UNIVERSIDAD NACIONAL DE LOJA

MODALIDAD DE ESTUDIOS A DISTANCIA
CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

CREACI(')N, DE UNA EMPRESA DE
CONFECCION DE PANTALONES JEAN Y SU
COMERCIALIZACION EN LA PROVINCIA DEL

AZUAY”

Tesis previa a la Obtencion del
Grado de Ingeniera Comercial.

AUTORA:

Maria del Carmen Becerra Vivar

DIRECTOR:
Ing. Edison Espinosa Bailon MAE.

Loja — Ecuador

TITULO:
“PROYECTO DE FACTIBILIDAD PARA LA
2015



CERTIFICACION

Ing. Edison Vinicio Espinosa Bailén, MAE.

DIRECTOR DE TESIS

CERTIFICA:

Que la tesis de grado intitulada: “PROYECTO DE FACTIBILIDAD PARA LA
CREACION DE UNA EMPRESA DE CONFECCION DE PANTALONES JEAN
Y SU COMERCIALIZACION EN LA PROVINCIA DEL AZUAY”, de autoria de
Maria del Carmen Becerra Vivar, ha sido orientada y revisada en todas sus
partes y cumple con las exigencias de la investigacién de grado, contempladas
en el Reglamento de Régimen Académico de la Universidad Nacional de Loja,

por lo que autorizo su presentacion, sustentacién y defensa.

Loja, Enero de 2015

nicio Esginosa Bailén, MAE.
DIRECTOR DE TESIS

Ing. Edi



AUTORIA

Yo, Maria del Carmen Becerra Vivar declaro ser autor del presente trabajo de
tesis y eximo expresamente a la Universidad Nacional de Loja y a sus
representantes juridicos de posibles reclamos o acciones legales, por el

contenido de la misma.

Adicionalmente acepto y autorizo a la Universidad Nacional de Loja, la

publicaciéon de mi tesis en el repositorio Institucional-biblioteca Virtual.

AUTOR: Maria del Carmen Becerra Vivar

WRE?

FIRMA:
CEDULA: /1104216443

FECHA: Loja, Enero de 2015



CARTA DE AUTORIZACION DE TESIS POR PARTE DE LA AUTORA PARA
LA CONSULTA, REPRODUCCION TOTAL O PARCIAL Y PUBLICACION
ELECTRONICA DEL TEXTO COMPLETO.

Yo, Maria del Carmen Becerra Vivar declaro ser autora de la tesis titulada
“PROYECTO DE FACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA
DE CONFECCION DE PANTALONES JEAN Y SU COMERCIALIZACION EN
LA PROVINCIA DEL AZUAY” como requisito para optar al grado de Ingeniera
Comercial, por lo que autorizo al Sistema Bibliotecario de la Universidad
Nacional de Loja par que con fines académicos muestre al mundo la
publicacion -intelectual de la Universidad, a través de la visibilidad de su
" contenido en el Repositorio Digital Institucional.

los usuarios pueden consultar el contenido de este trabajo en las redes de
informacién del pais (RID) y del exterior, con las cuales mantenga convenio la
Universidad.

la Universidad Nacional de Loja no se responsabiliza por el plagio o copia de
esta tesis que realice una tercera persona.

Para constancia de esta autorizacion, en la ciudad de Loja a los 07 dias del
mes de enero del dos mil quince, firma la autora:

Firma: -

Autora: Maria del Carmen Becerra Vivar

Cédula: 1104216443

Direccion: Cuenca, Parroquia Chiquintad. Sector 3 Esquinas. Calles: Av.

Atahualpa y Pasaje Emiliano Ortega
Correo electronico: mbecerravivar@hotmail.com
Teléfono: 07 4179139 / 0979926358

DATOS COMPLEMENTARIOS

Director de Tesis: Ing. Edison Espinosa Bailon MAE.
Tribunal de Grado:

Dr. Luis Quizhpe Salinas MAE. Presidente

Ing. Carlos Rodriguez. Mg. Sc. Vocal
Mg. Galo Salcedo Lépez Mg. Sc Vocal



AGRADECIMIENTO

De manera especial a Dios, por haberme permitido culminar exitosamente mi

carrera, superando obstaculos y momentos dificiles.

A mi querido Esposo Edgar y a mi hermano Felipe por haberme acompafado
en mis momentos de alegria, tristeza, triunfos y derrotas de manera
incondicional; por haberme ayudado a solucionar mis problemas con sus

buenos consejos y apoyo.

A la Universidad Nacional de Loja, por haberme dado la oportunidad de

participar en el proceso de formacion y crecer como persona.

A mi director de Tesis Ing.Edison Vinicio Espinosa Bailébn,Mg. Sc.sobre todo
por su don de gentes, por compartir sin egoismos sus conocimientos,
experiencias, para la consecucion del presente trabajo investigativo. Asi
también expreso mi gratitud al Sr. Marco Sanchez Bustamante, por brindarme

la informacién requerida para el desarrollo del presente trabajo investigativo.

LA AUTORA



DEDICATORIA

A mi querido ESPOSO Edgar Hernan por su paciencia y comprension, por
haber estado a mi lado dandome carifio, confianza y apoyo para cumplir otra
etapa en mi vida, ahora puedo decir que esta tesis lleva mucho de ti. Gracias

por ser mi amigo y compafiero inseparable.

Con todo mi carifio y mi amor para mis queridos HIJOS: Jessica Sabrina y
Edgar Matias, por ser el motivo y la razén que me han llevado a seguir

superandome dia a diapara alcanzar mis mas preciados ideales de superacion.

Maria del Carmen

vi



a. TITULO

“PROYECTO DE FACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE UNA
EMPRESA DE CONFECCION DE PANTALONES JEAN Y SU
COMERCIALIZACION EN LA PROVINCIA DEL AZUAY”



b.RESUMEN

El presente proyecto denominado “PROYECTO DE FACTIBILIDAD PARA
LA CREACION DE UNA EMPRESA DE CONFECCION DE
PANTALONES JEAN Y SU COMERCIALIZACION EN LA PROVINCIA DE
AZUAY” es una iniciativa que surge con finalidad de aprovechar el

consumo masivo de pantalones jean en la provincia del Azuay.

Con la finalidad de desarrollar el presente proyecto se aplicé distintos
Métodos y Técnicas que la investigacion permite realizar tales como: el
Método Inductivo permitid que se establezcan semejanzas y diferencias,
se realicen abstracciones y se llegue a conclusiones de caracter general;
el Método Deductivo este método nos ayudo a determinar el tamafio de la
muestra, con datos generales y reales de la poblacién a nivel local la
demanda real del producto y la demanda potencial; el Método analitico se
pudo elaborar las conclusiones y recomendaciones pertinentes. El Método
estadistico este permiti6 medir los resultados obtenidos de la encuesta,
permitio determinar la factibilidad de crear una empresa de produccién de

Jean en la Provincia de Azuay.

Este proyecto esta conformado por cuatro estudios los mismos que son:
Estudio de Mercado, Estudio Técnico, Estudio Organizacional, Estudio

Financiero y Evaluacién Financiera.

Dentro del ESTUDIO DE MERCADO el mismo que fue realizado en la

provincia de Azuay con una muestra de 400 personas para la demanda y



400 establecimientos para la oferta; luego de tabular las encuestas se
determina la Demanda Potencial de 321.424 personas la Demanda Real y
la Demanda Efectiva de 319.817 personas, las cuales tiene un promedio
de compra de 27 pantalones jeans por local comercial, esto significa que
tanto la Demanda Real como la Demanda Efectiva de pantalones jean es
de 2’303.003 unidades mientras que la oferta de pantalones jean es de
1"167.043 unidades; la diferencia entre estas cantidades es 1135.960
unidades que corresponde a la Demanda Insatisfecha. En base a estos
resultados se determina que el proyecto puede y debe ejecutarse, por los
resultados obtenidos en el andlisis de la demanda, la oferta y sobre todo

por los niveles de comercializacion de este producto.

En cuanto al ESTUDIO TECNICO la Capacidad Instalada del proyecto “la
magquinaria trabajard en el primer afio al 55% produciendo 27.500
unidades; posteriormente en el quinto afio trabajara al 75% que equivale a
37.500 unidades y finalmente para el décimo afio con el 100% de su
capacidad producird 50.000 unidades de pantalones jean. Cabe recalcar
que la empresa estara ubicada en el Sector de San Andrés, Parroquia
Chiquintad, Cantén Cuenca. También se elabora el diagrama del proceso
de produccion, caracteristicas del producto, aspectos técnico tales como
maquinarias, las instalaciones y su distribucion, requerimientos de

personal, etc.



Dentro del ESTUDIO ADMINISTRATIVO se desarrolla la estructura legal
que debe tener toda empresa tales como: mision, vision, filosofia y
valores, logotipo y eslogan. También se elabora organigramas como el
estructural, funcional y posicional; y finalmente se desarrollan manuales

de funciones y politicas para la futura empresa.

En el ESTUDIO FINANCIERO se determina la inversion total del proyecto
que es de $ 130°536.96 usd, el 50% sera financiado por los socios y el
otro 50% mediante un crédito que mantendra con la Corporacion

Financiera Nacional CFN a 10 afios plazo con el 11.65% de interés anual.

La EVALUACION FINANCIERA muestra los siguientes resultados: De
acuerdo al VAN del proyecto nos da un valor positivo de 290°464.54que
corresponde al total de los recursos que quedan en manos de la empresa
al final de toda su vida util; por lo tanto es el proyecto o inversién es
ventajosa. En cuanto a la TIR es 47.14% indica que se acepta el proyecto
por ser mayor que el costo de oportunidad del dinero. El tiempo para
recuperar la inversion original seria de 2 afios, 1 mes y 24 dias para el
presente proyecto; en lo que se respecta a la Relacion Beneficio/Costo
esta es de 1.35 usd lo que significa que por cada délar invertido la
empresa recuperara 0.35 usd. Dentro de los valores de sensibilidad
tenemos que son menores que uno, por lo tanto no afectan al proyecto los
cambios en los costos del 24.90% y el decremento en los ingresos del

19.25% esto significa que el proyecto no es sensible a estos cambios.



Cabe recalcar que la rentabilidad del proyecto depende basicamente del
valor de la inversion inicial; es por ello que se recomienda que la
Empresa mantenga un capital de trabajo suficiente para sus necesidades
de financiamiento a corto plazo a fin de cumplir con sus compromisos
oportunamente. También Efectuar un analisis profundo para determinar si
el pais o el sector empresarial tienen los suficientes requisitos para poder

efectuar operaciones de venta.

Durante los primeros afios de vida del producto es de suma importancia
los gastos correspondientes a publicidad, con el fin de lograr captar mayor
cuota de mercado y sobre todo que la marca este en la mente de los
consumidores. Como recomendacion general se propone la pronta
ejecucion del presente proyecto, con la finalidad de aprovechar las

ventajas que actualmente ofrece el mercado Azuayo.



ABSTRACT

This project called "PROJECT FEASIBILITY FOR THE CREATION OF A
COMPANY OF MANUFACTURE OF JEAN PANTS AND MARKETING IN
THE PROVINCE OF AZUAY" is an initiative that arises to leveraging the

massive consumption of jean pants in the province of Azuay.

In order to develop this project different methods and techniques applied
research permits such as: Inductive Method allowed similarities and
differences are established, abstractions are made and to reach general
conclusions; Deductive Method This method helped us to determine the
sample size, with general and actual population data locally actual product
demand and potential demand; the analytical method could draw the
relevant conclusions and recommendations. The statistical method that
allowed measuring the results of the survey allowed us to determine the

feasibility of creating a production company Jean in the Province of Azuay.

This project consists of four studies thereof which are: Market Research,
Technical Study, Organizational Study, Finance and Financial Evaluation

Study.

MARKET RESEARCH Within the same as was done in the province of
Azuay with a sample of 400 people for 400 establishments demand and

supply; After tabulating the survey determined the Potential Demand for



321,424 people the Real Effective Demand and Demand 319,817 people,
which has an average purchase of 27 jeans for commercial premises, this
means that both the Real Effective Demand and Demand jean pants is
2'303.003 units while the supply of pants jean is 1'167.043 units; the
difference between these amounts is 1135.960 units corresponding to the
Unsatisfied demand. Based on these results it is determined that the
project can and should be performed by the results obtained in the
analysis of demand, supply and especially the levels of marketing this

product.

Regarding TECHNICAL STUDY Installed Capacity machinery'the project
work in the first year to 55% producing 27,500 units; then in the fifth year
will work 75% which equates to 37,500 units and finally for the tenth year
with 100% capacity will produce 50,000 units of jean pants. It should be
noted that the company will be located in Sector San Andrés, Chiquintad
Parish, Canton Cuenca. Diagram of the production process, product
features, technical aspects such as machinery, facilities and distribution,

personnel requirements, etc. It is also made.

Mission, vision, philosophy and values, logo and slogan STUDY
ADMINISTRATIVE within the legal structure should be like any company
develops. Org as structural, functional and positional also produced; and

finally operating manuals and policies for future business develop.



The FINANCIAL REVIEW total investment of the project is $ 130°536.96
usdis determined, 50% will be financed by the partners and 50% through a
loan that will keep the CFN National Financial Corporation a 10 year term

with 11.65% annual interest.

The FINANCIAL ASSESSMENT shows the following results: According to
the NPV of the project gives a positive value 290°464.54corresponding to
the total resources are in the hands of the company at the end of its
lifetime; therefore is the project or investment is advantageous. As to the
TIR is 47.14% indicates that the project is accepted as being greater than
the opportunity cost of money. The time to recover the original investment
would be 2 years, 1 month and 24 days for this project; as it regards the
benefit / cost ratio is 1.35 usd this meaning that for every dollar invested
company recovered 0.35 usd. Within the sensitivity values we are less
than one, so no changes affecting the project cost of 24.90% and the
decrease in revenues of 19.25% this means that the project is not

sensitive to these changes.

It is noteworthy that the project's profitability depends primarily on the
value of the initial investment; is why it is recommended that the Company
maintains a short term sufficient working capital for its financing needs to

meet its commitments promptly. Also Perform a thorough analysis to



determine if the country or the business sector have sufficient conditions

for carrying out sales operations.

During the early life of the product is paramount expenditure on
advertising, in order to achieve capture greater market share and
especially the brand is in the minds of consumers. As a general
recommendation the speedy implementation of this project, in order to

reap the benefits currently offered by the market Azuayo is proposed.
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c¢. INTRODUCCION

En la actualidad, en nuestro pais la confeccién de los pantalones Jean se
encuentra concentrada en la ciudad de Pelileo, provincia de Tungurahua,
los mismos que distribuyen el producto a nivel nacional. Cabe recalcar
gue son nuestros mayores competidores en el mercado debido a sus

bajos precios y buen calidad.

Otro problema que tiene que enfrentar nuestra empresa es la
revalorizacion de la marca nacional, y para ello deberda mejorar no solo la
calidad de su materia prima sino también en la elaboracién de las prendas

con disefios propios los mismos que deberan ser creativos e innovadores.

Cabe recalcar que el incremento de las materias primas para la industria
textil preocupa a este sector, ya que las telas que utilizan son importadas
de Colombia, Pera, Brasil, Panama y Venezuela. Algunas empresas
textiles ha optado por adquirir telas provenientes de China por su bajo

costo, sin tomar en cuenta que son de mala calidad.

Por otra parte, en la provincia de Azuay se ha evidenciado el consumo
masivo de pantalones jean, los mismos que son adquiridos por personas
de todas las edades, de ambos sexos y de diferentes clases sociales,
debido que es una prenda indispensable en el vestir diario. Es por ello

qgue en la ciudad de Cuenca todos los dias miércoles, industriales textiles
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de distintos lugares del pais comercializan sus productos al por mayor y al
por menor en el Sector de la Feria Libre, de lo que he podido evidenciar
gue existe agotamiento masivo de estas prendas; por tal razén con
finalidad de aprovechar este potencial consumo he creido conveniente
crear una empresa innovadora que contribuya al desarrollo econdémico y
al incremento de fuentes de trabajo para el sector industrial, mediante la
confeccion de pantalones Jean de buena calidad, con precios accesibles

gue nos permitan competir en el mercado local.

Nuestra empresa pretende comercializar pantalones jean de hombre y
mujer en la toda la provincia de Azuay, especificamente van dirigidos a

grandes almacenes, es decir ventas al por mayor.

Con la finalidad de implementar este proyecto se procede a realizar los
siguientes estudios: Estudio de Mercado que nos permitio determinar un
diagndstico de la realidad del comercio de la ciudad y provincia de Azuay,
para ello se estableci6 la demanda y la oferta del producto que se

pretende ofrecer a la ciudadania incluyendo un plan de comercializacion.

Dentro del segundo objetivo se detalla el Estudio Técnico que contiene
la capacidad instalada, la capacidad utilizada, la demanda insatisfecha, el
tamafio y localizacion adecuada de las instalaciones y la Ingenieria del
proyecto que permitira acoplar los recursos fisicos para los

requerimientos optimos de produccion.
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Como tercer objetivo encontramos el Estudio Organizacional, en el cual se
describe la organizacioén juridica y administrativa de la empresa, para ello
se propone nombre, mision, divisibn y se sugiere un Manual de

Funciones y Manual de Puestos para el personal de la empresa.

Como cuarto objetivo se realiza un Estudio Financiero, en el cual se
ordend y sistematizo la informacion referente a lo monetario estableciendo
la inversion del proyecto y también se elabora los cuadros de
presupuestos. Finalmente dentro del quinto objetivo se realiza la
Evaluacion Financiera, en donde se ha podido determinar la factibilidad
del proyecto de inversién, que permite recomendar la implantacion del

proyecto desde un punto de vista econdmico y financiero.
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d. REVISION DE LITERATURA

MARCO TEORICO REFERENCIAL

Antecedentes

La historia de los jeans se remonta al siglo XIX en el afio 1853, época de

GraficoN°1 la fiebre del oro en las minas de la zona oeste de
los EE.UU. Su creacién es producto del ingenio de
un vendedor de origen bavaro que con 23 afos
descubri6é que la fortuna estaba alli para quien la

busque. Se encontraba vendiendo, en las zonas

Fuente:Imagenes Google  mjneras de los Estados Unidos, telas recias para la

confeccién de carpas y toldos para las carretas. *

Las ventas del material eran muy escasas asi que analizo el mercado que
tenia y decidié que lo que realmente necesitaban aquellos hombres eran
pantalones lo suficientemente fuertes como para aguantar los rigores de

aquel trabajo extremo. Y es asi que nacen los primeros jeans.

