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RESUMEN

En la actualidad, el mundo se encuentra en totabiay, por ende, estamos en la era de
la innovacion y creatividad, en donde las diferenteecesidades, demandas y
comportamientos promueven cambios dindmicos en éatructuras, formas,

instrumentos y medios.

Es asi como nace la idea de introducir al mercadsob confeccionados con sobrantes
de tela, los cuales se pueden utilizar para lasscpersonales y llevar también carpetas,
cuadernos, botellas, laptops, etc. EI mismo queosegertira en un accesorio util y de

moda.

El presente proyecto tiene como objetivo determiadactibilidad de la inversion para
la creacion de una empresa de confeccion y confieexigbn de bolsos con sobrantes de
tela en la ciudad de Quito, los cuales estan dogjia las mujeres de clase media y

media alta.

A través de diferentes fuentes de informacion edrnicio al planteamiento de variables
relevantes a considerar para el desarrollo delgatoy lo que nos permite tener una idea

de nuestros posibles clientes.



INTRODUCCION

El bolso es un articulo de gran importancia y lzellele uso diario para las mujeres, los
cuales tienen mucha aceptacion en el mercado y, \&z son de gran facilidad de

comercializacion.

Grande o pequefio, con adornos o no, importado i@m&c el bolso es un accesorio
femenino que cada dia gana mas espacio en el déssta mujer ecuatoriana. Tanto
gue ya no asombra ver una tienda especializadapsoo la comercializacion de este
producto.

Es por esto que nace la idea creativa de crear ampresa de confeccion y
comercializacion de bolsos con sobrantes de telaocarticulo innovador con

originalidad en sus disefos, calidad en el prodyaprovechamiento de los retazos de
telas.

La empresa ofrecera al mercado modelos que seeticpgay combinables de acuerdo a

los gustos y preferencias de los clientes y aeladancias de la moda.

La moda es un mundo en busqueda de ideas innogagoeste accesorio siempre sera
imprescindible y necesario debido a que, en epte de accesorio pueden llevar sus

objetos personales y realzar la belleza en unarmuje



El documento se encuentra dividido en 4capitulosada uno de ellos subdividido en

diferentes secciones.

En el primer capitulo se encuentra el Estudio dechtio, en el cual se pudo determinar
gue existe un 95 % de aceptacion del producto erestado, y a través del estudio de la

demanda y oferta, se definié que la existenciadkimanda insatisfecha.

En el segundo capitulo se realizo el Estudio Toégnén donde se muestra la mejor
ubicacién de la empresa que sera en el sector deiteciudad de Quito, su direccion es
Av. de la Prensa y Sabanilla, también aqui se m@térla maquinaria, mano de obra,

materia prima, entre otros aspectos importanteslpduncionalidad de la empresa.

En el tercer capitulo se desarrolld el Estudio Lggarganizacional, aqui se establecid
gue el tipo de sociedad a conformarse sera la Guimpamitada, y se detallaron los
requerimientos y procedimientos para su funcionatojetambién se establecio la

mision, vision, valores y el organigrama de la ezspr

En el cuarto capitulo consta el Estudio Financgiseoestablecié que la inversion inicial
sera de $55.784,49; dicho monto seré financiadore@8% por aportaciones de los
socios y el resto mediante un crédito. Aqui serdet® los presupuestos de ingresos y
egresos, capital de trabajo, punto de equilibstadons de resultados proyectados, flujos
de efectivo, y también se determiné la TMAR quedesl6,68% sin financiamiento y
16,17% con financiamiento, la TIR de 112,95%corarfitiamiento y 96,15% sin
financiamiento, la relacion beneficio costo de $1y7$2,68 con y sin financiamiento
respectivamente. Los cuales nos sirvieron parardetar la situacion del proyecto, que

en este caso nos indico que es favorable.



Luego de terminar con el desarrollo de todos Igdtats se obtuvo que el proyecto de
una empresa de confeccion y comercializacion deosoton sobrantes de tela en la

ciudad de Quito, es factible, por lo que se recadada ejecuciéon del mismo.



CAPITULO |

ESTUDIO DE MERCADO

El estudio de mercado es la primera parte de lasiigacion formal del estudio, se
refiere a la determinacion y cuantificacion de &andnda y oferta, el analisis de los
precios y la comercializacion. En algunos produtdosuantificacion de la oferta y la
demanda puede obtenerse facilmente de fuentes fdemaction secundaria; pero,
siempre es recomendable la investigacion de fuept@sarias, pues proporcionan
informacién directa, actualizada y mucho mas cbidiaque cualquier otro tipo de

fuente de datos.

Con el estudio de mercado, se pretende verificpo&abilidad real de penetracion del
producto en un mercado determinado. “Se entiende npercado el area en que
confluyen las fuerzas de la oferta y la demanda pzalizar las transacciones de bienes

y servicios a precios determinadds.”

Para el estudio del mercado se reconocen las stgsigariables fundamentales:

* Analisis de la Oferta
* Analisis de la Demanda
* Analisis de Precios

* Analisis de Comercializacion

!Baca, G. (1998)valuacion de proyectp3era ed).México: Mcgraw Hill. p. 14
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1.1 Estructura de mercado

Una estructura de mercado detalla las principadeacteristicas de un mercado, en el
gue los vendedores y los compradores de una méacarantienen estrechas relaciones

comerciales, y llevan a cabo un sin nUmero de &@snes.

Uno de los factores determinantes para el éxitmukestro proyecto, es que nuestro
producto tenga mercado y sea solicitado por ehtdigpara satisfacer una necesidad
especifica, por tal motivo, es importante enconirex demanda insatisfecha y potencial,
porque la primera nos va a permitir ingresar alcado y la segunda crecer en el

mercado.

1.1.1 Area de mercado

Para efectos de estudio de factibilidad de estgepto se ha considerado necesario
determinar la zona geogréfica del mercado, el est@# ubicado en el norte de la ciudad
de Quito, debido a que en ese sector se encuargragresa y su punto de venta, el cual
esta ubicado en la Av. de la Prensa y SabanilEps€otocollao, donde los clientes

podran adquirir el producto.



A continuacion se presentan el mapa del Norte d®Qu

Grafico N°1: Zona geografica del Norte de Quito.
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Fuente: Mapas de Quito
Elaborado por: Daniela Cacuango

1.2 Identificacion del producto

"Un producto es el resultado de un esfuerzo creador que tierenjunto de atributos
tangibles e intangibles (empaque, color, precitigad, marca, servicios y la reputacion
del vendedor) los cuales son percibidos por sugprasores (reales y potenciales) como

capaces de satisfacer sus necesidades o déseos.”

El producto que la empresa va a comercializar edsob confeccionados con sobrantes
de tela, lo que le convierte en un producto innovael cual le puede servir para
guardar objetos como: una computadora portatitagucuadernos, entre otras, los

bolsos seran elaborados con la mas alta calidddsdos y colores.

2 Thompson, . (2009). Definicién del producto. Disponible en http://www.marketing-
free.com/producto/definicion-producto.html



El producto sera elaborado con telas de calidadligtentos colores y texturas que se
confeccionara bajo normas de calidad, asi comoiémtependera de la creatividad
empleada por los trabajadores. Los productos ofoscivan enfocados hacia el
mejoramiento continuo de cada joven, optimizandorézursos disponibles a través del

trabajo en equipo.

1.2.1 Disefio del producto

La elaboracion de cada disefio de bolso serd hechantdo en cuenta algunos de los

gustos y preferencias de los clientes, y a la nactizal.

Se trata de un conjunto de bolsos con aire juvérithos de tela y con un disefio
moderno, de diversos colores. En lo posible, cadtempo determinado se ir4 creando
nuevos disefios para tratar de dar una nueva pavspeatel bolso, la moda, las

costumbres, y posicion social a cada mujer.

Los atributos y beneficios del producto son:

* Materias primas: retazos de tela, forro.

» Adornos: cadena de plata y botones de plata.

» El disefio es mas elegante.

» Existe variedad de colores en las telas

e Son muy comodos

» Disefios diferenciados por la combinacion de mdésria

* Son bolsos a un precio econémico



Se ofertard dos modelos de bolsos en el mercado:

Modelo 1: Este bolso sera de tamafio mediano deaforadrada sus medidas seran 50
cm de ancho y 40cm de largo, con tiras a los laeéaslra un botén de flor color plata en

el centro y en el lado derecho una cadena de guetalara un enfoque de elegancia.

Modelo 2: Bolso de tamafio mediano de forma cuadradamedidas son 50 cm de
ancho y 40cm de largo, las tiras seran una en & palantera y la otra en la parte
posterior, en este bolso se tendra un boton redooldo plata en el centro y en el lado

derecho se colocara una cadena de plata danddagquerespecial.

Los bolsos seran elaborados con retazos de teladyan el forro en su interior, ademas,

se va colocar la etiqueta con el nombre de la esapre

Gréfico N°2: Producto

Elaborado por: Daniela Cacuango.



1.3 Investigacion de mercados

1.3.1 Objetivo de la investigacion de mercados

Conocer el grado de aceptacion de la nueva emprgsa estard dedicada a la
produccién y comercializacion de bolsos para msjdrechos con retazos de tela de

distintos colores y texturas.

1.3.2 Segmentacioén de mercados

“La segmentacion consiste en la division del mescak® referencia, en grupos

uniformes con el propésito de identificar de mej@nera las necesidadés”

El segmento de mercado de este proyecto seranlaslasijeres que residan en el norte
de la ciudad de Quito, en edades comprendidas da 29 afios de edad, de clase

econdmica media a media alta. Como se muestraceraeio N° 1.

Cuadro N° 1: Segmentacion de mercado

MERCADO SEGMENTO

Mujeres que Mujeres de 15 a 29 afios

Viven en el I::> de clase media a media alta
Norte de Quito que residan en el Norte de Quito

Fuente: Investigacion propia.

Elaborado por: Daniela Cacuango.

Para realizar la investigacion se aplicara el netiella encuesta, que es un cuestionario
cuya estructura se da a una muestra de la poblaeiam poder obtener informacion

especifica.

3Schiffman, L. (1997)Comportamiento del Consumiddnéxico: Pertice Hall. p. 32

9



1.3.3 Tamairio del universo

“Se recomienda para cualquier estudio de mercadcebinvestigador debe delimitar el
ambito de su estudio, para lo cual es necesariecég@ar y determinar claramente la

poblacién o universo que desea investidar.”

En este caso, el universo de estudio de la inasfig se encuentra delimitado
geograficamente en el Distrito Metropolitano detQupor lo tanto, el mercado objetivo

de la investigacion son jovenes cuyas edades psailige los 15 y 29 afios de edad.

A continuacion se presenta un cuadro que indipatdacion total de Quito, divida entre

hombres - mujeres, y por area urbana - rural.

Cuadro N° 2: Poblacion de Quito

AREAS TOTAL HOMBRES MUJERES
TOTAL 1'61€.14¢€ 783.61¢ 835.53(
URBANA 1'607.734 778.09: 829.64:
RURAL 1141z 5.52: 5.88¢
Fuente: INEC

Elaborado por: Daniela Cacuango

4 Jiménez, C. y otros. (199Programa De Capacitacion En Liderazgo Educati@uito. p.117
10



Gréfico N°3: Poblacién por sexo Quito

Fuente: INEC
Elaborado por: Daniela Cacuango

A continuacion se presenta un cuadro donde se emaus detalle de la poblacion por
quintiles del Quito urbano.

Cuadro N° 3: Poblacion Quito urbano segun quintiles

% CLASE
*
QUINTILES (*) TOTAL CLASE MEDIA Y
SOCIAL % MEDIA ALTA
QUITO URBANO 1.607.734 100,00%
Quintil 1 241.642 BAJA 15,03%
MEDIA
Quintil 2
400.326 BAJA 24,90%
Quintil 3 375.245 MEDIA 23,34% 1 42,22%
MEDIA
Quintil 4 j
303.540 ALTA 18,88%
Quintil 5 286.981 ALTA 17,85%

* La poblacién correspondiente a cada quintil, itestiel calculo de los quintiles segln el ingrespgapita de
los hogares a los que pertenecen

Fuente: INEC
Elaborado por: Daniela Cacuango
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A continuacion se presenta la poblacién del nogeQdito por parroquias segun los
datos obtenidos del INEN.

Cuadro N° 4: Poblacion del norte de Quito

SECTOR POBLACION
EUGENIO ESPEJO
BELISARIO QUEVEDO 45.370
MARISCAL SUCRE 12.976
INAQUITO 44.149
RUMIPAMBA 31.300
JIPIJAPA 34.677
COCHAPAMBA 57.679
CONCEPCION 31.892
KENNEDY 70.041
SAN ISIDRO DEL INCA 42.071
LA DELICIA

COTOCOLLAO 31.263
PONCEANO 53.892
COMITE DEL PUEBLO 46.646
EL CONDADO 85.845
CARCELEN 54.938

TOTAL 642.73¢
Fuente: INEC

Elaborado por: Daniela Cacuango

Cuadro N° 5: Poblacion del norte de Quito por sexo.

POBLACI ON NORTE DE QUITO
MUJERES HOMBRES TOTAL
(51,60%) (48,40%) (100%)
331.67¢ 311.06¢ 642.73¢
Fuente: INEC

Elaborado por: Daniela Cacuango
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A través de la clasificacion de la poblacion paaiceyl género se puede precisar de forma
mas clara los clientes que requieren el producto.

Cuadro N° 6: Poblacion por edades y sexo del nortee Quito

POBLACION POR EDADES
15-19 20-24 25-29 TOTAL
TOTAL 62.53: 63.67¢ 58.92¢ 185.13:
HOMBRES 30.26¢ 30.81¢ 28.51¢ 92.06¢
MUJERES 32.26¢ 32.85¢ 30.40:" 93.06¢
Fuente: INEC

Elaborado por: Daniela Cacuango

Como ya mencion@ anteriormente, nuestro nicho deade son las mujeres del norte
de Quito en edades comprendidas entre los 15 yi@8 de clase media y media alta, se
resume en el siguiente cuadro.

Cuadro N° 7: Célculo de la poblacién del sector uréno norte de Quito

TOTAL

Mujeres entre 15 y 29 afi
_ _ 39.293
de clase media y media alta.

Fuente: INEC, Censo de Poblacion y Vivienda

Elaborado por: Daniela Cacuango
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1.3.4 Tamano de la muestra

Para el calculo de la muestra se tomaré en cuamablacion urbana femenina de 15 a
29 afios de edad, de clase media y media altanodte de Quito (Cuadro N°7), no es

necesario incluir en el analisis la poblacion td&lQuito, ni las poblaciones suburbanas
debido a que la empresa y su principal punto deéavea encuentra en el norte de la
ciudad. Esto obliga a que la muestra sea levamta@dh norte de Quito donde habitan las

futuras clientes.

El célculo de la muestra es tomado para una pdbidaiita que define al nUmero de

habitantes que son consideradas necesarias paresasdio.

Para determinar la muestra, se considera los sigsi@untos:

. Grado de que ocurra 0 no el evento que en esteegaswale ap = 0,5y q=0,5.

. El segmento de mercado se va a enfocar a las rawgatee 15 y 29 afios del

norte de la ciudad de Quito.

. Saber que acogida tendra el producto en un tierefrdinado.

. Saber cudles son las necesidades que poseen etudiidad las personas que

requieren del producto.

14



Formula:
n=(Z"2*p*q*N)/(e"2*(N-1)+ Z"2*p*q)

DONDE:

n = Tamafo de la muestra

N= Poblacion o Universo

Z= Valor de la curva de gauss (normalizada) paraciemto nivel de
confianza.

p= Probabilidad de éxito

g= Probabilidad de fracaso

e=Margen de error.

DATOS:

n="?
N=39.293

Z= 95% = 1,96
p=0,5

g=(1-p) = 0,5
e=5%

De donde el tamafio de la muestra es igual a:

~ (1,96)2 % 0,5 = 0,5 = 39.293
~ (0,05)% % (39.293 — 1) + (1,96)% % 0,5 * 0,5

n

37737
"= 9919

n = 381

Obteniendo asi que el nUmero de encuestas a rsalizain nivel de confianza del 95%

sera de 381 encuestas.

15



1.3.5 Metodologia de la investigacion de campo

1.3.5.1. Analisis de las fuentes de informacion

Para determinar las necesidades especificas y rbakeanativas de solucion en el
mercado, se utilizan las fuentes de informaciora pestablecer la oferta y demanda

existente en el medio.

* Fuentes primarias

Los datos primarios deberan proporcionar toda #udbrmacion dirigida al problema
de investigacion, y que no pudieron ser obtenido$udntes secundarias. “Las fuentes
primarias de informacion estdn constituidas poprelpio usuario o consumidor del
producto, de manera que para obtener informaciéél ds necesario entrar en contacto

directo”?

A continuacion se detalla las fuentes primariassguetiliza en este proyecto:

Encuesta:

La encuesta se la utilizara para obtener infornmadigecta del segmento femenino en el
norte de la ciudad Quito mediante el uso de unticuesio que presenta las preguntas

en un orden predeterminado acerca del nivel deigmesicion a adquirir un bolso

elaborado con retazos de tela.

*Baca, G. (1998)valuacion de proyectp3era ed). México: Mcgraw Hill. p. 29.
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Observacion:

La observacion es un método por el cual se podsaraear directamente la conducta del
usuario y nos permitird obtener un registro sobredmpetencia que se observa en el
mercado, ademas, de la posible demanda que senfamdse/ sobre los patrones

conductuales del segmento femenino de Quito.

* Fuentes secundarias

“Las fuentes secundarias son aquellas que retnafolanacion escritaque existe sobre

el tema, ya sean estadisticas del gobierno, libiates de las empresas y otrés.”

La informacion obtenida a través del Instituto Maal de Estadisticas y Censos
(INEC), ha permitido conocer como esta distribdal@oblacion de la ciudad de Quito,

diferenciada por sexo, area de residencia, edaplepadas e individuales.

En el Distrito Metropolitano de Quito se obtuvotddla de Barrios, Urbanizaciones y
Asentamientos segun administradores zonales y qaaodichos datos sirvieron para

determinar como se encuentra dividida demograficéera ciudad por sectores.

Otras fuentes de datos secundarios son las padgniagernet, que son de facil acceso a
informacién de temas actuales, y relacionados tobjeto de esta propuesta, como la
pagina del museo del bolso donde se encontraréredtes formas, tamafios, disefios de
bolsos; ademas, de revistas de moda y periodiars permitido tener una idea clara
sobre las tendencias del segmento femenino en gpreode accesorios, como los

bolsos.

5Baca, G. (1998)Evaluacién de proyectq3era ed). México: Mcgraw Hill. p. 19.
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1.3.5.2Planeacion de la investigacion

Para el presente trabajo se va utilizar un muesiogarobabilistico por conveniencia; ya
gue como su nombre lo indica, se seleccionan ca® @ la conveniencia del
investigador, para lo cual se va solicitar la apinde las personas que transitan en los
centros comerciales y a estudiantes de las unilalss. La investigacion se debe
realizar a las personas que cumplen con las camdisi establecidas como
caracteristicas para el mercado objetivo entreglees encontramos: edad comprendida
entre 15y 29 afios, de clase social media y natdiaLas encuestas se realizaran a 381
personas en un periodo de cinco dias entre lalsoydi@es de semana y se espera que

aproximadamente a cada persona le tome contestapgeomedio entre 4 y 6 minutos.

» Disefio del cuestionario

La encuesta fue disefiada con preguntas relevantde guma importancia para
recolectar informacion relacionada con el punteidta de los encuestados sobre gustos
y habitos de compra. Las preguntas son de seleaaibtiple, para que el encuestado

elija la opcién mas adecuada segun su criterio.

La informacion servira de base para tomar decisioale respecto. Las encuestas
realizadas son dirigidas a mujeres entre 15 y 28,ale clase social media y media alta,

del area urbana del norte de Quito.

A continuacion se muestra el cuestionario de lauesta que esta formado por 8

preguntas, las mismas permiten saber si es factibtela aplicacion del proyecto.
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UNIVERSIDAD POLITECNICA SALESIANA
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y ECONOMICAS
CARRERA ADMINISTRACION DE EMPRESAS

ENCUESTA

OBJETIVO: Obtener informacién calificada para ew@alla aceptacion en el mercado de
la venta de bolsos confeccionados con sobrantéslalen Quito. El tratamiento que se
daréd a esta informacion, tendra el caracter deidemdial, ya que esta es parte de un
proyecto académico, por lo que solicitamos respocaie absoluta libertad.

INFORMACION GENERAL:

Instrucciones: Las siguientes preguntas tendramakyopciones de las cuales elegira la
gue considere y debera marcar con una X.

EDAD

15-19

20-24

25-29

1.- ¢(Si a usted le ofrecen un bolso innovador,emmidnado con sobrantes de Tela que
contribuyen al cuidado del medio ambiente, lo caripf

SI( ) NO( )

Si su respuesta es no, agradecemos por su colaiyorac

2.- ¢ De qué depende de que usted adquiera otr@?bols
Cambio de modelo —moda ()
El Bolso que tiene, esta viejo — necesidad ()

Gustos y Preferencias ()
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3.- Sefale los aspectos que usted considera rpastantes a la hora de comprar un
bolso, maximo tres:

Disefio () Accesorios (botones, cierres) étc )
Calidad () Precio ()
Tamafo () Marca ()

4.- ¢Si encuentra variedad en bolsos y poseerspextns mencionados en la pregunta
anterior, con qué frecuencia compraria un bolso?

UnavezalMes ( ) Cadatreses () Cada seis mese$ (

Unavez alafo( ) Mayameafnio ()

5.- Sefale el tamafio de bolso que usted utiliceanmasnudo:

Pequefio ()

Mediano ()

Grande ()

6.- ¢ Cuales son los principales inconvenientesque presentan al momento de
adquirir un nuevo bolso?

El/los que queria comprar estaban muy caros ()

Los disefios que ofrecen los lugares no me gustah (

Las caracteristicas que se ofrecen no se adajpdagqua necesito ()

20



7.- ¢ En qué lugar le gustaria comprar este tigmotss?

Islas en centros comerciales () Internet)(

Almacenes fuera de centros comerciales () algge ()

8.- ¢ Aproximadamente cuanto gasta en adquirir isoBo

Menos de 10 dolares () De 11 a 20 délares ()

De 21 a30ddlares ( ) Mas de 30 délares ()

GRACIAS POR SU COLABORACION

21



* Aplicacién de la encuesta

La encuesta fue aplicada a 381 encuestados, fuelizadas en algunos centros
comerciales como: Centro Comercial Ifaquito, Condaldopping, Quicentro, El Jardin,

y en las universidades como: Universidad Politécnialesiana y Universidad

Tecnolodgica Equinoccial.

. Tabulacion y analisis de los datos

Cuadro N° 8: Edad de los encuestados

EDAD
OPCION | FRECUENCIA %
15-18 12¢ 33,83
20-24 182 48,12
25-29 69 18,05
TOTAL 381 100,00

Fuente: Investigacién propia

Elaborado por: Daniela Cacuango
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Gréfico N°4: Edad

EDAD

W 15-19
W 20-24
[025-29

Fuente: Investigacién propia

Elaborado por: Daniela Cacuango

Como se puede observar en el grafico anterior, sestra el porcentaje de mujeres
segun edad, el mayor numero de mujeres encuestadascuentran entre los 20 y 24

afios de edad.
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1.- ¢Si a usted le ofrecen un bolso innovador, ca&ucionado con sobrantes de tela

gue contribuyen al cuidado del medio ambiente, loatnpraria?

Cuadro N° 9: Aceptacion del nuevo producto

OPCION | FRECUENCIA %
sI 361 94,74
NO 20 5,26

TOTAL 381 100,00

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Daniela Cacuango

Gréfico N°5: Aceptacién del nuevo producto

¢Si a usted le ofrecen un bolso, confeccionado
con sobrantes de tela , lo compraria?

LN
mNO

Fuente: Investigacién propia

Elaborado por: Daniela Cacuango

El nivel de aceptacion que se obtuvo del nuevoymiades del 95%, lo que indica que
ellos serian nuestros posibles clientes.
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2.- ¢ De qué depende de que usted adquiera otro huf?s

Cuadro N° 10: De qué depende de que usted adquien&ro bolso

OPCION |FRECUENCIA %
Cambio de
modelo 100 27,78
El Bolso que
tiene esta viejo 80 22,22
Gustos
preferencias 180 50,00
TOTAL 361 100,00

Fuente: Investigacién propia

Elaborado por: Daniela Cacuango

Gréfico N°6: De qué depende de que usted adquierdéro bolso

éDe qué depende de que usted adquiera otro
bolso?

B Cambio de modelo

M El Bolso que tiene esta
viejo

Gustos y preferencias

Fuente: Investigacién propia

Elaborado por: Daniela Cacuango

En este caso se obtuvo que el 50% de las mujeceggadas adquieren un nuevo bolso
por gustos y preferencias personales, seguidogh@8% que compran por moda vy el

22% adquieren uno nuevo cuando el bolso que tiestnviejo.
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3.- Sefale los aspectos que usted considera mapontiantes a la hora de comprar

un bolso, maximo tres:

Cuadro N° 11: Aspectos importantes al momento de ogpra

OPCION FRECUENCIA %
Disefio 96 26,46
Calidad 82 22,77
Tamafio 53 14,77
Accesorios
(botones,
cierres, etc) 31 8,62
Precio 70 19,38
Marca 29 8,00

TOTAL 361 100,00

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: Daniela Cacuango
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Gréfico N°7: Aspectos importantes al momento de copna

Aspectos importantes a la hora de comprar un
bolso

m Disefio

M Calidad

W Tamafo

M Accesorios (botones,

cierres, etc)

M Precio

M Marca

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: Daniela Cacuango

Los aspectos mas importantes que las mujeres evasidl momento de comprar un
bolso son principalmente el disefio y la calidad,doales tienen un porcentaje de 26% y
23% respectivamente, seguido por el precio coh934, y tamafio un 15%. También se

obtuvo que los de menor importancia son los acesgia marca.
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4.- ¢Si encuentra variedad en bolsos y poseen lospactos mencionados en la

pregunta anterior, con qué frecuencia compraria urbolso?

