRUEBA ÁCIDA 

 

Este indicador mide la liquidez de la empresa pero de una manera más rígida ya que 

en su cálculo se debe eliminar el valor de inventarios, y se considera únicamente lo 

que es absolutamente líquido esto es; caja bancos y clientes, el valor resultante debe 

ser dividido para el total pasivo circulante. De esta forma, para el primer año, se 

obtiene como resultado un valor de 1.61. Lo cual muestra que ALFOMBRAS 

DECORBAÑO dispondría de suficiente efectivo para cumplir con sus obligaciones 

inmediatas. 

TABLA 6.8 

Prueba Ácida 

PERIODOS ANUALES 0  AÑOS 
2011 2012 2013 2014 2015 

2, PRUEBA ÁCIDA              
ACTIVO CORRIENTE.-INVENTARIO    108.473  188.188  278.218  377.445  489.250  
PASIVO CORRIENTE    67.340  81.463  96.988  113.349  131.019  
PRUEBA ÁCIDA    1,61   2,31   2,87   3,33  3,73  

Realizado por: La Autora 

 

6.7.3 ÍNDICE DE APALANCAMIENTO FINANCIERO 

 

El índice de apalancamiento financiero muestra los niveles de endeudamiento de la 

compañía con relación a su Patrimonio Total, se calcula a través de la división del 

Pasivo Total para el Capital Contable, y sirve para ver que tipo de fondos 

predominan en la empresa; para el primer año de operación se obtiene 1,07 lo cual 

muestra que el pasivo predomina en la constitución del Capital Contable de la 

empresa mejorando esta situación en los años posteriores ya que para el 2015 el 

índice es de 0,22. 

TABLA 6.9  

Apalancamiento Financiero 

PERIODOS ANUALES 0  AÑOS 
2011 2012 2013 2014 2015 

3, Apalancamiento Financiero              
PASIVO TOTAL    174.693  167.618  158.560  146.412  131.019  
CAPITAL CONTABLE    163.789  247.054  344.803  457.828  587.468  
APALANCAMIENTO FINANCIERO    1,07   0,68  0,46  0,32  0,22  

Realizado por: La Autora 
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6.7.4 ÍNDICE PATRIMONIAL 

 

El índice patrimonial es otro indicador que muestra la proporción en que los activos 

de la empresa son financiados con el patrimonio, determinándose de esta manera la 

solvencia de la empresa, su fórmula de cálculo es la división del Capital Contable 

para los Activos Totales obteniendo como resultado que para el primer año se tiene 

un índice de 48%, es decir, que por cada dólar invertido en Activos 48 centavos le 

pertenecen a la empresa ALFOMBRAS DECORBAÑO.  

 

TABLA 6.10 

Índice Patrimonial 

PERIODOS ANUALES 0  AÑOS 
2011 2012 2013 2014 2015 

4, ÍNDICE PATRIMONIAL              
CAPITAL CONTABLE    163.789  247.054  344.803  457.828  587.468  
ACTIVO TOTAL    338.482  414.672  503.363  604.240  718.488  
ÍNDICE PATRIMONIAL    48%   60% 68% 76% 82% 

Realizado por: La Autora 

 

6.7.5 ÍNDICE  DE SOLIDEZ 

 

Este indicador mide la proporción de activos totales que están comprometidos como 

respaldo para los acreedores de la compañía y cuanto más alta es esta razón mayor es 

la cantidad de terceros que se está usando, para el caso del presente proyecto en el 

primer año se obtiene un resultado del 52% lo cual indica que la empresa ha 

financiado con deuda más de la mitad de sus activos mientras que para el quinto año 

la situación mejora debido a que de todos los activos el 18% está comprometido con 

acreedores de la empresa. 

 

TABLA 6.11 

Índice de Solidez  

PERIODOS ANUALES 0  AÑOS 
2011 2012 2013 2014 2015 

5, ÍNDICE DE SOLIDEZ               
PASIVOS TOTALES    174.693  167.618  158.560  146.412  131.019  
ACTIVOS TOTALES    338.482  414.672  503.363  604.240  718.488  
ÍNDICE DE SOLIDEZ     52% 40% 32%  24%  18% 

Realizado por: La Autora 
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6.7.6 ÍNDICE DE ROTACIÓN DEL CAPITAL  

 

Este índice se calcula a través de la división de las Ventas Netas para el Capital 

Contable y muestra la cantidad de veces que el Capital Contable de ALFOMBRAS 

DECORBAÑO rotó para generar las ventas originadas por la actividad de la 

organización. Por lo tanto se puede apreciar en la siguiente TABLA que el Capital 

rotó 3.52 veces. 