El nombre, Jean, viene de la palabra Génova, y es que de alli era traida la
tela, una dura y resistente loneta de color marrébn con la que se

confeccionaron los primeros pantalones.

http://www.diariolibre.com/noticias/2005/10/08/i76251 jeans-imprescindible-prenda-
urbana.html



http://www.diariolibre.com/noticias/2005/10/08/i76251_jeans-imprescindible-prenda-urbana.html
http://www.diariolibre.com/noticias/2005/10/08/i76251_jeans-imprescindible-prenda-urbana.html

14

Los primeros modelos, sencillos, amplios, con

Grafico N° 2

tirantes y color café, inspiraron a Lévi Strauss y
a Jacob Davis para que registraran como marca
los primeros blue jeans que, desde entonces y

fabricados ya no con tela de carpa sino con

Fuente: Imagenes Google  (€]id0s de algodon resistentes al uso y el abuso,

entraron a formar parte de las costumbres de los norteamericanos. *

La nueva tela que sustituyo la loneta fue un tejido de sarga en algodén,
que le habia sorprendido por la calidad de su tefido llamada Sarga de
Nimes; ha sido la tela mas consumida de la historia y hoy se la conoce
como Denim. Sélo faltaba un detalle y este le fue aconsejado por un
sastre de Carson City: remaches en los puntos de tensién. Con esto nacio

el Jean que conocemos hoy dia.

El Jean deja las granjas y minas cuando comienza la Il Guerra Mundial. El
Plan Marshall llevaba en su carga para las bases militares una cesta
basica de viveres y blue jeans. Salieron del campo para quedarse por

siempre.

Para los afios sesenta y setenta la prenda se convierte en un arma mas
del proceso de igualdad. Lo usan los negros, los pobres, los ricos, los

hippies, hombres y mujeres por igual. La moda unisex llego y los chicos

*http://www.diariolibre.com/noticias/2005/10/08/i76251 jeans-imprescindible-prenda-
urbana.html



http://www.diariolibre.com/noticias/2005/10/08/i76251_jeans-imprescindible-prenda-urbana.html
http://www.diariolibre.com/noticias/2005/10/08/i76251_jeans-imprescindible-prenda-urbana.html

15

se dejaron crecer el cabello y las chicas perdian las formas con una
extremada delgadez ademas de cubrir sus cuerpos con anchas franelas y
sudaderas.

Fue en la década de los 80 cuando entraron por la puerta grande de la
moda y se empez6 a ver cambios en disefios y texturas. Las grandes
fabricas introdujeron técnicas de lavado con quimicos, y empezaron a
fabricarlos con aplicaciones doradas, para acomodarlos a las nuevas

tendencias.

Para finales de la década de los ochenta fueron cayendo uno a uno los
muros que separaban a los tejanos de los talleres de los mejores
disefiadores del mundo. Las grandes casas de moda dedican ahora
tiempo y espacio al Jean. Entran en competencia en el mercado Versace,
Armani y mas aunque su target es otro que el de los grandes fabricantes

que se sitlan en este orden: Levi's, Lee, Wrangler y Lois .

Otros datos interesantes:

El clasico jean 501 de Levi's debe su nombre al nimero de lote de
fabricacién que se le asigné al momento de su fabricacion. En la década
de los 50 los jeans se convirtieron en la prenda de vestir de los "chicos

malos de Hollywood", representados por Marlon Brando y James Dean. °

*http://ropaalamoda.wordpress.com/2010/11/21/la-horma-perfecta/
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Los jeans prelavados los cre6 Jack Spence para la empresa Lee.El blue
jean es la unica prenda de vestir que ha unido a seis generaciones.
En los aflos 50, Marlon Brando y James Dean reivindican el espiritu de
una generacion que esta naciendo y a través del jean guian los rebeldes
con causa. Al final de los afios 60, el movimiento hippie que represento la
gran revolucion juvenil, permiti®6 mirar el mundo con otros o0jos:
botamangas acampanadas e inspiraciones étnicas hablaban de una vision

del mundo mas ecoldgica y romantica.

A finales de los afios 70 e inicios de los 80, sobre todo por la necesidad
de comodidad y de facilitar el movimiento en el baile y el deporte, las
botamangas se ajustan y se cifien las piernas. También para los mas
contestatarios, punks y rockeros, las botamangas se ajustan, y la musica
New Wave impone estéticas mas vanguardistas. Aparecen los baggies,

amplios en la cadera.

La dltima gran revoluciéon se dio en la década del 80 con la aparicion del
break dance y el hip hop. En los afos 90 se masifican gracias a
fenémenos deportivos como los patines y las patinetas, y aumentan las

dimensiones de la prenda, se agigantan las proporciones. *

El Jean ha sobrevivido a los cambios de clima, de contexto social, de
creencias culturales, y se ha convertido en uno de los pocos testigos de la

historia que existen hoy en dia.

*http://ropaalamoda.wordpress.com/2010/11/21/la-horma-perfecta/
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El blue jean ecuatoriano.

Destruida por el terremoto del 5 de agosto de 1949, la localidad de Pelileo
demuestra hoy el emprendimiento de sus pobladores y muestra de
aguello es el comercio en sus almacenes especializados en venta de

pantalones blue jeans.’

Grifico N° 3 ~ El municipio de Pelileo esta localizado en la
provincia de Tungurahua (centro andino), a
media hora de la ciudad de Ambato y a dos
horas y media de Quito.La historia cuenta que

una nueva ciudad se construyd en una

Eaaaitas ,mag;,,es Gog.e localidad cercana en remplazo de la destruida,
ahora denominada Pelileo Grande, una de las parroquias del canton.Los
turistas disfrutan de la variedad de ofertas que tiene la calle principal de
este singular centro comercial ecuatoriano. Los maniquis vestidos con la
ropa de mezclilla son lo primero que capta el ojo del turista, que busca el

popular blue jean a un médico precio.

Los pantalones cuestan desde ocho dolares. Otros, de mejor calidad
pueden llegar a precios entre $20 y $30, dependiendo del disefio y textura
de la tela, es decir la ligereza combinada con la resistencia entre las pilas

de pantalones jeans. La diversidad de colores también es un factor,

>http://www.andes.info.ec/es/reportajes/2671.html



http://www.andes.info.ec/es/reportajes/2671.html
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aunque con dominio de la gama del azul.Los turistas compradores
también pueden adquirir aqui otro tipo de prendas como pantalones de

pana, chompas, chaquetas, faldas, camisas, camisetas, gorras y mas.

“La amabilidad de los pelilefios es evidente y eso invita a los ecuatorianos
de todas partes a adquirir nuestros productos”, sefala el comerciante
Manuel Llerena, quien agrega que diciembre es la mejor temporada de
ventas.Pero los fines de semana y feriados, como el venidero entre
viernes y domingo, también hay una considerable visita de los turistas,
afirma Gladis Lozada, de 38 afos, 14 de ellos en el negocio de los jeans

de Pelileo.®

La ambatena Yolanda Morales, explica que el “secreto del éxito” de
Pelileo es mantener la calidad de los pantalones y no abandonar nunca el
altimo grito de la moda vigente, mientras expone los pantalones de

modernos disefios sobre un aparador.

®http://www.andes.info.ec/es/reportajes/2671.html
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MARCO CONCEPTUAL

PROYECTOS DE INVERSION

Definicién

Baca Urbina (1995) conceptua al proyecto como: “ la busqueda de una
solucion inteligente al planteamiento de un problema tendiente aresolver,
entre muchas, una necesidad humana .En esta forma puede haber
diferentes ideas, inversiones de diverso monto, tecnologia y metodologias
con diverso enfoque, pero todas ellas destinadas a resolver las
necesidades del ser humano en todas sus facetas, como pueden ser

educacion, alimentacion, salud, ambiente, cultura, etcétera”.’

Por lo tanto, un proyecto de inversidbn es la guia para la toma de
decisiones acerca de la creacion de una futura inversibn que muestra el
disefio comercial, técnico-organizacional, econémico y financiero de la
misma. En caso de resultar viable el proyecto, este documento se

convierte en un plan que guia la realizacion del mismo.

PROYECTOS DE FACTIBILIDAD

‘Es una propuesta de accidon técnico economica para resolver una
necesidad utilizando un conjunto de recursos disponibles, los cuales

pueden ser, recursos humanos, materiales y tecnolégicos entre otros. Es

"BACA URBINA, Gabriel. “Evaluacion de Proyectos”. Tercera Edicion. Mc Graw Hill. México,
1995.
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un documento por escrito formado por una serie de estudios que permiten
al emprendedor que tiene la idea y a las instituciones que lo apoyan saber

si la idea es viable, se puede realizar y dara ganancias”.®

El Ciclo de los Proyectos

El ciclo del proyecto es un proceso lineal en el que se identifican tres
etapas basicas: Formulacion, ejecucion y evaluacion. En cada una de las
etapas que comprende el ciclo de un proyecto, se desarrollan un conjunto
de actividades, paso a paso, hasta culminar con el resultado o producto

esperado.

La necesidad de los Proyectos de Inversidon

“Todos y cada uno de los bienes y servicios que tenemos disponibles en
el mercado, antes de venderse comercialmente, fueron evaluados desde
varios puntos de vista, siempre con el objetivo final de satisfacer una
necesidad humana. Después de esto, hubo quien se dedicé a producirlos

en masa, por consiguiente tuvo que realizar una inversién econémica.”

Clasificacion de las inversiones

Existen diferentes criterios para definir la tipologia de las inversiones, no
obstante cada vez con mas frecuencia se utiliza para ello la clasificacion

de Joel Dean, el cual define las inversiones en cuatro grupos, a saber:

8VELASQUEZ, Ramiro., Administracion de Empresas., Edit. Norma S.A,, Vol. 4., 1991
*Haime Levi Luis, Planeacién Financiera de la Empresa Moderna, ISEF, S.A., México 1995, 223. Pp.
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* Inversiones de renovacion.
* Inversiones de expansion.
* Inversiones de modernizacion o de innovacion.

* Inversiones estratégicas.

Ejecucion del proyecto

La ejecucion es el proceso de llevar a cabo la secuencia de tareas que
conducen a los objetivos. Lo cual debe estar dirigido en base a un
cronograma de actividades y de acuerdo a los recursos previstos para el
proyecto. A su vez se debe realizar constantes evaluaciones de cada fase

gue se va ejecutando, comparando lo realizado con lo disefiado.

En esta etapa, se identifican tres momentos basicos: el inicio de la
ejecucion o la ejecucion de la inversibn y puesta en marcha de las
actividades productivas; la operacion en si de las actividades productivas
y la maduracién del proyecto que coincide con la proximidad a la
culminacién del proyecto y en el que se obtienen los resultados esperados

del proyecto.

Evaluacion del proyecto

Si se desea evaluar un proyecto de creacidn de un nuevo negocio,

ampliar instalaciones de una industria, o remplazar tecnologia, cubrir un
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vacio en el mercado, lanzar un nuevo producto, proveer servicios, etc. Tal
proyecto debe evaluarse en términos de conveniencia, de tal forma que
se asegure que habrad de resolver una necesidad humana en forma
eficiente, segura y rentable. La optimacion se inicia antes de preparar y
evaluar un proyecto. En efecto al identificar un problema que se va a
solucionar con el proyecto o una oportunidad de negocios que se va a
aprovechar con él debera, prioritariamente, buscarse en todas las
opciones que conduzcan al objetivo. Cada opcion sera un proyecto. En
una primera instancia se preparara el proyecto, es decir se determinard la
magnitud de sus inversiones, costos y beneficios. En segunda instancia
se evaluara el proyecto, o sea se medira la rentabilidad de la inversion.
Ambas etapas constituyen lo que se conoce como la preinversion.*°

La toma de decisiones asociadas a un proyecto.- No existe una
concepcion rigida definida en términos de establecer mecanismos
precisos en la toma de decisiones asociadas a un proyecto. No obstante,
resulta obvio sefalar que la adopcion de decisiones exige disponer de un
sinnUmero de antecedentes que permitan que ésta se efectué
inteligentemente. Para ello se requiere la aplicacién de técnicas asociadas
a la idea que da origen a un proyecto y lo conceptualicen mediante un
raciocinio l6gico que implique considerar toda la gama de factores que
participan en el proceso de concrecién y puesta en marcha de éste. Lo
fundamental en la toma de decisiones es que se encuentre cimentada en

antecedentes basicos concretos que hagan que las decisiones se adopten

1°ACOSTA, Alberto., Curso Basico de Administracion de Empresas, Mercadeo., Edit. Norma S.A.,
1991
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concienzudamente y con el mas pleno conocimiento de las distintas
variables que entran en juego, una vez valoradas permitiran adoptar las

mejores decisiones posibles.™

La evaluacidon social de proyectos compara los beneficios y costos que
una determinada inversion pueda tener para la comunidad de un pais en

su conjunto.*?

ESTUDIO DE MERCADO

“El estudio de mercado se define como el “proceso de planificar,
recopilard, analizar y comunicar datos relevantes acerca del tamafio,
poder de compra de los consumidores, disponibilidad de los distribuidores

y perfiles del consumidor, con la finalidad de ayudar a tomar decisiones.”*®

Es atil para prever una politica adecuada de precios, estudiar la mejor
forma decomercializar el producto y contestar a la siguiente pregunta
¢ Existe un mercado viablepara el producto que se pretende elaborar? Si
la respuesta es positiva, el estudio continda.Si la respuesta es negativa,

puede replantearse la posibilidad de un nuevo estudio maspreciso y

"WELASQUEZ, Ramiro., Administracién de Empresas., Edit. Norma S.A., Vol. 4., 1991

12ACOSTA, Alberto., Curso Basico de Administracion de Empresas, Mercadeo., Edit. Norma S.A.,
1991

BNARESH, Malhotra K. Investigacion de Mercado un Enfoque Practico, Pags. 90 al 92
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confiable; si el estudio hecho ya tiene esas -caracteristicas, lo

recomendable seriadetener la investigacion.**

“El objetivo aqui es estimar las ventas. Lo primero es definir el producto o
servicio: ¢Qué es?, ¢Para qué sirve?, ¢Cudl es su "unidad": piezas, litros,
kilos, etc.?, después se debe ver cual es la demanda de este producto, a
quien lo compra y cuanto se compra en la ciudad, o en el area donde esta

el "mercado".'®

Una vez determinada, se debe estudiar la OFERTA, es decir, la
competencia ¢De ddénde obtiene el mercado ese producto ahora?,
¢,Cuantas tiendas o talleres hay?, ¢ Se importa de otros lugares?, se debe
hacer una estimacion de cuanto se oferta. De la oferta y demanda,
definira cuanto serd lo que se oferte, y a qué precio, este sera el

presupuesto de ventas. Un presupuesto es una proyeccion a futuro.*®

Mercado

En el latin, y mas exactamente en el término mercatus, es donde
encontramos el origen etimolégico de la palabra mercado. Un término este
gue es empleado con gran frecuencia en la sociedad actual para referirse
a todo aquel sitio publico en el que, en los dias establecidos, se procede a

comprar o vender diversos productos.

"Con base a Baca Urbina ,Gabriel. Op. Cit..Pp 7.
15VELASQUEZ, Ramiro., Administracion de Empresas., Edit. Norma S.A,, Vol. 4., 1991
1‘SROSENBERGJ.M., Diccionario de Administracion y Finanzas., Edit. Océano., Barcelona-Espaia
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Este concepto describe al ambito, ya sea fisico o virtual, en el cual se
generan las condiciones necesarias para intercambiar bienes y/o
servicios. También puede entenderse como la organizacién o entidad
que le permite a los oferentes (vendedores) y a los demandantes
(compradores) establecer un vinculo comercial con el fin de realizar
operaciones de diversa indole, acuerdos o intercambios. Cabe resaltar
que el mercado hace su aparicion a raiz de la union de conjuntos
compuestos por vendedores y compradores, lo que permite que se
articule un sistema basado en la oferta y la demanda. En concreto, se
identifica al mercado con el grupo de actividades y de operaciones de tipo

comercial que se realizan en uno o varios sectores econémicos.

Demanda

‘La demanda es el deseo que se tiene de un determinado producto pero

que esté respaldado por una capacidad de pago".!’

"La demanda es la cantidad de bienes y/o servicios que los compradores
0 consumidores estan dispuestos a adquirir para satisfacer sus
necesidades o deseos, quienes ademas, tienen la capacidad de pago
para realizar la transaccion a un precio determinado y en un lugar

establecido".'®

Del libro: Direccién de Marketing, Edicion del Milenio, de Kotler Philip, Cdmara Dionicio, Grande
Idelfonso y Cruz Ignacio, Prentice Hall, Pag. 10.
REYES PONCE, Agustin., Administracion de Empresas., Edit. Limusa., México., 1982


http://definicion.de/organizacion/
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Demanda potencial: La demanda potencial es la maxima demanda
posible que se podria dar para uno o varios productos en un mercado
determinado. El hallar la demanda potencial para el tipo de producto o
servicio que se ofrece, tiene como objetivo principal ayudar a pronosticar
o determinar cual sera la demanda o nivel de ventas de la empresa o

negocio.

Demanda real: “Son necesidades reales de los clientes, también se
refiere al periodo de tiempos, se conoce mediante investigaciones, siendo
la demanda real diferente a la efectiva en periodo de tiempo mas largo ya

que puede sujetarse a decisiones tomadas por los clientes.*®

Demanda efectiva: Conjunto de mercancias y servicios que los
consumidores realmente adquieren en el mercado en un tiempo
determinado y a un precio dado. La demanda efectiva es el deseo de
adquirir un bien o servicio, mas la capacidad que se tiene para hacerlo.
Punto de equilibrio entre demanda global y oferta global; es decir,
combinacién de puntos en donde el sector gasto monetario y los sectores

produccién y empleo estan en equilibrio.

Oferta

“‘Define la oferta como la cantidad de bienes y/o servicios que los

productores estan dispuestos a vender en el mercado a un precio

1Q-ZZGERRERO, Parra Francisca, 2005. GESTION DE STOCKS. Esic. 3ra Edicion. Madrid.
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determinado. También se designa con este término a la propuesta de
venta de bienes o servicios que, de forma verbal o por escrito, indica de

forma detallada las condiciones de la venta".?°

Baca Urbina (2010), Oferta es la cantidad de bienes o servicios que un
cierto numero de oferentes estan dispuestos a poner a disposicion del
mercado a un precio determinado. Respecto a los tipos de oferta estan:
oferta competitiva o de mercado libre, oferta oligopdlica, y la oferta
monopolica. Entre la informacion mas importante para llevar a cabo el
analisis de la oferta, se establecen cuales son los puntos para realizarlo,
en donde, los factores cuantitativos y cualitativos que se requiere conocer
tanto propios como de la competencia son: namero de productores;
localizacion; capacidad instalada y utilizada; calidad y precio de los

productos; planes de expansion; inversion fija y nimero de trabajadores.