Cuadro N° 12: Frecuencia de compra

OPCION FRECUENCIA %
Una vez al me 26 7,14
Cada tres meses 77 21,43
Cada seis meses 120 33,33
Una vez al afio 92 25,40
Mayor a un afio 46 12,70

TOTAL 361 100,0(

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Daniela Cacuango

Gréfico N°8: Frecuencia de compra

Frecuencia de compra

M Una vez al mes
B Cada tres meses
11 Cada seis meses
H Una vez al aio

= Mayor a un afho

Fuente: Investigacién propia

Elaborado por: Daniela Cacuango

El 33% de las mujeres compran un bolso cada sesssnes decir, aproximadamente 2

bolsos al afio, y también existe un 25% de mujenescgmpran un bolso al afio.
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5.- Sefale el tamafio de bolso que usted utilice masnenudo:

Cuadro N° 13: Tamanfo del bolso

OPCION FRECUENCIA %
Pequefio 40 11,11
Mediano 232 64,29
Grande 89 24,60

TOTAL 361 100,00

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: Daniela Cacuango

Gréfico N°9: Tamarfio del bolso

Tamaiio de bolso que utilizan mas a menudo

B Pequeno
B Mediano

I Grande

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Daniela Cacuango

Segun el grafico propuesto se obtiene que existealta tendencia a la compra de
bolsos medianos, y que muy pocas mujeres utiliaarbblsos pequefios; este hallazgo

permite determinar el tamafio del bolso que se poada venta, el cual serd mediano.
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6.- ¢ Cuales son los principales inconvenientes gse le presentan al momento de

adquirir un nuevo bolso?

Cuadro N° 14: Inconvenientes al momento de compra

OPCION FRECUENCIA %
El/los que queria comprar estaban muy caros. 103 28,57
Los disefios que ofrecen los lugares no me gustan. 38 1 38,10
Las caracteristicas que se ofrecen no se adafitaqua necesito 120 33,33

TOTAL 361 100,00

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: Daniela Cacuango

Gréafico N°10: Inconvenientes al momento de compra

Principales inconvenientes que se le
presentan al momento de adquirir un nuevo
bolso

M El/los que queria
comprar estaban muy
caros.

H Los diseios que ofrecen
los lugares no me
gustan.

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: Daniela Cacuango
En esta pregunta podemos observar en el graficel@®2 de las mujeres encuestadas
indicaron que el principal inconveniente al momes¢oadquirir un nuevo bolso es que
no les gusta los disefios que les ofrecen en aldugases y un 33% indicaron que las

caracteristicas que les ofrecen no se adaptagueloecesitan.
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7.- ¢En qué lugar le gustaria comprar este tipo deolsos?

Cuadro N° 15: Lugar de compra

OPCION FRECUENCIA %

Islas en centros

comerciales 143 39,68

Almacenes fuera de

centros comerciales 106 29,37
Interne 17 4,76
Catélogt 95 26,19

TOTAL 361 100,00

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: Daniela Cacuango

Gréfico N°11: Lugar de compra

¢En qué lugar le gustaria comprar este tipo de
bolsos?

M Islas en centros
comerciales

B Almacenes fuera de
centros comerciales

5% Internet

M Catalogo

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Daniela Cacuango

El resultado obtenido fue que el internet no essiclemado como medio de venta para

este producto, y que prefieren comprar en islagatros comerciales.
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8.- ¢ Aproximadamente cuanto gasta en adquirir un deo?

Cuadro N° 16: Cuanto gasta en un bolso

OPCION FRECUENCIA %
Menos de 10 délares 23 6,37
De 11 a 20 ddlares 98 27,15
De 21 a 30 doélares 126 34,90
Mas de 30 délares 114 31,58

TOTAL 361 100,00

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: Daniela Cacuango

Gréafico N°12:Cuanto gasta en un bolso

Aproximadamante cuanto gasta en adquirir un
bolso?

B Menos de 10 ddlares
M De 11 a 20 ddlares
De 21 a 30 ddlares

B Mas de 30 ddlares

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: Daniela Cacuango

Del total de mujeres, el 35% gastan de $21 a $80ek) el 27% de $11 a $20 dolares,
el 32% paga por un bolso méas de $30 ddlares, y sm@10 dolares gasta el 6%.
Por lo tanto, el nUmero de clientes potencialesréstdispuestos a comprar el producto

al precio de $21 a $30 dolares.
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1.4 Andlisis de la demanda

“Se entiende por demanda la cantidad de bienesvic®s que el mercado requiere o

solicita para buscar la satisfaccion de una neadsidspecifica a un precio

determinado”

El principal propésito que se persigue es detenmynaedir cuéles son las fuerzas que

afectan los requerimientos del mercado con res@qimducto, asi como determinar la

posibilidad de participacién del producto en lastatcion de dicha demanda.

1.4.1 Factores que afectan a la demanda

Poblacion y el nimero de compradores: esto seeei¢a cantidad de poblacion

en un determinado lugar, menos poblacion menosiotidsres y viceversa.

Cambios en el precio: La elevacion de precios hgue exista menos
demandantes, ya que la poblacion estd buscande dmmdprar mas barato, lo

cual también significa que algunos productoresqgréarddemandantes.

Gustos y Preferencias: Esto dependera de la deaigié cada persona escoja
segun sus preferencias, lo que puede ocasionaidaerde clientela en el
negocio si el producto no satisface a la demanda.

En cuanto a los accesorios de mujer nunca vana pgasmoda ya que es parte

del estilo de vida de toda joven.

Nivel de Ingreso: “El incremento del nivel de ingps, tipicamente conducira a

un incremento de la demanda”

Factores externos: estos son por ejemplo: el cliasatemporadas en el afo, la

moda, etc. que determinaran, en gran parte, lamgsnde los bienes.

7 Baca, G. (1998)Evaluacion de proyectp3era ed). México: Mcgraw Hill. p.7
8 Meneses, E. (200Breparacion y Evaluacion de Proyect@a. ed). Quito: Camara Ecuatoriana del

libro
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1.4.2 Demanda historica

“La evolucion historica de la demanda se puedezanai partir de datos estadisticos de
los bienes y servicios que se han puesto a disposite la comunidad. El objeto del
analisis historico de la demanda es tener unaddeaximada de su evolucion con el fin
de tener un elemento de juicio serio para prorasst comportamiento futuro con

algun grado de certidumiré

Para dar una breve resefa histérica del bolso, ®s posible que naciera en la
prehistoria, ya que se usaron en ese tiempo pvar lutensilios y comida de un lado a

otro.

Si se busca referencias sobre los bolsos podemus arla antigua Grecia, en la que los
mismisimos héroes tenian bolsos como cuenta larisisie Perseo, que usé un bolso

magico para guardar la cabeza de Medusa.

En un fragmento de la Biblia se habla del bolso @womm elemento de adorno,
exactamente relata lo siguiente “En aquel dia BbBeguitara los adornos de los tobillos,
las diademas, las lunetas, los aretes, los brazaleis velos, los adornos de la cabeza,
los adornos de los pies, las cintas, los frascosedeme, los amuletos, los anillos, las
joyas de la nariz, las ropas festivas, los mantsspanuelos, los bolsos, los espejos, la

ropa intima, los turbantes y las mantillas.”

Con la Revolucion Industrial, a principios del sillX, el bolso vivié un gran auge. El
avance tecnoldgico permitia la fabricacion de nsdigps de bolsos, y la generalizacion

de los viajes en tren aumenté enormemente la deanand

°Rojas, S. (2009Analisis de la Demanddisponible en
http://www.buendato.com/profiles/blogs/analisistdedemanda
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La realidad es que el bolso sigue sirviendo parmikmo, aunque en cada época se

llevaba en su interior distintos elementos.

En efecto, la informacidn estadistica historicdadabricacion de bolsos para damas no
existe; sin embargo, por obvias razones, hay unpodiaamiento de uso de bolsos las
mismas que tienen una gama de detalles basadagemn\ctela las mismas que fueron

elaboradas a nivel artesanal.

El bolso y la cartera estan identificados en l|derentes ciudades del pais para ser
usadas en diferentes momentos y eventos, ya sedapoomodidad, atractivo y

originalidad.
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1.4.3 Demanda actual

“Demanda ejercida realmente en los mercados, quiéene por qué coincidir con la

demanda prevista o esperada”

Cuando se dispone de informacién estadistica eedattil conocer el monto y el
comportamiento histérico de la demanda, y en eas® da investigacion de campo
servird para formar un criterio en relacién confaagores cualitativos de la demanda, es
decir, sobre las preferencias y los gustos del woigor. Cuando se carece de
estadisticas, lo cual es frecuente en muchos pragluta informacion de campo

constituye el Gnico recurso para la obtencion desda cuantificacion de la demanda.

Para analizar la demanda potencial de una posibtiipcion de bolsos, se consideraran

las presentaciones con las que la fabrica tiengégboeen el mercado.

Ley de la demanda

* A menor precio, la cantidad demandada es mayor.

* A mayor precio, la cantidad demandada es menor.

Kloter, P y Armstrong G.(2003jundamentos de Marketin¢pta. ed) México: Pearson Educacion.
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1.4.4 Proyeccion de la demanda

El perfil del sector de la demanda est4d dado paegimento femenino urbano del
Distrito Metropolitano de Quito, cuyas edades asciéntre los 15 a 29 afios, de clase

media y media alta.

Determinacion de la demanda

Para cuantificar la demanda, se ha recurrido atdégeme informacion secundaria como
lo es el INEC, en donde, a través de su Encuestiomd de Ingresos y Gastos de
Hogares Urbanos (ENIGHU), proporciona un dato acelel gasto en consumo que
realiza la ciudad de Quito en la compra de pred@agestir y calzado, pero al ser este
dato muy general, ya que no existe un porcentgjecéfico sobre el consumo de bolsos,
no se lo puede usar en el célculo de la demanda.

Como se ha demostrado que no se cuenta con datosidds sobre la demanda de
bolsos, o el consumo de los mismos en la ciuda@ui®, se procedera a la estimacion

de la misma partiendo de los datos obtenidos gvésstigacion de mercado.

Es asi que la demanda esperada para el bolso amsese calculé en funcion del

universo tomado para la investigacion,39e93 mujeres de 15 a 29 afos de la ciudad
de Quito segun el INEC, tomando como referenci@$puesta obtenida en la pregunta
N° 1 de la investigacion sobre el porcentaje detac@n de la propuesta de creacion
del negocio, se determina que un 95% de mujeren@s/estan dispuestas a adquirir el

bolso de retazos, tal como se demuestra el sigueeradro:
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Cuadro N° 17: Aceptacion de la propuesta

DEMANDA

% DE POTENCIAL POR
SEGMENTO ACEPTACION DE NIVEL DE

SELECCIONADO | LA PROPUESTA | ACEPTACION

39.293 94,74 37.225
Fuente: INEC e investigacion realizada
Elaborado por: Daniela Cacuango

Con el fin de determinar de manera cuantitativddaanda potencial de bolsos, se ha
tomado como referencia la pregunta cuatro de lasiiyacion de mercados donde se
establecen las frecuencias de compra del segmeminfno, el cual estd compuesto de

la siguiente manera:

NuUumero de bolsos por afio:

Semestral 33% » 2 Dbolsos
Anual 25% > 1 bolso
Trimestral 22% > 4 bolsos
Mensual 7% > 12 bolsos

Conformandose asi el mercado potencial con el numespectivo de demanda de
bolsos.
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Partiendo de la demanda por aceptacion:

Cuadro N° 18: Demanda segun la frecuencia de compsala aceptacion de la

propuesta
CANTIDAD
CANTIDAD NUMERO DE DE
FRECUENCIA | PORCENTAJE | DE MUJERES BOLSOS BOLSOS
MENSUAL 7 2.65¢ 12 31.907
TRIMESTRAL 21 7.971 4 31.90°
SEMESTRAL 33 12.40¢ 2 24.81¢
ANUAL 25 9.45¢ 1 9.45¢
TOTAL 87 32.498 19 98.084

Nota: el 13% de mujeres que compran con una fretaenayor a un afio no se consideré pues la
compra es muy eventual.

Fuente: INEC e investigacion propia

Elaborado por: Daniela Cacuango

Se obtiene como dato final que de las 39.293 najjel@da la frecuencia de compra, el
mercado potencial es de 32.498 mujeres al primer giiedando el otro 13% restante
fuera del mercado potencial, pues la frecuencizatapra es mayor a un afio y se
considera que su compra es muy eventual; detergisénasi que el nimero potencial
de bolsos a ser comprados son 98.084, como sedliboden el cuadro N° 18.

Para tener una mejor vision acerca de la demanéa@al de bolsos, se ha procedido al

calculo de la demanda potencial mensual promedmt®s, quedando asi:

Cuadro N° 19: Demanda mensual promedio

DEMANDA
MENSUAL
PROMEDIO
8.17¢
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Es importante sefalar que la compra de bolsos tligada a un comportamiento

estacional o temporal, debido a que se registrp@EBsrdurante todos los meses del afio.

Para la proyeccion de la demanda se ha tomado admbase (Afio 0) 2012, ya que en
este se realizara pruebas y estudios, la proyesséh realizada para cinco afios, la
demanda potencial es de 32498 mujeres, la tasaredémiento poblacional es del
1,52%.

La formula que se va utilizar es la siguiente:

Valor Futuro = VA (1+i)"

VA = Poblacion inicial del afio base

i = Tasa de crecimiento anual

n = numero de afos

Cuadro N° 20: Demanda Histoérica

DEMANDA

POTENCIAL | DEMANDA

SECTOR DE DE POTENCIAL

PERIODO | ESTUDIO | MUJERES | DE BOLSOS
37.225 32.498 98.084

Fuente: INEC e investigacion propia
Elaborado por: Daniela Cacuango

Cuadro N° 21: Demanda actual

DEMANDA
POTENCIAL | DEMANDA
SECTOR DE DE POTENCIAL
PERIODO ESTUDIO MUIJERES | DE BOLSOS
0 37.790 32.992 99.575

Fuente: INEC e investigacion propia
Elaborado por: Daniela Cacuango
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Cuadro N° 22: Proyeccion de la demanda

DEMANDA
POTENCIAL | DEMANDA
SECTOR DE DE POTENCIAL
PERIODO ESTUDIO MUIJERES | DE BOLSOS
*0 37.790 32.992 99.575
1 38.365 33.493 101.088
2 38.948 34.002 102.625
3 39.540 34.519 104.184
4 40.141 35.044 105.768
5 40.751 35.576 107.376

(*) Afio base de proyeccion
Fuente: INEC e investigacion propia
Elaborado por: Daniela Cacuango
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1.5 Andlisis de la oferta

“Es la cantidad de bienes o servicios que un ciedtmero de oferentes (productores)
esta dispuesto a poner a disposicion del mercadopecio determinado. El propdsito
es determinar o medir las cantidades y las conuBsieen que una economia puede y

guiere poner a disposiciéon del mercado un bien seuvicio™!

1.5.1 Clasificacion

Con propdésitos de andlisis se hace la siguiens#fickcion de la oferta:

» Oferta de mercado libre, es aquella en la gusteexgran numero de compradores y
vendedores, de tal manera que, la participacioal enercado esta determinada por la
calidad, el precio y el servicio que se ofrecertaisumidor. También se caracteriza

porque generalmente ningun productor domina etadker.

» Oferta oligopdlica, “se caracteriza porque etcado se encuentra dominado por sélo

unos cuantos productores.

» Oferta monopdlica, es aquella en la que existealo productor del bien o servicio y,

por tal motivo, domina totalmente el mercado impadb calidad, precio y cantidad?”

1Baca, G. (2005)Evaluacién de proyectp5Sta ed). México: McgrawHil. p.48.
2 Baca, G. Op. Cit. p. 49

42



1.5.2 Factores que afectan a la oferta

« La tecnologia: esto se refiere a que mas tecnologfer precio, en este caso la

oferta aumentaria.

- El Estado afecta segun los impuestos que impongmmue estos afectan la

produccion.

- Factores externos: en este caso, como tambiéndamnianda, son los mismos el

clima, las temporadas, etc.

« Tipo de competidores: “La amenaza de los nuevosames depende de las
barreras de entrada existentes en el sector. Bateesras suponen un grado de
dificultad para la empresa que quiere acceder determinado sector. Cuanto
mas elevadas son las barreras de entrada, mayoultdid tiene el acceso al

sector.13

1.5.3Comportamiento histérico de la oferta

Para la determinacién de la oferta del productcosisultaron los registros que tienen el
Instituto Ecuatoriano de Estadisticas y Censos QN\E algunas paginas de internet,
acerca de la produccion de bolsos en la ciudaduit®.(Dichas fuentes de informacion
cuentan con registros sobre empresas que se dediegproduccion de bolsos pero no
cuentan con ningun registro sobre la produccionamufactura del producto que se

busca ofertar.

13 Mufiiz, R.Marketing en el siglo XX(3era ed.) disponible en http://www.marketing-gzin/analisis-
competitivo-17.htm
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Es importante recalcar que, hasta el 2008, exisifaley ecuatoriana que establecia la
obligatoriedad de las empresas a afiliarse a umigreesta afiliacion se la hacia de
acuerdo al giro de la empresa y su ubicacion, espostes permitian a las camaras
empresariales y gremios tener un control acercaltakero de empresas existentes en el
medio. Con la abolicién de esta ley ahora es mueé® dificil su cuantificacion. Por lo
gue, en cuanto al numero de empresas que se dedipesducir bolsos no existe un

porcentaje actualizado en esta institucion.

El INEC, en su encuesta de Manufactura y Minerimpgrciona informacién
concerniente al sector manufacturero que corregpah87% de la produccion total del
pais. Segun la Clasificacion Industrial Internaalddniforme (ClIU), dentro del sector
manufactura se encuentran los apartados 17 Falricale productos textiles, 18
Fabricacion de Prendas de Vestir; Adobo de tefiglpidl y 19 Curtido y adobo de
cuero; Fabricacion de Maletas, bolsos de manopadalse encontré la partida numero
19122922001 correspondiente a “Bolsos de manoraartéengan o no correa para
llevar al hombro (inclusive los que no tienen mapigon la superficie exterior de hojas
de materiales plasticos o de tela”, donde la praducde Pichincha corresponde a un
37%.

1.5.4 Proyeccion de la oferta

Para la proyeccion de la oferta se ha tomado esidenacion el afio 2008, ya que de
este se tienen los datos reales, y como afio ba®618| para determinar la oferta
existente en el mercado, los calculos se basarda produccion de bolsos de tela que

existen a nivel nacional y aquellos que son impaga
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Para realizar el calculo de la proyeccion han dmlmados en cuenta los 5 afos
subsiguientes al afio 2012, en donde se utilizbasa tde crecimiento del sector
manufacturero a nivel nacional, segun el INEC (lestaide Manufactura y Mineria) la

cual es del 3%.

En la siguiente tabla se indica la produccion disdsocorrespondiente a la ciudad de

Quito, la cual seria la oferta de bolsos en el adoc

Cuadro N° 23: Proyeccion de la oferta

OFERTA | OFERTA DE
PRODUCCION | TOTAL DE BOLSOS

BOLSOS NACIONAL | BOLSOS EN | DEL NORTE
PERIODO |IMPORTADOS| DE BOLSOS QUITO QUITO
0 68.014 7.549 75.563 30.225
1 70.055 7.776 77.830 31.132
2 72.156 8.009 80.165 32.066
3 74.321 8.249 82.570 33.028
4* 76.551 8.497 85.047 34.019
5 78.847 8.752 87.599 35.040
6 81.213 9.014 90.227 36.091
7 83.649 9.285 92.934 37.173
8 86.158 9.563 95.722 38.289
9 88.743 9.850 98.593 39.437

(*) Afio base de proyeccion
Fuente: INEC e investigacion propia
Elaborado por: Daniela Cacuango

Como se presenta en el cuadro, la oferta totalotsod en la ciudad de Quito llegara
para el 2017 a 39.437bolsos, superior comparadog&012 que fue de 35040 bolsos,

cada afo el aumento producido es del 3%.
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1.6 Demanda insatisfecha

“Se determina demanda potencial insatisfecha arnddad de bienes o servicios que es
probable que el mercado consuma en los afios futsmbse la cual se ha determinado
gue ningun productor actual podra satisfacer sigheeen las condiciones en las cuales

se hizo el calculo™

Para determinar la existencia o no existencia deadda insatisfecha de bolsos de tela
en la ciudad de Quito, se compara los datos olwisred el andlisis de la demanda y de

la oferta proyectada para los préximos 5 afios.

A continuacion se presenta un cuadro donde sblesteesta relacion:

Cuadro N° 24: Demanda insatisfecha

DEMANDA
PERIODO DEMANDA OFERTA INSATISFECHA
0 99.575 34.019 65.556
1 101.088 35.040 66.049
2 102.625 36.091 66.534
3 104.184 37.173 67.011
4 105.768 38.289 67.479
5 107.376 39.437 67.938

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: Daniela Cacuango

Segun el cuadro indicado anteriormente se congjugesi existe una demanda potencial
insatisfecha debido a que las cantidades demandadasayores que las ofertadas. Para
el ailo 2013hay 66049 unidades en demanda ins&tisfec

“Baca, G. (1998)valuacién de proyecto§3era ed). México: Mcgraw Hill. p. 51.
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1.7Determinacion de la demanda cautiva

Con el calculo de la demanda insatisfecha, se geoaecalcular cual seré el porcentaje
de clientas que la empresa planea captar, paraidb se procedidé a determinar la
capacidad que tendra el proyecto para la confea®olos bolsos, para lo cual, se tomo
en consideracion los factores de tiempo de elalioradel bolso, y también las

limitaciones financieras que existen para la engynesr estar en su etapa de inicio.

Al investigar con una costurera, nos indic6 que peamedio un bolso (con las

caracteristicas del proyecto), demoraria en praor&@iminutos en su confeccion, por lo
tanto, en una jornada de 8 horas diarias, seri®ol€os diarios aproximadamente.
Considerando 5 dias laborables a la semana, sera&laEbanualmente unos 7200 bolsos

con 5 costureras.

A continuacion se muestra un cuadro con la capdai@aproduccion de cada afo, los
requerimientos de mano de obra para aumentar dagrecidad y el referente porcentaje

a cubrir con dicha produccién de la demanda ncectgi

Cuadro N° 25: Demanda cautiva

NUMERO DE
NUMERO DE | BOLSOS POR | PRODUCCION | DEMANDA | PORCENTAIJE

ANO COSTURERAS | COSTURERA BOLSOS NO CUBIERTA | A CUBRIR
2012 - - - -

2013 5 6 7.200 66.049 10,90%
2014 5 6 7.200 66.534 10,82%
2015 6 6 8.640 67.011 12,89%
2016 6 7 10.080 67.479 14,94%
2017 6 7 10.080 67.938 14,84%

Fuente: Investigacién propia

Elaborado por: Daniela Cacuango
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1.8 Analisis de precios

“Es la cantidad monetaria a la que los productessan dispuestos a vender, y los
consumidores a comprar un bien o servicio, cuardoférta y demanda estan en

equilibrio”®

Es importante conocer el precio del producto poegida base para poder comparar el
precio de la competencia y dar un estimado deligpedaque se pudiera vender el bolso,

cuando este entre al mercado.

“La fijacion de los precios es crucial para una pafiia. Fijar precios demasiados altos
puede hacer bajar las ventas, y fijar precios deas bajos puede aumentar las ventas
pero bajar la rentabilidad. Una fijacion de pre@gigosa optimiza el volumen de ventas,

los ingresos Yy la rentabilidad®.

Baca, G. (2005Evaluacién de proyectp5ta ed). México: Mcgraw Hill. p. 41
%Tennent, J. (2010}estion Financierglera ed). Quito: Ediecuatorial. p. 115
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1.8.1 Método de estimacion de precios

Puesto que no se cuenta con una competencia disecfaocedié a tomar de base el
precio al que los bolsos de caracteristicas sieslae ofertan en el mercado. A

continuacion se presenta una tabla con los preeda competencia:

Cuadro N° 26: Precios de la competencia

NOMBRE
EMPRESA PRECIO
LOCURAS $25- $4C
VALERY $20- $3C
YANBAL $25- $3¢
TOTTC $30- $4C
DE PRATI $27- $4=

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: Daniela Cacuango

El precio referencial del mercado con respectmatacde un bolso elaborado a base de
telas, puede llegar a costar entre $25 a $40, degreto de la produccion del bolso, es

decir, si es nacional o importado.

Al realizar la encuesta también obtuvimos que epré&gunta N° 8 que, del total de
mujeres encuestadas, el 35% gastan de $21 a $3@slotl 27% de $11 a $20 dolares,
el 32% paga por un bolso mas de $30 délares y numn§40 dolares gasta el 6%.

Por lo tanto, el nimero de clientes potencialesréstdispuestos a comprar el producto
al precio de $21 a $30 dolares.
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Se dice que al entrar en el mercado se debe fijaivel de precios. “Un precio bajo
atrae compradores. Para lograr una masa criticegecios, en la introduccién de un
producto se acostumbra emplear de manera tactidacaienes temporales, dar
descuentos”

Para que este proyecto tenga futuro y estabilida@lemercado se aplicara precios
atractivos, basados especialmente en la calidadoasd en la decision del cliente, ya
gue solo él, elegira un producto que satisfaganeuassidades y al que estara dispuesto a

pagar, y que sea un precio accesible.

Para la fijacion del precio se tomara en cuentagoiente:

» Un precio basado en el costo de produccion y caalacion que
genere el producto sobre el cual se estimara weptaje de utilidad

aceptable.

* Un precio que ira en funcion del comportamientordetcado, dado
por la oferta y la demanda y lo que los consumslestén dispuestos

a pagar.

» Un precio en donde el atributo o caracteristicagipal del producto

sera diferente de la competencia.