 

TABLA 6.12 

Índice de Rotación del Capital 

PERIODOS ANUALES 
0  AÑOS 

2011 2012 2013 2014 2015 
6, ÍNDICE DE ROTACIÓN DEL CAPITAL              
VENTAS NETAS    575.854  701.594  821.134  946.602  1.083.605  
CAPITAL CONTABLE    163.789  247.054  344.803  457.828  587.468  
ÍNDICE DE ROTACIÓN DEL CAPITAL    3,52  2,84   2,38   2,07   1,84   

Realizado por: La Autora 

 

6.7.7 ÍNDICE DE ROTACIÓN DEL ACTIVO FIJO  

 

Este índice muestra el número de veces que rotaron los Activos Fijos de la empresa 

para generar las ventas de los juegos de cobertores para baño, y se calcula mediante 

la división de las Ventas Netas para los Activos Fijos, resultando un índice que para 

el primer año de operación nos indica que existió una rotación de 3.37 veces al año, 

lo que muestra que los recursos de la empresa han sido utilizados de una forma muy 

eficiente.    

TABLA 6.13 

Índice de Rotación del Activo Fijo 

PERIODOS ANUALES 0  AÑOS 
2011 2012 2013 2014 2015 

7, ROTACIÓN DE ACTIVO FIJO              
VENTAS NETAS    575.854  701.594  821.134  946.602  1.083.605  
ACTIVOS FIJOS     170.893  157.485  144.077  132.885  121.694  
ROTACIÓN DE ACTIVO FIJO    3,37  4,46   5,70  7,12  8,90  
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6.7.8 ÍNDICE DE ROTACIÓN DEL ACTIVO TOTAL 

 

Este indicador refleja el número de veces que rotaron los Activos Totales de la 

compañía para generar las ventar efectuadas durante un año, su forma de cálculo es 

la división las Ventas Netas para los Activos Totales y como resultado se obtiene que 

para el primer  año de operación los activos rotaron 1.70 veces, dato que muestra que 

existe un uso eficiente de recursos. 

 

Por cada dólar invertido se ha generado $1.70 de beneficio en ventas netas. 

 

TABLA 6.14 

Rotación de Activos Totales 

PERIODOS ANUALES 0  AÑOS 
2011 2012 2013 2014 2015 

8, ROTACIÓN DE ACTIVOS TOTALES              
VENTAS NETAS    575.854  701.594  821.134  946.602  1.083.605  
ACTIVOS TOTALES    338.482  414.672  503.363  604.240  718.488  
ROTACIÓN DE ACTIVOS TOTALES    1,70   1,69   1,63   1,57   1,51   

Realizado por: La Autora 

 

6.7.9 MARGEN BRUTO DE UTILIDADES  

 

Este índice mide el porcentaje de ventas netas que están disponibles para cubrir los 

gastos,  intereses e impuestos. Este indicador se obtiene a través de dividir la Utilidad 

Bruta para las Ventas Netas, el resultado de esta operación para el primer año del 

proyecto es que el 35% de las ventas netas representan utilidades antes de descontar 

los gastos que generan el funcionamiento de la compañía. 

 

TABLA 6.15 

Margen Bruto de Utilidades 

PERIODOS ANUALES 0  AÑOS 
2011 2012 2013 2014 2015 

9, MARGEN BRUTO DE UTILIDADES              
UTILIDAD BRUTA     199.116  237.635  264.582  290.762  321.449  
VENTAS NETAS    575.854  701.594  821.134  946.602  1.083.605  
MARGEN BRUTO DE UTILIDADES    35% 34% 32% 31% 30%

Realizado por: La Autora 
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6.7.10 RENTABILIDAD SOBRE VENTAS 

 

La rentabilidad sobre ventas mide el monto de utilidades que se obtiene por cada 

dólar vendido por la compañía, la TABLA 6.16 muestra que para el primer año de 

operación se obtiene un margen neto del 11.08% valor que se incrementa anualmente 

de una forma muy poco significativa durante los próximos 4 años, hasta llegar a un 

11.96%. 