Se define como la cantidad de bienes o servicios que se ponen a
disposicion del publico consumidor en determinadas cantidades, precio,
tiempo y lugar. Al hacer un analisis del mercado competidor se debe tener

en cuenta:

e El posicionamiento de los competidores en la mente de los

clientes.

“°REYES PONCE, Agustin., Administracion de Empresas., Edit. Limusa., México., 1982
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Fortalezas y debilidades de los competidores. Quienes estan
ofreciendo el mismo bien o servicio, aun los sustitutos en la plaza
donde se desea patrticipar.

Las caracteristicas de los bienes o servicios suministrados por la
competencia y el precio de venta prevaleciente.

El estudio debe contener la cantidad de empresas participantes,
los volimenes ofrecidos en la zona y el precio promedio al que se
vende.

Es conveniente realizar un cuadro comparativo entre los distintos
tipos de ofertantes con sus diversos bienes o servicios, compara
sus precios y la calidad ofrecidos, de preferencia investigar a cerca
de los potenciales de produccion, o sea saber si pueden ofrecer en
mayores volimenes y hacer un mapeo de la distribucion en la

zona de interés, respecto del giro que se propone instalar.?

Demanda Insatisfecha: “Es una situaciéon de demanda insatisfecha, los

productos o servicios que estan disponibles para satisfacer las

necesidades de los adoptantes objetivos no les satisfacen completamente

a ellos ni a la demanda. En otras palabras, hay que cubrir un vacio en la

sensacion o experimentacion de satisfaccion.

122

21 20

ACOSTA, Alberto., Curso Basico de Administracion de Empresas, Mercadeo., Edit. Norma

S.A., 1991
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ESTUDIO TECNICO

“Tiene como objetivo determinar los requerimientos de recursos basicos
para el proceso de produccién, considera los datos proporcionados por el
estudio de mercado para efectos de determinacion de tecnologia

adecuada, espacio fisico y recursos humanos”*

La importancia de este estudio se deriva de la posibilidad de llevar a cabo
una valorizacién economica de las variables técnicas del proyecto, que
permitan una apreciacion exacta o aproximada de los recursos necesarios
para el proyecto; ademas de proporcionar informaciéon de utilidad al
estudio econdmico - financiero. Todo estudio técnico tiene como principal
objetivo el demostrar la viabilidad técnica del proyecto que justifique la

alternativa técnica que mejor se adapte a los criterios de optimizacion.?*

El objetivo de aqui es disefiar como se producira aquello que venderas. Si
se elige una idea es porque se sabe o0 se puede investigar como se hace
un producto, o porque alguna actividad gusta de modo especial. En el

estudio técnico se define:

e Donde ubicar la empresa, o las instalaciones del proyecto.

e Donde obtener los materiales o materia prima.

“BACA URBINA, Gabriel.Evaluacién de proyectos. 62 Edicion. Editorial Mc Graw-Hill. 2010
**REYES PONCE, Agustin., Administracion de Empresas., Edit. Limusa., México., 1982
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e Que maquinas y procesos usar.

e Que personal es necesario para llevar a cabo este proyecto.

En este estudio, se describe que proceso se va a usar, y cuanto costara
todo esto, que se necesita para producir y vender. Estos seran los

presupuestos de inversion y de gastos.?

Capacidad instalada: Esta determinada por el rendimiento o produccion
maxima que puede alcanzar el componente tecnolégico en un periodo de
tiempo determinado. Est4 en funcién de la demanda a cubrir durante un
periodo de la empresa. Se mide en el nUmero de unidades producidas en

una determinada unidad de tiempo. %

Capacidad utilizada: “Constituye el rendimiento o nivel de produccién
con el que hace trabajar la maquinaria, esta capacidad esta determinada
por el nivel de demanda que se desea cubrir durante un periodo

determinado”®’

Tamario

“REYES PONCE, Agustin., Administracion de Empresas., Edit. Limusa., México., 1982
268MURCIA, Jairo. Proyectos, Formulacion y Criterios de Evaluacion. Editorial Alfa Omega. 2009
27MURCIA, Jairo. Proyectos, Formulacion y Criterios de Evaluacion. Editorial Alfa Omega. 2009
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El tamafio de un proyecto es su capacidad instalada, y se expresa en
unidades de produccién por afio.?® El estudio del tamafio del proyecto
busca el planteamiento y analisis de los parametros que permitan definir

el tamafo optimo de la planta y el tamafio minimo de produccion.

La determinacion y analisis de este punto resulta importante para la
posterior realizacion y evaluacion del proyecto porque permitira en primer
instancia llevar a cabo una aproximacioén de costos involucrados en las
inversiones necesarias para la realizacion y puesta en marcha del
proyecto, que conlleven a un grado 6ptimo de aprovechamiento conforme

a lo requerido por un tamafio y capacidad determinados.*

Localizacion

El estudio y analisis de la localizacion de los proyectos puede ser muy util
para determinar el éxito o fracaso de un negocio, ya que la decision
acerca de donde ubicar el proyecto no solo considera criterios
econdémicos, sino también criterios estratégicos, institucionales, técnicos,
sociales, entre otros. Por lo tanto el objetivo mas importante,
independientemente de la ubicaciébn misma, es el de elegir aquel que
conduzca a la maximizacion de la rentabilidad del proyecto entre las

alternativas que se consideren factibles.

®Baca Urbina , Gabriel, “Evaluacion de Proyectos”, Tercera Edicidn, Mc. Graw Hill, México 1995.
Pp.86

NACIONES UNIDAS., Manual de Proyectos de Desarrollo Econémico., México D.F., Diciembre.,
1968
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De tal modo que para la determinacion de la mejor ubicacion del proyecto,
el estudio de localizacion se ha subdividido en dos partes:

Macrolocalizacién y Microlocalizacion”*°

Macro localizacién:También llamada macro zona, es el estadio de
localizacion que tiene como propésito encontrar la ubicacion mas
ventajosa para el proyecto. Aqui se determinan las caracteristicas
fisicas e indicadores socioeconémicos mas relevantes y las
exigencias o0 requerimientos del proyecto como: mano de obra
materiales primas, energia eléctrica, combustibles, agua, mercado,
transporte, facilidades de distribucién, comunicaciones, condiciones
de vida leyes y reglamentos, clima, acciones para evitar la
contaminacion del medio ambiente, apoyo, actitud de la comunidad,

zona francasy, condiciones sociales y culturales.

Micro localizacion: Es el estudio que se hace con la finalidad de
seleccionarel sitio especifico o comunidad para instalar la planta,
este sitio permite cumplir con los objetivos de lograr la mas alta

rentabilidad y producir al minimo costo de unitario. >

Ingenieria del Proyecto

La ingenieria de un proyecto tiene por objeto llenar una doble funcién:

primero, la de aportar la informacion que permita hacer una evaluacion

**NARESH, Malhotra K. Investigacién de Mercados Un Enfoque Préctico, Pag. 101 al 102
*'NACIONES UNIDAS., Manual de Proyectos de Desarrollo Econémico., México D.F., Diciembre.,
1968
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econdémica del proyecto; y segundo, la de establecer las bases técnicas
sobre las que se construira e instalara la planta, en caso de que el

proyecto demuestre ser econémicamente atractivo.

Componente tecnoldgico: Consiste en definir el tipo de maquinarias y
equipos seran necesarios para poder fabricar el producto o la prestacion
del servicio, por ejemplo en el caso de una empresa metal mecanica
tenemos las maquinas de soldar, maquinas de cortar metal, etc; en una
empresa textil tenemos las maquinas de costura recta, remalladoras,

bordadoras, etc

Infraestructura fisica: Todo proceso de fabricacion o de prestacion de
servicios se realiza en un lugar fisico y dicho lugar debe responder a las
necesidades de los procesos que alli se van a realizar, en tal sentido
establecer las caracteristicas del local o de la infraestructura en donde se
van a llevar estos procesos de produccion o de prestacion de servicios,
para lo cual se tiene que considerar: El area del local; las caracteristicas
del techo, la pared y de los pisos; los ambientes: la seguridad de los
trabajadores (ventilacion, lugares de salida ante posibles accidentes o

desastres naturales).

Distribucion de la planta: Los planos de distribucion de la planta sirven
para establecer el tamafo y la localizacion de las areas industriales

dedicadas a: recepcion de materias primas, elaboracion de productos,
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servicios auxiliares, control de calidad, envase y empaque,

almacenamiento e intercomunicacion de la planta.

Proceso de produccion: En toda actividad productiva existen procesos
gue permiten llevar a cabo la produccién de un producto de una manera
eficiente que permite un flujo constante de la materia prima, eficiencia en
el usos del tiempo, orden, etc. Por tal motivo es importante disefar los
subprocesos dentro del proceso de produccion de tal manera que pueda
darse un proceso 6ptimo en la fabricacién del producto o la presentacion

del servicio.*

Disefio del producto: Para disefiar o desarrollar un nuevo producto, en
primer lugar se debe investigar y analizar las necesidades, gustos,
preferencias, deseos Yy caracteristicas de los consumidores que
conforman el mercado objetivo, luego se disefla un producto que se
encargue de satisfacer dichas necesidades, gustos, preferencias y

deseos, y que aproveche dichas caracteristicas.

Flujograma de proceso:es un diagrama que expresa graficamente las
distintas operaciones que componen un procedimiento o parte de este,
estableciendo su secuencia cronolégica. Segun su formato o propdésito,

puede contener informacion adicional sobre el método de ejecucion de las

32 BUSTAMANTE J, Helena, Administracidn financiera, 1ra Edicidn, UNL, Loja 2002
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operaciones, el itinerario de las personas, las formas, la distancia

recorrida el tiempo empleado, etc”.®

Organigrama Estructural

“Es la representacion grafica de la estructura organica de una institucién o
de una de sus areas y debe reflejar en forma esquematica la descripcion
de las unidades que la integran, su relacion, niveles jerarquicos y canales

de comunicacién.”*

Organigrama Funcional

Muestran, ademas de las unidades y sus relaciones, las principales
funciones de cada departamento. Este tipo de organigrama es de gran
utilidad para capacitar al personal y presentar a la organizacion en forma
general.

Organigrama Posicional

Es aquel organigrama donde se detallan el puesto que desempefia dentro
de la estructura organizacional, el nombre de quien ocupa el puesto, asi

como el salario que percibe por el desempefio de sus funciones..®

Manuales administrativos

Los manuales administrativos son documentos que sirven como medios
de comunicacion y coordinacion que permiten registrar y transmitir en

forma ordenada y sistemaética la informacién de una organizacion.*®

3LoAlzA CORTES, Carlos., Practica de Mercadotecnia., McGraw-Hill., México., 2da. Ed., 1988
**CORDOVA PADILLA, Marcial. Formulacion y Evaluacién de Proyectos. Ecoe ediciones. 2011
*CORDOVA PADILLA, Marcial. Formulacion y Evaluacién de Proyectos. Ecoe ediciones. 2011
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ESTUDIO ADMINISTRATIVO

Tiene relacion con las leyes que tengan injerencia directa o indirecta en la
diaria operacion de la empresa, ya sea Cddigo del Trabajo, Impuesto a
La Renta y demas leyes que pudieran afectar su operacion. Son las
normas legales de obligatoria observacion para ejecutar las operaciones

productivas de la empresa.

"La estructura organizacional es clave para organizar la cadena de
mando, la distribucion de la autoridad y el control”*’

Niveles Jerarquicos

Constituyen los diferentes niveles estructurales de la organizacion, se
expone por medio de organigramas y se describe en los manuales de
organizacion. Se encarga de la clasificacion de las distintas posiciones de
la estructura de la organizacién, tomando como base las actividades

laborales y deberes inherentes a un cargo o posicion determinada.

De esta manera, la estructura formal representa una cadena de niveles
jerérquicos, o cadena escalar, superpuestos, formando una pirdmide. En
cada uno de estos se presenta una division administrativa en la cual los

superiores tienen autoridad sobre los subordinados que se encuentran en

**CASTRO RODRIGUEZ, Raul. Evaluacién Econémica y Social de Proyectos. Editorial San Marcos.
2010
*LoAlzA CORTES, Carlos., Practica de Mercadotecnia., McGraw-Hill., México., 2da. Ed., 1988
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los inferiores, aumentando la autoridad y la responsabilidad a medida que

se asciende en la escala jerarquica.®

Organigramas

El organigrama puede describirse como un instrumento utilizado por las
ciencias administrativas para analisis tedricos y la accion practica.Sobre
su concepto, existen diferentes opiniones, pero todas muy coincidentes.
Estas definiciones, arrancan de las concepciones de Henri Fayol. Algunos
autores lo definen como una carta de organizacién, un cuadro sintético
gue indica los aspectos importantes de una estructura de organizacion,
incluyendo las principales funciones y sus relaciones, los canales de
supervision y la autoridad relativa de cada empleado encargado de su

funcioén respectiva.

Pardmetros a respetar en el disefio de organigramas: claridad, simplicidad
y simetria (los niveles de igual jerarquia se ubican a la misma altura),
teniendo siempre en cuenta que estos modelos deben cumplir con la

finalidad de facilitar la comunicacién entre las personas.*®

Manuales

Los manuales administrativos son documentos que sirven como medios

de comunicacion que permiten transmitir y registrar, en forma sistematica

**BACA URBINA, Gabriel., Evaluacion de Proyectos., 2da. Edic., 1994
3QBELL, Martin L., Mercadotecnia, Conceptos y Estrategias., Edit. Continental S.A., México., 1971


http://www.monografias.com/trabajos11/concient/concient.shtml
http://www.monografias.com/trabajos11/metods/metods.shtml#ANALIT
http://www.monografias.com/trabajos35/categoria-accion/categoria-accion.shtml
http://www.monografias.com/trabajos10/teca/teca.shtml
http://www.monografias.com/trabajos2/printeoadmin/printeoadmin.shtml
http://www.monografias.com/trabajos14/comer/comer.shtml
http://www.monografias.com/trabajos15/todorov/todorov.shtml#INTRO
http://www.monografias.com/trabajos7/mafu/mafu.shtml
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y ordenada, la informacion de una organizacion. Existen muchos tipos de
manuales, entre los mas conocidos se tiene:Manual de funcione, Manual
de bienvenida, Manual de usuario, Manual de procedimientos y Manual

de calidad.

ESTUDIO FINANCIERO

Aqui se demuestra lo importante: ¢La idea es rentable?,. Para saberlo se
tienen tres presupuestos: ventas, inversion, gastos. Que salieron de los
estudios anteriores. Con esto se decidira si el proyecto es viable, o si se
necesita cambios, como por ejemplo, si se debe vender méas, comprar

maquinas mas baratas o gastar menos.*°

Hay que recordar que cualquier "cambio" en los presupuestos debe ser
realista y alcanzable, si la ganancia no puede ser satisfactoria, ni
considerando todos los cambios y opciones posibles entonces el proyecto
sera "no viable" y es necesario encontrar otra idea de inversion. Asi,
después de modificaciones y cambios, y una vez seguro de que la idea es

viable, entonces, se pasara al tltimo estudio.**

LA INVERSION DEL PROYECTO

Es el gasto dedicado a la adquisicion de bienes que no son de consumo

final, bienes de capital que sirven para producir otros bienes. En un

4°BELL, Martin L., Mercadotecnia, Conceptos y Estrategias., Edit. Continental S.A., México., 1971
“BACA URBINA, Gabriel., Evaluacion de Proyectos., 2da. Edic., 1994
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sentido mas amplio la inversion es el flujo de dinero que se encamina a la
creacion o mantenimiento de bienes de capital y a la realizacion de
proyectos que presumen lucrativos. La inversion es el uso de factores de
produccion para producir bienes de capital que satisfagan las
necesidades del consumidor, de una forma indirecta pero mas plena en el

futuro.

“El Plan de Inversibn comprende la inversion en equipos: Equipo
Transmisor, Sistema Radiante, Equipo de Produccién, Infraestructura:
Comprende la inversibn en terrenos, caminos de acceso, torres,
instalaciones electromecanicas, edificios, casetas, etc., equipos de oficina,
computadoras, vehiculos, etc., incluyendo repuestos y accesorios, fletes

internos, derechos de introduccion y gastos de instalacion”.*?

COSTOS

“‘Es un desembolso en efectivo o en especie hecho en el pasado, en el

presente, en el futuro o en forma virtual”*®

Célculos de Costos Unitarios.

Para determinar el costo unitario de un producto se procede a dividir el

costo total de fabricacién por el nimero de unidades producidas; a este

“CASTRO RODRIGUEZ,Raul. Evaluacién Econémica y Social de Proyectos. Editorial San Marcos.
2010
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resultado se le un porcentaje de utilidad establecido por la empresa para

determinar el costo de venta.

El andlisis del costo es sumamente importante ya que el mismo mide el
sacrificio econdmico en el que se haya incurrido para alcanzar las metas

de una organizacién”.**

v Costos Fijos:

“Son aquellos cuyo monto total no se modifica de acuerdo con la actividad
de produccién. En otras palabras, se puede decir que los Costos Fijos
varian con el tiempo mas que con la actividad; es decir, se presentaran
durante un periodo de tiempo aun cuando no haya alguna actividad de

produccion”.*

v' Costos Variables:

“Es aquel que se modifica de acuerdo a variaciones del volumen de
produccion (o nivel de actividad), se trate tanto de bienes como de
servicios. Es decir, si el nivel de actividad decrece, estos costos
decrecen, mientras que si el nivel de actividad aumenta, también lo hace

esta clase de costos”.

ACTIVOS

Esta conformado por los recursos y derechos necesarios para el

“BACA URBINA, Gabriel., Evaluacion de Proyectos., 2da. Edic., 1994
4SBOLTEN, Steven., Administracion Financiera., Edit. Limusa., Vol. I., México., 1981
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cumplimiento de los objetivos de la empresa.

v' Activos Corrientes
“Comprende el dinero y otros recursos y derechos que razonablemente se
espera convertir en efectivo, consumir o vender en un periodo que no

exceda de un afo”.*®

v Activos fijos
“‘Representa el valor de los bienes y derechos de propiedad de la
empresa que pueden convertirse en efectivo, en un plazo mayor del
periodo contable o de un afio y esta conformado por las siguientes

cuentas™’

v Activos diferidos
Son los gastos realizados por la empresa, y que unas ves pagadas no
son recuperables o reembolsables. Generalmente estos gastos se
efectlan al construir la empresa y son de un valor considerable por lo cual

la legislacion permite amortizarlos hasta en 5 afios.