YFernandez, Habilidades para negociacion en ventaBisponible en http://www.slideshare.net
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1.9 Comercializacién del producto

“La comercializacién es la actividad que permitpralductor hacer llegar un bien o

servicio al consumidor con los beneficios de tiemagar™®

“Constituye los puntos de venta o canales de distion de los cuales se apoya la

empresa para poner el producto a disposicion deolesumidores?’®

Este proyecto utilizara principalmente el siguiesitgema de distribucién, pero también

se tomara en cuenta los otros canales de distdibeomo estrategias de la plaza.

VENTAS AL CONSUMIDOR FINAL.- Este tipo de venta eealidad sera la mas
simple y mas répida. Se utilizara cuando el condarmacuda directamente a la empresa,
es decir, al momento que se acerca a nuestrodecatnta, convirtiéndose en una gran
oportunidad en cuanto a la publicidad boca a bpeasto que, al comprar algo bueno
bonito barato y obtiene una buena atencion, ehtdiregresa y ademas recomienda a un
tercero a la compra del producto, beneficiandosie emanera a la empresa a elevar un

mayor namero de clientes y adquirir fama.

Grafico N°13: Canal de distribucion

FABRICANTE — CONSUMIDOR

Elaborado por: Daniela Cacuango

¥Baca, G. (1998)valuacion de proyectp3ra ed). México: Mcgraw Hill. p. 44
Y loter, P y Armstrong G.(2003Fundamentos de Marketin(pta. ed) México: Pearson Educacién. p.55
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Cabe indicar que no se puede dedicar a un solodgpeenta porque representaria un
riesgo para la empresa como: no cobrar a tiempddadas de los clientes, por lo que
nos llevara a una paralizacion en la compra dermatprimas y con esto no se podra
entregar pedidos a tiempo, lo cual sera una desjeeph que se perderia clientes y se
dafaria la imagen al no tener credibilidad. Lo ingde sera distribuir el producto a

todo tipo de clientes.

1.10 Estrategias de mercadotecnia

Una vez que se ha analizado la demanda y la ofkattasector de la confeccion,
especialmente de los bolsos de tela, es necesseibad una mezcla de Mercadotecnia o

Marketing Mix.

Marketing Mix es: “Un proceso mediante el cual umpeesa u organizacion se relaciona
de manera creativa, productiva y rentable con etad® hacia el cual se dirige, con la
finalidad de alcanzar la satisfaccion del cliefste proceso consta de todo aquello que
pueda hacer la empresa para influir en la demaedsudproducto, basicamente estan

vinculadas con las cuatro P: producto, precio, p@aén y plaza.2°

20 Revista de Economia y Negocios EKOS N° 102, Pag. 2
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1.10.1 Estrategia de producto

“Es todo aquello (tangible o intangible) que seecdéra un mercado para su adquisicion,
uso o consumo y que puede satisfacer una necesidieseo?’ Las decisiones respecto
a este punto incluyen la formulacion y presentaciteh producto, el desarrollo
especifico de marca, y las caracteristicas del gogeetiquetado y envase, entre otras,

cabe indicar que el producto tiene un ciclo de.vida

Gréfico N°14: Ciclo de vida del producto

A
Lanzamiento Crecimiento Maduwrez Declinacion

Volumen
de
ventas

Tiempo

Fuente_http://www.google.com-modelo-del-ciclo-ddardel-producto

Elaborado por: Daniela Cacuango

Para lograr un alto nivel de venta de los bolsea paujer confeccionados con sobrantes
de tela en el mercado es necesario considerarsvatiiioutos y componentes técnicos

del producto, con el fin de lograr la satisfacdidtal de las necesidades.

2XKloter, P y Armstrong G.(2003Fundamentos de Marketin(pta. ed) México: Pearson Educacion.
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Es necesario dar a conocer que la fabricacion sldoddsos se enfocard en aspectos

como:

LA CALIDAD, que estara presente, tanto en la setetaminuciosa de las

materias e insumos, como también durante el pradegooduccion.

« EL DISENO Y MODELOS EXCLUSIVOS, con una variedad a#ores que en
su momento sean de preferencia del consumidor wayen de acuerdo con el

ritmo de la moda actual.

+ ACABADOS EXCELENTES, mediante la utilizacion de matpria moderna
tecnologia, con el propésito de obtener un produpte refleje elegancia y

distincion al momento de la verdad.

« PRESENTACION DEL PRODUCTO, sera creativo y no rigjvet ya que
debemos tener en cuenta de que si hacemos uso raietepla misma
presentacion, es probable que esta se muestra sinlar agregado, afectando
negativamente la decisién de compra. Por lo tdatpresentacion del producto
sera impecable en los terminados, disefio de laamaretiqueta, cada prenda
tendra una etiqueta con la marca Creative Handlhagsmarca juega un papel
primordial al momento del proceso de compra, yaafeamas de informar sobre
el producto, debe tener atributos para despertéeréim intangible del
consumidor, ya sea por su caracter y calidad, da &gma brindar la
oportunidad de que se conozca la marca y que skapdentificar claramente el

producto y el esfuerzo de la empresa.
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1.10.2 Estrategias para el precio

“Es un marco de fijacion de precios basicos a Iggao que establece el precio inicial
para un producto y la direccion propuesta paraniogimientos de precios a lo largo del

ciclo de vida del productc’?

Lanzar al mercado un nuevo producto que sea rapigienconocido y tenga una rapida
acogida por la clientela. Para el presente proysetincursionara con las siguientes

estrategias de precio:

* Ingresar al mercado con precios competitivos, sacdidar la calidad del

producto.

* Analizar los precios de la competencia y establpcecios 0ptimos tanto para

los clientes como para la empresa.

» Fijar un precio referencial para todos los modelesholsos para mujer, de tal

manera lograr fidelidad con los clientes.

» Los pagos se realizaran a traves de tarjeta deéa@ed y 12 meses o con dinero

en efectivo.

* Mantener un precio estable por un amplio periodaiel@po, de tal manera

lograr fidelidad de los clientes

22 Lamb, C. (2002)Marketing(6ta ed). Thomson Editores. p. 607
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1.10.3 Estrategia para la plaza

En este caso se define dénde comercializar el ptodu el servicio que se le ofrece.
Considera el manejo efectivo del canal de distidycdebiendo lograrse que el
producto llegue al lugar adecuado, en el momenecwato y en las condiciones

adecuadas.

La empresa utilizara principalmente la comercializa directa, ya que se realizara en el
almacén ubicado en las instalaciones de la emprgse& es en la
Av. de la Prensa y Sabanilla; donde podréa obtengioducto a precios preferenciales o

de fabrica, con descuentos que solo como prodctirectos podra otorgar.

Posteriormente se va utilizar los otros canaledisteibucion que son:

VENTAS AL POR MAYOR.- Se distribuira a los propigtss de casas comerciales,
qguiénes a su vez se encargaran de hacer llegevdeigio al comerciante minorista. Con
este tipo de venta se lograra una rotacion madadajel stock.

Por intermediarios se podra encontrar el produsttog diferentes centros comerciales

siempre que contemos con alianzas con los almapanasitilizar la marca.

VENTAS AL POR MENOR.- Se distribuira a los almacgnboutiques y bazares, ya
gue son clientes que adquieren productos en reaicdntidades con la finalidad de
mantener un negocio en donde se expenda de tod® gsté manera satisfacer al

consumidor.
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1.10.4 Estrategias de promocién

“Son aguellas actividades que sirven para inforparsuadir y recordarle al mercado la
existencia de un producto, con la esperanza deeocoey a los posibles clientes a

comprarlo®?

La mercadotecnia moderna no solo crea un buen gi@gufija un precio atractivo de
facil acceso, sino que exige algo mas como, disgfarscar informacion respecto a la
existencia del producto que a su vez beneficiacamumidor.

Tomando en cuenta estos aspectos, y tratdndosenaleempresa que recién va
incursionar en el mercado, en la confecciébn deosoton sobrantes de tela con alta
calidad y, de esta manera alcanzar, una participaaeptable, se aprovechara de ciertas

herramientas como: la publicidad, las promociomegemtas y relaciones publicas.
Publicidad: “La publicidad es una comunicacion no personabggua, de promocion

de ideas, bienes o servicios, que lleva a cabatmgnador identificadé*

Con el objetivo de implantar una publicidad agrasilegar al receptor o destinatario,
se valdra de las siguientes estrategias:

23Stanton, W., Etzel, M., Walker B. (200Findamentos de Marketi{gta ed.) México: McGraw Hill.
p.580

2Kloter, P y Armstrong G.(2003Fundamentos de Marketin(gta. ed) México: Pearson Educacion.
p.644
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» Se elaborara hojas volantes, las mismas que sateegadas de forma masiva
por todos los sectores del alrededor y tambiérigsolugares mas concurrido de

la localidad.

* Internet, es un medio de comunicacion al que tiemereso la mayoria del
mercado, sobretodo el segmento al que el prodectiirge, es por esto que el
uso de esta herramienta ayudara a la difusion aageti producto. Por lo que se
trabajard con el correo electronico, el cual nosngega enviar informacion
acerca del producto de manera rapida a diferergesompas, también se abrird
cuentas en las redes sociales como Facebook yefwt que estos son muy
utilizados por las jovenes y son un buen medioateunicacion, y ademas se va
realizar la creacion de un portal web en dondeuselg dar a conocer al cliente

el producto, sus caracteristicas y la ubicaciériadell de venta.

* Rotulo, Se disefiara una gigantografia que seradibien la parte superior de la

entrada, en donde se sefale el nombre de la emplasagan y fotos de bolsos.

Promocion: “La promocion en ventas consiste en un conjuntoindgrumentos de
incentivos, generalmente a corto plazo, disefiadoa pstimular rapidamente, y/o en
mayor medida, la compra de determinados producgas\wcios por los consumidores 0

los comercianteg®

La promocion en ventaservira para complementar la publicidad y a suayerara a
estimular la compra del producto mediante una gdmancentivos, que permitira
retener a largo plazo los clientes conseguidoagatmuevos clientes, y recompensar a
los clientes fieles, todo esto se conseguird megliastrategias que favoreceran al

personal de ventas, a los distribuidores y al cmincor.

2%Kotler, Philip, Op. Cit, p. 666
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Al publico en general se ofreceran descuentos @#, n fechas importantes como el
dia de la mujer, el dia de la madre, fiestas dedadw afio nuevo, se repartiran también

cupones para que reciban gorras y camisetas costietivo de la empresa.

Las Relaciones Publicasel respeto y los buenos modales siempre se haacdedst
como la mejor manera de mantener las relacionesogies.

La atencion cordial es una ventana abierta al ctmf@ermanente con los clientes siendo

el soporte principal que permite colocar y venderstros productos.
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CAPITULO I

ESTUDIO TECNICO

“En el estudio técnico se analizan elementos qreeti que ver con la ingenieria basica
del producto que se desea implementar, para elltiese que hacer la descripcion
detallada del mismo con la finalidad de mostraosotbs requerimientos para hacerlo
funcionable. De ahi la importancia de analizaaeldfio éptimo de la planta el cual debe
justificar la produccion y el numero de consumidagee se tendrd para no arriesgar a la
empresa en la creacion de una estructura que ®osegibrtada por la demanda.
Finalmente con cada uno de los elementos que coafoel estudio técnico se elaborara
un analisis de la inversion para posteriormenteocen la viabilidad econdmica del

mismo.’26

El estudio técnico busca responder a las intertegdmsicas: ¢ Cuanto, donde, como y
con qué producird mi empresa?

Si el estudio de mercado indica que hay demandeientk; caracteristicas del producto
0 servicio, tamafio de la demanda y cuantificaciéhvdlumen de venta y precio de

venta, hay necesidad de definir el producto eldéstiécnico.

El estudio técnico determina la necesidad de dapda mano de obra necesaria para la

ejecucién del proyecto.

Para la puesta en marcha del proyecto, es necekd#ganinar la cantidad de materia
prima, insumos, equipos, maquinaria e instalaciaues se van a requerir para poder
producir, asi como también la localizacion y ldrdisicion fisica de la empresa.

26 Lopez, EEstudio TécnicoDisponible en
http://antiguo.itson.mx/Publicaciones/contaduriiR008/estudiotecnico.pdf
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2.1 Determinacién del tamafio del proyecto

Es importante definir el tamafio que tendra el prtmyeya que consiste principalmente
en la incidencia sobre el nivel de las inversiope®stos que se calculen y, por tanto,
sobre la estimacion de la rentabilidad que podeizerpr su implementacion. De igual
forma, la decision que se tome respecto determiehraivel de operacion que

posteriormente explicara la estimacion de los sggale venta.

“El tamafo del proyecto técnicamente, se traducatashero de productos que se
obtendran en un periodo operacional determinadondtio también capacidad de
producciéon, que desde el punto de vista econonseodefine como el nivel de

produccién que reduce costos y eleva utilidadés.”

El tamafio del proyecto estad definido por la camatide produccién que tiene el
proyecto durante todo el periodo de funcionamie®.define como capacidad de
produccién al nimero de unidades que se puederugrodn un dia, mes o afio,
dependiendo, del tipo de proyecto que se estarjssio.

27 Barreno, LCompendio de Formulaciéon y Evaluacion de Proyecmst3
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2.1.1 Definicion de la capacidad de produccion

“La capacidad de produccion “indica el maximo niglel produccion que puede ofrecer
una empresa, esto es qué dimension debe adoptstriectura econdmica, pues si la
capacidad es mucho mayor que la produccion redg¢seerdiciaria recursas’

Existen tres tipos de capacidades, a continuaei@eslla:

Gréfico N°15: Tipos de capacidades

TIPOS DE
CAPACIDADES

| CAPACIDAD |

CAPACIDAD |
INSTALADA

CAPACIDAD ‘
REAL

DISENADA

> 5

Es el nivel |

Nivel maximo de
produccién o prestacion
de servicios que los
trabajadores con la
maquinaria, equipos e

|

|

' maximo posible de
.~ produccién o

~ prestacion de

‘ servicio.

\

Es el porcentaje de la
capacidad instalada que €
promedio se esta
utilizando, teniendo en
cuenta las contigencias d

- infraestructura produccion y ventas,
disponible pueden durante un tiempo
generar determinado.
permanentemente. /
. /

Fuente: CORDOBA PADILLA, Marcial, Formulacion y Huacion de Proyectos.

Elaborado por: Daniela Cacuango

28Cordoba Padilla, M. (2006formulacion Y Evaluacion De Proyect&o Ediciones.
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A continuacion se detalla la capacidad de la magigrnpara producir los bolsos con
sobrantes de tela, utilizando en cada bolso unpteestimado de 80 minutos por cada
uno (Cuadro N° 27):

O

Cuadro N° 27: Tiempo estimado en la elaboracion délolso

DURACION
EN

DESCRIPCION DE LA ACTIVIDAD MINUTOS
Adquisicién y Seleccion de Materia Prima 10
Cortar las telas para el bolso 15
Cortar la tela para el forro 5
Unir las partes del bolso 20
Adjuntar el forro 10
Colocar accesorios 10
Adjuntar etiqueta 5
Revisidn y almacenamiento 5
Tiempo total en la elaboracién del bolso 80

Fuente: Investigacion propia.
Elaborado por: Daniela Cacuango

Para determinar la capacidad de produccion de tgsiede bolso, se detalla en el

siguiente cuadro.

Cuadro N° 28: Capacidad de produccion diaria y sentaal

CAPACIDAD DE PRODUCCION SEMANAL
Total
Nimero de Total Produccion N°. de dias Produccion
Operarias Diaria laborables Semanal
1 6 5 30 bolsos

Fuente: Investigacién de Mercado
Elaborado por Daniela Cacuango.
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Cuadro N° 29: Capacidad de producciéon mensual.

CAPACIDAD DE PRODUCCION MENSUAL
Total
Numero de Total Produccidn N°. de Produccion
Operarias Semanal Semanas Mensual
1 30 4 120 bolsos

Fuente: Investigacién de Mercado
Elaborado por Daniela Cacuango.

Cuadro N° 30: Capacidad de produccion anual.

CAPACIDAD DE PRODUCCION ANUAL
Total
NuUmero de Total Produccion N°. de Produccién
Operarias Mensual Meses Anual
1 120 12 1440 bolsos

Fuente: Investigacion de Mercado
Elaborado por Daniela Cacuango.

En conclusion, el célculo si la operaria trabajgo8as diarias, donde emplea un tiempo
de 80 minutos para confeccionar un bolso, es qadupe aproximadamente 6 bolsos

diarios, este valor es multiplicado por 240 digtales del afio, esto da un resultado de

1440 bolsos anuales.
La empresa inicia sus labores con 5 operarias @nirakr afio, y en los otros se va a

contratar una costurera adicional, por lo que aimoacion se detalla un cuadro de la

produccién anual y el porcentaje que vamos a cubrir
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Cuadro N° 31: Capacidad de produccion anual de acvao al nimero de costureras

NUMERO DE
NUMERO DE | BOLSOS POR | PRODUCCION | DEMANDA | PORCENTAJE
ANO COSTURERAS | COSTURERA | BOLSOS | NO CUBIERTA | A CUBRIR
2012 - - - -
1 2013 5 6 7.200 66.049 10,90%
2 2014 5 6 7.200 66.534 10,82%
3 2015 6 6 8.640 67.011 12,89%
4 2016 6 7 10.080 67.479 14,94%
5 2017 6 7 10.080 67.938 14,84%

Fuente: Investigacion de Mercado
Elaborado por Daniela Cacuango.

2.2 Analisis de la localizacién del proyecto

La localizacion del proyecto es uno de los aspentads importantes al momento de
establecer un negocio. Debe considerarse tanto daromlocalizacion que es la
determinacion de la zona probable para el estabiecto y la micro localizacion que

consiste en la ubicacion exacta del proyecto.
2.2.1 Analisis de la localizacién de la planta

“La localizacion optima de un proyecto es la quetébuye en mayor medida a que se
logre la mayor tasa de rentabilidad sobre el chaitéerio privado) u obtener el costo

unitario minimo (criterio social)?®

El objetivo general de este punto es, llegar arohetar el sitio donde se instalara la

planta.

Baca, G. (1998)Evaluacion de proyect@era ed). México: Mcgraw Hill. p.90
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2.2.1.1 Factores determinantes para la localizacidie la planta

Existen varios autores, que sefialan algunos factieterminantes para la localizacion

de un proyecto, entre los cuales se proponendosesites:
Factores de sitio

* Costo del terreno
 Tamafo del terreno

* Condiciones del suelo
e Servicios Basicos

e Suministros de agua

Factores de la comunidad

» Preferencias administrativas

* Instalaciones de la comunidad
e Actitudes de la comunidad

» Legislacion e impuestos

* Politicas de desarrollo

Factores inherentes al proyecto

» Disponibilidad de materia prima, mano de obra anmss.
* Transporte de insumos y productos

* Vias de acceso

* Fuerzas de mercado, oferta y demanda

* Normas y regulaciones medioambientales
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Factores del sitio:Son aquellos que consideran la ubicacion geogrdfét proyecto de
acuerdo a su utilizacion futura, la inversion efraiastructura, el propdsito de las
dimensiones para proyectar el disefio y la dispbaéal de la infraestructura necesaria
para el proceso productivo y condiciones de vida.

Factores de la comunidadSon aquellos que resumen la preferencia de ldsrgesel
proyecto, la calidad de los servicios basicos rgarda a instituciones como policia,
cuerpo de bomberos, hospitales, entre otros. Tanmdgstan aquellos de impacto social

inmersos en beneficios y la calidad de vida delagzion.

Y por ultimo aspectos legales e impuestos; queefieren a proyectos y leyes que
permiten viabilizar el proyecto junto a cargos neipales como contribuciones o cargos

estatales como contribuciones al fisco.

Factores inherentes al proyectoSon los que resumen la cercania al mercado, es deci
consumidores potenciales y competidores del sectmania a los proveedores de
materia prima e insumos, medios de transporte dibfes, costos de transportacion,
vias de acceso, disponibilidad de mano de obrajicdones ambientales y recursos

energéticos.
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2.2.2 Analisis y criterios de la macro localizacion

Es la definicion de la zona, region, provincia eadgeografica en la que se localizara la

unidad productiva tratando de reducir al minimodostos totales.

El estudio de factibilidad propone como macro lzeaion a la ciudad de Quito,
provincia de Pichincha, la misma que fue creadd82#, con una extension territorial
de 13.351 krh ubicada a 2.800 m.s.n.m. La provincia de Pickinsk encuentra
ubicada en plena region ecuatorial de los altose8nbacia la parte norte del territorio
ecuatoriano, menos lejos de la frontera de Colombela del Perd, y mas aproximada

al Océano Pacifico que al extremo oriental delipainio nacional.

El Distrito Metropolitano de Quito se divide en @nanistraciones zonales, las cuales
contienen a 32 parroquias urbanas y 33 parroquiages y suburbanas. Las parroquias

urbanas estan divididas en barrios.

Su estudio es de particular importancia ya quesealla capital de la republica, se
encuentran algunas ventajas competitivas del ptoyema de ellas es la diversidad de
grupos poblacionales ya establecidos dentro dera mrbana, los mismos que poseen

diferentes condiciones socio-econdémicas de vida.
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Grafico N°16: Mapa provincia de Pichincha

SIMBOLOS
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: wiw.c0deso.com 2004

Fuente: http:// www.codeso.com/Fotos_Ecuador/Majzhiftha Ecuador

Esta previsto ubicar la empresa en el Distrito bfadtitano de Quito.

Gréfico N°17: Situacion Geogréfica del Distrito Metopolitano de Quito

Fuente:_ http://upload.wikimedia.org/ Mapa_Distritéetropolitano_de Quito.qgif
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2.2.3 Analisis y criterios de la micro localizacion

El analisis de micro localizacion, en si consisteleterminar el terreno concreto donde

se va a levantar el proyecto y, por consiguiergbedser mas detallada.

CRITERIOS DE ANALISIS:

. Transporte y Comunicacion

Medio de traslado de personas o bienes desde war hasta otro. El transporte
comercial moderno estéd al servicio del interés ipabé incluye todos los medios e
infraestructuras implicadas en el movimiento de dassonas o bienes, asi como los
servicios de recepcion, entrega y manipulacionatis tbienes. El transporte comercial
de personas se clasifica como servicio de pasajersde bienes como servicio de

mercancias.

En nuestro proyecto la principal avenida es la Ba. Prensa y Sabanilla, sector

Cotocollao, donde las actividades se localizaroeoimercial, bancario y recreativo.

La forma de transportarse hasta alld se lo pueder mediante los Sistemas metrobus,
trolebus y ecovia conformado por corredores desprate de gran capacidad, y también

por algunas otras lineas de buses como catar,gbeg@ntre otras.

Existen 53 rutas de servicios de transporte enAasnidas Ameérica, Prensa y
Amazonas. Estos servicios son operados por 29 i@aegaopnes entre empresas y
cooperativas con 1.072 permisos de operacion atosggpor la EMSAT para la

prestaciéon de dichos servicios.
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Como en la actualidad existen serios problemas oelided y accesibilidad de la
poblacion de Quito, a través de un Plan de TratspoWialidad en el DMQ, el cual
consiste en racionalizar las rutas y reestructosaservicios en el area definida como el
norte y noroccidente de la ciudad, ampliar la calsac y mejorar la velocidad
operacional para los servicios de transporte egjeetroncal Av. América/Av. De La
Prensa, logrando reducciones en el tiempo de piaja los usuarios y mejoras en la
productividad en el uso de vehiculos para los ooees. Asi como mejorar las
condiciones de fluidez de circulacion para el é@fiviano en la Avenida La Prensa, a
travées de la provision de la nueva infraestructued: carriles exclusivos para la
circulacion de buses, pasos a desnivel con pridrida transporte publico en las

intersecciones de mayor volumen de trafico y paéta

* Factores Ambientales

“La incorporacion del andlisis de los factores antidles en la evaluacion de los
proyectos esta directamente asociada con la ideguddos proyectos orientados al
desarrollo y en especial la tecnologia empleadasemismos deben ser ambientalmente

sostenibles3!

El factor ambiental es importante, ya que las itrtasssiempre deben tener presente el

cuidado y proteccion del medio ambiente, evitardoontaminacion y deterioro.

Dentro de los sectores con mayor emision de téxeesencuentra la industria
manufacturera, la industria de alimentos, bebidambaco, derivados del petréleo,
caucho y plastico, consideradas las mayores fuatdgeslementos tdxicos al medio

ambiente.

30 “Plan Maestro de transporte y vialidad para etiidsMetropolitano de Quito. Disponible en
http://www.translatinos.com/noticias/Descargas/éi@osredor%20Central%20Norte.PDF
3iCordoba Padilla, M. (2006frormulacién Y Evaluacion De Proyect&o Ediciones.
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En este caso, para la producciéon de bolsos (caytepaaa mujer, hechos con residuos de
tela que no son peligrosos y, por lo tanto, noamman el medio ambiente.

Por lo tanto, el negocio no se le considera quegquaria un mayor impacto ambiental.

» Disponibilidad de Servicios Basicos

Son las condiciones necesarias que todas las @sdamseen, disponibilidad de agua
potable y de riego, disponibilidad de electricidadhastecimiento de combustibles
liquidos, alcantarillado, alumbrado publico, sedad, asi como, servicios de seguridad,
entre otros. Como se menciona el lugar donde sabla empresa posee de todos estos

servicios indispensables para habitar.

Seleccion de alternativa optima:

Al analizar ciertos factores que afectan la macalewacion, se requiere disefar una
matriz de ponderacion. Para esto se toma el métoaldativo por puntos, este permite

determinar la ubicacibn méas optima de la empresa.

Este método se basa en asignar un puntaje a koseaenas determinantes, los mismos
qgue influyen de forma directa en el proyecto, datbde asignar un peso 0 una
calificacion a cada uno de estos factores, edificaeion va de 1 a 10 segun la
importancia que se le asigne por el sector enalvaua estar ubicada la planta de dicho

proyecto.
Una vez realizada la calificacion correspondiemeaealiza la multiplicacion del peso

por la calificacion dada para asi obtener el pentajal de cada factor con el fin de

sumar dichas puntuaciones teniendo que elegir elad®r puntuacion.