 

TABLA 6.16 

Rentabilidad sobre Ventas 

PERIODOS ANUALES 
0  AÑOS 

2011 2012 2013 2014 2015 
10. RENTABILIDAD SOBRE VENTAS              
UTILIDAD NETA    63.789  83.265  97.749  113.025  129.640  
VENTAS NETAS    575.854  701.594  821.134  946.602  1.083.605  
RENTABILIDAD SOBRE VENTAS    11,08% 11,87% 11,90% 11,94% 11,96%

Realizado por: La Autora 

 

 

6.7.11 RENTABILIDAD SOBRE EL PATRIMONIO  

 

Este indicador muestra la relación de la ganancia que obtuvo la compañía durante un 

año frente al patrimonio, esto es, mide la rentabilidad de la propiedad de los 

accionistas, para obtener este valor se divide la utilidad Neta para el Capital Contable 

obteniendo un resultado del 39%. Es decir, por cada dólar invertido mi Capital 

Contable me ha generado una utilidad neta de 0.39 centavos. 

 

 

TABLA 6.17 

Rentabilidad sobre el Patrimonio 

PERIODOS ANUALES 0  AÑOS 
2011 2012 2013 2014 2015 

11. RENTABILIDAD SOBRE EL PATRIMONIO               
UTILIDAD NETA    63.789  83.265  97.749  113.025  129.640  
CAPITAL CONTABLE    163.789  247.054  344.803  457.828  587.468  
RENTABILIDAD SOBRE EL PATRIMONIO     39% 34% 28% 25% 22%

Realizado por: La Autora 
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6.7.12 RENTABILIDAD SOBRE EL ACTIVO TOTAL 

 

Este índice mide la relación entre la utilidad que se obtiene frente al total de los 

activos de la compañía se lo obtiene al dividir la utilidad neta para el activo total y 

sirve para cuantificar la utilidad por dólar de inversión en activos. Es así como para 

el primer año de operación de la compañía se obtiene una rentabilidad equivalente a 

0.19, Es decir, por cada dólar invertido en Activos se ha generado una utilidad neta 

de 0.19 centavos. 

TABLA 6.18 

Rentabilidad sobre el Activo Total 

PERIODOS ANUALES 0  AÑOS 
2011 2012 2013 2014 2015 

12. RENTABILIDAD SOBRE 
EL ACTIVO TOTAL               
UTILIDAD NETA    63.789  83.265  97.749  113.025  129.640  
ACTIVO TOTAL    338.482  414.672  503.363  604.240  718.488  
RENTABILIDAD SOBRE  
EL ACTIVO TOTAL     0,19  0,20  0,19  0,19  0,18  

Realizado por: La Autora 

 

6.7.13 COBERTURA DE INTERESES 

 
Este índice relaciona la utilidad operacional (antes de pagar los gastos financieros) y 

la totalidad de los intereses. Mide el grado en el que la Utilidad operacional cubre los 

requerimientos de pago de los gastos financieros en este caso de los intereses. Para el 

primer año de operación de la empresa este índice nos indica que por cada dólar en 

gastos financieros, el establecimiento ha generado 7 veces por concepto de utilidad 

operacional, este índice indica el alto grado de cobertura de los gastos financieros 

que posee la empresa. 

TABLA 6.19 

Cobertura de Intereses 

PERIODOS ANUALES 0  AÑOS 
2011 2012 2013 2014 2015 

13, COBERTURA DE INTERESES              
UTILIDAD OPERACIONAL    117.796  145.429  164.762  184.800  206.310  
INTERESES    17.735  14.816  11.431  7.505  2.952   
COBERTURA DE INTERESES    7  10  14  25  70  
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6.8 RELACIÓN COSTO BENEFICIO 
 
La relación costo beneficio establece la capacidad que tienen los flujos de efectivo 

para cubrir la inversión inicial de ALFOMBRAS DECORBAÑO, para su respectivo 

cálculo se ha utilizado la siguiente fórmula: 

 

I
Fn

CB ∑=/  

En donde; 

=CB /  Relación Costo Beneficio 

∑ =Fn Sumatoria de Flujos Netos 

I = Inversión año cero 

 

 

39.2
301.222
655.531/ ==CB  

 

De los datos que se detallan en la TABLA 6.2 se obtiene que la sumatoria de los 

Flujos Netos del proyecto, durante el periodo de estudio, que es igual a 531.655. De 

igual forma en el año 2010 de la misma Tabla se observa un flujo negativo de 

222.301 que corresponde a la inversión inicial del proyecto. Con estos datos se 

obtuvo el valor correspondiente a la relación Costo Beneficio igual a 2.39, es decir, 

que por cada dólar invertido en la empresa ALFOMBRAS DECORBAÑO se 

recupera una cantidad equivalente a 2.39. 