PUNTO DE EQUILIBRIO

El punto de equilibrio es una herramienta financiera que permite

determinar el momento en que los ingresos cubren exactamente los

46VALDERREY, Pablo. Segmentacion de Mercados. Ediciones de la U. Bogota. 2011.
*CASTRO RODRIGUEZ, Raul. Evaluacién Econémica y Social de Proyectos. Editorial San Marcos.
2010
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costos, expresandose en valores, porcentajes o unidades. De otra
manera, consiste en obtener el punto de nivelacion o equilibrio en el cual
el proyecto o empresa trabaja a un determinado nivel de la capacidad
instalada que le permita cubrir los costos operativos sin tener pérdidas

financieras. “®

Para este calculo nos valemos de los costos y de los ingresos. Un
incremento o disminucién de los ingresos y costos proyectados por

encima o debajo del punto de equilibrio puede significar pérdida o utilidad.

Objetivo: ElI Punto de Equilibrio tiene como objetivo encontrar un
pardmetro de medicion y proyeccion a futuro, mediante la utilizacion del
presupuesto de costos y gastos, con la finalidad de conocer
anticipadamente los costos incurridos y los volimenes de ventas

obtenidos, garantizando una utilidad adecuada para el fabricante.*®

El punto de equilibrio se calcula de la siguiente manera:

o Primer Método:

PE = Costos Fijos X 100

Ingresos Totales - Costos Variables

“|UNIVERSIDAD NACIONAL DE LOJA-MED“Elaboracién y Evaluacién de Proyectos de Inversion
Empresarial”. Mddulo IX. Loja, 2013

“*UNIVERSIDAD NACIONAL DE LOJA-MED“Elaboracién y Evaluacién de Proyectos de Inversion
Empresarial”. Mdédulo IX. Loja, 2013



o Segundo Método

PE = Costos Fijos

1 - Costos Variables

Ingresos Totales

Grafico N° 4

PUNTO DE EQUILIBRIO

‘ PUNTO DE .- INGRESOS
EQUILIBRIO 7
\ ....... COSTES
i ACTIVIDAD
PERDIDAS BENEFICIOS

Representacion grafica del punto de equilibrio

EVALUACION FINANCIERA

Definicion:
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“Una evaluacion financiera de proyectos es una investigacion profunda del

flujo de fondos y los riesgos, con el objeto de determinar un eventual

rendimiento de la inversion realizada en el proyecto”.*

SOTORO, Francisco. Proyectos, Planeacion y Control. Ecoe ediciones 2009
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FLUJO DE CAJA

“El Flujo de Caja es un informe financiero que muestra los flujos de

ingreso y egreso de efectivo que ha obtenido una empresa”™*

El flujo de caja permite tomar decisiones financieras relacionadas con la
liquidez, se lo denomina también informe de fuentes y usos de fondos y
en el se registran los ingresos efectivos que se prevé obtener en un
periodo de tiempo por venta de bienes, servicios y otros ingresos, y el
destino o uso que se les dara. Contablemente el flujo de fondos indica el
margen de seguridad financiera que otorga la provision de fondos para

cubrir los costos operacionales de la empresa o proyecto.

Elementos del Flujo de Caja

Dentro de los elementos basicos del Flujo de Caja encontramos:

v Los egresos iniciales de fondos.
v' Los ingresos y egresos de operacion
v" El momento en que ocurren estos ingresos y egresos, y

v El valor de desecho o salvamento del Proyecto.>?

51DAVALOSARCENALES, Nelson., Enciclopedia Basica de Administracion, Contabilidad y
Auditoria., Tomo Il., 1990
>>PASACA MORA, Manuel, 2004 Formulacién y Evaluacion de Proyectos. Loja 2004



45

El Flujo de Caja se expresa en momentos, esto significa que el momento
cero indica los egresos previos a la puesta en marcha del Proyecto. Para
elaborar un flujo de caja debemos contar con la informacion sobre los

ingresos y egresos de efectivo que haya tenido la empresa.

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS

Es uno de los estados financieros basicos que tiene por objeto mostrar un
resumen de los ingresos y de los gastos durante un ejercicio,
clasificAndolos de acuerdo con las principales operaciones del negocio,
mostrando por consiguiente las utilidades o pérdidas sufridas en las

operaciones realizadas.

‘El estado de resultado o estado de pérdidas y ganancias es un
documento contable que muestra detalladamente y ordenadamente la

utilidad o pérdida del ejercicio”.>

BALANCE GENERAL

“Es un resumen de todo lo que tiene la empresa, de lo que debe, de lo

que le deben y de lo que realmente le pertenece a su propietario, a una

fecha determinada”™*

53DAVALOSARCENALES, Nelson., Enciclopedia Bésica de Administracién, Contabilidad y
Auditoria., Tomo Il., 1990
54DAVALOSARCENALES, Nelson., Enciclopedia Basica de Administracion, Contabilidad y
Auditoria., Tomo Il., 1990
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VALOR ACTUAL NETO (VAN)

Este factor expresa en términos absolutos el valor actual de tos recursos
obtenidos al final del periodo de duracién del proyecto de inversion. Se
debe
tomar en cuento los siguientes aspectos.>®
e si el VAN es positivo. Y mayor a 1 significa que es conveniente
financieramente.
e Si el VAN es negativo y menor a 1 no es conveniente

financieramente.

FORMULA PARA OBTENER EL VAN.

VAN = ZENC - |

(1+n)*

VAN = FNC (1+1)

VAN = Valor actual neto.
FNC = Flujo Neto de Caja.
| =Tasa de Interés,

N = Numero de periodos,

FA = Factor de actualizacion. Y su formula.

FA= 1/(1+)"

>>UNIVERSIDAD NACIONAL DE LOJA-MED“Elaboracién y Evaluacién de Proyectos de Inversién
Empresarial”. Mdédulo IX. Loja, 2013
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TASA INTERNA DE RETORNO (TIR).

Conocida también como criterio de rentabilidad, se cita muy
frecuentemente como base para evaluar criterios de inversion. La (TIR) se
la define como la tasa de descuento que hace que el valor presente
(VAN), de entradas de efectivo sean igual a la inversion neta relacionada
con un proyecto. Por otra parte se la conoce como la tasa por la cual se
expresa el lucro o beneficio neto, que proporciona una determinada
inversion en funcion de un porcentaje anual, que permite igualar el valor
actual de los beneficios y costos y, en consecuencia el resultado del valor
neto actual es igual a cero. Ademas se utiliza para evaluar un proyecto en
funcion de una tasa Unica de rendimiento anual, en donde la totalidad de
los beneficios actualizados son exactamente iguales a los desembolsos
expresados en moneda actual. Se debe tomar en cuenta los siguientes

criterios.>®

v si la TIR. Es mayor que el costo del capital debe aceptarse el
proyecto.

v Si la TIR. Es menor que el costo del capital debe rechazarse el
proyecto.

v Sila TIR. Es igual que el costo de capital es indiferente llevar a cabo

el proyecto

*®UNIVERSIDAD NACIONAL DE LOJA-MED“Elaboracién y Evaluacién de Proyectos de Inversién
Empresarial”. Mdédulo IX. Loja, 2013
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Si se agrega las expectativas de inflacion las TIR, se modifica, pues si se
evalla un proyecto en funcién de la TIR surgen consideraciones que

llevan a tratar la tasa nominal y el interés real.

Su férmula;

VAN
TIR = |fm+(tM —tm ) = II
\ VANt — VANIM

i = tasa menor, i = tasa mayor

La tasa asi calculada se compara con la tasa de descuento de la
empresa. Si la TIR calculada es igual o0 mayor que ésta, el proyecto debe

aceptarse y si es menor debe rechazarse.

RELACION BENEFICIO/COSTO

“La relacion Beneficio/costo esta representada por la relacién Ingresos y

Egresos, consiste en dividir el valor presente de los ingresos entre el valor

presente de los egresos.”’Para su célculo se utiliza la siguiente férmula:

B n 142
G

ion (1+2)"
Dénde:

B/C = Relacion Beneficio / Costo

57GALINDO,CarIos. Formulacion y Evaluacion de Planes de Negocio. Primera Edicidn. Ediciones
de la U. 2011.
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Vi = Valor de la produccién (beneficio bruto)
Ci = Egresos (i=0, 2, 3,4...n)

i = Tasa de descuento

PERIODO DE RECUPERACION DEL CAPITAL

“Consiste en el tiempo requerido para recuperar la inversion original, en
una medida de la rapidez con que el proyecto reembolsara la inversion

original de capital.”®. La férmula para su célculo es:

PRI=a+ibh—-2c)
d

Donde:

a = Ao inmediato anterior en que se recupera la inversion.

b = Inversion Inicial

¢ = Flujo de Efectivo Acumulado del afio anterior en que recupera la

inversion. d = Flujo de efectivo del afio en el que se recupera la inversién.

ANALISIS DE SENSIBILIDAD

La vulnerabilidad de los proyectos de inversion frente a las alternativas en

los precios de insumes o de otras causas de tipo econémico, en periodos

SgGALINDO, Carlos. Formulacion y Evaluacién de Planes de Negocio. Primera Edicion. Ediciones
de la U. 2011.
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de tiempo relativamente cortos obliga a los analistas considerar el riesgo

como un factor mas en el calculo de la eficiencia econémica.>®

La manera de hacerlo es conociendo su sensibilidad o su resistencia a
este tipo de variaciones se le conoce como desfases econdmicas a travées
de un incremento o decremento de tos costos o de los Ingresos en
funcibn de como se prevea esta variacion. Existen cuatro formas de
aumentar la utilidad de un negocio a partir de la base dada por el punto de

equilibrio:

»= Buscar disminucion de tos costos fijos.
= Aumentar el precio unitario de la venta,
= Disminuir el costo variable por unidad.

= Aumentar el volumen producido.

En sintesis el andlisis de sensibilidad es un estudio que permite ver de
qué manera se alterara la decisibn econOmica se varian algunos
factores.En términos generales se debe considerar los siguientes

aspectos.®

>*UNIVERSIDAD NACIONAL DE LOJA-MED“Elaboracién y Evaluaciéon de Proyectos de Inversion
Empresarial”. Mddulo IX. Loja, 2013

*%UNIVERSIDAD NACIONAL DE LOJA-MED “Elaboracién y Evaluacidén de Proyectos de Inversion
Empresarial”. Mdédulo IX. Loja, 2013
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e Cuando el coeficiente resultante es mayor que uno el proyecto es
sensible a esos cambios.

e Cuando el coeficiente resultante es igual no se ve efecto
alguno,cuando el coeficiente resultante es menor a uno el proyecto

no es sensible.

Para construir el andlisis de sensibilidad se requiere tomar en cuento lo

siguiente:

= Conocer la tasa interna de retomo del proyecto.
= Establecer los nuevos flujos netos de caja,
= Determinar las nuevas tasas internas de retorno

» Para luego establecer la sensibilidad del proyecto.
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e. MATERIALES Y METODOS

MATERIALES

Talento Humano

e Director de Tesis.

e Aspirante al Grado de Ingeniera en Administracion de Empresas.
Recursos Materiales

e Material bibliogréafico ( libros, folletos, revistas)
e Material didactico

e Computadora.

e Suministros de Oficina.

e Calculadora.

e Libros, revistas, documentos bibliograficos.

METODOS

Tipo de Investigacion

De acuerdo a la naturaleza y caracteristicas del objeto de investigacion, el
estudio se realiza a través de un disefio no experimental, de tipo
descriptivo, por tal razén, se recopila informacion empirica y teérica para

describir la realidad del objeto de investigacién; de igual manera,
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permitira el involucramiento de las unidades de estudio, esto es, de:

Estudio de mercado, estudio técnico, estudio econdmico, evaluacion

econdmica y, evaluacion de impacto ambiental.

Métodos de Investigacion

Método Deductivo: Permitié emplear criterios o referentes tedricos

de caracter general a casos individuales y comprobar su validez; lo
utiizamos  para deducir o explicar posibles respuestas a la
problematica y categorias de la investigacion. También este método
nos ayudd a determinar el tamafio de la muestra, con datos
generales y reales de la poblacién a nivel local la demanda real del

producto y la demanda potencial

Método Inductivo: Posibilit6 la contratacion de los hechos,

fendbmenos o causas particulares, de las categorias, variables e
indicadores investigados, con los postulados de caracter general; y,
permitid que se establezcan semejanzas y diferencias, se realicen
abstracciones y se llegue a conclusiones de caracter general.
Ademas sirvi6 para determinar aspectos particulares como: calidad y
presentacion del producto, modelos de mayor demanda, precios,
costos de produccion, modos de comercializacion, entre otros.

Método Analitico: este meétodo contribuyo en el analisis para

descubrir las causas y efectos de la problematica; asi como, lo
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utiizamos para analizar e interpretar las respuestas de los
cuestionarios que fueron aplicados para recopilar informacién de
campo. Gracias a este método se pudo elaborar las conclusiones y

recomendaciones pertinentes.

El Método Estadistico: este permiti6 medir los resultados obtenidos

de la encuesta, también determinar la factibilidad de crear una

empresa de produccion de Jean en la Provincia de Azuay.

e Técnicas e Instrumentos

La observacionsirvid para observar atentamente la demanda de

pantalones jean en los diferentes locales comerciales con el fin de
formular los objetivos de la investigacion, recolectar informacion y
registrarla para su posterior analisis.

Cuestionariosconsiderado como el instrumento mas utilizado para

recolectar datos, lo aplicamos a la poblacion de los cantones de la
Provincia de Azuay, con la finalidad de obtener ciertos parametros
qgue permitieron realizar un estudio de mercado de forma eficiente; a

través de la aplicacion de preguntas cerradas y objetivas.

POBLACION Y MUESTRA

El tamafio del Universo a estudiarse para este proyecto se estima que
sera de 321.424 habitantes de la Provincia de Azuay, datos que son

obtenidos en base a la proyeccion del 2013.
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PROYECCION DE PEA PROVINCIA DE AZUAY AL ANO 2013

Cuadro N° 1
PEA Provincia de Azuay 2010
TOTAL 316612
Tasa de crecimiento: 1,52 %
PROYECCION 2013 321424

Fuente: INEC Censo Nacional 2010
Elaboracién: La Autora

Determinacion de la Muestra
Se utilizé la siguiente férmula para obtener el tamafio de muestra por

cuanto la poblacion en estudio es finita es decir se conoce cuantos

habitantes tiene la poblacion universo de estudio.

n=Tamafio de la muestra n= N—z
1+e°(N)
N= Poblacién Total
E= Error experimental
n= 400

Se encuestara a 400personas en los cantones de la Provincia de Azuay,
con el objetivo de determinar qué porcentaje le gustaria adquirir

pantalones Jean.
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f. RESULTADOS

ESTUDIO DE MERCADO

MERCADO

El estudio de mercado se ha realizado para obtener y analizar el
comportamiento de los consumidores, necesidades, gustos, preferencias,
actitudes y demanda insatisfecha, de forma que se tenga la suficiente

informacion que permita conocer el mercado y tomar decisiones.

Cuadro N° 1.1

PEA Provincia de Azuay 2010
TOTAL 316612
Tasa de crecimiento: 152 %
PROYECCION 2013 321424

ANALISIS DE LA DEMANDA

Cuando se habla de demanda, se refiere a la necesidad o deseo por
adquirir el producto por parte de los consumidores o compradores de
pantalones jean, introduciendo a esta una variable adicional que es el
poder adquisitivo, ya que una persona es sujeto demandante cuando
posee dinero para efectuar la compra, los consumidores escogen el
producto y sus deseos se convierten en demanda cuando tienen poder

adquisitivo, que es el dinero.
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En este sentido, lo que se intenta conocer, por medio del analisis de la
demanda, es la existencia de consumidores para el producto de la futura

empresa.

DISTRIBUCION DEL MERCADO OBJETIVO

La segmentacion de mercados es un proceso mediante el cual se
identifica o se toma un grupo de compradores con caracteristicas
similares, es decir, se divide el mercado de acuerdo con los diferentes

deseos de compras y requerimientos de clientes.

Con la finalidad de segmentar el mercado, primeramente se determiné el
tamafio de la muestra de la poblacion a investigar y para ello se recoge
informacién emitida por INEC censo 2010 sobre la PEA Poblacion
Econémicamente Activa de la Provincia de Azuay. Se procede a realizar

la proyeccion con un incremente del 1.52% para el afio 2013.



Cuadro N° 1.2
DISTRIBUCION MUESTRAL
Habitantes : Poblacién | Porcentaje N°

Cantones 2010 2013 % Encuestas
Camilo Ponce Enriquez 9983 10134 3 13
Chordeleg 5731 5818 2 7
Cuenca 231052 234564 73 292
El Pan 1076 1093 0 1
Girén 5023 5099 2 6
Guachapala 1257 1276 0 2
Gualaceo 17477 17742 6 22
Nabon 6228 6323 2 8
Ofa 1538 1561 0 2
Paute 10730 10894 3 14
Pucara 2993 3039 1 4
San Fernando 1723 1749 1 2
Santa Isabel 7585 7701 2 10
Sevilla de Oro 2410 2446 1 3
Sisgsig 11805 11985 4 15
Total 316612 321424 100 400

Fuente: INEC censo 2010 con proyeccion del

1,52%

Elaboracion: La Autora
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COMPORTAMIENTO DEL MERCADO

Una vez planteada la encuesta, se procedi6 a la aplicacién de los

cuestionarios, el andlisis se detalla a continuacion:
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ENCUESTA APLICADA A LOS CONSUMIDORES

1. ¢Utiliza usted pantalones jean?

CUADRO N° 1.3
Alternativa | Frecuencia | Porcentajes
v Si 398 99.5%

v No 2 0.5%
Total 400 100 %

Fuente: La Encuesta
Elaboracion: La Autora

Grafico N° 5
Utiliza Pantalones Jean
0,50%

mSi

H No

99,50%

INTERPRETACION:

De los resultados se pudo percibir que el 99.5% de los encuestados
utilizan pantalones jean debido a que es una prenda de vestir
indispensable en el uso diario. Tan solo un 0.5% manifesté que no utilizan
pantalones jean debido a que su tradicidn no les permite utilizar este tipo

de prenda de vestir.