72



Cuadro N° 32: Matriz locacional

AV. LA PRENSAY

AV. 10 DE AGOSTO Y

SECTOR CARAPUNGO

SABANILLA JOSE MARIA BORRERO
CALIFICACION CALIFICACION CALIFICACION
FACTOR PESO | CALIF. PONDERADA CALIF. PONDERADA CALIF. PONDERADA
Transportey = 555 | g 2,25 9 2,25 7 1,75
comunicacion
Cercania de las
fuentes de 0,2 10 2 9 1,8 7 1,4
abastecimiento
Factores 0.1 8 08 8 08 6 06
ambientales
Estructura legal 0,1 10 1 10 1 9 0,9
Disponibilidad de o, | 1 10 1 9 0,9
servicios basicos
Disponibilidad del 0.25 10 25 9 2.25 9 2.25
lugar
TOTAL 1 57 9,55 55 9,1 47 7,8

Elaborado por: Daniela Cacuango

En la matriz locacional se han determinado trearkgal norte de Quito para ubicar la

empresa, y se obtuvo como alternativa 6ptima paestablecimiento de la empresa en

la Av. La Prensa y Sabanilla debido a los difegerfactores de analisis esta obtuvo

mayor puntaje de 9,55%, con una puntuacion al@isponibilidad de servicios basicos,

disponibilidad del lugar, y cercania a las fuemtesabastecimiento, ya que por el norte
es donde se encuentran todas las fabricas e irrdustas grandes, en segundo lugar esta

la Av. 10 de Agosto y José Maria Borrero con 9.1ffigimente el sector de Carapungo

con una calificacion de 7.8%.
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2.2.4 Plano de micro localizacion

La empresa se realizara en el norte de la ciudd@uite, el cual esta ubicado en la Av.

de la Prensa y Sabanilla, sector Cotocollao.
Gréfico N°18: Mapa ubicacion Av. la Prensa y Sabalia

‘M.fm;nic:n Sucre s
AP

Mac“a\a

« Av. Do L3 Prensa
» g

, 8 !

el

Aeropuerto Mariscal Sucre 3

Fuente: Empresa Publica Metropolitana de Moviligadbras Publicas?

AV. DE LA PRENSA
Y SABANILLA

2.3 Ingenieria del proyecto

El estudio de ingenieria es el conjunto de conamitois de caracter cientifico y técnico
gue permite determinar todo lo concerniente a déalacion y el funcionamiento de la
planta, desde la descripcion del proceso, la amiuisde equipo y maquinaria, y
también se determina la distribucién 6ptima deaata.

32 EPMMOP: http://www.epmmop.gob.ec
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La ingenieria tiene la responsabilidad de seleeri@h proceso de produccion de un
proyecto, cuya disposicion en planta conlleva aadtpcion de una determinada
tecnologia y la instalacion de obras fisicas oisiew basicos de conformidad con los
equipos y maquinarias elegidos. También se ocupald®cenarlo, de empaques de

productos, de obras de infraestructura, y de sasgeata distribucion.

2.3.1 Proceso de produccion

“El proceso de produccion se define como la formagee una serie de insumos se
transforman en productos mediante la participadénuna determinada tecnologia
(combinacion de mano de obra, maquinaria, métodpsgedimientos de operacion,

etc.)’ 33

“El proceso de produccién es el procedimiento @&raue se utiliza en el proyecto para
obtener los bienes y servicios a partir de insumag, identifica como la transformacién
de una serie de materias primas para convertir@téculos mediante una determinada

funcién de manufacturéd®

La elaboracion de bolsos con sobrantes de telarsglidada en serie, ya que se fabrica
un numero determinado de bolsos por combinaciéootteres. EI nimero de bolsos a
producir por afio se lo establecio en el estudiondecado, en donde, la cantidad de
produccion de un molde aumentar4 o disminuird déipado del modelo que tenga

mayor aceptacion, y cada costurera se encargdaana@nufactura total de cada bolso.

$3Nassir,S.(2007Proyectos De Inversiéon. Formulacion Y Evaluacitéxico: Pearson Prentice Hall.
%Baca, G. (1998)Evaluacion de proyectBera ed). México: Mcgraw Hill. p. 93
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Gréafico N°19: Proceso de confeccion

ADQUISICION DE

SELECCION
MATERIA PRIMA
. 5 minutos
5 minutos
COLOCACION
TERMINADO ACCESORIOS
5 minutos (BOTONES,CADENA)
10 minutos
REVISION Y
ALMACENAMIENTO
5 minutos

Elaborado por: Daniela Cacuango
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Adquisicion de Materia Prima

Para la fabricacion de bolsos es necesaria la sidogui de materia prima, este proceso
consiste en receptar el pedido de mercaderiajoasrél mismo y proceder a la compra
tanto de retazos de tela como de los accesorids] yesto de los insumos necesarios

para la confeccion del bolso.

Disefio

Se creara bosquejos, ya que asi siempre se padti adas ideas predeterminadas y no
olvidar el concepto durante el proceso de producditha vez decidido el disefio de los
bolsos, se empieza a formar los moldes para lo smakquiere tiza sastre, tijeras y
carton blando, una vez con los materiales se pevéedibujar con el 1apiz la forma de
uno de los lados en el cartén, con el tamafio qsegoste o de preferencia. Luego, se
calcula que debe tener unos centimetros mas paliaarela costura, es decir, que se
dejara un margen de unos aproximadamente 4 cm.gpa@stura para cada lado. Una

vez que haya terminado los moldes, se cortar&t@irca

Corte

Aqui se procede a cortar las telas de acuerdo@dasilas del disefio de bolso elegido,

también se corta la tela para el forro, el bolsikbbolso y las haladeras.

Confeccion

El trabajo de coser representa la parte intenssVamceso de fabricacion de los bolsos,
aqui se unen todas las piezas cortadas anteri@mi@ntostura de los bolsos se la

realizara por medio de la utilizacién de maquinasaker, las mismas que son operadas

manualmente.
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Colocar accesorios

Cuando el bolso haya sido cocido con todas sueqase le agregan los accesorios
dependiendo del disefio que se requiera, y, adior@mae, se colocara en una parte la

etiqueta con nuestro logotipo de la empresa.

Terminados y Revision:

Una vez terminada la confeccion de bolsos de mggrprocede a cortar los hilos
sobrantes del proceso de costura; posteriormenteadiza una revision total del bolso
con la finalidad de ubicar ciertas imperfeccionegallas. Se revisa el estado del
accesorio o bolso como: homogeneidad del tamafironidad de la costura vy tela,

firmeza de botones, cinta en los colgantes deloboys firmeza en el sujetador.

En el caso de encontrar algun error en la fabicace procede a reparar los bolsos,
evitando asi que las operarias cometan el misnoo puevamente y logrando con esto

gue el bolso se encuentre en dptimas condicionmasgbanomento de la venta.

Almacenamiento y empaque

El proceso de almacenamiento se lo realizara pefids similares, ya que de esta

manera sera util al momento de elegir la mercaghana la venta, y el empaque sera con

fundas transparentes. Estos seran llevados habtlkga en donde permaneceran hasta

el proceso de la venta al cliente.
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2.3.2 Diagrama de flujos

Los diagramas de flujo son diagramas que empleahatds graficos para representar
las etapas de un proceso. También permiten deskribecuencia de los distintos pasos

0 etapas y su interaccion.
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A continuacién se encuentran los diagramas de fligoacuerdo al proceso para la
elaboracion del producto y para la comercializaciéihmismo:
PROCESO DE PRODUCCION

INICIO

Recibir la orden de
produccion
5 minutos

|

Seleccionar las telas
5 minutos

A 4
Cortar tela para el
bolso
15 minutos

Cortar tela para el
forro
5 minutos

Unir partes del
bolso — coser
20 minutos

\ 4

Adjuntar el forro
10 minutos

v

Colocar accesorios
10 minutos

80



Colocar etiqueta de
logotipo
5 minutos

l

Control de Calidad (Revision
de exceso de hilos y
costuras)

2 minutos

!

Si

l

Doblar los bolsos
1 minuto

Empaquetar en
fundas
1 minuto

l

Ubicar en bodega
1 minuto

FIN

Elaborado por: Daniela Cacuango
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COMERCIALIZACION DEL PRODUCTO

El cliente ingresa al
local
2 minutos

\ 4

Cliente observa los
bolsos
3 minutos

Escoje
el bolso
2 minutos

o

Decide
comprar?
2 minutos

NO Entrega la prenda
al vendedor (a)
1 minuto

!
o

Entrega la prenda
al vendedor(a)
1 minuto

\ 4

Cancelayle
despachan en caja
5 minutos

!

Elaborado por: Daniela Cacuango
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2.4  Programa del producto

2.4.1 Requerimiento de recursos humanos y mano de obra

“Es necesario asignar los recursos de la mejor raamara optimizar su uso. Esta
asignacion practica de los recursos desde lassetaipales de una empresa solo la hace

un administrador eficienté®

El talento humano de una empresa constituye unriae recurso en la operacion de
un proyecto, por tal motivo, es necesario idergifig cuantificar el tipo de personal que

se requiere; asi como determinar el costo en reracioaes que implica.

Para la confeccion de bolsos de mujer, se cordrgtarsonal que tenga la debida
experiencia y conocimientos necesarios en cuantoaalkejo de maquinaria textil para

asegurar de esta forma el correcto funcionamiemta chisma.

» EIl Gerente, seré el representante legal de la smpréambién el encargado de
supervisar la labor desarrollada por cada uno deefopleados y llevar una
administracion eficiente de la empresa, tomandokgeres decisiones dentro de

la empresa.

» Contador, realizara varias actividades, entre laes esta el manejo de cobros,
pagos, contabilidad y némina; es decir, se encardartodo el movimiento de
dinero de la organizacion, incluido pagos de sugld®rvicios, entre otros,
optimizando los recursos econdmicos Y financieexesarios para conseguir los

objetivos planteados.

$Baca, G. (1998)Evaluacién de proyectp3era ed). México: Mcgraw Hill. p. 125
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Jefe de Produccion: se encargara de coordinar kgects técnicos
operacionales del negocio, asignando y supervisaidadecuado uso y la
correcta elaboracion de los bolsos, asi como earifjue se cumplan los tiempos
establecidos en el estudio técnico. También sedérdayuda en la venta del

producto en el local.

Mensajero: Se encargara de realizar actividade® @@agos de servicios basicos,
depositos, llevar y traer cualquier tipo de insunmogiocumentos de otras

empresas como es el caso de facturas, comprobattes,

Operarias se dedicaran al manejo de maquinarial, tésansformando los
insumos en productos terminados, realizando elegmdae elaboracion de los
bolsos.

Adicionalmente se requerira de personal que segartg@rgo del area de ventas,
qguienes deberan vender el producto y explorared de ventas para detectar

clientes potenciales.

Todos los empleados que conforman la empresa deben deseos de superacion y

trabajo en equipo, ya que de esta forma se puedsr l& ejecucion el presente proyecto

y obtener buenos resultados a futuro.

Cuadro N° 33: Recurso humano y mano de obra

AREA CARGO CANTIDAD
ADMINISTRACION GERENTE GENERAL 1
CONTADORA/SECRETARIA 1
MENSAJERO 1
MANO DE OBRA INDIRECTA JEFE DE PRODUCCION 1
VENTAS VENDEDORA 2
MANO DE OBRA DIRECTA COSTURERA - OPERATIVA 5

11

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Daniela Cacuango
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2.4.2 Requerimiento de materiales e insumos

Para la produccion y fabricacion de bolsos conatubs de tela para mujer se necesita
algunos materiales e insumos que pueden ser atlogien varios locales dedicados a la
venta de telas y afines en la ciudad de Quito, mhr@resente proyecto se han
seleccionado algunos en particular, ya que nosamgudcon unos descuentos y otras
facilidades, uno de estos es el almacén Mil CoJageta se encargara de suministrar
gran parte de los accesorios y nuestro principdemah que son los retazos de tela,
conjuntamente con otra empresa que es Francelamaubles nos indicaron que al
comprar una cantidad representativa de retazoslaeds dan hasta un 15% y 20% de
descuento en lo relacionado a retazos de tela,pUnen el caso de accesorios. Otro de
los almacenes que nos proveera de insumos es &édeh€ierre, el cual nos facilitara
con un descuento del 10% en accesorios, la matena, es decir, los retazos de tela es
comercializada en fundas por kilos cuyo costo e$4j@0, sin importar el tipo de tela,
cabe recalcar que un kilo en promedio tiene 4,86rteld, tomando las consideraciones

del grosor y el tipo de material de las mismas.

A continuacion se detallan los recursos necespeos la elaboracién de los bolsos con
sobrantes de tela:

Requerimiento de materias primas, insumos directos indirectos.

Cuadro N° 34: Requerimiento de materia prima

CANTIDAD
CANTIDAD MATERIA COSTO COSTO
MATERIA PRIMA DE BOLSOS PRIMA UNITARIO MENSUAL
Forro tela carolina metros 600 600 S 1.20 S 720.00
Retazos de tela kilos 600 150 S 4.00 S 600.00
TOTAL $ 1,320.00

Fuente: Investigacion propia.

Elaborado por: Daniela Cacuango
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Cuadro N° 35: Requerimiento de materiales directos

CANTIDAD DE CANTIDAD COSTO COSTO
MATERIALES E INSUMOS (DIRECTOS) BOLSOS MATERIALES | UNITARIO MENSUAL
Botdn redondo de plata 300 300 S 0.10 S 30.00
Boton de flor color plata 300 300 S 0.10 S 30.00
Cadena color plata 600 600 $0.30 S 180.00
Broche magnético 600 600 $0.20 $ 120.00
Hilo 1000m c/cono 600 15 S 1.70 S 25.50
Etiquetas con logotipo de la empresa 600 600 $0.25 $ 150.00
TOTAL $ 360.00
Fuente: Investigacion propia.
Elaborado por: Daniela Cacuango
Cuadro N° 36: Requerimiento de materiales indirects
CANTIDAD COSTO COSTO

MATERIALES INDIRECTOS MENSUAL UNITARIO MENSUAL

Fundas de empaque de papel reciclado 600 S 0.30 S 180.00

Tijeras 5 S 25.00 S 125.00

Tiza sastre 200 $ 0.18 $ 36.00

Pliegos de cartdn para plantillas 10 S 110 S 11.00

Cintas métricas 5 $ 150 $ 7.50

Cajas de alfileres de 100 unidades 3 S 1.50 S 4.50

TOTAL $ 364.00

Fuente: Investigacion propia.

Elaborado por: Daniela Cacuango
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2.4.3 Requerimiento de activos fijos

Para la produccion y fabricacion de bolsos conastbs de tela se necesita lo siguiente:

Cuadro N° 37: Instalaciones y adecuaciones

INSTALACIONES Y ADECUACIONES
PRECIO
CANTIDAD CARACTERISTICAS UNIT TOTAL
1 Local comercial - adecuaciones S 15,000.00 | $ 15,000.00
TOTAL $ 15,000.00

Fuente: Investigacion propia.

Elaborado por: Daniela Cacuango

EQUIPOS DE COMPUTACION:

El equipo de codmputo permite mantener un regisirdgable de los movimientos diarios
facilitando asi la informacion rapida y oportunala ingresos, a la vez a la emision de
comprobantes de venta exigidos por el consumidotambién nos ayuda con

informacion necesaria para el Area administrati@eyencial.

Cuadro N° 38: Requerimiento de equipos de computamn

EQUIPOS DE COMPUTACION
PRECIO
CANTIDAD CARACTERISTICAS UNIT TOTAL
3 Computador de Escritorio HP S 639.00 S 1,917.00
1 Impresora Matricial EPSON $ 35900 | S 359.00
Impresora HP multifuncién con
1 sistema de tinta continuo S 420.00 S 420.00
TOTAL S 2,696.00

Fuente: Investigacion propia.

Elaborado por: Daniela Cacuango
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EQUIPO DE OFICINA:

En el equipo de oficina se registran el sistemaldema y el extintor, tales equipos

permiten mantener la seguridad de la empresa.

Cuadro N° 39: Requerimiento de equipos de oficina

EQUIPOS DE OFICINA
PRECIO
CANTIDAD CARACTERISTICAS UNIT TOTAL
Teléfonos S 76.00 | S 152.00
1 Sistema de alarma $ 40000 | S 400.00
TOTAL S 552.00

Fuente: Investigacion propia.

Elaborado por: Daniela Cacuango

MAQUINARIA'Y EQUIPO:

A continuacion se detalla la maquinaria y equipcesarios para las operarias que

utilizaran para confeccionar los bolsos.

Cuadro N° 40: Requerimiento de maquinaria y equipo

MAQUINARIA Y EQUIPO
PRECIO
CANTIDAD CARACTERISTICAS UNIT TOTAL
5 Magquina Industrial marca SINGER S 610.00 S 3,050.00
1 Cortadora de Tela Marca YUKI S 420.00 S 420.00
TOTAL S 3,470.00

Fuente: Investigacion propia.

Elaborado por: Daniela Cacuango
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MUEBLES Y ENSERES:

Los muebles y enseres necesarios para una competacion de la empresa son
detallados en el siguiente cuadro, los cuéles sdisimibuidos de acuerdo a las

necesidades de cada area:

Requerimiento de muebles y enseres

Cuadro N° 41: Requerimiento de muebles y enseres méhistracion.

MUEBLES Y ENSERES ADMINISTRACION
PRECIO
CANTIDAD CARACTERISTICAS UNIT TOTAL
6 Sillas de oficina $ 3000 | S 180.00
1 Silla Gerente S 90.00 | S 90.00
3 Archivador S 80.00 S 240.00
2 Escritorios $ 12000 | S 240.00
TOTAL S 750.00

Fuente: Investigacion propia.

Elaborado por: Daniela Cacuango

Cuadro N° 42: Requerimiento de muebles y enseresbidca

MUEBLES Y ENSERES FABRICA
PRECIO
CANTIDAD CARACTERISTICAS UNIT TOTAL
5 Sillas para operarias S 2200 ]| S 110.00
5 Mesa Maquinaria de Coser S 400.00 | $ 2,000.00
1 Mesa de Corte y Dibujo S 37000 | $ 370.00
1 Estante de Bolsos S 23000 | S 230.00
3 Estanteria para telas y figuras $ 11000 | S 330.00
TOTAL S 3,040.00

Fuente: Investigacion propia.

Elaborado por: Daniela Cacuango
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Cuadro N° 43: Requerimiento de muebles y enseresntas

MUEBLES Y ENSERES VENTAS

PRECIO
CANTIDAD CARACTERISTICAS UNIT TOTAL
2 Estante para bolsos S 230.00 S 460.00
3 Vitrina S 350.00 S 1,050.00
TOTAL $ 1,510.00

Fuente: Investigacion propia.

Elaborado por: Daniela Cacuango

2.4.4 Requerimiento de servicios basicos, equipos de peafcion, suministros de

oficina, entre otros

Cuadro N° 44: Requerimiento de servicios basicos atdnistracion

COSTO
SERVICIOS BASICOS ADMINISTRACION | CANTIDAD UNITARIO MENSUAL
Luz Eléctrica (kw/h) 200 S 0,11 | S 22,00
Agua Potable (m3) 21| S 0,54 | S 11,34
Teléfono S 28,00 $ 28,00
Internet S 55,89 | $ 55,89
TOTAL S 117,23

Fuente: Investigacion propia.

Elaborado por: Daniela Cacuango

Cuadro N° 45: Requerimiento de servicios basicosliéca

SERVICIOS COSTO
BASICOS FABRICA | CANTIDAD | UNITARIO MENSUAL
Luz Eléctrica (kw/h) 400 0,11| $ 44,00
Agua Potable (m3) 45 0,54| S 24,30
TOTAL S 68,30

Fuente: Investigacion propia.

Elaborado por: Daniela Cacuango
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Cuadro N° 46: Requerimiento de equipos de protecan

CANTIDAD VALOR VALOR
EQUIPOS DEPROTECCION MENSUAL UNITARIO ANUAL
Extintor Recargable 1 S 123,20 | S 123,20
Mandiles 5 S 3500 $ 175,00
Gorras para el cabello 5 S 15,00 | $ 75,00
Mascarillas 5 S 15,00 | S 75,00
TOTAL S 448,20

Fuente: Investigacion propia.

Elaborado por: Daniela Cacuango

Cuadro N° 47: Requerimiento de suministros de oficia

CANTIDAD VALOR VALOR

SUMINISTROS DE OFICINA MENSUAL UNITARIO MENSUAL

Resma de Papel Bond 18 4,00 S 4,00
Perforadoras 21 5,00 S 10,00
Grapadoras 21 S 5,50 S 11,00
Carpetas 10| $ 0,20 S 2,00
Archivadores grandes 6|S 2,40 S 14,40
Sobres 20| S 0,25 S 5,00
Cajas de clips 118 1,00 S 1,00
Dispensadores de cinta 2| S 2,40 S 4,80
Saca grapas 21 S 0,36 S 0,72
Caja de hojas continuas 1|8 15,30 S 15,30
Caja de lapices 18 3,00 S 3,00
Caja de esferos 1|8 5,50 S 5,50
Facturas 2| S 12,00 S 24,00
Cartucho impresora 18 22,00 S 22,00
TOTAL S 122,72

Fuente: Investigacion propia.

Elaborado por: Daniela Cacuango
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Cuadro N° 48: Requerimiento de publicidad

CANTIDAD VALOR VALOR
PUBLICIDAD ANUAL UNITARIO ANUAL
Hojas volantes 2500 | S 0.08 S 200.00
Desarrollo Web, Correo electrdnico 1| $350.00 S 350.00
Rétulo 1| $450.00 S 450.00
Tarjetas de Presentacion 1200 | $ 0.10 S 120.00
TOTAL $ 1,120.00

Fuente: Investigacion propia.

Elaborado por: Daniela Cacuango

2.4.5 Distribucion fisica

Se enfoca la distribucion del espacio fisico ocopgubr la instalacion de los muebles y
exhibicion de los bolsos confeccionados con sobgsade tela, ademas, se incluye la

ubicacion del personal.

“Una buena distribucion de la planta es la que @mipna condiciones de trabajo
aceptables y permite la operacidon mas econdmieayez que mantiene las condiciones
optimas de seguridad y bienestar para los trabagad®

La elaboracion del plano permite establecer vanogos tomados en consideracion asi:

» Se ocupa de mejor manera el espacio fisico disfgonib

» Las instalaciones son distribuidas y organizadaascderdo a las exigencias que
posea la empresa.

¥Baca, G. (1998)valuacion de proyectd3era ed). México: Mcgraw Hill. p. 117
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El lugar fisico en donde se va poner en marchaalegto cuenta con las siguientes

areas que se detallan a continuacion:

Area de Gerencia y Administracion:

La superficie destinada a esta area tiene comdriimdar un espacio para que se
desarrollen las actividades junto al local de vel@laproducto, evitdndose el alquiler de

un lugar para oficinas.

Area de Ventas:

Este espacio sera destinado para todas las ackddie venta del producto, contara con
un computador y una impresora matricial, y se licafd en el area comercial del local,

en lo referente a la exhibicién del producto, cantaon exhibidores que mostraran todas
las combinaciones existentes para la elaboraciéaleos, y también se colocara

estantes que permitan mostrar los modelos de botsogarias combinaciones.

Area de Produccién y Corte:

En estas areas se encontraran las maquinas deyodserte, los estantes de telas, las

mesas Y sillas para las costureras, y todo lo aeogsara la confeccion de los bolsos.

Area de Bodegaje:

En esta area se almacenaran el producto terminaeloeiy este caso son los bolsos

confeccionados con sobrantes de tela, los cudi@siadistos para su entrega.

Area de Servicio Sanitario:

Se dispondra de un servicio sanitario, el cualr&sthicado en la parte posterior de las

oficinas.
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11 metros

Gréfico N°20: Diagrama grafica ideal

29 metros

i* | |

BODEGA AREA DE CORTE AREA DE PRODUCCION SANITARIOS

OFICINAS

VENTAS ¥ RECEPCION

Elaborado por: Daniela Cacuango



11 metros

Grafico N°21: Distribucién en planta de maquinariay equipo
Para la distribucidén grafica de las instalaciorses,evalu6 el local a rentar determinado en la dacatizacion, y se realizo el

levantamiento de los planos preliminares de condisgwndra el espacio.
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2.5 Impacto ambiental

Se entiende por impacto ambiental el efecto quelym® una accién sobre el medio
ambiente en sus distintos aspectos. Practicamesitia alteracion de la linea de base,

debido a eventos naturales.

Las acciones humanas, son los principales motives lgan producido que un bien
0 recurso natural sufra cambios negativos. Ahosarézursos naturales se encuentran
amenazados en todos los sentidos, el agua, el, slebre, son recursos que estan
siendo afectados por medidas o0 acciones sin pregtoslios que permitan mitigar estos
impactos, la minimizacion del impacto ambiental ws factor preponderante en
cualquier estudio que se quiera hacer en un proyeciccion a ejecutar, con esto se

lograra que los efectos secundarios puedan semnMpssy, menos negativos.

La constitucion politica reconoce a las personademrcho a vivir en un ambiente sano,
ecologicamente equilibrado y libre de contaminacideclara de interés publico la
preservacion del medio ambiente, la conservacidogiecosistemas, la biodiversidad y

la integridad del patrimonio genético del pais.

“Art. 23.- La evaluacién del impacto ambiental comprendera:
a) La estimacion de los efectos causados a la poblabiimana, la

biodiversidad, el suelo, el aire, el agua, el paigda estructura y funcion

de los ecosistemas presentes en el area previsiblerafectada;
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b) Las condiciones de tranquilidad publicas, talesaomido, vibraciones,
olores, emisiones luminosas, cambios térmicos jgaiex otro perjuicio

ambiental derivado de su ejecucion; vy,

c) La incidencia que el proyecto, obra o actividaddtaren los elementos

gue componen el patrimonio histérico, escénicoltucal.”3’

2.5.1 Medidas de mitigacion

“La mitigacion es el disefio y ejecucion de obradivelades o medidas dirigidas a
moderar, atenuar, minimizar o disminuir los impaategativos que un proyecto pueda
generar sobre el entorno humano y natural. Inclasuitigacion puede reponer uno o
mas de los componentes o elementos del medio ataldeima calidad similar a la que
tenian con anterioridad al dafio causado. En eldasm ser ello posible, se restablecen

al menos las propiedades basicas inicialés.”