 

6.9 ANÁLISIS DE SENSIBILIDAD ECONÓMICA 

 

Para realizar el análisis de sensibilidad económica de este estudio, se debe considerar 

en  primer lugar que existen dos variables muy bien identificadas que podrían servir 

de base para los cálculos que requiere este análisis; la primera es el precio de venta 

de los juegos de cobertores para baño y la segunda es la cantidad anual de productos 

vendidos. 

 

En relación al la primera variable, se tratará de identificar cual sería el precio de 

venta de los juegos de cobertores para baño que causarían que la TIR iguale a la tasa 
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de descuento (WACC o Ko), lo que ocasionaría que el Valor Actual Neto de los 

flujos de la empresa Alfombras DECORBAÑO sea igual a cero.  En este punto, 

entonces sería indiferente para los inversionistas destinar sus recursos a la ejecución 

del proyecto. 

 

El precio así calculado corresponde a 14,03 dólares; es decir, que una reducción de 

16,28% en el precio para llevar al proyecto a su punto marginal.  La Tabla  6.20  que 

se muestra a continuación, resume los aspectos más relevantes del proyecto al alterar 

el precio de venta de los productos 

 

Prosiguiendo con el análisis de sensibilidad de la empresa, se estudiará en este 

párrafo la variación de las cantidades vendidas de juegos de cobertores para baño, 

hasta el punto en el que los mismos, hagan que el valor actual de los flujos de fondos 

del proyecto sea igual a cero, punto en el cual las tasas de descuento y la TIR 

poseerían idéntico valor. 

 

En la Tabla 6.21, que se muestra a continuación, se reúnen los principales 

indicadores de la solvencia y situación de Alfombras DECORBAÑO en la que se 

puede apreciar que bastaría que la empresa venda 31.947 productos para que el Valor 

actual Neto sea igual a cero. 

 

Antes de realizar este análisis, la empresa vendía en promedio 48.301 productos 

anuales, por lo que se puede concluir que se necesita una reducción del 33.85% en 

las ventas para que el proyecto sea llevado a su posición más marginal.  

 

Sea cual fuere el extremo que se considere, se debe recordar que al descontar los 

flujos del proyecto con el Costo Ponderado del Capital (WACC), siempre el proyecto 

está concediendo a los inversionistas el retorno a la inversión reconocido como el 

mínimo aceptable; debido a hecho cierto que al calcular el WACC, se consideraron 

los riesgos del mercado, las tasa pasiva referencial y el costo del capital propio del 

inversionista, por tal motivo, aún si el proyecto llegase a estos puntos extremos, se 

podría aún recomendar la inversión de fondos para la construcción y posterior 

operación de la empresa Alfombras DECORBAÑO. 

 



 179

TABLA 6.20 

Análisis de Sensibilidad del precio 

ANÁLISIS DE SENSIBILIDAD, PRECIO 

PERIODOS ANUALES AÑOS 

CONCEPTOS/AÑOS 2010 2011 2012 2013 2014 2015 

TASA INTERÉS       0,15       0,15       0,15       0,15             0,15  

MONTO CRÉDITO  125.633  0  0  0  0  

CAPITAL SOCIAL  100.000  0  0  0  0  

TOTAL INVERSIÓN  225.633  0  0  0  0  

         

VENTAS EN UNIDADES   48.301  57.961  67.621  77.282  86.942  

PRECIO (DÓLARES)  14,03  14,24  14,29  14,41  14,67  

VENTAS NETAS (DÓLARES)  555.617  676.939  792.277  913.336  1.045.524  

UTILIDAD NETA  50.887  67.547  79.353  91.818  105.364  

         

SALDO FINAL CAJA  9.581  53.518  61.671  67.564  76.112  

CAPITAL CONTABLE  150.887  218.435  297.788  389.606  494.970  

         

AC/PCP   2,41  3,00  3,47  3,85  4,18  

AC-INV/PCP   1,47  2,08  2,55  2,93  3,27  

PT/AT   0,53  0,42  0,33  0,26  0,19  

UN/VN   9% 10% 10% 10% 10%

UN/CC   34% 31% 27% 24% 21%

UN/AT   16% 18% 18% 18% 17%

VENTAS S/CAP. INST.   0,50  0,60  0,70  0,81  0,91  

         

RECUPERACION (AÑOS)    3 años    

         