2. ¢Qué marca de pantalon jean usa o prefiere?
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CUADRO N° 1.4
Alternativa | Frecuencia | Porcentajes
v Lee 62 15.58 %
v' Tommy 41 10.30%

v No tienen 279 70.10%
una
marca
preferida
v' Otros 16 4.02%
Total 398 100 %
Fuente: La Encuesta
Elaboracion: La Autora
Grafico N° 6
Marca de Jean que usa o
prefiere
4,02%  15,58% Hlee
‘.10'30% B Tommy
No tiene
70,10% marca pref.

INTERPRETACION:

Como se puede observar en el cuadro adjunto, en la provincia del Azuay
el 70.10% de la poblacién no tiene una marca preferida y el 15.58%
utilizan LEE ubicando a esta marca en segundo lugar; en tercer lugar
encontramos a la marca Tommy con el 10.30% , en cuarto lugar

encontramos a otras marcas con el 4.02% de los encuestados.
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3. ¢Qué aspectos influyen al momento de comprar pantalones

jean?

CUADRO N° 1.5
Alternativa | Frecuencia | Porcentajes
v Marca 51 12.82 %
v' Calidad 80 20.10%
v' Disefo 168 42.21%
v" Precio 99 24.87%
Total 398 100 %
Fuente: La Encuesta
Elaboracién: La Autora
Grafico N° 7
Aspectos que influyen en la
compra
12,82%
24,87% M Marca
20.10% M Calidad
Diserio
M Precio
42,21%

INTERPRETACION:

Segun datos obtenidos se puede constatar que las personas decidieron
que lo mas importante al adquirir un pantalon jean es el “disefo”
ubicandolo en el puesto nimero uno con el 42.21% seguido encontramos
la opcion “precio” con el 24.87% en un tercer lugar encontramos a la
opcion “Calidad” con un 20.10% y en ultimo lugar se ubicé la opcién
“Marca” con un 12.82% lo que significa que las personas no se fijan

mucho en la marca sino en el disefio.



4. ¢Con que frecuencia compra pantalones jean?

CUADRO N° 1.6
Alternativa | Frecuencia | Porcentajes
v' Mensual 19 4.77%

v’ Trimestral 34 8.54%

v' Semestral 227 57.04%

v Anual 118 29.65%

Total 398 100 %
Fuente: La Encuesta

Elaboracién: La Autora

Grafico N° 8
Frecuencia de compra

4,77%

8,54%
® Mensual
M Trimestral

57,04% Semestral

W Anual

INTERPRETACION:
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Segun los resultados es evidente que a la hora de adquirir el productos

las personas realizan compra de forma semestral esto corresponde al

57.04% de los encuestados; un 29.65% realizan la adquisicion de forma

anual. Con pequefios resultados encontramos a la opcién “trimestral” con

el 8.54% y finalmente la opcién “mensual” con un 4.77%
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5. ¢En  qué cantidad de pantalones jean adquiere
semestralmente?

CUADRO N° 1.7
Alternativa | Frecuencia | Porcentajes
v 13 241 60.55 %
v 4-6 103 25.88%
v 79 52 13.07%
Mas de 10 2 0.50%
unid
Total 398 100 %

Fuente: La Encuesta
Elaboracién: La Autora

Grafico N° 9
Cantidad que adquiere de
pantalones jean

13,07% 0,50%
’ B uno-tres

M cuatro-seis
25,88%

siete-nueve

INTERPRETACION:

Como se puede observar en el cuadro adjunto, de las 398 personas que
utilizan pantalones jean un 60.55% adquieren en forma semestral de una
a tres unidades; el 25.88% indican que compran de cuatro a seis; el

13.07% de siete a nueve y tan solo el 0.50% realizan una adquisicion

mas de diez unidades.
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6. ¢Sefale cuanto estaria dispuesto a cancelar por un pantalon

jean?
CUADRO N° 1.8
Alternativa Frecuencia Porcentajes

v 10 - 15 usd 142 35.68%
v 16 — 20 usd 120 30.15%
v’ 21 — 25 usd 72 18.09%
v’ 26 — 30 usd 45 11.31%
v' Mas de 30 19 4.77%

doélares

Total 398 100%
Fuente: La Encuesta
Elaboracién: La Autora
Grafico N° 10

Valor usd dispuesto a cancelar por
un pantalon jean

4,77%
11,31% H 10-15 usd
‘ M 16-20 usd
| 21-25 usd
18,09% M 26-30 usd

® mas de 30 usd

INTERPRETACION

De acuerdo a los resultados con un mayoritario 35.68% de los
encuestados manifiestan que estarian dispuestos a cancelar un valor de
entre 10 — 15 dolares por un pantalén jean; en segundo lugar la opcién
“16-20 usd” con un 30.15% de aceptacion; en tercer lugar con el 18.09%
indican que pagarian entre 21 - 25 doélares. Con un 11.31% encontramos
que pagarian de entre 26 y 30 ddblares y con un 4.77% estarian

dispuestas a cancelar de 30 usd o0 mas.
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7. ¢Si se creara una nueva empresa dedicada a la confeccién y
comercializaciéon de pantalones jean en la ciudad de Cuenca,

estaria dispuesto a adquirir su producto?

CUADRO N° 1.9

Alternativa | Frecuencia | Porcentajes
v Si 396 99.50%
v No 2 0.50%
Total 398 100%

Fuente: La Encuesta
Elaboracién: La Autora

GraficoN° 11
Aceptacion del producto de
una nueva empresa

0,50%

m Si

H No

99,50%

INTERPRETACION:

Como respuesta a esta interrogante, se pudo determinar que el 99.50%
de los encuestados estarian dispuestos a adquirir el producto de una
nueva empresa que pretende establecerse en la ciudad de Cuenca, lo
que significa que cuenta con la aceptacion de la poblacion. Con un 0.50%
estan las personas que no comprarian pantalones jean provenientes de

una nueva empresa debido a que no utilizan pantalones jean.
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8. ¢Al adquirir pantalones jean en que modelos desearia?

CUADRO N° 1.10
Alternativa Frecuencia | Porcentajes
v" Modelos clasicos 169 42.46%
o tradicionales
v Los ultimos 229 57.54%
disefios de moda
Total 398 100%

Fuente: La Encuesta
Elaboracion: La Autora

Grafico N° 12
Modelos deseados

B Modelos
clasicos

H Disefiso de
Moda

INTERPRETACION

El 57.54% de los encuestados afirmaron que al momento de adquirir un
pantalén jean prefieren los ultimos disefios de moda. Con un 42.46%
encontramos a los consumidores que prefieren los modelos clasicos o
tradicionales. Es evidente que la poblacion prefiere los ultimos disefios de

moda sin dejar de lado su preferencia por los modelos clasicos.



9. ¢Qué medio publicitario usted prefiere?

CUADRO N° 1.11
Alternativa Frecuencia | Porcentaje
v Television 209 13.25%
v' Radio 111 27.75%
v Prensa Escrita 53 52.25%
v' Otros 27 6.75%
Total 400 100%

Fuente: La Encuesta
Elaboracion: La Autora

Grafico N° 13

Medios publicitarios deseados

6,75% 13,25%

M Television

B Radio
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| Otros

INTERPRETACION:
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Con un 52.25% de los resultados de la encuesta, se demuestra que existe

preferencia por la prensa escrita como medio de publicidad, seguido del

27.75% que prefieren la radio. Con un 13.25% encontramos la opcion

“television” y tan solo con un 6.75% la opcién “otros"
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10.En qué horarios usualmente usted tiene acceso a estos

medios publicitarios?

CUADRO N° 1.12
Alternativa Frecuencia | Porcentajes
7HO00-12H00 76 19%
13HO00-18HO00 72 18%
19HO0O0 en adelante 225 56.25%
Todo el dia 27 6.75%
Total 100 100%

Fuente: La Encuesta
Elaboracion: La Autora

Grafico N°14
Acceso a medios publicitarios

6,75%
H 70h00-12h00

H 13h00-18h00

56,25% 19h00 en
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M todo el dia

INTERPRETACION

Existe mayor disponibilidad de acceso a los medios publicitarios desde las
19h00 en adelante con un 56.25% que corresponde a la mayor parte de la
poblacién encuestada; ya que las personas se encuentran en sus hogares
descansando de una larga jornada laboral. El 19% tiene acceso a partir
de las 7h00 a 12h00 seguido de la opcién “13h00 a 18h00” con un 18% vy

con tan solo el 6.75% tienen acceso a los medios publicitarios todo el dia.
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ENCUESTA PARA DETERMINAR LA OFERTA

1. Tipo de establecimiento:

CUADRO N° 1.13

Alternativa Frecuencia | Porcentajes
Boutique 43 12%
Almacenes 65 18%
Centros Comerciales 50 14%
Puestos de Venta 180 50%
Comerciante informal 22 6%
Total 360 100%

Fuente: La Encuesta
Elaboracion: La Autora

Grafico N° 15
Tipo de establecimiento

6,00% 12,00%

M Boutique

18,00%  m Almacenes

Centros
14,00% comerciales

INTERPRETACION:

La mayor parte de las encuestas fueron aplicadas en los Puestos de
Venta de los dias miércoles en la Feria Libre del Mercado El Arenal de la
Ciudad de Cuenca, es aqui donde los comerciantes mayoristas venden la
mercaderia (pantalones jean de hombre y mujer). Cabe recalcar que esta
feria es la mas frecuentada por los consumidores de toda la provincia del

Azuay.



2. ¢En su negocio vende pantalones jean de hombre y mujer?

CUADRO N° 1.14
Alternativa Frecuencia Porcentaje
Si 324 90%
No 36 10%
TOTAL 360 100%

Fuente: La Encuesta
Elaboracion: La Autora

Grafico N° 16

Tipo de establecimiento

10,00%

mSi

m No

INTERPRETACION:
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De las encuestas realizadas a los comercializadores el 90% venden

pantalones jean de hombre y mujeres, solo el 10% de los encuestados

manifesté que vende pantalones solo de nifios.
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3. Qué cantidad de pantalones jean vende mensualmente?

VENTAS MENSUALES DE PANTALONES JEAN PARA HOMBRE

CUADRO N° 1.15
Alternativa Frecuencia | Porcentaje

1-3u. 5 1.39%
4-6u. 11 3.06%
7-9u. 18 5.00%
10—-12 u. 40 11.11%
13-15u. 87 24.17%
Mas de 16 unidades 199 55.27

TOTAL 360 100%

Fuente: La Encuesta
Elaboracion: La Autora

GraficoN° 17
Venta mensual de Pantalones Jean
para Hombre

1,39% _ 3,06%
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® mas de 16 unid

INTERPRETACION:

El 55.27% de los locales comerciales encuestados supo manifestar que
las ventas promedio mensual de pantalones jean para hombre es de mas
de diez y seis unidades. En segundo lugar con un 24.17% a las ventas de
13-15 unidades; en tercer lugar con un 11.11% encontramos la opcion
“10-12”; con un 5% la opcion “7-9” en un quinto lugar con el 3.06% la

opcion “4-6” y con tan solo un 1.39% la opcién de venta de “1-3 unid”



VENTAS MENSUALES DE PANTALONES JEAN PARA MUJER
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CUADRO N° 1.16
Alternativa Frecuencia Porcentaje
1-3u. 9 2.50%
4-6u. 15 4.17%
7-9u. 30 8.33%
10-12 u. 43 11.94%
13-15 u. 190 52.78%
Mas de 16 unidades 73 20.28%
TOTAL 360 100%
Fuente: La Encuesta
Elaboracion: La Autora
Grafico N° 18
Venta Mensual de Pantalones Jean
para Mujer
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INTERPRETACION:

Con un mayoritario 62.78% encontramos que los locales venden un
promedio semanal de pantalones jean para mujer de “trece a quince”,
mientras que con el 20.28% encontramos la opcion “mas de 16 unidades”
en tercer lugar encontramos con un 11.94% a las ventas de entre “diez y
doce” en cuarto lugar con un 8.33% la opcién “siete a nueve” en quinto
lugar con el 4.17% la opcién “cuatro a seis unidades” y por ultimo las

ventas de “una a tres” con un 2.50% de los locales encuestados.
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g. DISCUSION

ESTUDIO DE MERCADO

ANALISIS DE LA DEMANDA

» Comportamiento de los Demandantes

El estudio de mercado, como uno de los pilares fundamentales para un
proyecto de inversion, es necesario establecer en primer lugar los
demandantes ya que son los clientes futuros de medicidén para establecer
las posibilidades favorables del estudio.

Con la aplicacion de encuestas se determind un diagndéstico de las
condiciones actuales del mercado respecto a la aceptacion de los
pantalones Jean, los resultados tabulados se muestran en los cuadros

gue se emplean mas adelante.

La encuesta fue aplicada a una muestra aleatoria de 400 posibles
consumidores de los cantones de la provincia de Azuay, estos sirvieron
para determinar con qué frecuencia se adquiere este producto, cuales son
los modelos preferidos, los factores que los consumidores consideran al
momento de adquirir este producto y también para determinar la

aceptacion que tendra el producto en el mercado.
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> Analisis de la Demanda

Consiste en determinar los consumidores, asi como sus caracteristicas
esenciales. Se distinguen aspectos globales como el tamafio de: mercado
potencial de crecimiento, proyeccion de la demanda, segmentos de
mercados especificos, necesidades y deseos del consumidor aspectos del

comportamiento con el proceso de compra del consumidor y su conducta.

Cuando se habla de demanda, se refiere a la necesidad o deseo por
adquirir el producto por parte de los consumidores o compradores de
pantalones jean, introduciendo a esta una variable adicional que es el
poder adquisitivo, ya que una persona es sujeto demandante cuando
posee dinero para efectuar la compra, los consumidores escogen el
producto y sus deseos se convierten en demanda cuando tienen poder

adquisitivo, que es el dinero.

En este sentido, lo que se intenta conocer, por medio del analisis de la
demanda, es la existencia de consumidores para el producto de la futura

empresa.

> Promedio de Consumo Anual

Para conocer el promedio de consumo anual de pantalones jean de los
habitantes de la Provincia del Azuay, se procede a realizar la siguiente

tabla:
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CUADRO N° 1.14
DEMANDA SEMESTRAL DE PANTALONES JEAN

Denominacion Informantes XM F.XM
1-3 unid 241 2 482
4 - 6 unid 103 5,00 515
7 -9 unid 52 8,00 416
mas de 10 unid 2 10,00 20
TOTAL 398 1433

Elaboracion: La Autora

Fuente: Encuesta aplicada a los consumidores, pregunta N° 5

Para conocer la per capita semestral se aplica la siguiente férmula:

X= EfXm
N

En Donde:

X= Consumo promedio diario
F= Frecuencia

Xm= Punto medio

N= Universo

E= Sumatoria Total

X= 1433
398
X= 3,6 Unidades cada seis meses

Para determinar la Demanda PER CAPITA ANUAL se procede a
multiplicar la demanda semestral por dos semestres que tiene el afo, el

resultado es el siguiente:

>
I

3.6*2

7 unidades al afio.

>
I



76

> Demanda Potencial

La demanda potencial en el caso particular de este proyecto la
constituyen la PEA de la provincia del Azuay del afio 2010 con proyeccion

para el afio 2013 con una tasa de crecimiento poblacional del 1.52%.

Para estimar la demanda del producto se procede a inferir la informacion
de los encuestados, respecto al universo que sera el area de influencia
para la empresa; en este caso la poblacion total de los cantones del
Azuay que es de 321.424 habitantes, de los cuales son considerados

Demanda Potencial el 99.5% de la PEA del Azuay.

Cuadro N° 1.15
DEMANDA POTENCIAL

(habitantes)

) DEMANDA

5 POBLACION | POTENCIAL
ANOS | PEA TOTAL | (99,5%)

0 321424 319817
1 326310 324679
2 331270 329614
3 336305 334624
4 341417 339710
5 346607 344874
6 351875 350116
7 357224 355438
8 362653 360840
9 368166 366325
10 373762 371893

Elaboracion: La Autora
Fuente: Encuesta aplicada a los consumidores, pregunta N° 7
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> Demanda Real

Para determinar la demanda real o actual se considera la poblacion de
321.424 habitantes, esta cantidad se multiplica por el porcentaje de
consumo real que es de 99.5%; obteniendo un total de consumidores de
319.817 esto multiplicado por el promedio de consumo anual que es de 7
unidades por persona, llegando a establecer una demanda real de

2°303.003 unidades al afio.

> Demanda Efectiva

Para estimar la demanda efectiva que consiste en aquellos usuarios que
estdn de acuerdo con la propuesta de implementacion del presente
proyecto se adoptan los resultados de la pregunta N° 4 a los compradores
de pantalones jean, los cuales segun los resultados indican que 99.5%
definitivamente comprarian el producto elaborado por una nueva empresa

gue pretende radicarse en la ciudad de Cuenca.

» Proyeccion de la Demanda Futura

Para proyectar la demanda de la poblacién por el periodo de vida util de

este proyecto se toma como base la PEA del Azuay segun datos del INEC

del censo realizado en el afio 2010 con la tasa de crecimiento poblacional
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del 1.52% anual para el afo 2013. A continuacidon se detalla la

proyeccion:
CUADRO N° 1.16
DEMANDA FUTURA
Demanda
~ Demanda Demanda Efectiva Demanda Real de | Demanda Efectiva
ANOS Potencial Real (99,5%) (99,5%) pantalones jean pantalones jean
0 321424 319817 319817 2303003 2303003
1 326310 324678 324678 2338009 2338009
2 331270 329613 329613 2373546 2373546
3 336305 334623 334623 2409624 2409624
4 341417 339710 339710 2446251 2446251
5 346607 344873 344873 2483434 2483434
6 351875 350115 350115 2521182 2521182
7 357224 355437 355437 2559504 2559504
8 362653 360840 360840 2598408 2598408
9 368166 366324 366325 2637904 2637904
10 373762 371893 371893 2678000 2678000

Elaboracion: la Autora.