La empresa de confeccién de bolsos con sobrantésladéomard en cuenta todas las

normativas legales vigentes:

» La empresa contara con vias de evacuacion denti® mglanta de produccion y
de las oficinas administrativas, debidamente sediddis para casos de
emergencia, las mismas que estaran debidamenexaispadas y aprobadas por

el Cuerpo de Bomberos.

37 Congreso Nacional. (Julio 2004). Ley de Gestién Ambiental. Disponible en:
http://www.ambiente.gob.ec/wp-content/uploads/downloads/2012/07/Ley-de-Gestio%C2%81n-
Ambiental.pdf

38Cordoba, M.(2006). Formulacién y Evaluacion de Proyectos. Bogota: Eco Ediciones
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Se contara con extinguidores de fuego de acuerdegimento del Cuerpo de

Bomberos, ya que la materia prima de la empreda efto nivel de combustion.

Al equipo de trabajo se distribuira mascarillasapaontrarrestar los efectos
producidos por la pelusa emitida por las telas Idedén, las cuales pueden

llegar a las vias respiratorias ocasionando coidgesasal, alergias o malestar.

Se va utilizar en la limpieza productos no téxipag el medio ambiente.
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CAPITULO IlI

ESTUDIO ORGANIZACIONAL

Se entiende que organizacion implica una estructarfunciones o puestos de manera
intencional y formalizada; esto significa que sgr&ma un trabajo en grupo mas efectivo
si cada una de las personas involucradas sabeagigel@s corresponde desempefiar en
una operacion y conocen la relacion entre si déuswsones

Al diseflar una estructura organizacional se delbermear claramente quién realizara
cuales tareas y quién sera el responsable de suléados, todo esto con el fin de evitar
cualquier confusion e incertidumbre respecto aslgracion de actividades; ya que un
correcto desempenio del recurso humano beneficitdaa las partes involucradas.

Al ser este un proyecto de una empresa pequefstisictura es muy sencilla, es decir,
se caracteriza por contar con poco personal, paju algunos de los puestos que
apareceran en el organigrama son multifuncionédegyue implica que en muchos de

los casos una sola persona ejerce varios cargesipar varias actividades.
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3.1 Base legal

La estructura legal de la empresa comprende todeldcionado al marco juridico en el
gue la actividad empresarial y lucrativa se vavalircrar; antes de ponerse en marcha el

proyecto, eéste debe incorporarse y acatar las sligpoes juridicas vigentes.

El ordenamiento de cada pais es fijado por unatibacién politica, leyes, reglamentos
y decretos, entre otros, determinando de esta maadiversas normas, permisivas o
prohibitivas que pueden afectar, de manera directandirecta, en el normal

funcionamiento de una organizacion.

Es por esto que se hace necesariamente impontevagtigar la legislacién ecuatoriana,
para determinar si existe alguna restriccion queosibilitara la creacion y el

planteamiento legal de la misma.

3.1.1 Constitucion de la empresa

Segun la Ley de Compaifiias en el Art. 92: “La corfgd@ responsabilidad limitada es
la que se contrae entre dos 0 mas personas, dameste responden por las
obligaciones sociales hasta el monto de sus apmmtxc individuales y hacen el
comercio bajo una razén social o denominacion majet la que se afadird, en todo

caso, las palabras "Compaiiia Limitada" o su cooredipnte abreviatura?

39 Congreso Nacional.(5 de noviembre 1999). Ley de Compa#fiias. Ecuador. p .17
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3.1.1.1 Caracteristicas

Dentro de las principales caracteristicas de lapediia de responsabilidad limitada se
pueden citar:

a. La existencia real de un capital fundacional minimi@gramente suscrito, pagado
cuando menos en un cincuenta por ciento de caddicipacion y no inferior a
cuatrocientos dolares de los Estados Unidos de iBmérLa fijacion del capital es
requisito de la escritura de constitucion, lo geed una importancia de primer orden
por cuanto sirve para indicar a los acreedores es@l patrimonio que ha de servir de
garantia para las deudas contraidas por los adrashises de la sociedad en nombre de
ésta, en la compafia de responsabilidad limitagia € principio de la division del
capital en partes, que en este caso no se llanténas, sino participaciones sociales.
La Ley de Compafias en el Art. 92 establece questa comparfia el capital esta
representado por participaciones que podran tnarsgfede acuerdo a lo que dispone la
Ley. Ahora bien, la participacion social implicaitiea de la division del capital y al
propio tiempo sirve para medir los derechos deilosdtsta pues, la participacion en los
derechos del socio en proporcion a la participaeidrel capital social. Por su parte, el
Art. 106 de la Ley de Compariias establece que datcipaciones en esta compafia
seran iguales, acumulativas e indivisibles, lo iguglica que no existe limite al nimero
de participaciones que cada socio pueda tenecul@es, acumuladas o sumadas entre
si, nos daran la medida de los derechos del sotidaesociedad; y, que las
participaciones son indivisibles.

b. Respecto a la limitacion de la responsabilidad,iaohente cuando se habla de
responsabilidad limitada no se piensa en la sodied@sma, sino en sus socios. La
sociedad, como persona juridica capaz de obligarsponde siempre ilimitadamente, es
decir, con todos sus bienes presentes y futurodagmelaciones contractuales de la
sociedad con otros sujetos juridicos siempre rig@riacipio de la ilimitacion de

responsabilidad. Lo que ocurre en materia de léedad llamada de responsabilidad
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limitada, es que el patrimonio responsable de l@edad se forma de aportaciones
limitadas de los socios y que, estas aportaciomeepueden ser aumentadas sin un nuevo
consentimiento suyo. Una vez realizada la apoma@&bsocio no responde ni frente a la
sociedad ni frente a los acreedores sociales, Ipgesocios no estan obligados a pagar
con sus propios fondos las deudas de la compaiidatas sé6lo a aportar a ella el capital
suscrito. Los acreedores sociales solo puedenirdgigontra el patrimonio de la

sociedad; en ningun caso contra el patrimonio slsdaios.

c. El capital social se divide en cuotas de igual walas que no pueden ser
representadas por titulos negociables, sino pdicip@ciones que podran transferirse en
beneficio de otro u otros socios de la compafiia dedceros, sélo si se obtuviere el

consentimiento unanime del capital social, expresadjunta general.

d. La Ley de Compaiiias establece un namero minimo yinmoade socios, asi y
conforme a las reformas introducidas en la Ley den@afias a través de la Ley de
Empresas Unipersonales de Responsabilidad Limitadmmpafia puede constituirse y
subsistir con un minimo de dos socios, por cuaglt@ontrato como negocio juridico
implica, por lo menos, la existencia de dos persoRar su parte, el Art. 95 de la Ley de
Compafiias contempla que esta especie de compaptadrid funcionar como tal si sus
socios excedieren del nimero de quince, y en ehtevde ocurrir aquello, debera
transformarse en otra clase de compairiia o diselveasexistencia de un nimero mayor
de socios derribaria uno de los pilares basicosedob que se construye la sociedad de
responsabilidad limitada, un nimero mayor a quimzeseria ya propicio a la absoluta
identidad y a la confianza que se supone constituge normas directrices de las

sociedades de personas.
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e. & habla de razon social cuando el nombre de ladadiesta formado con menciones
personales; en tanto que la denominacién puedeafsemcon palabras que hagan
referencia a la actividad objetiva de la empresaindependencia de todo nombre de
persona. El Art. 92 de la Ley de Compaiiias, permituso de una razon social o
denominacion objetiva, a las que deben afiadirdedmcaso, las palabras “Compafia

Limitada” o su correspondiente abreviatura.

3.1.1.2 Procedimiento para la constitucion de labsiedad de responsabilidad
limitada

Aprobacion del nombre de la compaiiia

Tramite

Se deben presentar alternativas de nombres pataela compafiia, para su aprobacion

en la Superintendencia de Compafiias.

Documentacion

Copia de cédula.

Apertura cuenta de integracion de capital

Tramite

Se debe aperturar una cuenta de Integracion detaCaj@ la nueva compafia en

cualquier banco de la ciudad de domicilio de lanmais
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Documentacion

1. Copia de cédulas y papeletas de votacion de |asmpas que constituiran
la compania

2. Aprobacion del nombre dado por la Superintendetiei@ompafias

3. Solicitud para la apertura de la cuenta de Integnage Capital (formato
varia de acuerdo al banco en el que se apertueagautenga un cuadro
de la distribucion del capital.

4. El valor del deposito

Celebrar la escritura publica

Tramite

Se debe presentar en una Notaria la minuta pasdittonla compafiia

Documentacion

1. Copia de cédulas y papeletas de votacion de |aspas que constituiran
la compania

2. Aprobacion del nombre dado por la Superintendetiei@ompafias

3. Certificado de apertura de la cuenta de Integrag@@apital dada por el
banco
Minuta para constituir la compaiiia

Pago derechos Notaria
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Solicitar la aprobacién de las escrituras de consticion

Tramite

Las escrituras de constitucion deberdn ser aprebada la Superintendencia de

Compafiias

Documentacion

1. Tres copias certificadas de las escrituras de itocigin
2. Copia de la cédula del abogado que suscribe leitsioli

3. Solicitud de aprobacion de las escrituras de doesn de la compaiiia

Obtener la resolucién de aprobacion de las escritas

Tramite

La Superintendencia de Compafias nos entregar&seasturas aprobadas con un

extracto y 3 resoluciones de aprobacion de latesari

Documentacion

- Recibo entregado por la Superintendencia de Compaiiimomento de
presentar la solicitud.
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Cumplir con las disposiciones de la resolucién

Tramite

1. Publicar el extracto en un peridédico de la ciudadddmicilio de la
compaiiia.

2. Llevar las resoluciones de aprobacion a la Notdoiade se celebro la
escritura de constitucién para su marginacion.

3. Obtener la patente municipal y certificado de ipEtdn ante la

Direccion Financiera.

Documentacion

Para obtener la patente y el certificado de exicsddrgal se debera adjuntar:

1. Copia de las escrituras de constitucion y de laluegn aprobatoria de
la Superintendencia de Compaifiias.
Formulario para obtener la patente (se adquiess Blunicipio).

3. Copia de la cédula de ciudadania de la personaeyaerepresentante

legal de la empresa.

Inscribir las escrituras en el Reqgistro Mercantil

Tramite

Una vez cumplidas las disposiciones de la resaluctde aprobacion de la
Superintendencia de Compafias se deberd inscebirekcrituras en el Registro

Mercantil.
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Documentacion

1. Tres copias de las escrituras de constitucion aomdrginacion de las
resoluciones.

Patente municipal.

Certificado de inscripcion otorgado por el Munioipi

Publicacién del extracto.

a ~ N

Copias de cédula y papeleta de votacion de los amoentes.

Elaborar nombramientos de la directiva de la compara

Tramite

Una vez inscritas las escrituras se deberan elabmwanombramientos de la directiva

(Gerente y Presidente)

Inscribir nombramientos en el Registro Mercantil

Tramite
Los nombramientos deberan ser inscritos en el Rediercantil

Documentacion

1. Tres copias de cada Nombramiento
2. Copia de las escrituras de Constitucion

3. Copias de cédula y papeleta de votacion del PresideGerente
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Reingresar los documentos a la Superintendencia @mpaiias

Tramite

Se debe reingresar las Escrituras a la Superinterdede Compafias para el

otorgamiento de cuatro hojas de datos de la cormpani

Documentacion

Formulario RUC 01A
Formulario RUC 01B
Nombramientos Gerente y Presidente inscritos &egistro Mercantil

Copias de cédulas y papeletas de votacidon de @eydPriesidente

o > 0 DdPRE

Tercera copia certificada de la Escritura de Ctarg@tin debidamente
inscrita en el Registro Mercantil

6. Una copia de la panilla de luz o agua del lugaddaendra su domicilio
la Compafiia

7. Publicaciéon del extracto
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Obtener el RUC

Tramite

Reingresadas las escrituras se entregaran las Hejadatos de la compafia que

permitiran obtener el RUC.

Documentacion

Formulario 01A con sello de recepcion de la Supendencia de
Compaiias.
Formulario 01B con sello de recepcion de la Supemthencia de

Compainiias

. Original y copia de los nombramientos Gerente \siflente inscritos en

el Registro Mercantil.

. Original y copia de la Escritura de constituciobidamente inscrita en el

Registro Mercantil.

. Original y copia de la cédula de identidad y papele votacion del

Representante Legal.

Una copia de la planilla de luz, agua, teléfon@apdel impuesto predial
del lugar donde estara domiciliada la Compafiamabme de la misma o,
contrato de arrendamiento. Cualquiera de estosntetios a nombre de

la Compafiia o del Representante Legal.

. Si no es posible la entrega de estos documentas, carta por el

propietario del lugar donde ejercera su activida@bmpafia, indicando

gue les cede el uso gratuito.

. Original y copia de las 4 hojas de datos que eatledgsuperintendencia

de Compaiiias.

. Si el trdmite lo realiza un tercero debera adjunter carta firmada por el

Representante Legal autorizando.
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Retirar la cuenta de integracion de capital

Tramite

Una vez que se obtengael RUC de la Compafia, dedte ser presentado a la

Superintendencia de Compafias para que se ematatdaizacion de retirar el valor

depositado para aperturar la cuenta de Integrai@d@apital.

Documentacion

1. Carta de la Superintendencia de Compafiias solilctaad banco se

devuelva los fondos depositados para aperturandata de Integracion

de Capital.

. Copia de cédula del Representante Legal y de lomrastas de la

Compaiia.

. Solicitud de retiro de los depdsitos de la cuesténtegracion de Capital,

indicar en dicha solicitud si el dinero lo puedirae un tercero.

Aperturar una cuenta bancaria a nombre de la compaia

Tramite

La Compaiia puede abrir una cuenta corriente hoecs.

Documentacion

1. Solicitud de apertura de cuenta.

. Copia de cédula y papeleta de votacion de las passgue manejaran la

cuenta.

. Copia de una planilla de servicios basicos dondesteola direccidon de

residencia quienes van a manejar la cuenta.
Un depdsito con un monto minimo dependiendo de nktitucion

bancaria.
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Obtener la patente

Tramite

Dirigirse a las oficinas del Distrito Metropolitarte Quito en El Condado, ya que la
empresa va estar ubicada por el sector Cotocadlawalidacion de la patente estara lista

en 24 horas a fin de que el contribuyente candelaler generado.

Documentacion

1. Formulario debidamente llenado de declaracion tenpa municipal suscrito por
el representante legal

2. Copia del nombramiento del representante legal.

3. Copia de la cédula y certificado de votacion de d#isnas elecciones del
representante legal.

4. Copia de la escritura protocolizada de constituclérla persona juridica en el
caso de empresas nuevas.

5. El pago en la primera vez es el 1% del capitalatadb, mas otros valores.

Obtener permiso del medio ambiente

Copia del RUC del establecimiento.
Copias de la Cédula y Certificado de Votacion dptresentante legal

Llenar y sacar copia del formulario

w0 DN PE

La inspeccion hacen en un tiempo maximo de 5 aiaS, gosteriores a la

presentacion de los documentos.

111



Obtener permiso de bomberos

Tramite
Realizaran una previa inspeccion para constatacal, basandose en la Ley de Defensa
Contra Incendios.

El local comercial o empresa debe tener:

« Instalacién eléctrica en buen estado.
« Vias de evacuacion de acuerdo a las normas
- Extintores a una altura de 1,50 metros contabitleatlesde el piso, el extintor

debe ser de polvo quimico seco o de CO2.

Reqistro en el instituto ecuatoriano de sequridadogial

Ingresar a la pagina web: www.iess.goff.ec

IESS en linea *Empleadores

Click en Sistema de Empleadores

Actualizacion de datos del registro patronal.

Escoger el sector que pertenece: Privado, Publizoméstico
Ingresar datos obligatorios que tienen asterisco

Digitar el nimero de RUC

Seleccionar el tipo de empleador

© © N o g bk~ 0N RE

En el resumen del Registro de Empleador al findlfalenulario se visualizara

imprimir solicitud de clave.

o
©

Presentar la solicitud adjuntando los siguientesioh@ntos:

7
°

Copia de la cédula de identidad y papeleta de Mtatel representante legal.

7
°

Nombramiento del Representante Legal

3

*

Copia del RUC actualizado

3

*

Copia de ultima planilla de Agua, Luz o teléfono

40 Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social. Procedimiento para el registro del empleador en el IESS.
Disponible en www.iess.gob.ec. (26 / Marzo/ 2012)
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Obtener permiso para imprimir facturas

Tramite

Para que la compaiiia pueda emitir facturas, eldsRér4 comprobar la direccion de la

compaiia.

Documentacion

Solicitud de inspeccion (formulario que entregaree8RlI).
Permiso de Bomberos.

Certificados, contratos o facturas de proveedoeda dompafiia.
Certificado de cuenta bancaria a nombre de la cifapa
Registro patronal en el IESS.

Patente municipal.

N o o bk~ wDbd P

Panilla de luz, agua, teléfono o carta del pagondeliesto predial.

3.1.2 Titularidad de propiedad de la empresa

Las caracteristicas de la empresa seran: 3 s@ciogjn aporte de capital social minimo
de $400 dolares, las obligaciones del socio seté &8pital suscrito y diferencia en

lafo, y el tipo de administracion sera Junta Géder&ocios

Por consiguiente, la empresa serd& CREATIVE HANDBAG$A LTDA.; con
personeria juridica, ya que estara legalmente itwdst como una pequefia empresa de
responsabilidad limitada, conformada por tres asias, quienes tomaran las

decisiones y responsabilidades por las obligacignesontraiga la empresa.
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3.1.3 Tipo de empresa

La empresa que se trata en esta investigacidmeesde la industria textil la cual utiliza
telas para confeccionar prendas u otros elemertogste caso bolsos de mujer. La
industria textil aporta para el desarrollo y crdemo del sector manufacturero con

productos innovadores.

Por ello la necesidad de mejorar la competitividada industria que permita competir

en el mercado extranjero, incentivar la producgi@enerar fuentes de trabajo.

La actividad textil constituye una importante fieegfeneradora de empleo, demanda
mano de obra y es, ademas, una industria integyadarequiere insumos de otros

sectores como industria de plasticos, industrientmpa, etc.

La industria textil contribuye al crecimiento delcsor manufacturero con un valioso
aporte, las exportaciones de articulos relacionadosesta industria han presentado en
los ultimos afios un crecimiento significativo, smbargo, se enfrenta al reto de
competir dentro y fuera del pais con articulos dgeo externo, en particular los de

procedencia china.

Mejorar la competitividad es el principal desafie @& industria, hacerlo permitira
ingresar y posicionarse en mercados foraneos, timeeta produccion y, por lo tanto,
generar importantes plazas de empleo. El presediesia utiliza informacion ofrecida
por el INEC y se complementa con datos relevane®tths fuentes con el fin de
establecer la importancia del sector en relacida @conomia nacional, a la industria
manufacturera, al comercio de bienes y servicidentro del consumo de los hogares,
asi como la evolucion de indicadores de la indauspuie permitan realizar un diagnostico

del desempefio econdmico del sector.
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3.1.4 Nombre o razén social

Un buen nombre motiva a las personas a compraodlupto identifica o conduce a los
clientes hacia la compafiia que lo utiliza. Los n@slcomerciales que han adquirido
gran valor a lo largo de los afios generan grantikdades y ganancias, por eso la

importancia de darle a la empresa un nombre qeaeesg al publico y con el que se

sientan identificados.

El nombre comercial para la empresa S&REATIVE HANDBAGS CIA LTDA”

Grafico N°22: Logotipo de la empresa
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Elaborado por: Daniela Cacuango

En espaniol el nombre significa “Bolsos Creativosifque cada disefio de los bolsos que

se realizan tiene su propio arte, y son bolsoso8npor la técnica y material utilizado

provenientes de retazos de tela.

Estos bolsos son creados con el fin de utilizarlbsvarlos donde quieran, en cualquier

temporada, pensados en el gusto de cada mujer.

Slogan:

“El estilo de cuidar y estar a la moda.”
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Lo que indica el slogan es que la empresa siemg& $us disefios pensando en los
gustos y preferencias de la mujer actual y moddenaoy en dia, que les hara sentir que
tienen un estilo Unico, ya que también al pongralabra cuidar estamos sefalando que
ademas de estar a la moda, también se ayudar&al ambiente.

3.2 Base filosofica de la empresa

La filosofia de la empresa estd constituida pomelgos como vision y mision,
principios y valores que permite construir una waltorganizacional adecuada de los
cuales se conocera a que se dedicara la empresabygca para un futuro.

3.2.1 Misién

La misibn es la base principal de toda organizgacégs el punto de partida para

establecer los objetivos y formular estrategiasgefine como “la razén de ser de la

empresa”
Cuadro N° 49: Consideraciones basicas para la misio

Preguntas Respuestas

¢, Quién soy? Creative Handbags

¢, Qué hago? Productora y comercializadora de bolsos con
sobrantes de tela.

¢,Coémo lo hago? A través de estandares y procesos de calidad.

¢,Con qué lo hago? Con recursos financieros y tecnologia de punta.

¢,Con quién lo hago? Con personal calificado con mente innovadora
para nuevos productos

¢Para quién lo hago? El producto esta dirigido para clientes|y
colaboradores.

¢ Para qué lo hago? Para satisfacer las necesidades y expectativas de
los clientes.

Elaborado por: Daniela Cacuango
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MISION

Creative Handbags es una empresa productora y
comercializadora de bolsos con sobrantes de tetvés
de estandares y procesos de calidad con recursos
financieros, tecnologia de punta y personal califig
con mente innovadora para nuevos productos buscando

satisfacer las necesidades y expectativas deiéogeds.

3.2.2 Visién

“Una vision es un mapa de rutas del futuro de wrapaiia, de la direccion que lleva,

de la posicién que pretende ocupar y de las capadesdque planea desarrollét.”

“Es la expresion formal de cdmo la empresa “ve’raalidad futura en el mas alto

nivel.”42

41Strickland y Thompson. (2001Administracion Estratégica, Conceptos y Cagthdva Edicion
MacGrawHill
42CordobaPadilla, M. (2006fkormulacion Y Evaluacién De Proyect@&co Ediciones.

117



Cuadro N° 50: Consideraciones basicas para la visio

Preguntas

Respuestas

¢,Cuales son los productos y/o servicios

futuro?

a

Diversidad de modelos en tamai

y colores.

Innovacion del producto

0s

¢, Si todo marchara como se planed, cual Reconocimiento de la empresa por [los

seria la situacion de empresa después de clientes a nivel nacional, generando

3 afnos? mayor rentabilidad y estabilidad
econdémica para el crecimiento de|la
infraestructura de la empresa

¢Qué avances tecnologicos podrian Adquisicion e innovacion de nueva

incorporarse?

maquinaria.

¢, Qué recursos humanos necesitaria?

Talento humano para las areas de

empresa.

Elaborado por Daniela Cacuango

VISION

Ser la empresa fabricante de bolsos de tela remanoc

por los clientes a nivel nacional, generando mayor

rentabilidad y estabilidad

crecimiento de la

adquiriendo e innovando la

infraestructura de

econOmica para el
la empresa

magquinaria para ofrecer

productos con tecnologia de punta.
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3.2.3 Principios y valores

“Principios.- Elementos éticos aplicados que guian las decisideeta empresa y

definen el liderazgo de la misnta”

“Los valores.- Son principios que nos permiten orientar nuestnmpmmtamiento en
funcion de realizarnos como personas. Son creefg@amentales que nos ayudan a
preferir, apreciar y elegir unas cosas en lugastties, o un comportamiento en lugar de

otro. También son fuente de satisfaccion y pleriifad

La empresa se guiara en base a una serie de psgipalores, los mismos que deben

ser respetados y considerados a seguir:

Cuadro N° 51: Matriz de los valores corporativos

Grupo
Referencia

SOCIEDAD | FAMILIA EMPRESA | COMPETENCIA | PROVEEDORES | CLIENTES
Valores
Credibilidad X X X X X X
Responsabilidad X X X X X
Puntualidad X X X X X
Lealtad X X X X X
Honestidad X X X X X X
Honradez X X X X X
Respeto X X X X X X

Elaborado por: Daniela Cacuango

43Salazar, F. (2003%estion Estratégica De Negociqs 144
44Jiménez, J. (2008l Valor de los valores en las Organizaciongera ed.) disponible en
http://www.elvalordelosvalores.com/definicion/indebml
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Principios y Valores Corporativos

* Responsabilidad: La empresa aplicara la responsabilidad con la dadie
cuidando que la empresa no contamine al ambiergbcaka este valor en la
ejecucion de todas y cada una de las actividades sgupresenten en la

organizacion.

* Puntualidad: La empresa aplicara la puntualidad en el trabagn todas las

acciones a realizar

* Integridad: La empresa aplicard la integridad en cada acci@al&arse con la

sociedad, familia y competencia.

* Lealtad: Esto se aplicara ante la sociedad cumpliendo alidald con todos los
principios del buen vivir.

» Honestidad: La empresa aplicara honestidad con la sociedadlida y clientes,
ya que brindara un producto de calidad, tambiérd deonesta con la
competencia, ya que realizara estrategias legategldin de que la empresa sea

mas competitiva.

» Honradez: La empresa aplicara la honradez en el trabajalzae.