P.E. UNIDADES (PxP.)   33.917  40.089  46.738  53.378  60.022  

         

FLUJO NETO -222.301  9.581  53.518  61.671  67.564  235.805  

         

VALOR ACTUAL NETO             

1) CON TASA DEL        5,00%     128.985  

2) CON TASA DEL      10,00%        69.537  

3) CON TASA DEL        15,00%        22.914  

4) CON TASA DEL        17,96% 0   
TASA INTERNA DE  
RETORNO (TIR.)           17,96  
COSTO PONDERADO  
DE CAPITAL       17,96  

Elaborado por: La Autora 
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TABLA 6.21 

Análisis de Sensibilidad del volumen de ventas 

ANÁLISIS DE SENSIBILIDAD, CANTIDAD 
 PERIODOS ANUALES AÑOS 

CONCEPTOS/AÑOS 2010 2011 2012 2013 2014 2015 
TASA INTERÉS       0,15       0,15       0,15       0,15             0,15  
MONTO CRÉDITO  125.633  0  0  0  0  
CAPITAL SOCIAL  100.000  0  0  0  0  
TOTAL INVERSIÓN  225.633  0  0  0  0  
         
VENTAS EN UNIDADES   31.947  38.336  44.725  51.114  57.504  
PRECIO (DÓLARES)  16,76  16,88  16,74  16,71  16,87  
VENTAS NETAS (DÓLARES)  438.945  530.732  613.821  700.196  795.310  
UTILIDAD NETA  47.468  62.661  72.740  83.294  94.848  
         
SALDO FINAL CAJA  19.994  52.313  58.132  62.302  69.062  
CAPITAL CONTABLE  147.468  210.129  282.869  366.163  461.011  
         
AC/PCP   2,71  3,35  3,90  4,33  4,69  
AC-INV/PCP   1,90  2,56  3,10  3,53  3,90  
PT/AT   0,51  0,41  0,32  0,24  0,17  
UN/VN   11% 12% 12% 12% 12%
UN/CC   32% 30% 26% 23% 21%
UN/AT   16% 18% 18% 17% 17%
VENTAS S/CAP. INST.   0,33  0,40  0,47  0,53  0,60  
         
RECUPERACION (AÑOS)    3 años    
         
P.E. UNIDADES (PxP.)   21.752  25.614  29.857  34.093  38.332  
         
FLUJO NETO -222.301  19.994  52.313  58.132  62.302  228.755  
         
VALOR ACTUAL NETO             
1) CON TASA DEL        5,00%     124.989  
2) CON TASA DEL      10,00%        67.376  
3) CON TASA DEL        15,00%        22.217  
4) CON TASA DEL        17,96% 0   
TASA INTERNA DE  
RETORNO (TIR.)           17,96  
COSTO PONDERADO  
DE CAPITAL         17,96  
Elaborado por: La Autora 
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6.10 CONCLUSIONES DE LA EVALUACIÓN FINANCIERA  
 
 

 El punto de equilibrio en unidades de cobertores para baño de la empresa 

Alfombras DECORBAÑO se alcanza al vender 32.725 unidades, mismas que a 

un precio de 14.54 dólares generan ingresos totales para el primer año de 

operación equivalentes a 475.794 dólares. Este sería el nivel de ventas en el cual 

la empresa cubriría sus costos totales, y no generaría ningún tipo de beneficio. 

 

 Los flujos netos de Alfombras DECORBAÑO para el primer año de operación 

equivalen a 28.338 dólares. 

 

 La tasa de descuento con la que se actualizarán los flujos netos de Alfombras 

DECORBAÑO corresponde  a la tasa del costo ponderado del capital de los 

inversionistas, equivalente al 17.96%. 

 

 El Valor Presente Neto de los flujos anteriormente mencionados, equivale a 

62.915,03 dólares, el mismo que al ser positivo, incentiva la inversión de fondos 

en el proyecto que se analiza. 

 

 La Tasa Interna de Retorno de la empresa equivale a 26,54%, la misma que al ser 

mayor que la tasa de descuento, incentiva la inversión de fondos en el estudio que 

se analiza. 

 

 Los inversionistas de la empresa recuperarían la inversión realizada en el 

proyecto sobre la base de los flujos de fondos a los 2 años de operación de 

Alfombras DECORBAÑO. 

 

 Del análisis de la relación Costo Beneficio del proyecto, se deduce que por cada 

dólar que se invierta en el proyecto, se recuperaría un dólar adicional. 