Fuente:Encuesta aplicada a los consumidores, preguntas N°1y 7

ANALISIS DE LA OFERTA

Debemos tener presente que con el estudio de la demanda se pretende

determinar la cantidad de producto ofertado a los demandantes en un

nicho de mercado. Para determinar la oferta existente del producto en

la Provincia del Azuay, se realizaron entrevistas a un total de 50

comerciantes que estan ubicados en diferentes lugares y en los que

existe mayor concentracion de personas.
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En el caso de la Ciudad de Cuenca se lo realizo en zonas estratégicas
como es el Centro Histérico y en el Mercado El Arenal-Feria Libre en esta
ciudad. En estos sectores se aplican 35 entrevistas; en el resto del
provincia de se aplican las 15 restantes entrevistas debido a que los
propietarios de los establecimientos no desean colaborar con el presente

estudio por miedo a la competencia.

Oferta Promedio Mensual

Con la finalidad de determinar la Oferta promedio semanal de pantalones
jean tanto de hombre como de mujer en la Provincia del Azuay se procede
a realiza los siguientes cuadros hasta llegar a determinar la Oferta

Promedio Anual de pantalones jean

CUADRO N° 1.7
RESUMEN VENTA MENSUALES

Unidades
Poblacién del Azuay vendidas
mensualmente
Hombres 5051
Mujeres 4634
Total 9685
Elaboracion: La Autora

Para determinar el promedio Per Capita de oferta de pantalones jean de
hombre y mujer aplicamos la siguiente formula:
X = Ef.Xm

N
En Donde:
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X= Consumo promedio diario
F= Frecuencia

Xm= Punto medio

N= Universo

E= Sumatoria Total

CALCULO JEAN HOMBRE CALCULO JEAN MUJER
X= 5051 X= 4634

360 360
X= 14,03 X= 12,87

Si sumamos las ventas mensuales de pantalones jean de hombre y mujer
obtenemos como resultado que 27 pantalones corresponde a la venta Per

Cépita mensual del producto.

Estimacion de la Oferta Actual

Con la finalidad de determinar la oferta total se multiplica la oferta anual
promedio por el nUmero de establecimientos comerciales (ventas al por
mayor) registrados legalmente en la provincia del Azuay.

Como resultado se obtiene que la Oferta Total es de 1°167.043 unidades
de pantalones jean de hombre y de muijer.

CUADRO N° 1.18

OFERTA TOTAL
N° de Oferta Oferta
e negocios |promedio Anual total
Todos 3615 323 1167043

Elaboracion: La Autora
Fuente:INEC Censo 2010/ establecimientos dedicados al
comercio
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Proyeccion de la Oferta

La oferta es proyectada de acuerdo a datos tomados del SRI, el cual
indica que este tipo de establecimientos crecen un 0.35% anual. Por
tanto se procedid a mantener el mismo porcentaje crecimiento en la

oferta, durante la vida util del proyecto.

CUADRO N° 1.19
PROYECCION DE LA OFERTA

Oferta de la
Provincia del Azuay

1167043
1171127
1175226
1179339
1183467
1187609
1191766
1195937
1200123
1204323
1208538

Afo

OO N[ W|INF|O

=Y
o

Elaboracién: La Autora

BALANCE ENTRE LA OFERTA'Y LA DEMANDA

La DEMANDA INSATISFECHA es la cantidad de usuarios que estan
siendo desatendidos en funcién de la oferta real del producto. Para
cuantificar la demanda insatisfecha se realiza un balance entre oferta y
demanda, por lo cual se toma como base la cantidad ofertada por los

comerciantes y la cantidad demandada establecida en la proyeccion de la
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demanda, datos obtenidos a través de las encuestas y entrevistas

aplicadas en el presente estudio. A continuacion el cuadro adjunto:

CUADRO N° 1.20
DEMANDA INSATISFECHA

< DEMANDA DEMANDA
ANO EFECTIVA OFERTA INSATISFECHA
0 2303003 1167043 1135960
1 2338009 1171127 1166881
2 2373546 1175226 1198320
3 2409624 1179339 1230285
4 2446251 1183467 1262783
5 2483434 1187609 1295824
6 2521182 1191766 1329416
7 2559504 1195937 1363567
8 2598408 1200123 1398285
9 2637904 1204323 1433581
10 2678000 1208538 1469462

Elaboracién: La Autora

Como Se puede observar en el cuadro la demanda insatisfecha para el
primer afio de ejecucion del proyecto asciende 1°135.960 unidades de
pantalones jean; para el quinto afio del proyecto la demanda insatisfecha
asciende a 17295.824 y para el afio 10 del proyecto ascienden a

1°469.462 unidades de producto.
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PLAN DE COMERCIALIZACION

En esta fase de comercializacion el objetivo es elaborar un proceso que
haga posible que el producto proveniente de esta nueva unidad
productiva llegue al consumidor, en las condiciones 6ptimas de calidad,
lugar y tiempo con el fin de satisfacer las necesidades fundamentales de
los clientes. Para ello se incluye la investigacion de mercado, que permitio
identificar los gustos y preferencias de los consumidores y asi poder

determinar sus necesidades.

El Plan de comercializacion estd orientado hacia un segmento muy
determinado del mercado como son la PEA del Azuay. Cabe recalcar
ademas que es importante considerar la tendencia aceptable de precio,
por lo que serd necesario mantener una estructura coherente de costos
(producir a bajo costo para mantener precios comodos). Con el fin de
realizar el Plan de comercializacién, es necesario analizar el producto,

precio, plaza y promocion.

» PRODUCTO

Se ofrecera al mercado pantalones jean de calidad, a bajos costos, en
diferentes modelos y con una gama de colores que satisfaga las
necesidades del cliente. A continuacion se adjunta el modelo de etiquetas

gue se utilizara en el producto:
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Grafico N° 19
JUEGO DE ETIQUETAS
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Elaboracion: La Autora

Caracteristicas del producto.

Para la produccién de pantalones jean, la empresa adquirira la materia
prima procedente de Colombia, se encargara del a elaboracion del
disefio, corte, cosido, planchado, lavado y etiqguetado. Nuestro producto

contara con una imagen innovadora, dindmica y por sobre todo juvenil.

Gréfico N° 15 Gréfico N° 16

JLAN MUNR

Modelos Tradionales - Varion Colores JEAN HOMBRE
Modelos tradicionales - varios tonos




85

» PRECIO

Para determinar los margenes y costos de los agentes que intervienen en
la comercializacion del producto en el mercado local, se toma como punto
referencia el precio actual en el mercado y los datos de la pregunta N° 3
aplicada a los consumidores. Con lo anteriormente indicado la fijacién del

precio al producto estara regido por las siguientes variables:

v' Alquiler de terreno

v' Compra de maquinaria

v' Mantenimiento de maquinaria
v/ Salario de trabajadores

v' Gastos de servicios basicos, entre otras variables.

El costo unitario de produccién mas un margen de utilidad determinaran el
precio de venta, este valor sera flexible a los cambios del entorno de

mercado con el fin de tener un producto con un precio competitivo.

> PLAZA O DISTRIBUCION:

El canal de comercializacion del proyecto es directo, la empresa distribuira
a través de intermediarios como son los almacenes, boutiques, puestos
de ventas, etc. estos adquiriran los productos directamente de la planta

con descuentos especiales.
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v Canal 1. Venta a través de Intermediarios

Grafico N° 22

Empresa de
confeccion de Intermediarios Consumidor Final

pantalones jean

Elaboracion: La Autora

Para penetrar en el mercado es necesario estabilizar la oferta tanto en
calidad como en cantidad lo cual es determinante para conquistar clientes

dedicados a la comercializacién de pantalones jean.

Mercado Potencial para el Proyecto

Debido a las caracteristicas y condiciones del mercado, nuestra empresa
tendra un inicio de participacion en el mercado de aproximadamente 6%
para el primer afio, lo que equivale a 3662 docenas de pantalones jean,
este porcentaje permitirA maniobrar las condiciones del mercado
competitivo, para ir ganando espacio y a su vez posicionamiento en los

establecimientos comerciales.

v PROMOCION

Para promocionar el producto y la empresa a implementarse en la

Provincia del Azuay se utilizara la publicidad, que tiene por objeto el
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estudio de los procedimientos mas adecuados para la divulgacion
comercial del producto y su finalidad es anunciar, recordar y cambiar el
patrén de uso sobre los productos que la empresa ofrece en el mercado.
Ademas, se considera todas las actividades por medio de los mensajes
visuales, audiovisuales o hablados que son enviados a cierto publico,
con el propésito de informarle e influirle a comprar los productos y

actuar o inclinarse favorablemente.

Los resultados de las encuestas realizadas indican que la prensa escrita
es el medio publicitario por el que mas les gustaria enterarse de los
avisos comerciales, por lo tanto utilizaremos los medios publicitarios de la
localidad para dar a conocer nuestro producto. Durante La publicidad
tendra un mensaje que indique los beneficios de adquirir nuestro
producto, costos asi como una explotacién tecnificada con indicadores

calidad y precio.

CUADRO N° 1.21

PUBLICIDAD
Detalle Cant. Costo U. Total
Anun_C|os Prensa escrita (Sabados y 8 6.60 $52.80
Domingos)
IVA 12% $7.20

Elaboracién: La Autora
TOTAL $60.00

> POLITICAS

La empresa aplicara las siguientes politicas:
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v' En cuanto a las ventas se aplicara el canal Productor-Minorista-
Consumidor Final.

v" En cuanto al precio, este se determinara en base a los costos de
fabricacion mas el margen de utilidad.

v' La promocion se la realizara de acuerdo a los requerimientos, de
manera especial en fechas de mayor movimiento comercial.

v' La adquisicion de materia prima se realizard en base a la
demanda del producto con el fin de evitar una compra
innecesaria de insumos. Los proveedores seran previamente
seleccionados.

v Los descuentos se ofreceran a clientes con compras en

efectivos y por volimenes de ventas considerables.

ESTUDIO TECNICO

El Estudio Técnico constituye la segunda etapa en la elaboracion de
proyectos de inversion, es aqui donde se identifican los aspectos técnicos
necesarios en el uso eficiente de los diversos recursos que se dispone

para la produccién en este caso de los pantalones jean.

Tamanfo de la Planta

Para determinar el tamafio de la planta se toma en consideracion la

capacidad instalada de produccién durante el periodo de funcionamiento
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de la empresa, el mismo que sera considerado como normal. En Algunos
casos la capacidad de una planta no se expresa en términos de cantidad
de produccién sino en funcion del volumen de materia prima que se

procesa.

CAPACIDAD INSTALADA

Capacidad de Produccion.

v Produccion diaria: 208.33 unidades.
v Producciéon mensual: 4166.66 unidades
v Horas de trabajo diario: 8 horas.

v' Meses al afio: 12 meses

Con los antecedentes anteriormente detallados, se procede a realizar la
capacidad instalada que es el volumen total de produccion de la
maquinaria utilizando el 100% de produccién. La empresa adquirira
madquinaria que trabajara las 8 horas diarias al 100% produciendo 208.33
pantalones diarios, lo que determina que si se trabaja 20 dias al mes
serian 4166.66 unidades; esto significa que producird 50000 pantalones
anuales. Adjunto se detalla la capacidad instalada para los diez afos de

vida (til del proyecto en mencién.



Cuadro N° 2.1

CAPACIDAD INSTALADA

CAPACIDAD
- DEMANDA INSTALADA EN
ANOS | \nsamisrecHa | PORCENTAIE® | \iDADES DE
PANTALONES

1 1166881 4,28 50000

2 1198320 4,17 50000

3 1230285 4,06 50000

4 1262783 3,96 50000

5 1295824 3,86 50000

6 1329416 3,76 50000

7 1363567 3,67 50000

8 1398285 3,58 50000

9 1433581 3,49 50000

10 1469462 3,40 50000

Elaboracion: La Autora

CAPACIDAD UTILIZADA
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Cuando hablamos de capacidad utilizada nos referimos a la cantidad de

productos que se van a producir y para ello se toma en cuenta la

capacidad instalada de la maquinaria a utilizar. Debemos tener presente

gue toda empresa que inicia su actividad econémica no siempre utiliza su

capacidad instalada del 100% es por ello que en el presente proyecto

utilizara el 55% para el primer afio de vida util, hasta llegar al 100% en el

décimo afio. A continuacion se detalla en el cuadro adjunto:
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Cuadro N° 2.2
CAPACIDAD UTILIZADA

CAPACIDAD

. INSTALADA EN CAPACIDAD
ANOS | ynipapespe | PORCENTAIE% | imlLizapa

PANTALONES
1 50000 55 27500
2 50000 60 30000
3 50000 65 32500
4 50000 70 35000
5 50000 75 37500
6 50000 80 40000
7 50000 85 42500
8 50000 90 45000
9 50000 95 47500
10 50000 100 50000

Elaboracion: La Autora

TAMANO Y CAPACIDADES

Para determinar el tamafio de la planta se toma en consideracion la
capacidad instalada de produccién durante el periodo de funcionamiento
de la empresa, el mismo que sera considerado como normal. En algunos
casos la capacidad de una planta no se expresa en términos de cantidad
de produccion sino en funcién del volumen de materia prima que se

procesa.

Para determinar el tamafo de la planta el primer factor a considerar es el
porcentaje de la demanda potencial que aspira cubrir la empresa, en este
caso el proyecto se iniciara con la participacion del mercado Azuayo en el
primer afio de 2.36% que equivale a 27500 unidades hasta llegar en el
afo diez con un 3.40% de participacion en el mercado. Estos porcentajes

permitiran ir manipulando las condiciones del mercado competitivo con el



92

fin de ganar espacio y posicionamiento en establecimientos tales como:
boutiques, almacenes, puestos de venta, etc. En la tabla adjunta se
detalla el tamafio de la planta, asi como el porcentaje de participacion

durante la vida util del proyecto.

Cuadro N° 2.3
Tamaiio de la Planta y Participacion del Mercado
Demanda %

Afio Insatisfecha Tamafio [Participacion

0 1135960
1 1166881 27500 2,36%
2 1198320 30000 2,50%
3 1230285 32500 2,64%
4 1262783 35000 2,77%
5 1295824 37500 2,89%
6 1329416 40000 3,01%
7 1363567 42500 3,12%
8 1398285 45000 3,22%
9 1433581 47500 3,31%
10 1469462 50000 3,40%

Elaboracion: La Autora

LOCALIZACION DEL PROYECTO

En cuanto a la localizacion de la empresa esta obedece a una politica
para fomentar la pequefia y mediana industria, la ubicacién estratégica de
la empresa obedece a ciertos criterios tales como: cercania a los
mercados de la materia prima de consumo, disponibilidad vy
caracteristicas de la mano de obra, facilidad de transporte y vialidad,
disponibilidad y costo de energia y combustible, etc. Cabe recalcar que la

ubicacion debe concordar con un conjunto de politicas que son emitidas
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por el gobierno nacional del ecuador, por el Gobierno Autonomo

Descentralizado del Canton Cuenca.

Factores determinantes de la localizacion del proyecto.

Dentro de los factores que nos ayudan en la eleccion de la localizacion

del proyecto encontramos los siguientes:

Ubicacion del Mercado de Consumo

La empresa de confeccion de pantalones jean comercializara su producto
en toda la provincia del Azuay, especialmente en la ciudad de Cuenca
lugar donde se asienta la mayor parte de la poblacién de la provincia. Por
otro lado en la Ciudad de Cuenca existe muchas alternativas de
comunicacién terrestre que le permiten comunicarse con los demas
cantones del Azuay, por tal razén la ubicacion de la empresa sera a
pocos minutos de la ciudad de Cuenca, especificamente en el sector de

“San Andrés” parroquia Chiquintad.

Costo v Disponibilidad de instalaciones- En el momento de seleccionar la

ubicacion de la empresa se debe tomar en cuenta las dimensiones
requeridas para servir las necesidades actuales y las expectativas de
crecimiento del proyecto. En este caso se ha optado por el sector “San
Andrés” de la parroquia Chiquintad debido a la disponibilidad de

instalaciones y bajo costo para la adquisicion o alquiler de los mismos.
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Facilidades de Transporte y Vias de Comunicacion.- La empresa estara

ubicada estratégicamente en la ciudad de Cuenca, provincia del Azuay,
lugar donde se facilita las comunicaciones terrestres con cualquier parte
del pais, debido a que cuenta con carreteras de primer orden que acortan
distancias. Cabe recalcar que en la zona existen diversas empresas de
transporte privados que ofrecen el servicio de traslado de carga con

seriedad y eficacia.

Disponibilidad y Costo de Energia Eléctrica y Combustible. Debido a la

urbanizacién industrial donde se encontrara ubicada la planta, existe
capacidad de energia eléctrica y todos los servicios basicos. Gracias a
las buenas politicas actuales sobre el racionamiento de energia eléctrica
en el pais, la empresa no sufrira cortes de energia eléctrica y sobre todo

se garantiza el suministro de las tarifas al sector industrial.

Disponibilidad y Caracteristicas de la Mano de Obra.- Con la finalidad de

ofertar productos de calidad la empresa implantara un control de calidad
de profesionales y técnicos especializados con experiencia para todas las
areas de la misma, es decir para el area de produccién, administracion y

mantenimiento.

Disposicion Legal, Fiscales o de Politicas de Localizacioén de la Industria-

La empresa presentara toda su permisologia en regla, con las respectivas

patentes de industria y comercio, asi como también todas aquellas que
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son exigidas por las autoridades para la instalacion y el debido

funcionamiento de la planta.

Disponibilidad de Servicios Publicos, Aqua, Teléfonos, Vialidad,

Infraestructura, Eliminacion de Desechos- Como la empresa se

encontrara ubicada en zona industrial existen todos los servicios publicos

como: instalaciones para aguas blancas, aguas servidas, teléfono, etc.

En cuanto a los desechos que resultan del proceso de produccion, estos
son minimos, estan constituidos por hilos, carton y telas, etc los mismos
gue no son téxicos y gracias a ello no requieren un proceso especial para
su eliminacion. Cabe recalcar que en el sector existen talleres de
terceros que ofrecen mano de obra, mantenimiento, reparaciones y

transporte servicios complementarios que ofrece la empresa privada.

MACRO LOCALIZACION

La empresa pretende ubicarse en el Cantdbn Cuenca, Parroquia
Chiquintad, sector “San Andrés” lugar mas ventajoso para el proyecto por

ser considerada como Zona de expansion Industrial.

Este sector cubre las exigencias o requerimiento de proyecto, tales como
Mano de obra, materias primas, energia eléctrica, combustibles, agua,

mercado, transporte, facilidades de distribucidon, comunicaciones,
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condiciones de vida leyes y reglamentos, clima, acciones para evitar la
contaminacion del medio ambiente, apoyo, actitud de la comunidad,
condiciones, sociales y culturales.