» Respeto:La empresa aplicara el respeto con la sociedaéhdgse a todas las

normas de calidad, con la empresa siguiendo todasnbrmas y reglas

establecidas y con la competencia considerandol® e¢m ente competitivo.
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3.3  Organizacién Administrativa

3.3.1 Estructura organica

La estructura organica de la empresa presentéglogistes niveles:

Gréfico N°23: Estructura organica

* Se encuentra el Gerente de la empresa, quien sera la
maxima autoridad, y su principal funcion es la toma| de

_ - decisiones para el buen funcionamiento de la empresa
Nivel Directivo

* Comprende los distintos departamentos que trabajaran
conjuntamente en la empresa coordinando con| las
diferentes actividades que se realicen, para alcanzar los

Nivel Ejecutivo | Objetivos planteados de la empresa.

e Aqui se encuentran las operarias, que se dedicaran al
manejo de maquinaria textil, confeccion de bolsos,quienes
seran encargadas de poner en marcha las actividades gue se

Nivel Operativo, ~ reéquiere para garantizar la calidad del producto

Elaborado por: Daniela Cacuango
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3.3.2 Organigrama empresarial

La organizacion empresarial es la estructura deocd@loanzar los objetivos planteados,
y cuya dependencia es la planificacion.

Para que la empresa tenga una buena organizagi@mabra de elementos humanos,
materiales y financieros, con la Unica finalidad aleanzar los objetivos propuestos
como se observara en los organigramas.

La organizacion administrativa se lo representa iamel organigramas que son
demostraciones graficas de la estructura orgawizaki en donde se manifiesta la
relacion formal existente entre las diversas uredague la integran, sus principales
funciones, los canales de supervision y la autdridelativa de cada cargo. Son
considerados instrumentos auxiliares del admiretraa través de los cuales se fija la

posicion, la accion y la responsabilidad de cadéde; los organigramas representan:

*

% Unidad de mando en la organizacion.
¢ Niveles jerarquicos

¥ Relacion existente entre unidades

*

Lineas de comunicacion

El personal que trabajara en la empresa, estadididg acorde a su desempefio y areas,

como:

O Directivo

0 Apoyo
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Las actividades que van a desempeiiar el persogakndo se las describe de la

siguiente manera:

Personal Directivo.- Se encarga de dirigir de manera eficiente las idetles
relacionadas con la administracion para cumplir ke objetivos y funciones de la

empresa.

Personal de Apoyo.- Se considera en este punto al personal que martignenicacion

directa con el consumidor, que se encargara ddesician y asesoria de imagen. Se
incluye también en este punto al diseflador de mgdasla persona encargada de
publicidad, quienes no se les tomaran en cuent@a @imina porque su trabajo sera solo

por horas y su remuneracion se dirigira directamahgasto.

3.3.2.10rganigrama de la empresa
El organigrama representa una herramienta fundamen toda empresa, el cual nos
sirve para conocer la estructura general de lanaxgeion, sefiala la vinculacion que

existe entre si de los departamentos a lo lardasdéneas de autoridad principales.

Para saber cudles son los organismos y cargos qu@ooen la_estructura

organizacional de la empresa se presentara a ganim el siguiente organigrama:
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Gréfico N°24: Organigrama estructural

Elaborado por: Daniela Cacuango
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Gréfico N°25: Organigrama funcional

Elaborado por: Daniela Cacuango
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3.3.3 Descripcion de funciones

A continuacién se describira las funciones de éada de trabajo, asi como también las

responsabilidades:

Accionistas:

» Conocer y aprobar el balance general, que ir4 aabatp del estado de pérdidas
y ganancias y de los informes sobre los negociomles que sean presentados
por el Gerente General, y los auditores externassa de existir.

» Determinar la amortizacion de acciones, siempreugndo se cuente con
utilidades liquidas disponibles para el pago dedéndos

» Toma de decisiones en cuanto a prérroga del cons@tial, de la disolucion
anticipada, del aumento o disminucién de capitacsto o autorizado, y de
cualquier reforma de los estatutos sociales

» Seleccion de auditores externos en caso de sezriggs.

» Ejercer las demas funciones que estén estableeitlda ley y en los estatutos
de la empresa

Gerente General:

» Dirigir la empresa, supervisar y ser un lider dend ésta.

» Planificar los objetivos generales y especificosladempresa a corto y largo
plazo.

» Definir las principales politicas de la empresa.

» Organizar la estructura de la empresa actual ywaducomo también de las
funciones y los cargos.

» Controlar las actividades planificadas comparargdotm lo realizado y detectar

las desviaciones o diferencias.
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»

»

»

»

»

Coordinar con la Contadora externa y con la opergara elaborar los
presupuestos, realizar las compras de materigsslver sobre las reparaciones
o desperfectos en la empresa.

Crear y mantener buenas relaciones con los clienpeeveedores, Yy
colaboradores para mantener el buen funcionamadmta empresa.

Decidir respecto de contratar, seleccionar, cagacjt ubicar el personal
adecuado para cada cargo.

Analizar los problemas de la empresa en el asgawaciero, administrativo,
personal, contable entre otros.

Realizar célculos matematicos, algebraicos vy firans.

Contador(a):

»

»

»

»

»

»

»

»

»

»

»

»

»

»

Pago a colaboradores

Pago a proveedores

Informar al cliente sobre los productos de la eisgpre

Realizar y contestar llamadas telefonicas, faxroeos electronicos.
Realizar cotizaciones

Contactar con los clientes para hacer nuevos pgdido

Contactar con proveedores para requerimiento denos.
Realizara aperturas y seguimiento de los librosotheabilidad
Establecimiento del sistema de contabilidad

Declaracién y pagos de impuestos.

Realizar los estudios de estados financieros, basagenerales y sus analisis
Aplicacién de beneficios y reporte de dividendos.

Pago de planillas de servicios basicos.

Elaboracion de reportes financieros para la tom@degdésiones.
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Vendedor(a):

» Explorar permanentemente la zona asignada paretaetéientes potenciales

» Vender los productos de la empresa

» Cerrar las operaciones de venta a los precios giciones determinados

» Realizar informes sobre las ventas realizadas gaexles de sus clientes.

» Al principio del negocio no se contara con un jefieventas, pero a futuro sera
necesario esta persona, que tendra la facultadirpeia negociaciones y poder
comercializar el producto y un buen desenvolvindenobn el portafolio de

productos.

Jefe de produccién

» Revisar que la produccion de los bolsos y carteasencuentre al dia,

considerando las fechas de entrega de cada pedido.

» Ser responsable de revisar todos los procesosatberation de los bolsos y

carteras.
» Determinar cuantas unidades se necesitaran prostucin mes.
» Determinar los estandares del trabajo.

» Tomar decisiones sobre los estandares de calidad.
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Operarias - Costureras

» Sera la encargada de todas las actividades querel proceso de produccién
de bolsos.

» Manejar la maquinaria necesaria para la elabanatgdos bolsos.

» Realizar el proceso de confeccion.

» Seleccion de materiales y telas para la fabricacion

» Cortado de hilos.

» Terminado del producto.

» Realizar el control de calidad del producto.

» Comunicar cualquier situacion fuera del procesouamto a la produccion.

Mensajero:

» Basicamente su funcién es la de recogida del naateri un punto de la
distribucion y el de la entrega en el otro puntalfide la distribucion.

» Asume la funcidon de entrega de la documentacionrasimativa oportuna, con
el cumplimento de los datos del que entrega y del gcibe, con las firmas
oportunas y los horarios de entrega-recogida

» Qrganizar su propia ruta de entregas y recogidiasqgaimizar mejor el tiempo,

aunque a veces simplemente debe seguir la rutgapeepor el jefe de rutas
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CAPITULOIV

ESTUDIO FINANCIERO

“La parte del andlisis financiero pretende deteamicuél es el monto de los recursos
econdmicos necesarios para la realizacion del ptoyeual sera el costo total de la
operacion de la planta (que abarque las funciome@rdduccion, administracion y

ventas), asi como otra serie de indicadores guwr&ercomo base para la parte final y

definitiva del proyecto que es la evaluacion finarec™®

En este capitulo vamos a analizar la informaciéevipmente establecida de los
estudios: de mercado, técnico, y organizacion&dags de los cuales se establecera la
cuantificacion del volumen de capital que sera sege invertir para la ejecucion del
proyecto, a fin de ser incorporada como un anteted®as en la proyeccion del flujo
de caja que posibilite su posterior evaluaciorvdilimen de los recursos econémicos a
invertir dependeré de las caracteristicas del gtoy& continuacién se definira el tipo
de inversiones que se realizara, asi como tamaitrrha de financiamiento para cubrir
las necesidades de la empresa.

“Baca, G. (2005)Evaluacion de proyect@5ta ed). México: Mcgraw Hill. p. 134
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4.1 Presupuestos

“El presupuesto es una herramienta de planificacidwordinacion y control de
funciones que presenta en términos cuantitativsadéividades a ser realizadas por una
organizacion, con el fin de dar el uso mas proglacén sus recursos, para alcanzar

determinadas meta4®”

Para determinar el monto de la inversion total peguesta en marcha del proyecto se
debe cuantificar todos los activos fijos, asi coehaapital de trabajo necesario para
comenzar las operaciones de la empresa.

4.1.1 Activos fijos

“Son bienes tangibles de larga duracién adquiridos el objeto de apoyar las

operaciones; por ejemplo: terrenos, edificios, suec.*’

46 Del Rio Gonzélez, C. (2009).E/ Presupuesto. (10ma edicidn). México: Editorial Latinoamericana. p.7
47 Sanchez, L. (2008). Introduccidn a la contaduria. México: Pearson Prentice Hall
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4.1.1.1 Presupuesto de activos fijos

A continuacion se detalla los activos que se requoara que la empresa inicie sus
actividades:

Cuadro N° 52: Presupuesto de activos fijos

PRESUPUESTO DE ACTIVOS FIJOS
DETALLE CUADRO No VALOR

ACTIVOS FIJOS

INTALACIONES Y ADECUACIONES 37 $ 15,000.00
EQUIPOS DE COMPUTACION 38 S 2,696.00
EQUIPOS DE OFICINA 39 S 552.00
MAQUINARIA'Y EQUIPO 40 S 3,470.00
MUEBLES Y ENSERES 41,42,43 $ 5,300.00

$
TOTAL INVERSION ACTIVOS FIJOS 27,018.00

Fuente: Investigacion propia.

Elaborado por: Daniela Cacuango

4.1.2 Capital de trabajo

“Esta representado por el capital adicional (dietitle la inversion en activo fijo) con
gue hay que contar para que empiece a funcionagmpeaesa; esto es, hay que financiar
la primera produccion antes de recibir ingresograses debe comprarse materia prima,

pagar mano de obra directa que la transforme*&tc.”

48 Baca, G. (1998Evaluacion de proyectp3era ed). México: Mcgraw Hill. p .139
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El capital de trabajo es el dinero que se necepsita el giro del negocio, en el presente

proyecto se calculara para tres meses de produccion

Cuadro N° 53: Capital de trabajo

CAPITAL DE TRABAJO

CONCEPTO VALOR
COSTOS DIRECTOS
Materia Prima Directa S 3,960.00
Materiales Directos S 1,606.50
Mano de Obra Directa S 5,974.25
TOTAL $11,540.75
COSTOS INDIRECTOS
Materia Prima Indirecta S 827.00
Mano de Obra Indirecta S 1,942.75
Equipos de Proteccién S 448.20
Servicios Basicos (Fabrica) S 204.90
TOTAL S 3,422.85
GASTOS ADMINISTRATIVOS
Sueldos S 5,828.25
Suministros de Oficina S 154.72
Servicios Basicos (Administracién) | $ 351.68
Arriendo S 1,500.00
Gastos de Constitucidn S 1,680.00
TOTAL GASTOS
ADMINISTRATIVOS S 9,514.65
GASTOS DE VENTAS
Publicidad S 950.00
Sueldo Vendedoras S 3,338.23
TOTAL GASTOS DE VENTAS S 4,288.23
TOTAL COSTOS Y GASTOS $ 28,766.49

Fuente: Investigacion propia.

Elaborado por: Daniela Cacuango

133



4.2  Presupuesto de operaciones

El presupuesto de operacion permite hacer un @dbda venta de nuestros productos,
esto nos servira para proyectar los resultadosymlate al final del periodo.
Incluye el presupuesto de todas las actividadea phmperiodo siguiente al cual se

elabora y cuyo contenido a menudo se resume estadceede pérdidas y ganancias.

Entre éstos se incluye:
* Ventas.
* Produccion.
 Compras.
* Uso de Materiales.
* Mano de Obra.

¢ Gastos Administrativos

4.2.1 Presupuesto de ingresos

“Es aquel presupuesto que permite proyectar lag&ug que la empresa va a generar en
cierto periodo de tiempo. Para poder proyectaimigeesos de una empresa es necesario
conocer las unidades a vender y el precio de mdystos™?

Los ingresos de la empresa van a estar dadosapaehtas del producto, es decir, la
cantidad de bolsos requeridos por el cliente empeniodo determinado a un precio
especifico, lo cual estd compuesto por todos logrses que se estima captar durante un

ano.

RamirezPadilla,L.Contabilidad De Costos Y Presupuestditorial: Mc Graw Hill
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4.2.1.1Determinacion del precio del producto

Para establecer el precio del bolso de retazoselde $e determina el costo de

produccién y el costo de distribucion, los cuakedstallan en el siguiente cuadro:

Cuadro N° 54: Precio del producto

PRECIO DEL PRODUCTO

COSTO PRIMO
Materia Prima Directa $1,320.00
Materiales Directos S 360.00
Mano de Obra Directa $1,991.42
TOTAL COSTO PRIMO $3,671.42

COSTO DE PRODUCCION

Costo Primo $3,671.42
CIF $1,528.08
Materia Prima Indirecta $364.00
Mano de Obra Indirecta S 647.58
Equipos de Proteccién $448.20
Depreciaciones Fabrica $54.25
Servicios Basicos (Fabrica) $68.30
TOTAL COSTO DE PRODUCCION $5,199.50

COSTO DE DISTRIBUCION

GASTOS ADMINISTRATIVOS $4,523.51
Sueldos $1,942.75

Suministros de Oficina $122.72

Servicios Basicos (Administracién) | $117.23

Depreciacién Administracion $160.81

Arriendo $ 500.00

Gastos de Constitucidn $1,680.00

GASTOS DE VENTAS $2,519.12
Publicidad S 850.00

Sueldo Vendedoras $1,669.12

GASTOS FINANCIEROS $245.00
Interés del Préstamo $245.00

TOTAL COSTO DE DISTRIBUCION $7,287.63
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COSTO TOTAL

Costo de Produccion $5,199.50
Costo de Distribucién $7,287.63
COSTO TOTAL $12,487.13

|

COSTO TOTAL UNITARIO
Costo Total $12,487.13
Unidades a Producir Mensual $ 600.00
COSTO TOTAL $20.81
PRECIO DE VENTA
Costo Total $12,487.13
Utilidad 20% $2,497.43
PRECIO DE VENTA $ 14,984.56
PRECIO DE VENTA UNITARIO

Precio de Venta/
Precio Unitario Unidades a Producir
Precio Unitario 14,984.56/600
Precio Unitario $24.97

Fuente: Investigacion propia.

Elaborado por: Daniela Cacuango

Cuadro N° 55: Presupuesto de ingresos

DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
UNIDAD BOLSO 7,200 7,200 8,640 10,080 10,080
PRECIO DE

VENTA $24.97 $26.19 $27.46 $28.79 $30.18
TOTAL

INGRESOS $179,814.66 | $188,535.67 | $237,215.59 | $290,173.97 | $304,247.40

Fuente: Investigacion propia.

Elaborado por: Daniela Cacuango
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4.2.2 Presupuesto de egresos

Son todos aquellos gastos que se estima se dedangael periodo, sean estas salidas

de dinero, efectivo de caja o no.

A continuacién se menciona algunos rubros reprateos que integran los costos de
produccién, gastos de administracion, venta y fir@ns.

» Materias primas y otros materiales

* Materiales indirectos

* Mano de obra directa

* Mano de obra indirecta

* Gastos de mantenimiento

» Cargos de depreciacion

» Gastos de administracion

* Gastos de Venta

» Gastos financieros
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Cuadro N° 56: Presupuesto de egresos

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

COSTOS DE PRODUCCION
Costos Directos
Materia Prima Directa $15,840.00 $16,608.24 $20,896.49 $25,561.63 $26,801.37
Materiales Directos $6,426.00 $6,737.66 $8,410.04 $10,228.80 $10,724.90
Mano de Obra Directa $ 23,897.00 $26,556.00 $27,843.97 $29,194.40 $30,610.33
Total CostosDirectos $46,163.00 $49,901.91 $57,150.50 $64,984.83 $68,136.60
Costos Indirectos de Fabricacion
Materiales Indirectos $2,910.50 $3,051.66 $3,798.70 $4,480.89 $4,698.22

Mano de Obra Indirecta $7,771.00 $ 8,647.89 $9,067.32 $ 9,507.08 $9,968.17
Equipos de Proteccion $448.20 $469.94 $564.19 $591.55 $620.24
Depreciacion Fabrica $651.00 $1,302.00 $1,953.00 $2,604.00 $3,255.00
Servicios Basicios Fabrica $819.60 $859.35 $901.03 $944.73 $990.55
Mantenimiento S- $134.50 $134.50 $134.50 $134.50
Total Costos Indirectos de
Fabricacion $12,600.30 $14,465.34 $16,418.73 $18,262.75 $19,666.68
TOTAL COSTOS DE PRODUCCION $58,763.30 $64,367.25 $73,569.24 $83,247.59 $87,803.28
GASTOS ADMINISTRATIVOS
Sueldos Administrativos $23,313.00 $25,943.68 $27,201.95 $28,521.24 $29,904.52
Depreciacidon Administrativa $1,929.78 $3,859.55 $5,789.60 $4,124.80 $5,156.00
Suministros de Oficina $406.12 $425.82 S446.47 $468.12 $490.83
Servicios Basicos $1,406.74 $1,474.96 $1,546.50 $1,621.50 $1,700.15
Gastos de Constitucidon $1,680.00 S- S- S- S-
Mantenimiento S- $232.04 $232.04 $232.04 $232.04
Arriendo $6,000.00 $6,291.00 $6,596.11 $6,916.03 $7,251.45
TOTAL GASTOS ADMINISTRATIVOS $ 34,735.63 $ 38,227.05 $41,812.67 $41,883.73 $44,734.99
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GASTOS DE VENTAS

Publicidad $1,120.00 $1,174.32 $1,231.27 $1,290.99 $1,353.60
Sueldo Vendedoras $20,029.40 $21,865.55 $22,926.03 $24,037.94 $25,203.78
TOTAL GASTOS DE VENTAS $21,149.40 $23,039.87 $24,157.30 $25,328.93 $26,557.38
GASTOS FINANCIEROS

Interés $2,790.29 $2,407.63 $1,919.93 $1,298.37 $506.21
TOTAL GASTOS FINANCIEROS $2,790.29 $2,407.63 $1,919.93 $1,298.37 $506.21

TOTAL COSTOS Y GASTOS

$117,438.63

$128,041.79

$141,459.14

$151,758.62

$159,601.86

Fuente: Investigacion propia.

Elaborado por: Daniela Cacuango




4.3  Estructura de capital

La estructura de capital se divide de la siguiemdeera:

Cuadro N° 57: Estructura de capital

CAPITAL VALOR PORCENTAJE

CAPITAL PROPIO S 43,784.49 78%
CREDITO S  12,000.00 22%
TOTAL $  55,784.49 100%

Fuente: Investigacion propia.
Elaborado por: Daniela Cacuango

Gréfico N°26: Estructura de capital

ESTRUCTURA DE CAPITAL

m CAPITAL PROPIO
m CREDITO

Fuente: Investigacion propia.

Elaborado por: Daniela Cacuango
El 22% sera financiado con un préstamo de la Catipar de Ahorro y Crédito

Cotocollao a 5 afios con el 24,5% de interés, B® geran recursos propios.
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Los valores correspondientes a la amortizacibnadeeuda que el proyecto debera
realizar por el pago de intereses y capital a @t financiamiento con la Cooperativa

de Ahorro y Crédito Cotocollao es:
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Cuadro N° 58: Tabla de amortizacion Cooperativa dé\horro y Crédito Cotocollao

CREDITO 12.000,00

TIEMPO 5,0

TASA DE

INTERES 24,50

PERIODO AMORTIZACION INTERES CUOTA SALDO
0 $  12.000,00
1 $ 10371 | $ 24500 |$ 34871 $ 11.896,29
2 $ 105,82 | $ 242,88 |$ 34871 $ 11.790,47
3 $ 107,98 | $ 240,72 |$ 34871 $ 11.682,48
4 $ 11019 | $ 23852 |$ 34871 $ 11.572,29
5 $ 112,44 | $ 23627 |$ 34871 $ 11.459,85
6 $ 11473 | $ 23397 |$  34871| $ 11.34512
7 $ 117,08 | $ 231,63 |$  34871| $ 11.228,04
8 $ 119,47 | $ 22924 |$ 34871 $ 11.108,57
9 $ 121,91 | $ 22680 | $ 34871 $ 10.986,67
10 $ 12440 | $ 22431 |$ 34871 $ 10.862,27
11 $ 12694 | $ 221,77 |$  34871| $ 10.73534
12 $ 12953 | $ 219,18 | $ 34871 $ 10.605,81
13 $ 132,17 | $ 21654 | $  34871| $ 10.473,64
14 $ 134,87 | $ 213,84 |$ 34871 $ 10.338,77
15 $ 13762 | $ 211,08 |$  34871| $ 10.201,14
16 $ 14043 | $ 20827 | $ 34871 $ 10.060,71
17 $ 14330 | $ 20541 |$ 34871 $ 991741
18 $ 14623 | $ 20248 |$ 34871 $ 9.771,18
19 $ 14921 | $ 199,49 | $  34871| $  9.621,97
20 $ 152,26 | $ 19645 |$ 34871 $ 9.469,71
21 $ 15537 | $ 19334 | $  34871| $ 931434
22 $ 15854 | $ 190,17 | $ 34871 $ 9.15581
23 $ 161,78 | $ 18693 | $ 34871 $  8.994,03
24 $ 16508 | $ 18363 |$ 34871 $ 8.82895
25 $ 16845 | $ 18026 | $ 34871 $  8.660,50
26 $ 171,89 | $ 17682 |$ 34871 $ 848861
27 $ 17540 | $ 17331 |$ 34871 $ 831322
28 $ 178,98 | $ 169,73 | $  34871| $ 8.134,24
29 $ 182,63 | $ 16607 | $  34871| $  7.951,60
30 $ 18636 | $ 162,35 |$  34871| $  7.765,24
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31 S 190,17 S 158,54 | $ 348,71| S  7.575,07
32 S 194,05 S 154,66 | $ 348,71 S  7.381,03
33 S 198,01 S 150,70 | $ 348,71 S 7.183,01
34 S 202,05 S 146,65 | S 348,71 S  6.980,96
35 S 206,18 S 142,53 | $ 348,71 S  6.774,78
36 S 210,39 S 138,32 | $ 348,71 S  6.564,39
37 S 214,68 S 134,02 | $ 348,71 S  6.349,71
38 S 219,07 S 129,64 | S 348,71 S  6.130,64
39 S 223,54 S 125,17 | $ 348,71 S  5.907,10
40 S 228,10 S 120,60 | $ 348,71 S 5.679,00
41 S 232,76 S 11595 | $ 348,71| S  5.446,24
42 S 237,51 S 111,19 | $ 348,71| S  5.208,72
43 S 242,36 S 106,34 | $ 348,71 S  4.966,36
44 S 247,31 S 101,40 | S 348,71 S  4.719,05
45 S 252,36 S 96,35 | S 348,71 S  4.466,69
46 S 257,51 S 91,19 | $ 348,71 S  4.209,18
47 S 262,77 S 85,94 | S 348,71 S  3.946,41
48 S 268,13 S 80,57 | S 348,71 S  3.678,28
49 S 273,61 S 75,10 | S 348,71 S  3.404,67
50 S 279,20 S 69,51 | S 348,71 S  3.125,47
51 S 284,90 S 63,81 | S 348,71 S  2.840,58
52 S 290,71 S 58,00 | S 348,71| S  2.549,87
53 S 296,65 S 52,06 | S 348,71 S  2.253,22
54 S 302,70 S 46,00 | S 348,71 S  1.950,51
55 S 308,88 S 39,82 | S 348,71 S 1.641,63
56 S 315,19 S 33,52 | S 348,71 S  1.326,44
57 S 321,63 S 27,08 | S 348,71 S 1.004,81
58 S 328,19 S 20,51 | S 348,71| S 676,62
59 S 334,89 S 13,81 | $ 348,71 S 341,73
60 S 341,73 S 6,98 | S 348,71 | S 0,00
TOTAL S 12.000,00 $ 8.922,42 | $ 20.922,42

Fuente: Investigacion propia.

Elaborado por: Daniela Cacuango
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4.4 Punto de equilibrio
Es aquel punto de actividad donde los ingresoge®tnn iguales a los costos totales, es

decir, donde no existe utilidad ni pérdida.

“El punto de equilibrio determina el volumen de gwocién con el cual el ingreso total
de la empresa igualada a los costos y gastosgptale son la suma de los costos fijos
mas los variables>®

Cuadro N° 59: Punto de equilibrio - costos

COSTOS VARIABLES
Materia Prima $15,840.00
Materiales Directos $6,426.00
Materiales Indirectos $2,910.50
Servicios Basicos Fabrica $819.60
TOTAL COSTOS VARIABLES $25,996.10
COSTOS FlIOS

Mano de Obra Directa S 23,897.00
Mano de Obra Indirecta $7,771.00
Equipos de Proteccion $448.20
Depreciacién Fabrica $651.00
Sueldos Administrativos S 23,313.00
Depreciacién Administrativa $1,929.78
Suministros de Oficina $406.12
Servicios Basicos $1,406.74
Gastos Constitucion $1,680.00
Arriendo $6,000.00
Publicidad $1,120.00
Sueldo Vendedoras $20,029.40
Interés del Préstamo $2,790.29
TOTAL COSTOS FlIOS $91,442.53

Fuente: Investigacion propia.
Elaborado por: Daniela Cacuango

50_ara, J.(2005). Administracion Financiera | (2dy @. 131
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Una vez determinados los ingresos que generamdydo, asi como los costos fijos y

variables, se procede a calcular el punto de égiailen unidades y valores monetarios.