 

 Del análisis de sensibilidad económica, se deduce que se necesitaría una 

reducción en el precio de venta de los juegos de cobertores de baño del 16,28% 

para llevar al proyecto a su valor marginal o mínimo, punto en el cual los 

inversionistas solo ganarían el mínimo aceptable como costo del capital. 



 182

 

 Del análisis de sensibilidad económica, se deduce que se requeriría  una 

reducción en la cantidad vendida de juegos de cobertores para baño equivalente 

al 33.85% para llevar al proyecto a su valor marginal o mínimo, punto en el cual 

los inversionistas solo ganarían el mínimo aceptable como costo del capital 

invertido. 
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7.1 CONCLUSIONES GENERALES DEL PROYECTO 

 

 La Población Objetivo para los juegos de cobertores para baño en la ciudad 

de Quito, se estima en 239.904 hogares que habiten en los núcleos urbanos de 

la ciudad de Quito y cuyos ingresos igualan o sobrepasen los $600 mensuales. 

 

 En el Estudio de Mercado se cuantificó la demanda de juegos de cobertores 

para baño a base de alfombra determinando que existen 127.747 hogares que 

tienen el deseo de adquirir dicho producto, mientras que solamente existe un 

pequeño grupo de fabricantes cuya oferta alcanza las 31.145 unidades. 

 

 Bajo ese criterio, se determinó que existe demanda potencial insatisfecha para 

la elaboración de juegos de cobertores para baño, cuantificada para el año 

2011 en 96.602 unidades de producto. 

 

 Se ha identificado que la oferta actual de juegos de cobertores para baño es 

insuficiente en cantidad; pero es su tipo de fabricación y utilización de 

materias primas las que no son adecuadas a las exigencias del público; 

quienes preferirían que se les ofreciera un producto con diseños distintivos y 

revestimiento resistente.  

 

 Como consecuencia de la elasticidad ingreso de la demanda, el producto, se 

encasilla dentro de los bienes de Lujo, debido a que si aumentan los ingresos 

de los consumidores, éstos estarán en la capacidad de adquirirlos sin 

privaciones del mismo. 

 

 Al identificarse que por su elasticidad precio, la demanda de cobertores para 

baño es elástica, se deduce que una reducción en el precio del producto en 

uno por ciento, provocaría un incremento en la cantidad demandada en 7.1 

por ciento. Como consecuencia de lo mencionado anteriormente, si se 

deseasen incrementar los ingresos totales en la puesta en marcha del presente 

proyecto, una estrategia de reducción de precios, sería adecuada. 
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 Los juegos de cobertores para baño han sido mejorados con relación a sus 

contendores inmediatos, al proporcionar a los clientes diseños nuevos e 

innovadores, actualización constante en colores y combinaciones, precios 

económicos y accesibles además de un revestimiento resistente y 

antideslizante. 

 

 En el estudio técnico, se concluyó que no existe norma legal, o impedimento 

técnico o humano alguno que imposibilite la fabricación de cobertores para 

baño, a base de alfombra en la ciudad de Quito. 

 

 Mediante el estudio de localización se propone que la ubicación más 

conveniente  es en el Barrio La Eloísa, debido a que cuenta con ventajas 

comparativas, tales como: la dotación inmediata de servicios básicos (energía 

eléctrica, agua potable, alcantarillado, y línea telefónica), otra y muy 

importante es el hecho de ubicarse en una zona altamente estratégica dado 

que se encuentra a pocos metros del Corredor Periférico Oriental y a la 

Panamericana Norte y por último la mayor parte de clientes (bodegas de 

comercios) y proveedores se encuentran en el sector norte de la ciudad. 

 

 Mediante la evaluación del tamaño óptimo del proyecto se determinó que la 

capacidad instalada es de 96.000 unidades de juegos de cobertores para baño 

al año debido a que la producción está limitada por las dos máquinas 

tejedoras y la capacidad utilizada será de 48.301 unidades. 

 

 Para el funcionamiento de la empresa se requieren servicios de profesionales 

y colaboradores que desempeñen las diferentes funciones encomendadas. El 

área de administración estaría compuesta por un administrador, un contador y 

un tesorero; para el departamento de comercialización se hace necesario 

contar con un jefe de ventas y dos vendedores; para la producción se requiere 

un jefe, cuatro operarios, cuatro obreros y un chofer, además, la gerencia 

contará con la colaboración de una secretaria. 
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 Para las tareas de viabilidad, financiamiento y posterior administración de 

Alfombras DECORBAÑO, se sugiere la constitución de una compañía de 

responsabilidad limitada. 