Grafico N° 23
MACROLOCALIZACION DE LA PLANTA
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MICRO LOCALIZACION

Segun datos obtenidos del internet, encontramos dos zonas aptas para la
implementacion del proyecto, las mismas que se detallan a continuacion.
La Zona A corresponde al sector Patamarca, en la Via Chiquintad-
Cuenca a 5 minutos de la ciudad de Cuenca, el costo por concepto de

1000 usd mensuales.

En la Zona B que corresponde al Sector “San Andrés” via a las
parroquias Chiquintad-Checa a 8 minutos la ciudad de Cuenca, donde el
costo mensual por concepto de arriendo de una nave de 270 m2 es de

850 ddlares americanos.
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Zonas con Calificacién y ponderacion

METODO CUALITATIVO POR PUNTOS

FACTOR PESO ZONAA ZONAB
Calific. |Pond. Calific. [Pond.
Ubicacién del M dod
COI:ZZ;OO" el Vercado ae 13% 9 1,17 9 1,17
Costo y disponibilidad de
) . 18% 6 1,08 9 1,62
instalaciones
Facilidades de ti t jas d
acili q es”e ransporte y vias de 16% 10 160 10 16
comunidacion
Disponibilidad y Costo de energia
. ] 8% 8 0,64 8 0,64
electrica y combustible.
Disponibilidad y caracteristicas de
12% 7 0,84 8 0,96
Mano de obra.
Disponibilidad legal, fiscal o de
politicas de localizacion de la 18% 8 1,44 9 1,62
industria.
Disponibilidad servicios publicos
, telefono, vialidad,
<':omo agua, te efon.o .wa /”a 15% 7 1,05 8 12
infraestructura y eliminacion de
desechos.
Totales 100% 7,82 8,81

Elaboracion: La Autora

Una vez analizado diferentes factores que determinaran la localizacién de

nuestro proyecto, se ha determinado los respectivos porcentajes para su

valoracion asi tenemos: costo de alquiler con un 40%; disponibilidad de

Terreno con un 40% y con un 20% disponibilidad de servicios Basicos.

Como se ve en el cuadro adjunto,

la Zona B posee mayores

disponibilidades tanto de Costo de arriendo, disponibilidad de terreno y

de servicios basicos; por tal razon se ha optado por el Sector de “San

Andrés” como ubicacion de |

a planta.
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Grafico N° 24
MICROLOCALIZACION DE LA PLANTA
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INGENIERIA DEL PROYECTO

Mantenerse al dia con las modas resulta en la actualidad algo necesario,
muchas veces pensamos que los jean son faciles de hacer y no requieren
de demasiado esfuerzo, pero en la realidad son prendas que pasan por

un minucioso proceso de produccion hasta llegar al producto terminado.
Disefio del Producto

El proceso empieza con la compra de la tela en forma de rollos, segundo

paso es la colocacion en la maquina Coche para realizar el tendido. Esta
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maquina es operada de forma manual para estirar la tela en varias capas

mientras el operaria inspecciona la calidad de la tela.

Posteriormente se marca utilizando el papel tizado como plantillas, las
mismas que previamente han sido impresas en una maquina; luego se
pasa la maquina cortadora de forma manual, se obtiene todas las partes
gue son necesarias para poder armar el pantalon jean. Luego que todas
las piezas son cortadas se las traslada a una mea para que sean

enumeradas segun la talla.

Cuando las piezas estan listas se procede a coser todas las piezas en
una maquina armadora tipo industrial, posteriormente se sigue el lavado
del pantalon de dos a tres horas segun el estilo de desgaste de la tela
gue se requiera; el secado es la etapa siguiente y para ello se utilizara un
secador industrial. Una vez que el pantalon esta listo, se procede a
realizar el control de calidad con el fin de evitar las imperfecciones en la
prenda, la etapa siguiente es el etiquetado de las prendas en perfecto
estado y finalmente se precede a planchar, doblar y empacar los

pantalones para ser comercializados.



Grafico N° 25
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FLUIOGRAMA DE PROCESO DE PRODUCCION DE PANTALONES JEAN

ACTIVIDAD
Recepcion y almacenamiento de i85 materizs
1. primas
2. Trarnsporte de materizs primas al area de
proceso
3. Controldecalidad
4, Corte de |z piezas
5. Union de piezasy accesorios
b. Planchado
7. Contraldecalidad
B. Etiquetar
g, Empacar
10. Almacenamiento de producto terminado

ELABORACION: La Autora

Simbologia

TIEMPO
45 min

0 peracion

.§ i Transporte
Inspeccion

Almacenamiento

15 min

15 min

40 min

110 min

B0 min

30 min

60 min

B0 min

45 min

Para la evaluacién economia de un proceso es indispensable realizar la

ingenieria de la produccion. En este caso la utilizaremos como una

herramienta analitica cuando comience la produccion.

Instalaciones

Con la finalidad de empezar el funcionamiento de la produccion de jean

se necesita una planta que se ubique en zona industrial, con un local de
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un aproximadamente 270 metros cuadrados para realizar la distribucion
adecuada de los diferentes insumos; esto con la finalidad de tener un

correcto proceso de produccion.

Distribucion de las Areas de la Empresa
a. Areas de Recepcion de Materiales: en este lugar se lleva a
cabo la recepcidon de todos los materiales previo la inspeccion
visual, que servird para verificar el perfecto estado de los
materiales, si el material cumple con los requisitos exigidos son

aceptados y se procede a la descarga.

b. Area de Produccidn: en este lugar se realiza el disefio, corte y
confeccion de las prendas, es decir se elaboran los pantalones.
En este sector se encuentran las maquinas planas, los

maniquies y el espacio para las prendas terminadas.

c. Area de Empacado: una vez que el producto se encuentra
elaborado se procede a empacar y a colocar en las respectivas

sacas para ser distribuidos y comercializados.

d. Area de Bodegas: este lugar corresponde para el
almacenamiento de las prendas o sea los pantalones jean, los

mismos que estan listos para la venta.
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e. Area Administrativa: como en toda empresa encontramos al
area mas importante la misma que se encarga de organizar y
llevar el control general de todas las actividades dentro de la

empresa, en cada uno de los departamentos.

Grafico N* 24
Distribucion de Areas de la Empresa

Area de Etiquetado, Enfundado
y Control de Calidad

A

Fuente: Imagenes Google
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INVERSION DE MAQUINARIA

CUADRO 2.5
REQUERIMIENTO DE MAQUINARIA Y EQUIPO

MAQUINARIA Y EQUIPO Cantidad
Cortadora HM DR 10" 2,00
Maquina Juki 2 agujas LH357856 3,00
Etiquetadora Dennison ST9000 2,00
Rectas Juki Electronicas DDL9000s 4,00
Overlock Pegasus MX 5 hilos 2,00
Recubridoras Pegasus Falsos 1,00
Cerradora con Puler 3 agujas JUKI 1,00
Maguina Pasadores Kansdi Especiall con

1,00
Puller
Remachadora con Aire 1,00
Atracadora Electronica JIKI LK1900 1,00
Hojaladora Electronica JUKI S311CT 1,00
Maguina Pretinadora Kansdi Special 1,00
Mesa de Corte de 7mts de largo 1,00
TOTAL MAQUINARIA 21,00

Elaboracion: La Autora

INVERSION EN MUEBLES Y ENSERES

CUADRO 2.6
REQUERIMIENTO DE MUEBLES Y ENSERES

MUEBLES Y ENSERES

Escritorio tipo Gerente 1,00
Sillon tipo Gerente 1,00
Escritorio tipo secretaria 8,00
Silla giratoria 8,00
archivador 6,00
Sillas 18,00
Estantes 6,00
TOTAL MUEBLES Y ENSERES 48,00

Elaboracion: La Autora



INVERSION EN EQUIPO DE OFICINA

CUADRO 2.7

REQUERIMIENTO DE EQUIPOS DE OFICINA

EQUIPOS DE OFICINA

CPU Intel Core Duo de 2,93GHz - 4GB
Monitor LCD LG 19"

Mueble para computador

Camara Web Genius Lux 300

Pen Drive Kingston 4GB USB

Impresoras Canon Mp230 con sistema de

tinta continua

Teléfono Panasonic Tg 4061
Sumadora Casio

TOTAL EQUIPOS DE OFICINA
Elaboracion : La Autora

REQUERIMIENTO DE PERSONAL

CUADRO N°2.8

3,00
3,00
3,00
3,00
3,00

1,00
4,00
3,00

REQUERIMIENTO DE PERSONAL

Area Administrativa

CARGO

CANT.

Gerente

Contador

Asesor Juridico

Secretaria

Total

N N R

Area de Produccion

CARGO

CANT.

Jefe de Produccion

Obreros

Guardian

Total

10

Area de Ventas

CARGO

CANT.

Vendedor/ Chofer

Total

Elaboracién: La Autora

23,00

104
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ESTUDIO ADMINISTRATIVO

El estudio organizacional de la empresa es de gran importancia, es por
ello que se ha desarrollado el presente en base a las estructuras legales
gue debe tener toda empresas, asi como los perfiles de los profesionales
qgue ocuparan diferentes cargos, también se proyectara los costos en lo

gue respecta a sueldos, salarios y cargas sociales.

DESCRIPCION DE LA EMPRESA

La empresa de confeccion de pantalones jean se encontrara ubicada en
el sector de “San Andrés” a pocos minutos de la ciudad de Cuenca, esta
empresa ofrecera a sus clientes pantalones jean a precios econdmicos y
accesibles tanto para hombre como para mujer; contaremos con una
amplia variedad de disefios y colores para ofrecer a la ciudadania de la

provincia del Azuay.

Mision y Visién

Al iniciar una empresa se debe tener presente hacia donde queremos
llegar ya sea a corto, mediano o largo plazo con la finalidad de cumplir

metas y seguir creciendo.

Mision

La empresa “MODA Y DISENOS AZUAY COMPANIA LIMITADA"., tiene

la mision de solventar las necesidades que nuestros clientes tienen de
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pantalones de mezclilla, a precios convenientes, con adecuados
estandares de calidad y procesos de produccion amigables con el medio

ambiente.

Visién

La empresa “MODA Y DISENOS AZUAY COMPANIA LIMITADA”
tiene la vision de identificarse con los gustos y preferencias de
nuestros clientes, crecer como empresa y alcanzar el liderazgo en la

confeccion de pantalones de mezclilla en la provincia del Azuay.

Filosofia y Valores de la Empresa

Filosofia

“MODA Y DISENOS AZUAY COMPANIA LIMITADA” es una empresa
esencialmente de confeccion de productos textiles que propicia el
bienestar de todos quienes directa o indirectamente trabajan para ella.
Para la empresa lo mas importante es el ser humano, busca fomentar
el desarrollo personal y profesional de las personas que trabajan en
ella a través del trabajo en equipo, en un clima de confianza y respeto.
El fin de la empresa es ser altamente productiva, plenamente humana

y socialmente responsable.

Valores:

Respecto a la persona: Tratemos a todas las personas (colaboradores,

familia, proveedores, clientes,...) con respeto y dignidad, pues todos
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somos iguales como personas y a la vez diferentes en sus circunstancias

particulares.

Trabajo en equipo: Desarrollemos el trabajo individual en colaboracion
con los demas integrantes de la empresa, de tal manera que, los
esfuerzos de todos se orienten a la consecucion de los objetivos de la

organizacion.

Compromiso: Cumplamos con eficiencia y mistica las tareas de trabajo
asignadas, lo que incluye el manejo 6ptimo de los recursos de la

empresa.

Solidaridad: Fomentemos el apoyo y fraternidad entre todo los miembros
de la empresa que genere compromiso con los objetivos de la

organizacion.

Orientacién al cliente: Promovamos la creatividad, innovacion y
excelencia, en la calidad de los productos que ofrece la empresa a sus
clientes.

Responsabilidad social: Realicemos el trabajo en la empresa con ética,
promoviendo el bienestar de la comunidad y el respeto al medio

ambiente.

Logo Eslogan de la Empresa

El logo es un elemento grafico que identifica a la empresa, éstos sueles
ser puramente gréficos incluyendo simbolos o iconos. Para la empresa

“Moda y Disefos Azuay Cia. Ltda.”este sera el logotipo:
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Moda & Pisefios Azuay Cia. Lida.

Elaboracion: La Autora

El slogan también llamado lema publicitario es una frase promocional, lo
mas breve y expresiva posible, se identifica en un contexto comercial y se
considera como el complemento de un producto. Para “Moda y Disefios
Azuay Cia. Ltda.”, el eslogan es el siguiente:

Grafico N° 28
ESLOGAN DE LA EMPRESA
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BASE LEGAL
Acta Constitutiva

Sefior Notario:

En el Registro de Escrituras a su cargo, sirvase incorporar una en la que
conste la constitucion de una compafia de responsabilidad limitada al

tenor de las siguientes clausulas.

PRIMERA: Comparecientes: Comparecen a otorgar esta escritura la
siguiente persona: ...........c.ccociiiiiiiienn. , todos ellos de nacionalidad
ecuatoriana, quien por sus propios derechos, acuerda constituir una
compafiia de responsabilidad limitada que se regira por las disposiciones

de la Ley de Compainiias y de los presentes Estatutos;

SEGUNDA: ESTATUTOS DE LA COMPANIA:

Art. 1.- Denominacién.- La Compafiia que se constituye mediante este

contrato se denominard: “MODA Y DISENOS AZUAY COMPANIA

LIMITADA” o sus siglas MODISACia. Ltda

Art. 2.- Objeto.- La empresa como tal, tendrd su objeto social en la

confeccion y comercializacion de pantalones jean para hombres y mujer.
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Art. 3.- Domicilio.- El domicilio principal de la compafia es en el Sector de
San Andrés, Parroquia Chiquintad, Canton Cuenca, pero podra establecer
agencias o sucursales en cualquier lugar del pais, previo autorizacion de

la Junta General de Accionistas.

Art. 4.- Plazo EIl plazo por el cual se constituye la compafia es de diez
(10) afios que se contaran a partir de la fecha de inscripcién del contrato
en el Registro Mercantil, plazo que podra ser ampliado o restringido
procediendo en la forma que se determina en la Ley de Compaiiias y

estos Estatutos.

Art. 5.- Capital.- El capital de la compafia es de USD .......... dolares que
estara representado por 30 participaciones de USD. ............ dolares
cada una de ellas, iguales e individuales, las que tienen el caracter de no
negociables, las que se encuentran integramente suscritas y pagadas en
el 50% de su valor, conforme la cuenta de integracion de capital que se
ha abierto en el Banco de Pichincha cuyo certificadoconferido por esa
institucién financiera se protocolizara conforme a lo dispuesto a la Ley de

Compaiias;

Art. 6.- Plazo para la integracién del capital.- Los socios pagaran en
efectivo el 50% no pagado de las aportaciones que cada uno de ellos ha

hecho, en el plazo maximo de un afio;
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Art. 7.- De la Junta General.- La Junta General de Accionistas es el
organismo supremo de la compafiia y se integrara por los socios de la
misma en numero suficiente para formar quérum, por lo que las
decisiones que ella tome conforme la Ley y estos Estatutos obligan a
todos los socios hayan o no contribuido con sus votos o hayan o no

asistido a la sesion;

Art. 8.- Sesiones.- Las sesiones de la Junta General son ordinarias o
extraordinarias, y en uno u otro caso se reuniran en el domicilio principal
de la compafia previa convocatoria hecha en forma legal. En el caso que
estuvieren juntos los socios que representen la totalidad del capital social
podran constituirse en Junta General, sin requerir convocatoria previa,
siempre que asi lo resolvieren por unanimidad y estuvieren de acuerdo a

los asuntos a tratarse.

Las Juntas Ordinarias se reunirdn por lo menos una vez al afio dentro de
los tres meses posteriores a la finalizacién del ejercicio econdmico; las
extraordinarias cuantas veces fueren convocadas. En las Juntas
Generales solo podran tratarse los asuntos puntualizados en la

convocatoria;

Art. 9.- Convocatoria.- Las Juntas Generales seran convocadas por el
Presidente o el Gerente de la Compaiiia, por medio de la prensa, en uno

de los periodicos de mayor circulacion, en el domicilio principal de la
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compainiia, con ocho dias de anticipacion por lo menos al fijado para la
reunion, o mediante comunicacion por escrito a todos los socios con
anticipacion de por lo menos cuarenta y ocho horas al dia fijado para la
sesion. En todo lo relacionado al quérum y a las decisiones se estara a lo

dispuesto a la Ley de Compaiiias.

Art. 10.- Concurrencia.- A las sesiones de la Junta General los socios
podran concurrir personalmente o por apoderado, que en caso de no serlo
por escritura publica, requerird el poder escrito que tendra el caracter de
especial para cada sesion. Las sesiones seran presididas por el
Presidente y a la falta de éste por el socio designado en cada caso y
actuara como Secretario el Gerente y en su falta el socio que la Junta
elija. Todos los acuerdos de la Junta General seran asentados en el
correspondiente libro de actas y seran firmados por el Presidente y el

Secretario de la Junta.

Art. 11.- Atribuciones de la Junta General.- Son atribuciones de la Junta
General las siguientes: a) Designar y remover Presidente, Gerente y
Administradores de la compafiia; b) Sefialarles sus remuneraciones, c)
Nombrar Fiscalizador de la compafiia y determinar la forma en que
organizara la fiscalizacion, d) Aprobar las cuentas y los balances que
presenten los Administradores y Gerentes; e) Resolver el reparto de
utilidades, la formacion de los fondos de reserva generales y especiales,

el aumento o reduccién del capital y la reforma de los estatutos; f) Acordar
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la prorroga o reduccion del plazo de la compafiia o su liquidacion
anticipada; g) Consentir en la cesion de las partes sociales y en la
admisién de nuevos socios; h) Acordar la exclusién del socio o de los
socios de acuerdo a las causales establecidas por la Ley; i) Resolver
sobre el establecimiento de Sucursales o Agencias; j) Resolver la venta o
gravamen de inmuebles de la compafia; k) Interpretar en forma

obligatoria las disposiciones de estos estatutos;

Art. 12.- Administracion.- La Administracion de la compafia corresponde
conjuntamente al Presidente y al Gerente, no siendo necesario ser socio
de la compafiia para poder ser elegido para estos cargos, duraran cuatro

afos en el ejercicio de los mismos.