Para el calculo del punto de equilibrio se utilizkr siguiente formula:

PES$ = CFT
1 - (CVT/VTAS)

En donde:

PE =Punto de equilibrio.

CFT = Costos Fijo Totales

CVT= Costos Variable Totales

VTAS= Ventas Totales

Al remplazar en la formula nos da el siguiente Itago:
PUNTO DE EQUILIBRIO EN VALORES MONETARIOS = $8501%,
PUNTO DE EQUILIBRIO EN UNIDADES = 3835

En conclusion, la empresa tendra que producir 38#fades de bolsos con sobrantes de

tela para cubrir el total de sus costos de opanated$85015,92
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Cuadro N° 60: Punto de equilibrio

COSTO
VARIABLE COSTO
UNIDADES UNITARIO COSTO FlJO TOTAL INGRESOS
0| S $91,442.53 $91,442.53 | §-
800 | $2,888.46 $91,442.53 $94,330.98 | $19,979.41
1600 | $5,776.91 $91,442.53 $97,219.44 | $39,958.81
2400 | $,665.37 $91,442.53 | $100,107.89 | $59,938.22
3200 | $11,553.82 $91,442.53 | $102,996.35 | $79,917.63
4000 | $14,442.28 $91,442.53 | $105,884.80 | $99,897.04
4280 | S5,453.24 $91,442.53 | $106,895.76 | $106,896.77
4800 | $17,330.73 $91,442.53 | $108,773.26 | $119,876.44
5600 | $20,219.19 $91,442.53 | $111,661.71 | $139,855.85
6400 | $23,107.64 $91,442.53 | $114,550.17 | $159,835.26
7200 | $25,996.10 $91,442.53 | $117,438.63 | $179,814.66
Fuente: Investigacion propia.
Elaborado por: Daniela Cacuango
Gréafico N°27: Punto de equilibrio
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Elaborado por: Daniela Cacuango
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45 Estados financieros

Los estados financieros se definen como la recdlecg el procesamiento de la
informacidén de los diferentes datos contables;a@és de los cuales se obtiene un

resumen de los resultados en un determinado aicl@able.

Los estados financieros se requieren principalmpata realizar evaluaciones y tomar

decisiones de caracter econdmico.

4.5.1 Balance general inicial

A continuacién se presenta el balance generalainét® la empresa, el cual representa
los activos con los que inicia la empresa, y taminiés indica la aportacion neta que

deberan realizar los accionistas del proyecto.
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Cuadro N° 61: Balance general inicial

CREATIVE HANDBAGS CIA LTDA
BALANCE GENERAL INICIAL

ACTIVOS

ACTIVO CIRCULANTE

PASIVOS

PASIVO A LARGO PLAZO
Préstamo Bancario por

Bancos $28,766.49 Pagar $12,000.00
TOTAL ACTIVO
CIRCULANTE $28,766.49 TOTAL PASIVO $12,000.00
ACTIVO FlJO PATRIMONIO
Equipos de
Computacién $2,696.00 Capital Social $43,784.49
Muebles y Enseres $5,300.00 TOTAL PATRIMONIO $43,784.49
Maquinaria y Equipo $3,470.00
Equipos de Oficina $552.00
Infraestructura $15,000.00
TOTAL ACTIVO FIJO $27,018.00
TOTAL PASIVOS Y
TOTAL ACTIVOS $55,784.49 PATRIMONIO $55,784.49

Fuente: Investigacion propia.
Elaborado por: Daniela Cacuango
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4.5.2 Estado de resultados proyectado

El estado de resultados proporciona un resumemdi@@ de los resultados de las
operaciones de la empresa durante un periodo daetatm

Es un informe contable que presenta en forma oddelss cuentas de ingresos, costos y
egresos, a fin de determinar la utilidad o pérdigh ejercicio durante un periodo

determinado; llamado también estado de pérdidamsrgias.
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Cuadro N° 62: Estado de pérdidas y ganancias

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
VENTAS $179,814.66 $188,535.67 $237,215.59 $290,173.97 $304,247.40
(-) | COSTO DE VENTAS $58,763.30 $64,367.25 $73,569.24 $83,247.59 $87,803.28
Materia Prima $15,840.00 $16,608.24 $20,896.49 $25,561.63 $26,801.37
Materiales e Insumos Directos $6,426.00 $6,737.66 $8,410.04 $10,228.80 $10,724.90
Mano de Obra Directa $23,897.00 $26,556.00 $27,843.97 $29,194.40 $30,610.33
CIF $12,600.30 $14,465.34 $16,418.73 $18,262.75 $19,666.68
(=) | UTILIDAD BRUTA EN VENTAS $121,051.36 $124,168.43 $163,646.35 $206,926.38 $216,444.13
(-) | GASTOS OPERACIONALES $58,675.33 $63,674.55 $67,889.90 $68,511.03 $71,798.58
GASTOS ADMINISTRATIVOS $34,735.63 $ 38,227.05 $41,812.67 $41,883.73 $44,734.99
Sueldos Administrativos $23,313.00 $25,943.68 $27,201.95 $28,521.24 $29,904.52
Depreciacion Administrativa $1,929.78 $ 3,859.55 $5,789.60 $4,124.80 $5,156.00
Suministros de Oficina $406.12 $425.82 $446.47 $468.12 $490.83
Servicios Basicos $1,406.74 $1,474.96 $1,546.50 $1,621.50 $1,700.15
Gastos de Constitucion $1,680.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
Mantenimiento $0.00 $232.04 $232.04 $232.04 $232.04
Arriendo $ 6,000.00 $6,291.00 $6,596.11 $6,916.03 $7,251.45
GASTOS DE VENTAS $21,149.40 $23,039.87 $24,157.30 $25,328.93 $26,557.38
Publicidad $1,120.00 $1,174.32 $1,231.27 $1,290.99 $1,353.60
Sueldo Vendedoras $20,029.40 $21,865.55 $22,926.03 $24,037.94 $25,203.78
GASTOS FINANCIEROS $2,790.29 $2,407.63 $1,919.93 $1,298.37 $506.21
Interés $2,790.29 $2,407.63 $1,919.93 $1,298.37 $506.21
(=) | UTILIDAD ANTES PARTICIPACION $62,376.04 $60,493.88 $95,756.45 $138,415.35 $144,645.55
(-) | 15% PART. TRABAJADORES $9,356.41 $9,074.08 $14,363.47 $20,762.30 $21,696.83
(=) | UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS $53,019.63 $51,419.80 $81,392.98 $117,653.04 $122,948.71
(-) | 23% IMP. RENTA $12,194.52 $11,826.55 $18,720.39 $27,060.20 $28,278.20
(=) | UTILIDAD ANTES DE RESERVA $40,825.12 $39,593.24 $62,672.60 $90,592.84 $94,670.51
(-) | 5% RESERVA LEGAL $2,041.26 $1,979.66 $3,133.63 $4,529.64 $4,733.53
(=) | UTILIDAD NETA $38,783.86 $37,613.58 $59,538.97 $86,063.20 $89,936.98

Elaborado por: Daniela Cacuango
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El estado de resultados proyectado demuestra qaeepgrimer aflo se obtiene una
utilidad bruta en ventas de $ 121051,36 ; a eater\se le otorga los respectivos
descuentos que para su caso son todos los gastdsnil@stracion, ventas y financieros
incurridos durante ese afio cuyo valor es de $58875,adicionalmente, se reparte el
15% por la participacion de los trabajadores y38b2le pago por el impuesto a la renta,
y también el 5% de reserva legal, dando asi uifidast neta de $ 38783,86 para el
primer aflo. Lo que significa que para el primer a@@oactividades econémicas se

percibe una ganancia.

4.5.3 Flujo de fondos proyectado

Es un informe contable que muestra en forma resaumidlasificada las entradas y
salidas de efectivo que se efectuaron durante tiodoedeterminado, dicha informacion
permitir4 establecer una planificacion resped@sanecesidades de financiamiento y la
posible colocacion de excedentes a fin de mantbagr control la liquidez de la

empresa que facilite el desarrollo normal de léiwidades operacionales

« FLUJO DE FONDOS CON FINANCIAMIENTO O DEL
INVERSIONISTA: En este flujo se registrara el crédito necesana pabrir la
inversion inicial, haciendo que en el primer peoiatbs dé un valor con signo

negativo.

« FLUJO DE FONDOS SIN FINANCIAMIENTO O DEL PROYECTO:
Consiste en un esquema que representa sistematiteafoe costos e ingresos
registrados afio por afio, y, en este caso, no $&treegl crédito, los gastos
financieros y la amortizacion de la deuda.
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Cuadro N° 63: Flujo de fondos con financiamiento

0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INGRESOS POR VENTAS $179,814.66 | $188,535.67 | $237,215.59 | $290,173.97 | $304,247.40
(-) | COSTO DE VENTAS $58,112.30 | $63,065.25 | $71,616.24 | $80,643.59 | $84,548.28
Materia Prima $15,840.00 | $16,608.24 | $20,896.49 | $25,561.63 | $26,801.37
Materiales e Insumos Dir. $6,426.00 $6,737.66 $8,410.04 $10,228.80 | $10,724.90
Mano de Obra Directa $23,897.00 | $26,556.00 | $27,843.97 | $9,194.40 $30,610.33
CIF $11,949.30 | $13,163.34 | $14,465.73 | $15,658.75 | $16,411.68
(-) | GASTOS ADMINISTRATIVOS $31,125.86 | $34,367.50 | $36,023.07 | $37,758.93 | $39,578.99
(-) | GASTOS CONSTITUCION $1,680.00 $ - $ - $ - $ -
(-) | DEPRECIACION $2,580.78 $5,161.55 $7,742.60 $6,728.80 $8,411.00
(-) | GASTOS DE VENTAS $21,149.40 | $23,039.87 | $24,157.30 | $5,328.93 $26,557.38
(-) | GASTOS FINANCIEROS $2,790.29 $2,407.63 $1,919.93 $1,298.37 $506.21
(=) | UTILIDAD ANT. PARTICIPACION $62,376.04 | $60,493.88 | $95,756.45 | $138,415.35 | $144,645.55
(-) | 15% PART. TRABAJADORES $9,356.41 $9,074.08 $14,363.47 | $20,762.30 | $21,696.83
(=) | UTILIDAD ANT. IMPUESTOS $53,019.63 | $51,419.80 | $81,392.98 | $117,653.04 | $122,948.71
(-) | 23% IMP. RENTA $12,194.52 $11,826.55 | $18,720.39 | $27,060.20 | $28,278.20
(=) | UTILIDAD NETA $40,825.12 | $39,593.24 | $62,672.60 | $90,592.84 | $94,670.51
(+) | DEPRECIACION ACTIVOS FIJOS $2,580.78 $5,161.55 $7,742.60 $6,728.80 $8,411.00
(=) | FLUJO GENERADO $43,405.89 | $44,754.80 | $70,415.20 | $97,321.64 | $103,081.51
(-) | INVERSION EN ACTIVOS FIJOS (27,018.00)
(-) | INVERSION EN CAPITAL TRABAJIO | (28,766.49)
(+) | PRESTAMO $12,000.00
(-) | AMORTIZACION DEUDA $(1,394.19) | $(1,776.86) | $(2,264.56) | $(2,886.12) | $(3,678.28)
(+) | RECUP. CAPITAL DE TRABAJO $28,766.49
(=) | FLUJO DE CAJA GENERADO (43,784.49) | $42,011.70 | $42,977.94 | $68,150.64 | $94,435.53 | $128,169.72

Elaborado por: Daniela Cacuango




Cuadro N° 64: Flujo de fondos sin financiamiento

0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INGRESOS POR VENTAS $179,814.66 | $188,535.67 | $237,215.59 | $290,173.97 | $304,247.40
(-) | COSTO DE VENTAS $58,112.30 $63,065.25 $71,616.24 $80,643.59 $84,548.28
Materia Prima $15,840.00 $16,608.24 $20,896.49 $25,561.63 $26,801.37
Materiales e Insumos Directos $6,426.00 $6,737.66 $8,410.04 $10,228.80 $10,724.90
Mano de Obra Directa $23,897.00 $26,556.00 $27,843.97 $29,194.40 $30,610.33
CIF $11,949.30 $13,163.34 $14,465.73 $15,658.75 $16,411.68
(-) | GASTOS ADMINISTRATIVOS $31,125.86 $ 34,367.50 S 36,023.07 $37,758.93 $39,578.99
(-) | GASTOS CONSTITUCION $1,680.00 | $ - s - s - s -
(-) | DEPRECIACION $2,580.78 $5,161.55 $7,742.60 $6,728.80 $8,411.00
(-) | GASTOS DE VENTAS $21,149.40 $23,039.87 $24,157.30 $25,328.93 $26,557.38
(=) | UTILIDAD ANTES PARTICIPACION $65,166.33 $62,901.51 $97,676.38 $139,713.71 | $145,151.75
(-) | 15% PART. TRABAJADORES $9,774.95 $9,435.23 $14,651.46 $20,957.06 $21,772.76
(=) | UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS $55,391.38 $53,466.28 $3,024.92 $118,756.66 | $123,378.99
(-) | 23% IMP. RENTA $12,740.02 $12,297.24 $19,095.73 $27,314.03 $28,377.17
(=) | UTILIDAD NETA $42,651.36 $41,169.04 $63,929.19 $1,442.63 $95,001.82
(+) | DEPRECIACION ACTIVOS FIJOS $2,580.78 $5,161.55 $7,742.60 $6,728.80 $8,411.00
(=) | FLUJO GENERADO $45,232.14 $46,330.59 $71,671.79 $98,171.43 $103,412.82
(-) | INVERSION EN ACTIVOS FIJOS $(27,018.00)
(-) | INVERSION EN CAPITAL DE TRABAIO | $(28,766.49)
(+) | RECUP. CAPITAL DE TRABAJO $28,766.49
(=) | FLUJO DE CAJA GENERADO $(55,784.49) $45,232.14 $46,330.59 $71,671.79 $98,171.43 $132,179.31

Elaborado por: Daniela Cacuango




4.5.4 Balance general proyectado

El balance general proyectado, también se le coooo® balance proforma: es un
estado que suministra informacion interna y exteso@re el valor probable del

patrimonio y sus variaciones.

Las cuentas del balance general son el saldo @esdiv cuentas contables, las mismas
gue han sufrido variacion desde la dltima emisiérbdlance

Es el informe contable que permite conocer los casnbcurridos en el activo, pasivo y
patrimonio durante el afio a una fecha determinada.
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Cuadro N° 65:Balance general proyectado

0 1 2 3 4 5
ACTIVOS
ACTIVO CORRIENTE
Caja/Bancos $28,766.49 $92,329.11 $132,075.99 $207,248.29 $308,679.87 $403,506.83
ACTIVOS NO CORRIENTE
Equipos de Computacion $2,696.00 $2,696.00 $2,696.00 $2,696.00 $2,696.00 $2,696.00
Muebles y Enseres $5,300.00 $5,300.00 $5,300.00 $5,300.00 $5,300.00 $5,300.00
Magquinaria y Equipo $3,470.00 $3,470.00 $3,470.00 $3,470.00 $3,470.00 $3,470.00
Equipos de Oficina $552.00 $552.00 $552.00 $552.00 $552.00 $552.00
Infraestructura $15,000.00 $15,000.00 $15,000.00 $15,000.00 $15,000.00 $15,000.00
(-)Dep. Total Acumulada S - $2,580.78 $5,161.55 $7,742.60 $6,728.80 $8,411.00
TOTAL ACTIVOS $55,784.49 $116,766.33 $153,932.44 $226,523.69 $328,969.07 $422,113.83
PASIVOS
PASIVO CORRIENTE
Participacion Trabajadores xP S - $9,356.41 $9,074.08 $14,363.47 $20,762.30 $21,696.83
Impuesto Rta x P S - $12,194.52 $1,826.55 $18,720.39 $27,060.20 $28,278.20
PASIVOS NO CORRIENTE
Préstamo x P $12,000.00 $10,605.81 $8,828.95 $6,564.39 $3,678.28 $0.00
TOTAL PASIVOS $12,000.00 $32,156.73 $29,729.59 $39,648.25 $51,500.78 $49,975.04
PATRIMONIO
Capital Social $43,784.49 $43,784.49 $43,784.49 $43,784.49 $43,784.49 $43,784.49
Utilidad del Ejercicio S - $38,783.86 $37,613.58 $59,538.97 $86,063.20 $89,936.98
Utilidad no Distribuida S - S - $38,783.86 $76,397.44 $135,936.41 $221,999.61
Reserva Legal S - $2,041.26 $4,020.92 $7,154.55 $11,684.19 $16,417.72
TOTAL PATRIMONIO $43,784.49 $84,609.60 $124,202.85 $186,875.45 $277,468.29 $372,138.80
TOTAL PASIVOS Y PATRIMONIO $55,784.49 $116,766.33 $153,932.44 $226,523.69 $328,969.07 $422,113.83




4.6 Evaluacion financiera

La Evaluacion Financiera de Proyectos es el prooestiante el cual, una vez definida
la inversion inicial, los beneficios futuros y losstos durante la etapa de operacion,
permite determinar la rentabilidad de un proyediene como propoésito principal

determinar la conveniencia de emprender 0 no uyepto de inversion

Los métodos a utilizar en la evaluacion financebproyecto son: Valor Actual Neto
(VAN), Tasa Interna de Retorno (TIR) y relacionnBécio- Costo, y se utilizara una
Tasa Minima Aceptable de Rendimiento (TMAR)

4.6.1 Tasa minima aceptable de rendimiento (TMAR)

“Es la tasa de rendimiento que se debe obtenee sobproyecto dado para compensar
adecuadamente a los propietarios de la empresscegsmantener o mejorar el precio de

las acciones de la empresa. Cuanto mas alto essgbrde proyecto, mas alta es la tasa
de descuento ajustada al riesgo y, por lo tantmessor el valor presente de una serie
dada de flujos positivos de efectivd.”

TASA MINIMA ACEPTABLE DE RENDIMIENTO SIN FINANCIAMI  ENTO

TMAR (S/F) Tasa de inflacion + tasa activa efectiva
4.85+11.83

16.68%

51Gitman, L. (2003Principios De Administracién FinancierglOma. Ed.). México: Pearson Educacion.
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TASA MINIMA ACEPTABLE DE RENDIMIENTO CON FINANCIAMI  ENTO

TMAR(C/F) (% de la inv. financiada por deuda)(tasa deuda)(1-tasa impositiva)+(%capital

propio)(TMAR S/F)

(0.78)(0.245)(1-0.3455)+(0.22)(0.1668)

16.17%

4.6.2 Valor actual neto (VAN)

El Valor Actual Neto compara los flujos de efectiyee generara el proyecto durante su
vida util, actualizados al momento cero, con laemsion a la misma fecha. Para
actualizar los flujos de efectivo se requiere satet@r una tasa de interés apropiada, que
puede ser una tasa minima aceptable de rendinvemta tasa que nos indique el costo
de oportunidad del dinero.

El valor presente neto es el método mas conoci@b iypas aceptado para medir la

rentabilidad del proyecto en valores monetarios exeeden a la rentabilidad deseada
después de recuperar toda la inversion.

La férmula para el calculo del VAN es la siguiente:

FNF _FNF2 FNFn
1+i A+ 77

VAN =1+

Dénde:

| = Inversion Inicial del proyecto
FNF = Flujo Neto de Fondos del afio x
i = Tasa de descuento (TMAR)
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Los resultados que serviran para tomar decisioneggn ser los siguientes:

1. Si VAN = 0, significa que la inversion no producira ni ganasciapérdidas, el
proyecto es indiferente presto.
2. Si VAN > 0, la inversion producira ganancias y el proyectdedge aceptar, ya

gue si es viable.

3. VAN <0, la inversion producira pérdidas, el proyectoes#haza, no es viable

Cuadro N° 66: Valor actual neto con financiamiento

PERIODO | FLUJO DE FONDOS | V.PRESENTE
0| $(43,784.49) (43,784.49)
1| $42,011.70 $36,162.76
2| $42,977.94 $31,844.04
3| $68,150.64 $43,465.40
4 | $94,435.53 $51,844.23
5| $128,169.72 $60,567.79

VAN $180,099.74

Fuente: Investigacion propia.
Elaborado por: Daniela Cacuango

Cuadro N° 67: Valor actual neto sin financiamiento

PERIODO | FLUJO DE FONDOS | V.PRESENTE
0| $(55,784.49) (55,784.49)
1| $45,232.14 $38,765.98
2| $46,330.59 $34,031.02
3| $71,671.79 $45,118.95
4| $98,171.43 $52,966.27
5| $132,179.31 $61,119.72

VAN $176,217.45

Fuente: Investigacion propia.
Elaborado por: Daniela Cacuango
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4.6.3 Tasa interna de retorno (TIR)

“La Tasa Interna de Retorno (TIR), es la tasa dewnto por la cual el valor presente
neto es igual a cero, o es la tasa que igualansa e los flujos descontados a la

inversion inicial®?

El criterio de seleccidén de un proyecto, dado psirésultados pueden ser los siguientes:
1. TIR =TMAR es indiferente el proyecto
2. TIR >TMAR es aceptable y beneficioso el proyecto
3. TIR<TMAR no es rentable el proyecto

Para calcular la TIR debe utilizar diferentes tdsasta conseguir que el VAN se haga

cero, tomando a una tasa inferior y otra superior.

Cuadro N° 68: Tasa interna de retorno con financianento

TIR =112,95

TASA INTERNA DE RETORNO CON FINANCIAMIENTO

PERIODO | FLUJO DE FONDOS V.PRESENTE

0 $ (43,784.49) $ (43,784.49)

1 $42,011.70 $19,728.90

2 $42,977.94 $9,477.87

3 $68,150.64 $7,057.77

4 $94,435.53 $4,592.67

5 $128,169.72 $2,927.17

VAN (0)

Elaborado por: Daniela Cacuango

52 BACA, Gabriel. Op. Cit. p. 216
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Cuadro N° 69: Tasa interna de retorno sin financianento

TASA INTERNA DE RETORNO SIN FINANCIAMIENTO
PERIODO | FLUJO DE FONDOS V.PRESENTE

0 $ (55,784.49) $ (55,784.49)

1 $45,232.14 $23,060.33

2 $46,330.59 $12,042.16

3 $71,671.79 $9,497.37

4 $98,171.43 $6,632.21

5 $132,179.31 $4,552.55

VAN 0

TIR =96,15

Elaborado por: Daniela Cacuango

Luego de utilizar algunas tasas se concluye qwalel de la TIR es de 112, 95% con
financiamiento y 96,15% sin financiamiento, lo cugnifica que es mayor a la tasa de

rendimiento y se concluye que el proyecto es abéptabeneficioso.
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4.6.4 Relacién costo - beneficio

La relacion Costo Beneficio (C/B) es un indicadoe gnide el grado de desarrollo y
bienestar que un proyecto puede generar a lossiovstas, esta dada por la relacion de
los VAN de ingresos y egresos.

El analisis de la relacion B/C, toma valores magpraenores o iguales a 1, lo que

implica que:

1. B/C > 1 implica que los ingresos son mayores que los egresuonces el
proyecto es aconsejable.

2. B/C = 1 implica que los ingresos son iguales que los egresotonces el
proyecto es indiferente.

3. B/C < 1 implica que los ingresos son menores que los egresdonces el

proyecto no es aconsejable.

p ., Sumatoria VAN ingreos
La férmula es: Relacion B/C= : g
Sumatoria VAN egreos

Cuadro N° 70: Relacion beneficio costo con finanamiento

PERIODO | INGRESOS VAN INGRESOS | EGRESOS VAN EGRESOS
ols - $(43,784.49)

1| $179,814.66 $179,814.66 $114,857.85 $114,857.85

2 | $188,535.67 $188,535.67 $122,880.24 | $122,880.24

3| $237,215.59 $237,215.59 $133,716.54 | $133,716.54

4| $290,173.97 $290,173.97 $145,029.82 $145,029.82

5| $304,247.40 $304,247.40 $151,190.86 $151,190.86

SUMAN $1,184,331.24 SUMAN $667,675.30

Fuente: Investigacion propia.

Elaborado por: Daniela Cacuango
Relacion C/B = $1,77

Lo que nos indica que por cada ddlar que la empnesatido se obtiene un beneficio de
$0,77
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Cuadro N° 71: Relacion beneficio costo sin financmiento

PERIODO | INGRESOS VAN INGRESOS | EGRESOS \Elngsos
0| $ - S - (55,784.49)
1|$179,814.66 | $154,109.24 $112,067.56 | $96,046.93
2 | $188,535.67 | $138,484.35 $86,040.92 | $63,199.29
3| $237,215.59 | $149,332.37 $76,866.61 | $48,389.20
4| $290,173.97 | $156,557.10 $59,867.41 | $32,300.17
5 | $304,247.40 | $140,684.02 $64,425.14 | $29,790.19

SUMAN $723,511.03 SUMAN $269,725.78

Fuente: Investigacion propia.

Elaborado por: Daniela Cacuango

Relacion C/B = $2,68

Lo que nos indica que por cada ddlar que la empnesatido se obtiene un beneficio de

$1,68
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4.6.5 Periodo de recuperacion de la inversion

Cuadro N° 72: Recuperacion de la inversion con fimeciamiento

INVERSION $43,784.49
1 $36,162.76 $36,162.76 83%
2 $31,844.04 $ 68,006.80 188%
3 $43,465.40 $111,472.20 350%
4 $51,844.23 $163,316.43 376%
5 $60,567.79 $223,884.23 432%
TOTAL $267,668.72

cALcuto VALOR TIEMPO VALOR TOTAL

26863.46/12 $ 2,653.67 4 $ 10,614.68
2238.62/30 $ 88.46 22 $ 1,946.02
TOTAL $ 12,560.70

1 afio $36,162.76
4 meses, 22 dias | $12,560.70
TOTAL S 48,723.46

Fuente: Investigacion propia.