 

 La inversión en infraestructura física, instalaciones, vehículo, maquinaria y 

herramientas, equipo de oficina, muebles de oficina, y enceres menores está 

cuantificada en 184.301. En adición a los activos fijos, se hace necesaria la 

inversión en gastos preoperacionales, por un monto equivalente a  3.332 

dólares. 

 

 El financiamiento de parte de las inversiones iniciales e incluso del capital de 

trabajo de la empresa Alfombras DECORBAÑO, es la aportación de varios 

socios por un monto global de 100.000 dólares; con un costo ponderado de 

capital del 17.96%. 

 

 El dinero necesario para afrontar el valor restante de las inversiones en 

activos fijos, es decir 125.633 dólares, se obtendría mediante un crédito en 

una institución financiera a una tasa del 15% anual, a un plazo de cinco años. 

 

 Los costos totales por concepto de elaboración de coberotes para baño  

ascienden en su totalidad a 475.794 dólares para el primer año de operación; 

de los cuales 376.738 dólares son variables y 99.055 son fijos; originando un 

costo unitario del producto de 9,69 dólares. 

 

 Se estima un precio con margen neto de utilidad del 50% sobre el costo 

unitario, éste corresponde a 14,54 dólares; pero se ha establecido un 

descuento del 20% para las compras al por mayor, resultando un valor de 

11.63 dólares el juego de cobertores para baño. 

 

 Los ingresos netos por ventas, para el primer año de operación se estiman en 

575.854 dólares, los cuales sirven de base para la generación de utilidades 

netas estimadas en 63.789 dólares. 
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 El capital de trabajo de Alfombras DECORBAÑO financiaría el costo de 

fabricación de los juegos de cobertores para baño y los gastos  de 

administración y ventas correspondientes a 30 días, al valor resultante se 

incrementó un 2.2% para imprevistos, de esta manera se asigna 38.000 

dólares para capital de trabajo. 

 

 Del Balance General refleja que los activos totales de la empresa para el 

primer año de operación suman 338.482 dólares. Los pasivos de la empresa 

suman 174.693 dólares de los cuales 67.340 corresponden a obligaciones de 

corto plazo, y 107.354 corresponden a obligaciones de plazos mayores a un 

año. 

 

 El punto de equilibrio de juegos de cobertores para baño, se alcanza al vender 

32.725 unidades, las mismas que a un precio constante de 14,54 dólares 

generan ingresos totales para el primer año de operación equivalentes a 

475.794 dólares. Este sería el nivel de ventas en el cual el establecimiento no 

perdería ni ganaría. 

 

 La suma total de los flujos netos de Alfombras DECORBAÑO para los cinco 

años de proyección de los estados financieros, incluyendo la recuperación de 

la inversión y del capital de trabajo equivale a  531.655 dólares. 

 

 La tasa de descuento con la que se actualizarán los flujos netos de la empresa 

Alfombras DECORBAÑO corresponde  a la tasa del costo ponderado del 

capital de los inversionistas, equivalente al 17,96%. 

 

 El Valor Actual Neto de los flujos anteriormente mencionados, equivale a 

62.915,03 dólares. La Tasa Interna de Retorno corresponde a 26,54%, la 

misma que al ser mayor que la tasa de descuento, ocasiona un VAN positivo, 

ambos aspectos apoyan el criterio de que el financiamiento para el 

funcionamiento de la empresa Alfombras DECORBAÑO es un negocio 

rentable y origina un buen retorno a la inversión. 
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 Los inversionistas de Alfombras DECORBAÑO recuperarían la inversión 

realizada en el proyecto sobre la base de los flujos de fondos a los 5 días del 

año 3 después de haber iniciado el negocio. 

 

 Del análisis de la relación Costo Beneficio del proyecto, se deduce que por 

cada dólar que se invierta en el proyecto, se recuperaría un dólar adicional.  