Elaborado por: Daniela Cacuango

El periodo de recuperacion de la inversion es digdl 4 meses y 22 dias.
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Cuadro N° 73: Recuperacion de la inversion sin finaciamiento

Fuente: Investigacion propia.

INVERSION $55,784.49
1 $38,765.98 $38,765.98 69%
2 $34,031.02 $72,797.00 188%
3 $45,118.95 $117,915.95 346%
4 $52,966.27 $170,882.22 379%
5 $61,119.72 $232,001.94 438%
TOTAL $287,786.43
CALcuLo VALOR TIEMPO VALOR TOTAL
27690.77/12 2,835.92 9 S 25,523.27
2307.56/30 94.53 1 S 94.53
TOTAL $ 25,617.80
1 afio $  38,765.98
9 meses, 1 dia S  25,617.80
TOTAL S 64,383.77

Elaborado por: Daniela Cacuango

El periodo de recuperacion de la inversion es dadl 9 meses.
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CONCLUSIONES

El estudio de mercado demuestra, con amplia ewdctias percepciones y
habitos de consumo que tienen las mujeres encassthdnomento de adquirir
un bolso, y determinamos que existe un 95% de aciéptde nuestro producto,

lo cual hace pronosticar que la empresa tiene petisps de éxito.

El tamafio del proyecto se determinG que se proyeiciar con la fabricacion de
7200 bolsos con sobrantes de tela, el cual remeespie vamos a cubrir el
10,90% del total de la demanda insatisfecha enrigtep afio, y logramos
concluir que la ubicacion de la empresa sera en Al de la

Prensa y Sabanilla.

La estructura organica, la filosofia corporativaely talento humano estan
colocados a un pensamiento estratégico de desaeralinovacion y esta basada
en una estructura que permite que sea agil y feexgiara de esta forma

responder a tiempo a la expectativa del mercado.

En la estructura legal se va a realizar todosrfosites correspondientes para la

constitucion de la empresa.

En la evaluacién del proyecto se pudo comprobar egte es rentable si se
siguen los parametros de ingresos y costos exmudlto lo tanto, los indices
financieros y criterios de evaluacion demuestrarvigilidad del proyecto,

concluyendo que la puesta en marcha y ejecuciénmimino es totalmente

factible.
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RECOMENDACIONES

Luego de que se ha demostrado en la investiga@dnetcado que el proyecto
es viable y ejecutable se recomienda implementaik brevedad posible para
atender los requerimientos de los clientes y tambpigtenciar el producto en

otros sectores.

Se debe brindar un producto de calidad y exclusivientado siempre a

satisfacer las necesidades de los clientes.

Es aconsejable realizar alianzas estratégicas mmegdores, acreedores con el
fin de optimizar los diferentes servicios, recursogarantizando el caracter

integral de la empresa.

Realizar publicidad de nuestro producto incentivaeticonsumo del producto

nacional.

El proyecto debe ser ejecutado de forma inmedyatajue no solo cumple con
los requisitos de viabilidad y rentabilidad, sinee¢ambién generaré fuentes de

trabajo.
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ANEXOS



Anexo N°

ROL DE PAGOS 1enaNO

I: Mano de obra

Sueldo Total
CARGO No | Mensual | Sueldo DECIMO | DECIMO | APORTE TOTAL
Mensual | TERCERO | CUARTO | PATRONAL | VACACIONES | UNIFICADO | Total Anual
ADMINISTRACION
Gerente General 1 | $70000 | $700.00 | ¢5833 | $2433 | $ss.05 $29.17 $896.88 | $10,762.60
Contadora/Secretaria $450.00 $450.00 $37.50 $24.33 $54.68 $18.75 S 585.26 $7,023.10
Mensajero 1 | $35000 | $350.00 | $2017 | $2433 | $42.53 $14.58 $ 460.61 $5,527.30
MANO DE OBRA INDIRECTA
Jefe de Produccion 1 | 50000 | $500.00 | $4167 | 2433 | 6075 | $2083 | seazss | $7,771.00
VENTAS
Vendedora * 2 | $350.00 | $1,300.00 | $10833 | 4867 | $157.95 |  ss417 | s1669.12 | $20029.40
MANO DE OBRA DIRECTA
Operaria 5 | $300.00 | $1,500.00 | $125.00 | $121.67 | $182.25 $62.50 $1,991.42 | $23,897.00
TOTAL 11 $4,800.00 | $400.00 | $267.67 | $583.20 $200.00 $6,250.87 | $75,010.40

*Las vendedoras tienen un sueldo de $350, y ad&ha8 de comision por cada bolso vendido




ROL DE PAGOS 2daNo

sueldo Total FONDOS
CARGO No  \rensual Sueldo DECIMO | DECIMO DE APORTE TOTAL

Mensual | TERCERO | CUARTO | RESERVA | PATRONAL | VACACIONES | UNIFICADO | Total Anual

Gerente General 1 $733.95 $733.95 $61.16 $25.51 $58.33 $89.17 $30.58 $998.72 $11,984.59

Contadora/Secretaria | 1 $471.83 $471.83 $39.32 $25.51 $37.50 $57.33 $19.66 $651.14 $7,813.72

Mensajero 1 $366.98 $366.98 $30.58 $25.51 $29.17 $44.59 $15.29 $512.11 $6,145.37

Jefe de Produccion 1 $524.25 $524.25 $43.69 $25.51 $41.67 $63.70 $21.84 $720.66 $8,647.89

Vendedora 2 $366.98 $1,333.95 S111.16 $51.03 $108.33 $162.07 $55.58 $1,822.13 $21,865.55

Operaria 5 $314.55 $1,572.75 $131.06 $127.57 $125.00 $191.09 $65.53 $2,213.00 $26,556.00

TOTAL 11 $5,003.70 | $416.98 | $280.65 $400.00 $607.95 $208.49 $6,917.76 $83,013.13

PROYECCION
Sueldo Sueldo
CARGO No Unificado USD | Unificado USD Aiio 2 Ao 3 Aiio 4 Aio 5
(Mensual) (Anual) Afo1

Gerente General 1 S 896.88 $10,762.60 $11,984.59 | $12,565.84 $13,175.28 $13,814.28
Contadora/Secretaria 1 $585.26 $7,023.10 $7,813.72 $8,192.69 $ 8,590.03 $9,006.65
Mensajero 1 S 460.61 $5,527.30 $6,145.37 S 6,443.42 $6,755.93 S 7,083.59
Jefe de Produccion 1 S 647.58 $7,771.00 S 8,647.89 $9,067.32 $9,507.08 $9,968.17
Vendedora 2 $1,669.12 $20,029.40 $21,865.55 | $22,926.03 $24,037.94 $25,203.78
Operaria 5 $1,991.42 S 23,897.00 $26,556.00 | $27,843.97 $29,194.40 $30,610.33

TOTAL 11 $ 75,010.40 $ 83,013.13 $87,039.26 $91,260.67 $95,686.81




Anexo N°

[I: Materia prima

CANTIDAD CANTIDAD COSTO COSTO COSTO COSTO
MATERIA PRIMA DE BOLSOS MATERIA UNITARIO MENSUAL TRIMESTRAL ANUAL
Forro tela carolina metros 600 600 $1.20 $720.00 $2,160.00 $8,640.00
Retazos de tela kilos 600 150 $4.00 $600.00 $1,800.00 $7,200.00
TOTAL $1,320.00 $3,960.00 15,840.00
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
canT | COST | COSTO | cant | COST | COSTO cant | COSTO | COSTO cant | COSTO | COSTO cant | COSTO COSTO
ITEMS | ANuAL | UNIT | TOTAL | ANuAL| UNIT TOTAL ANUAL UNIT TOTAL ANUAL | UNIT TOTAL ANUAL UNIT TOTAL
Forro
tela
carolina| 7200 | $1,20| $8.640 | 7200 | $1,26| $9.059,04 | 8640 | $1,32 | 11.398,08 | 10080 | $1,38 | 13.942,71 | 10080 | S$1,45 | $14.618,93
Retazos
detela | 1800 | $4,00| $7.200 | 1800 | $4,19|S$7.549,20 | 2160 | S 4,40 | $9.498,40| 2520 | $4,61 | 11.618,92 | 2520 $4,83 | $12.182,44
TOTAL $15.840 16.608,24 20.896,49 25.561,63 $26.801,37




Anexo N°

I1l: Materiales e insumos

MATERIALES E INSUMOS CANTIDAD DE CANTIDAD COSTO COSTO COSTO COSTO

(DIRECTOS) BOLSOS MATERIALES | UNITARIO MENSUAL TRIMESTRAL ANUAL

Botdn redondo de plata 300 300 $0.10 $30.00 $90.00 $360.00

Botdn de flor color plata 300 300 $0.10 $30.00 $90.00 $360.00

Cadena color plata 600 600 $0.30 $180.00 $540.00 $2,160.00

Broche magnético 600 600 $S0.20 $120.00 $360.00 $1,440.00

Hilo 1000m c/cono 600 15 $1.70 $25.50 $76.50 $306.00

Etiquetas con logotipo de la

empresa 600 600 $0.25 $150.00 $450.00 $1,800.00

TOTAL $360.00 $1,606.50 $6,426.00

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
CANT. | COSTO | COSTO CANT. | COSTO | COSTO CANT. | COSTO | C€OSTO CANT. | COSTO COSTO CANT. | COSTO COSTO

ITEMS ANUAL | UNIT. TOTAL | ANUAL | UNIT. TOTAL ANUAL | UNIT. TOTAL ANUAL | UNIT. TOTAL ANUAL | UNIT. TOTAL
Botdn
Redondo 3600 $0.10 $360.00 3600 $0.10 | $377.46 4320 $0.11 | $474.92 5040 $0.12 $580.95 5040 $0.12 | $609.12
Boton de
flor plata 3600 $0.10 $360.00 3600 $0.10 | $377.46 4320 $0.11 | $474.92 5040 $0.12 $580.95 5040 $0.12 | $609.12
Cadena
color plata 7200 $0.30 | 2,160.00 7200 $0.31 | 2,264.76 8640 $0.33 | 2,849.52 10080 $0.35 3,485.68 10080 | $0.36 | $3,654.73
Broche
magnético 7200 $0.20 | 1,440.00 7200 $0.21 | 1,509.84 8640 $0.22 | 1,899.68 10080 $0.23 | 2,323.78 10080 | $0.24 | $2,436.49
Hilo 1000m
C/COI‘\O 180 $1.70 $306.00 180 $1.78 $320.84 180 $1.87 $336.40 180 $1.96 $352.72 180 $2.05 $369.82
Etiquetas
Iogotipo 7200 $0.25 | 1,800.00 | 7200 $0.26 | 1,887.30 8640 $0.27 | 2,374.60 | 10080 $0.29 | 2,904.73 10080 | $0.30 | $3,045.61
TOTAL 6,426.00 6,737.66 8,410.04 10,228.80 10,724.90




Anexo N°

IV: Materiales indirectos

CANTIDAD COSTO COSTO COSTO COSTO

MATERIALES INDIRECTOS MENSUAL UNITARIO MENSUAL | TRIMESTRAL ANUAL

Fundas de empaque de papel reciclado 600 $S0.30 $180.00 $540.00 $2,160.00

Tijeras 5 $25.00 $125.00 $125.00 $125.00

Tiza sastre 200 $0.18 $36.00 $108.00 $432.00

Pliegos de cartdn para plantillas 10 $1.10 $11.00 $33.00 $132.00

Cintas métricas 5 $1.50 $7.50 $7.50 $7.50

Cajas de alfileres de 100 unidades 3 $1.50 $4.50 $13.50 $54.00

TOTAL $364.00 | $827.00 $2,910.50

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
CANT. | COSTO | COSTO CANT | COSTO COSTO CANT COSTO COSTO CANT | COSTO | COSTO CANT | cOSTO | cosTO

ITEMS ANUAL | UNIT TOTAL | ANUAL | UNIT TOTAL ANUAL UNIT TOTAL ANUAL | UNIT TOTAL ANUAL | UNIT TOTAL
Fundas
empaque | 7,200 $0.30 | 2160.00 | 7,200 S0.31 2264.76 8640 $0.33 2849.52 | 10,080 | $0.35 | 3,485.68 | 10080 | S0.36 | 3654.73
Tijeras 5 $25 $125.00 5 $26.21 $131.06 6 $27.48 | $164.90 6 28.82 | $172.90 6 30.21 | S181.29
Tiza 2400 $0.18 | $432.00 | 2400 $0.19 $452.95 2880 $0.20 $569.90 2880 $0.21 | $597.54 | 2880 $0.22 | $626.53
Pliegos
de cartén 120 $1.10 | $132.00 120 $1.15 $138.40 120 $1.21 $145.11 120 $1.27 | $152.15 120 $1.33 | $159.53
Cintas
métricas 5 $1.50 $7.50 5 $1.57 $7.86 6 $1.65 $9.89 6 $1.73 | $ 10.37 6 $1.81 | $10.88
Cajas de
alfileres 36 $1.50 $54.00 36 $1.57 $56.62 36 $1.65 $59.37 36 $1.73 | $§ 62.24 36 $1.81 | $65.26
TOTAL 2910.50 3051.66 3798.70 4,480.89 4698.22




Anexo N° V: Equipos de proteccion.

EQUIPOS DE CANTIDAD VALOR VALOR VALOR VALOR
PROTECCION MENSUAL UNITARIO MENSUAL TRIMESTRAL ANUAL
Extintor Recargable 1 $123.20 $123.20 $123.20 $123.20
Mandiles 5 $35.00 $175.00 $175.00 $175.00
Gorras para el cabello 5 $15.00 S 75.00 $ 75.00 $75.00
Mascarillas 5 $15.00 S 75.00 $ 75.00 $75.00
TOTAL $448.20 $448.20 $448.20
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
CANT VALOR VALOR CANT VALOR VALOR CANT VALOR VALOR CANT VALOR VALOR CANT VALOR VALOR
ITEMS ANUAL UNIT TOTAL ANUAL UNIT TOTAL ANUAL UNIT TOTAL ANUAL UNIT TOTAL ANUAL UNIT TOTAL
Extintor
Recargable 1 123.2 $123.20 1 129.18 | $129.18 1 135.44 $135.44 1 $142.01 | S142.01 1 148.90 148.90
Mandiles 5 35.00 175.00 5 $36.70 | $183.49 6 $38.48 | $230.86 6 $40.34 | $242.06 6 42.30 253.80
Gorras para
el cabello 5 15.00 S 75.00 5 $15.73 $78.64 6 $16.49 $98.94 6 $17.29 | $103.74 6 18.13 108.77
Mascarillas 5 15.00 $ 75.00 5 $15.73 $78.64 6 $16.49 $98.94 6 $17.29 | $103.74 6 18.13 108.77
TOTAL $448.20 $469.94 $564.19 $591.55 620.24




Anexo N° VI: Suministros de oficina

CANTIDAD VALOR VALOR VALOR VALOR
SUMINISTROS DE OFICINA MENSUAL | UNITARIO MENSUAL TRIMESTRAL ANUAL
Resma de Papel Bond 1 S 4,00 $ 4,00 $12,00 $ 48,00
Perforadoras 2 $ 5,00 $10,00 $ 10,00 $ 10,00
Grapadoras 2 $ 5,50 $11,00 $11,00 $11,00
Carpetas 10 $0,20 $ 2,00 $ 2,00 $ 6,00
Archivadores grandes 6 $2,40 $ 14,40 S 14,40 $43,20
Sobres 20 $0,25 $5,00 $5,00 $ 15,00
Cajas de clips 1 $ 1,00 $1,00 $ 1,00 S 3,00
Dispensadores de cinta 2 $ 2,40 $ 4,80 $ 4,80 $ 4,80
Saca grapas 2 $0,36 $0,72 $0,72 $0,72
Caja de hojas continuas 1 $ 15,30 $ 15,30 $ 15,30 $45,90
Caja de lapices 1 $ 3,00 S 3,00 S 3,00 S 3,00
Caja de esferos 1 $ 5,50 $ 5,50 $ 5,50 $ 5,50
Facturas 2 $12,00 $24,00 $ 48,00 S 144,00
Cartucho impresora 1| S$22,00 $22,00 $ 22,00 S 66,00
TOTAL $122,72 $ 154,72 $ 406,12




Anexo N° VII: Publicidad
VALOR VALOR VALOR VALOR
PUBLICIDAD CANTIDAD | UNITARIO MENSUAL TRIMESTRAL ANUAL
Hojas Volantes 500| $0,08 $ 40,00 $ 120,00 $ 200,00
Desarrollo Web, Correo electrdnico 1| $350,00 $ 350,00 $ 350,00 $ 350,00
Rotulo 1| $450,00 S 450,00 $ 450,00 $ 450,00
Tarjetas de Presentacion 100| $0,10 $10,00 $ 30,00 $ 120,00
TOTAL $ 850,00 $ 950,00 $1.120,00
Anexo N° VIII: Gastos de constitucion
GASTOS DE CONSTITUCION
PRECIO PRECIO
DESCRIPCION UNITARIO TOTAL
Honorarios Abogado $750.00 $750.00
Patente Municipal $250.00 $250.00
Razones de Marginacién (notaria) $80.00 $80.00
Otros $600.00 $600.00
TOTAL $1,680.00




Anexo N°

IX: Depreciaciones

EQUIPOS DE COMPUTACION
VIDA VALOR DEPRECIACION VALOR
PERIODO/ANOS UTIL | % DEPRECIACION | DEPRECIACION | ACUMULADA RESIDUAL

1 3 33.33% $898.58 $898.58 $1,797.42

2 3 33.33% $898.58 $1,797.15 $898.85

3 3 33.34% $898.85 $2,696.00 $-

TOTAL $2,696.00
EQUIPOS DE OFICINA
VALOR DEPRECIACION VALOR
PERIODO/ANOS VIDA UTIL % DEPRECIACION DEPRECIACION ACUMULADA RESIDUAL
1 10 10.00% $55.20 $55.20 $496.80
2 10 10.00% $55.20 $110.40 $441.60
3 10 10.00% $55.20 $165.60 $386.40
4 10 10.00% $55.20 $220.80 $331.20
5 10 10.00% $55.20 $276.00 $276.00
6 10 10.00% $55.20 $331.20 $220.80
7 10 10.00% $55.20 $386.40 $165.60
8 10 10.00% $55.20 $441.60 $110.40
9 10 10.00% $55.20 $496.80 $55.20
10 10 10.00% $55.20 $52.00 $0.00
TOTAL $552.00




MUEBLES Y ENSERES VENTAS

% V.
PERIODO/ANOS VIDA UTIL DEPRECIACION VALOR DEP. DEP. ACUMULADA RESIDUAL
1 10 10.00% $151.00 $151.00 $1,359.00
2 10 10.00% $151.00 $302.00 $1,208.00
3 10 10.00% $151.00 $453.00 $1,057.00
4 10 10.00% $151.00 $604.00 $906.00
5 10 10.00% $151.00 $755.00 $755.00
6 10 10.00% $151.00 $906.00 $604.00
7 10 10.00% $151.00 $1,057.00 $453.00
8 10 10.00% $151.00 $1,208.00 $302.00
9 10 10.00% $151.00 $1,359.00 $151.00
10 10 10.00% $151.00 $1,510.00 S -
TOTAL $1,510.00
MUEBLES Y ENSERES ADMINISTRACION
% V.
PERIODO/ANOS VIDA UTIL DEPRECIACION VALOR DEP. DEP. ACUMULADA RESIDUAL
1 10 10.00% S 75.00 S 75.00 $675.00
2 10 10.00% S 75.00 $ 150.00 $600.00
3 10 10.00% S 75.00 S 225.00 $525.00
4 10 10.00% S 75.00 S 300.00 $450.00
5 10 10.00% S 75.00 $ 375.00 $375.00
6 10 10.00% S 75.00 S 450.00 $300.00
7 10 10.00% S 75.00 $ 525.00 $225.00
8 10 10.00% S 75.00 S  600.00 $150.00
9 10 10.00% S 75.00 S 675.00 $75.00
10 10 10.00% S 75.00 $ 750.00 S -
TOTAL $ 750.00




MUEBLES Y ENSERES OPERACION

PERIODO/ANOS VIDA UTIL % DEPRECIACION VALOR DEP. DEP. ACUMULADA V. RESIDUAL

1 10 10.00% S 304.00 S 304.00 $2,736.00

2 10 10.00% S 304.00 S 608.00 $2,432.00

3 10 10.00% S 304.00 S 912.00 $2,128.00

4 10 10.00% S 304.00 $ 1,216.00 $1,824.00

5 10 10.00% S 304.00 $ 1,520.00 $1,520.00

6 10 10.00% S 304.00 S 1,824.00 $1,216.00

7 10 10.00% S  304.00 S 2,128.00 $912.00

8 10 10.00% S 304.00 S 2,432.00 $08.00

9 10 10.00% S 304.00 S 2,736.00 $304.00

10 10 10.00% S 304.00 $ 3,040.00 S-

TOTAL $ 3,040.00
MAQUINARIA Y EQUIPO
PERIODO/ANOS VIDA UTIL % DEPRECIACION VALOR DEP. DEP. ACUMULADA V. RESIDUAL
1 10 10.00% $347.00 $347.00 $3,123.00
2 10 10.00% $347.00 $694.00 $2,776.00
3 10 10.00% $347.00 $1,041.00 $2,429.00
4 10 10.00% $347.00 $1,388.00 $2,082.00
5 10 10.00% $347.00 $1,735.00 $1,735.00
6 10 10.00% $347.00 $2,082.00 $1,388.00
7 10 10.00% $347.00 $2,429.00 $1,041.00
8 10 10.00% $347.00 $2,776.00 $694.00
9 10 10.00% $347.00 $3,123.00 $347.00
10 10 10.00% $347.00 $3,470.00 S -
TOTAL $3,470.00




ADECUACIONES E INSTALACIONES

% VALOR DEPRECIACION VALOR

PERIODO/ANOS | VIDA UTIL | DEPRECIACION | DEPRECIACION | ACUMULADA RESIDUAL
1 20 5.00% $750.00 $750.00 $14,250.00
2 21 5.00% $750.00 $1,500.00 $13,500.00
3 22 5.00% $750.00 $2,250.00 $12,750.00
4 23 5.00% $750.00 $3,000.00 $12,000.00
5 24 5.00% $750.00 $,750.00 $11,250.00
6 25 5.00% $750.00 $4,500.00 $10,500.00
7 26 5.00% $750.00 $5,250.00 $9,750.00
8 27 5.00% $750.00 $6,000.00 $9,000.00
9 28 5.00% $750.00 $6,750.00 $8,250.00
10 29 5.00% $750.00 $7,500.00 $7,500.00
11 30 5.00% $750.00 $8,250.00 $6,750.00
12 31 5.00% $750.00 $9,000.00 $6,000.00
13 32 5.00% $750.00 $9,750.00 $5,250.00
14 33 5.00% $750.00 $10,500.00 $4,500.00
15 34 5.00% $750.00 $11,250.00 $3,750.00
16 35 5.00% $750.00 $12,000.00 $3,000.00
17 36 5.00% $750.00 $12,750.00 $2,250.00
18 37 5.00% $750.00 $13,500.00 $1,500.00
19 38 5.00% $750.00 $14,250.00 $ 750.00
20 39 5.00% $750.00 $15,000.00 S -

TOTAL $ 15,000.00




Anexo N°

X: Mantenimiento

MANTENIMIENTO PROPIEDAD PLANTA Y EQUIPO

INMUEBLES TOTALCOSTO | % MANT. ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
LOCAL COMERCIAL ADECUACIONES $15,000.00 1% $150.00 $150.00 $150.00 $150.00
EQUIPO DE COMPUTACION TOTALCOSTO | % MANT. ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
COMPUTADOR DE ESCRITORIO HP $1,917.00 2% $38.34 $38.34 $38.34 $38.34
IMPRESORA MATRICIAL EPSON $359.00 2% $7.18 $7.18 $7.18 $7.18
IMPRESORA HP MULTIFUNCION $420.00 2% $8.40 $8.40 $8.40 $8.40
EQUIPO DE OFICINA TOTALCOSTO | % MANT. ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
TELEFONOS $152.00 1% $1.52 $1.52 $1.52 $1.52
SISTEMA DE ALARMA $400.00 1% $4.00 $4.00 $4.00 $4.00
MUEBLES Y ENSERES ADMINISTRACION TOTALCOSTO | % MANT. ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
SILLAS DE OFICINA $180.00 1% $1.80 $1.80 $1.80 $1.80
SILLA GERENTE $90.00 1% $0.90 $0.90 $0.90 $0.90
ARCHIVADOR $240.00 1% $2.40 $2.40 $2.40 $2.40
ESCRITORIOS $240.00 1% $2.40 $2.40 $2.40 $2.40
MUEBLES Y ENSERES OPERACION TOTALCOSTO | % MANT. ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
SILLAS PARA OPERARIAS $110.00 1% $1.10 $1.10 $1.10 $1.10
MESA MAQUINARIA DE COSER $2,000.00 1% $20.00 $20.00 $20.00 $20.00
MESA DE CORTE Y DIBUJO $370.00 1% $3.70 $3.70 $3.70 $3.70
ESTANTE BOLSOS $230.00 1% $2.30 $2.30 $2.30 $2.30
ESTANTERIA PARA TELAS Y FIGURAS $330.00 1% $3.30 $3.30 $3.30 $3.30
MUEBLES Y ENSERES VENTAS TOTALCOSTO | % MANT. ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ESTANTE BOLSOS $460.00 1% $4.60 $4.60 $4.60 $4.60
VITRINA $1,050.00 1% $10.50 $10.50 $10.50 $10.50
MAQUINARIA Y EQUIPO TOTALCOSTO | % MANT. ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
MAQUINA INDUSTRIAL MARCA SINGER $3,050.00 3% $91.50 $91.50 $91.50 $91.50
CORTADORA DE TELA MARCA YUKI $420.00 3% $12.60 $12.60 $12.60 $12.60
TOTAL MANTENIMIENTO $366.54 $328.64 $328.64 $328.64