 

 Del análisis de sensibilidad económica, se deduce que se requiere una 

reducción en el precio de venta de los juegos de cobertores para baño en 

16.28% para llevar al proyecto a su valor marginal; de igual manera, una 

reducción en la cantidad vendida del mencionado producto equivalente al 

33.85%  llevaría al proyecto a su valor marginal o mínimo, punto en el cual 

los inversionistas solo ganarían el mínimo aceptable como costo del capital 

invertido. Punto extremo del análisis, en el que aún se podría recomendar la 

inversión de fondos para el funcionamiento de la empresa Alfombras 

DECORBAÑO debido a que al calcular el costo ponderado del capital, se 

incluyeron los riesgos del mercado y un retorno aceptable para los 

inversionistas, con lo que ellos estarían ganando por su inversión un 

rendimiento aún por encima del promedio del mercado.  
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7.2 RECOMENDACIONES 

 

 Atendiendo a las consideraciones de la mezcla de mercadotecnia, se sugiere 

que se nombre a la empresa Alfombras DECORBAÑO y su precio no exceda 

los 15 dólares para mantener una ventaja frente a la competencia más 

cercana.  

 

 Para promocionar el producto se propone que se realice una campaña de 

introducción en la que se ofrezcan pequeños descuentos, se efectúe sorteos 

además se puede elaborar afiches que permitan conocer el producto y que 

contengan sus características y beneficios, los cuales pueden ser exhibidos en 

todos los centros comerciales en los cuales se distribuirán los juegos de 

cobertores para baño.   

 

 Para promocionar los juegos de cobertores para baño se sugiere adoptar 

estrategias de mercadotecnia diferenciadas de acuerdo al ciclo de vida del 

producto; sugiriéndose que para el primer año de operación, se adopten 

estrategias más intensas (pautajes en radio más frecuentes, insertos semanales 

en dos medios publicitarios como prensa escrita o televisión); para los años 

posteriores, se sugiere que la empresa se apoye en la publicidad boca a boca, 

y en esfuerzos de mercadotecnia menos intensos. 

 

 Se recomienda que se patente los diseños de los juegos de cobertores para 

baño en el (IEPI) Instituto Ecuatoriano de Propiedad Intelectual para evitar 

que se intente imitar el producto. 

 

 Las instalaciones y maquinarias deberán acoger las recomendaciones técnicas 

y de seguridad para garantizar  la protección del personal que opera dentro de 

la organización. 

 

 Para la administración de Alfombras DECORBAÑO se recomienda la 

constitución de una compañía de Responsabilidad Limitada, debido a que ésta 

acepta un número adecuado y no excesivo de socios; adicionalmente, las 

participaciones no son transferibles si no tienen el consenso de la mayoría, lo 
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que ayudaría a mantener el control de la empresa en el seno de los socios que 

la constituyan. 

 

 Debido a la existencia de determinados procedimientos y normas esenciales 

que deben tramitarse ante diversas instancias, como por ejemplo, el trámite de 

las respectivas afiliaciones a entidades públicas y de control, permisos de 

funcionamiento; los cuales poseen plazos de realización diferentes; al 

momento de decidirse la constitución de la compañía, se recomienda realizar 

todo este tipo de trámites con meses de antelación a la fecha prevista de 

funcionamiento de la empresa y lanzamiento del producto, para evitar 

desfases o retardos en la operación, hecho que sólo irrogaría pérdidas a la 

compañía. 

 

 Para conseguir que todos los miembros de la empresa cumplan con las metas 

, estrategias y objetivos de la empresa; y para que exista siempre un control 

por parte de un superior de las actividades de los subordinados; logrando así 

una eficiente administración de la empresa, se recomienda una estructura 

administrativa de tipo lineal, en la cual la delegación de autoridad y el poder, 

fluyan de manera vertical, y que debido a su rigidez, sea improbable que se 

originen desviaciones de los objetivos que se persigan. 

 

 Para evitar el descuido de las instalaciones, de los insumos y materiales e 

inclusive del producto terminado se recomienda la elaboración de manuales 

operativos, con el propósito de que cada uno de los encargados de las áreas de 

ejecución conozca que debe hacer y como hacerlo, incluso, conozcan como 

dirigirse a los clientes, y que decirles, todo para mantener impecable la 

imagen de la empresa. 

 

 Sería ventajoso para la empresa, el contar con personal motivado y altamente 

capacitado especialmente en el área de atención al cliente, también se 

recomienda recordar y revisar continuamente con los colaboradores de la 

empresa todas y cada una de las estrategias, políticas, objetivos, misión y 

visión de la empresa. 
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 Se recomienda que para financiar la puesta en marcha del proyecto se tome la 

opción de crédito de la Corporación Nacional de Fomento ya que otorga 

mayores ventajas como una tasa menor, tiempos de gracia, mayor plazo y 

cobertura de la inversión ya sea en activo fijo o capital de trabajo. 
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