Art. 13.- Del Gerente.- El Gerente es la maxima autoridad ejecutiva de la
compafiia y tendra la representacion legal, judicial y extrajudicial de la
misma, correspondiéndole las siguientes atribuciones: a) Convocar e
intervenir como Secretario en las sesiones de la Junta General y suscribir
con el Presidente las actas correspondientes; b) Suscribir los certificados
de aportaciones a cada ejercicio econdmico; ¢) Administrar y representar
legalmente a la compaiiia y obligarla en toda clase de actos y contratos
del giro ordinario de la compafia, necesitando autorizacion de la Junta
General para vender o gravar los inmuebles de ella; d) Las demas

establecidas en la Ley de Compafias. A falta de Gerente, éste sera
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subrogado por el Presidente con todas sus atribuciones hasta que la

Junta General resuelva lo conveniente;

Art. 14.- Del Presidente.- Le corresponde conjuntamente con el Gerente la
administracion de la compafia y debera suscribir las actas de la Junta

General y los certificados de aportaciones;

Art. 15.- Reemplazo de funcionarios.- Los funcionarios elegidos por los
periodos sefialados en estos Estatutos continuaran en el desempefio de
sus cargos hasta ser legalmente remplazados aun cuando haya vencido
el plazo para el cual fueron elegidos, salvo el caso de destitucion;Art. 16.-
Disolucion de la Compaifiia.- Las causas de disolucién de la compafia
seran las determinadas por la Ley, y para su liquidaciéon actuara como

liquidador el Gerente con las atribuciones determinadas por la Ley;

Art. 17.- Fondo de Reserva.- La compafia formara un fondo de reserva
por lo menos igual al veinte por ciento del capital social, para lo cual se
destinara de las utilidades liquidas de cada afio cuando menos el cinco

por ciento;

Art. 18.- Aumento de capital.- De acordarse el aumento de capital social
los socios constituyentes tendran preferencia para suscribirlo en
proporcion a su participacion, igual preferencia tendra la adquisicion de

las aportaciones del socio o socios que desearen transferirlas;
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Art. 19.- Fiscalizacion.- Anualmente, la Junta General designara un
Fiscalizador, que podra ser socio o no, con derecho ilimitado de

inspeccion y vigilancia sobre todas las operaciones sociales;

Art. 20.- Representacion Legal de la Compafiia.- De conformidad con lo
establecido en el articulo décimo cuarto de estos Estatutos, la
representacion legal de la compafia corresponde al Gerente, y a los
socios han convenido en designar para el cargo a la accionista
] S , quien manifiesta aceptar sus cargos, quedando
expresamente facultados para obtener la aprobacion legal de la compafiia

y Su respectiva inscripcion.

Firma:

El Abogado

NIVELES JERARQUICOS

Nivel Legislativo-Directivo
Constituido por los Accionistas, los mismos que se encargan de legislar
sobre las politicas de la organizacién, asi como de las normas y

procedimiento que se deben cumplir dentro de la empresa.

Nivel Ejecutivo
Lo constituye el Gerente General, quien se encarga de planear, orientar y

dirigir la vida administrativa de la organizacién. Tiene el segundo grado
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de autoridad y es responsable del cumplimiento de todas las actividades

encomendadas a las unidades bajo su mando.

Nivel Asesor
Este nivel no tienen unidad de mando y lo conforma el Asesor Juridico el
mismo que Unicamente aconseja, informa, prepara proyectos en lo que se

refiere a materia juridica.

Nivel de apoyo
Constituido por el Contador, secretaria, etc, ayudan a los otros niveles
administrativos en la prestacion de los servicios en forma oportuna y

eficiente.

Nivel Operativo

Este nivel es responsable directo de la ejecucion de las actividades

basicas de la empresa. dentro de este encontramos los departamentos

de Produccién y Ventas.
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ORCANICLRAMAS DE LA EMPLRESA

Grafico N° 29

ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL

Junta General de

Accionistas

Ge

rente

......................... =2

Contador

Secretaria

Departamento
de Produccién

b=l

Departamento
de Ventas




118

Grafico N° 30
ORGANIGRAMA FUNCIONAL
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Grafico N° 31
ORGANIGRAMA POSICIONAL
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Funciones de los Cargos de la Empresa

Gerente: El Gerente es el representante legal de la Sociedad en ese
sentido debera velar por el cumplimiento de todos los requisitos legales
que afecten los negocios y operaciones de ésta, organizar el régimen
interno de la empresa vy, realizar los actos de administracion y gestion

ordinaria de la sociedad.

Asesor juridico: Asesorar a la gerencia sobre las normatividad legal
vigente;absolver las consultas legales correspondientes; ejercer y/o
supervisar el patrocinio de los procesos judiciales, los procedimientos
administrativos o de otra indole; y, formular proyectos de normas legales,

convenios, contratos u otros documentos afines.

Contador: Procesar, codificar y contabilizar los diferentes comprobantes
por concepto de activos, pasivos, ingresos y egresos, mediante el registro
numeérico de la contabilizacion de cada una de las operaciones, asi como
la actualizacién de los soportes adecuados para cada caso, a fin de llevar
el control sobre las distintas partidas que constituyen el movimiento

contable y que dan lugar a los balances y demas reportes financieros.

Secretaria: Proporcionar un alto nivel de apoyo administrativo a gerencia
ayudando con las tareas administrativas, la organizacion de

teleconferencias, la programacion de reuniones y la preparacion de la
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correspondencia de la empresa; asi mismo, debe ayudar a los visitantes
de la oficina, darles indicaciones y ayudarlos a cumplir con sus citas

programadas.

Bodeguero: Realizar la cotizacion de insumos y materiales; recepcionar
y almacenar los insumos y materiales adquiridos; asegurar un stock
permanente de productos, insumos Yy materiales de fabricacion;

despachar y mantener un claro registro de las existencias.

Guardian: Mantener el orden en un determinado lugar, velar por el
respeto de las normas y prevenir robos u otros hechos de violencia. Esta
tarea comprende el cumplimiento de wun amplio conjunto de
responsabilidades muchas veces no visibles para los ciudadanos, junto
con un fuerte entrenamiento fisico y mental para enfrentar situaciones de

tension.

Jefe de Ventas: Ser la persona encargada de planear y vender los
producto de la empresa; preparar planes y presupuesto de ventas;
establecer metas y objetivos; calcular la demanda y pronosticar las
ventas; y, reclutar, seleccionar y capacitar a los vendedores.

Vendedores: Establecer un nexo entre el cliente y la empresa; contribuir
a la solucion de problemas; administrar su territorio o zona de ventas; e,
integrarse a las actividades de mercadotecnia de la empresa que

representa.
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Jefe de produccién: Coordinar el desempefio de cada una de las
secciones, de modo que conjuntamente contribuyan para dar
cumplimiento a los compromisos comerciales que asume la empresa;
velar por el mejoramiento continuo de los procesos y capacidades de las
secciones bajo su gestion; y, solicitar oportunamente la materia prima

requerida para los procesos de produccion.

Seccidn corte: Primeramente se obtienen los modelos de los pantalones
los cuales deben ser especificos a una determinada tela para lograr que
se adecue en forma deseada. Después de que el modelo se produzca y
se incline para hacer un rango completo de tamafos, el modelo va hacia
el piso de cortado. Cuando el modelo esté colocado en la mezclilla, las
muchas capas de tela se cortan en pedazos para hacer las piernas, los
bolsillos, la pretina y los acentos. Las piezas se atan en el componente

listas para salir.

Seccion costura: Los cortes de los pantalones de mezclilla se dirigen
hacia las maquinas de costura, en donde los trabajadores los cosen en

maquinas industriales, por lo que, los obreros deben ser calificados.

Seccion acabado: Después de que los pantalones estan cosidos, éstos
se lavan en maquinas industriales y se procesan para el color. Esto

puede nivelar el aclarado, el secado o el lavado en piedra asi como otros
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adornos. Cuando este paso esté completo, los trabajadores aplican las

etiquetas de marca y los cédigos, y estan listos para el empacado.

Seccién de inspeccion: Es el equivalente al control de calidad, esta
seccion se responsabiliza de la supervision del proceso de fabricacion y
la inspeccidn de los estandares de calidad que debe reunir el producto

terminado.

Seccién empacada: Esta seccion realiza el ordenamiento del producto
terminado, lo empaqueta en recipientes especificos, de preferencia
plasticos, en correspondencia con los pedidos recibidos y esta listo para

remitirlos a los clientes.
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MANUAL DE FUNCIONES

TITULO DEL PUESTO: Junta General de Socios

NATURALEZA DEL TRABAJO:

La Junta General de Socios es la maxima autoridad de la empresa y sus

decisiones son obligatorias para todos los socios y organismos ejecutivos.

TAREAS:

v

v

Aprobar y reformar estatutos asi como el reglamento interno.
Conocer el plan de trabajo anual de la empresa.

Autorizar la adquisicion de bienes o la enajenacion de los mismos.
Conocer los balances econdémicos, aprobarlos o rechazarlos.
Remover de sus funciones al gerente con causa justa.

Resolver la apelacion sobre las reclamaciones o conflicto de los
socios entre si u organismos de la empresa.

Acordar acerca de la disolucién anticipada de la empresa.

Decidir sobre el aumento o disminucién del capital social.

CARACTERISTICAS DE LA CLASE:

Por el Trabajo de otros: Controla y supervisa el trabajo de mandos

medios.

REQUISITOS MINIMOS:

v

Ser Socio de la empresa
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CcODIGO: 01

TITULO DEL PUESTO: Gerente

NATURALEZA DEL TRABAJO:

Planificar, organizar, dirigir y controlar la buena marcha de la empresa a

fin de lograr los objetivos propuestos.

TAREAS:

v

Ejercer la representacion legal de la empresa (judicial y
extrajudicial).

Administrar y gestionar los recursos materiales, econémicos,
humanos y tecnoldgicos de la organizacion.

Presentar informes econdémicos, financiero y administrativos al
nivel superior (JGS).

Ejecutar los planes de accién trazados y disposiciones de la JGS.
Controlar la ejecucion de los planes, evaluar sus resultados para
tomar acciones correctivas.

Reclutar al recurso humano con idoneidad para la nomina de la
empresa.

Disefar estrategias para la promocion y publicidad, asi como de
comercializacion del producto.

Suscribir documentos en representacion de la empresa
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CARACTERISTICAS DE LA CLASE:
Responsabilidad administrativa econdémica y técnica en la ejecucion de las

tareas.

REQUISITOS MINIMOS:

v' Titulo en Ingenieria Comercial, Ingenieria en Marketing, Lic. en
Administracién de Empresas

v" Educacion de cuarto nivel en Adm. de Empresarial

v' Experiencia minima 5 afio en cargos similares

v" Curso de Relaciones Humanas

v" Cursos de Mercadotecnia
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CcODIGO: 02

TITULO DEL PUESTO: ASESOR JURIDICO

NATURALEZA DEL TRABAJO:
Aconsejar, asesorar e informar sobre proyectos relacionados con el

aspecto legal de la empresa.

TAREAS:

v' Asesorar a los directivos y funcionarios de la empresa sobre
asuntos de cardcter juridico.

v" Aconsejar e informar sobre proyectos en materia juridica, para la
empresa.

v Representar conjuntamente con el Gerente, judicial vy
extrajudicialmente a la empresa.

v Participar en procesos contractuales.

v Participar en sesiones de Junta de Socios y Jefes.

CARACTERISTICAS DE LA CLASE:
Se caracterizan por mantener autoridad funcional mas no de mando en
razén de que aconseja y recomienda pero no toma decisiones y su

participacion es eventual.
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CcODIGO: 03

TITULO DE PUESTO: Contadora

NATURALEZA DEL TRABAJO:

Ejecutar operaciones contables y realizar el analisis financiero.

TAREAS:
v" Mantener buenas relaciones interpersonales, tanto internas como
externas.
v Declarar impuestos
v Llevar actualizado el sistema contable de la empresa
v Preparar estados financieros de la empresa
v" Determinar el control previo sobre gastos
v Organizar en forma adecuada los registros contables
v Ejecutar operaciones contables

v" Realizar andlisis financieros

CARACTERISTICAS DE LA CLASE:

Responsabilidad técnica y econdmica en el manejo de los tramites
administrativos y operaciones contables.

Se caracteriza por tener autoridad funcional mas no de mando ya que
auxilia en cualquier actividad que asi lo requieran los departamentos que

conforman la empresa.



REQUISITOS MINIMOS:

v

Titulo de Ingenieria en Contabilidad y Auditoria
Autorizacion C.P.A

Educacion de cuarto nivel

Experiencia minima 5 afio en cargos similares
Curso de Relaciones Humanas

Cursos de Actualizacion Tributaria

129
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CODIGO: 04

TITULO DE PUESTO: Secretaria

NATURALEZA DEL TRABAJO:
Manejar y tramitar documentos e informacién confidenciales de la

empresa.

TAREAS TIPICAS DE SECRETARIA:

v" Mantener buenas relaciones interpersonales, tanto internas como
externas.

v" Manejar datos e informacion confidencial de la empresa.

v Llevar las actas de las reuniones de la Junta General de
Accionistas.

v' Tramitar pedidos u 6rdenes del jefe

v Enviar y recibir correspondencia de la empresa.

v Mantener la informacion administrativa al dia

REQUISITOS MINIMOS:

v" Bachiller en Comercio y Administracion

v' Estudios universitarios en Administracion, Secretariado o carrera a
fin.

v' Experiencia minima 1 afio en cargos similares

v' Curso de Relaciones Humanas

v" Buen manejo de programas informaticos
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CcODIGO: 05

TITULO DEL PUESTO: Jefe de Produccién

NATURALEZA DEL TRABAJO:

Planificar, dirigir y controlas las actividades de produccion

TAREAS :

v Emitir érdenes de compra

v’ Controlar el proceso productivo
v" Distribuir el trabajo

v’ Supervisar el trabajo.

REQUISITOS MINIMOS
v' Titulo de ingenieria en Administracion de Empresas o carrera a fin.
v Cursos de Seguridad Industrial
v Cursos de Relaciones Humanas
v' Buen manejo de programas informaticos

v Experiencia minima 4 afos en cargos similares
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CODIGO: 06

TITULO DEL PUESTOQO:Obreros

NATURALEZA DEL TRABAJO:
Manipular con diligencia y cuidado la maquinaria para el procesamiento

de la materia prima. Dar mantenimiento a la misma.

TAREAS TIPICAS
v' Cumplir las disposiciones emanadas por los superiores.
v" Realizar las labores de produccion de dulce de batata.
v Vigilar el proceso de produccion.
v' Controlar el mantenimiento y conservaciéon de la maquinaria.
v" Operar la maquinaria y equipo bajo su cargo.

v Evitar desperdicios de materiales.

CARACTERISTICAS DE LA CLASE:
Responsabilidad econémica y técnica de sus labores, por las

caracteristicas del trabajo se requiere habilidad y destreza.

REQUISITOS MINIMOS
v Titulo de técnico en corte y confeccion
v" Dominio en el manejo de maquinas de coser industriales

v' Experiencia minima 2 afios en cargos similares
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CcODIGO: 07

TITULO DEL PUESTO: Jefe de Ventas

NATURALEZA DEL TRABAJO:

Planificar estrategias de distribucion y comercializacion del producto.

TAREAS TIPICAS

v

v

v

v

Vender el producto en el mercado local.
Entregar los productos en los lugares convenidos.
Planificar programas, politicas y estrategias de comercializacion.

Controlar y supervisar las actividades de los vendedores.

CARACTERISTICAS DE LA CLASE:

Requiere de conocimiento de comercializacion, distribucion y venta del

producto.

REQUISITOS MINIMOS

v

v

Titulo en el area de Administracion y ventas
Educacién de Cuarto Nivel

Experiencia minima 5 afio en cargos similares
Cursos de Capacitacion en el area de ventas.
Cursos de Relaciones Humanas

Conocimiento y dominio de medios informaticos, internet.
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CcODIGO: 08

TITULO DEL PUESTO: Vendedor

NATURALEZA DEL TRABAJO:

Planificar estrategias de distribucion y comercializacion del producto.

TAREAS TIPICAS
v" Vender el producto en el mercado local.
v' Entregar los productos en los lugares convenidos.

v Planificar programas, politicas y estrategias de comercializacion.

CARACTERISTICAS DE LA CLASE:
Requiere de conocimiento de comercializacion, distribucién y venta del

producto.

REQUISITOS MINIMOS
v Bachiller en Administracion, Contabilidad o marketing.
v Experiencia minima 2 afo en ventas
v Cursos de Capacitacion en el area de ventas.
v Cursos de Relaciones Humanas

v" Conocimiento y dominio de medios informaticos, internet.
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CODIGO: 09

TITULO DE PUESTO: Chofer

NATURALEZA DEL TRABAJO:

Ejecutar las actividades referentes a la distribucion del producto

TAREAS
v' Cargar, llevar y descargar la materia prima para la elaboracion del
dulce de batata.
v Distribuir el producto a los diferentes Supermercados
v" Movilizar al personal Administrativo por asuntos referentes a la

Empresa.

CARACTERISTICAS DE LA CLASE:
El puesto requiere habilidad y destreza para la distribucién del producto,

requiere alta movilidad y responsabilidad.

REQUISITOS MINIMOS
v Titulo de Bachiller
v' Licencia de conducir tipo F (Profesional)

v Experiencia minima 3 afios en cargos similares.
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CcODIGO: 10

TITULO DE PUESTO: Guardian

NATURALEZA DEL TRABAJO:

Ejecutar las actividades referentes al cuidado de las instalaciones

TAREAS

v' Controlar el ingreso y salida de personal a la planta
v' Cuidar de las instalaciones en general

v" Reportar sobre las visitas autorizadas a la planta

CARACTERISTICAS DE LA CLASE:

El puesto requiere habilidad y destreza, requiere alta responsabilidad.

REQUISITOS MINIMOS
v Titulo de Bachiller
v" Manejo y dominio de armas de fuego

v Experiencia minima 2 afos
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POLITICAS GENERALES DE LA EMPRESA

Politicas de Compra:

La empresa dispondrd de un inventario de proveedores
nacionales de los materiales, insumos y equipos que
cotidianamente utiliza la empresa.

Toda solicitud de compra debera estar respaldada por el pedido
del jefe de produccién, con las caracteristicas de los materiales.
INSUMOS y equipos a adquirirse.

No se incluiran en una misma solicitud de compra materiales e
insumos corrientes y bienes de capital (maquinarias, equipos,
muebles y enseres)

Bodega sera la responsable de realizar las cotizaciones y los
trdmites de compra, con la respectiva autorizacion de la gerencia.
Ninguna adquisicién se podra realizar si no cuenta con al menos
tres proformas de distintos proveedores.

Se hard de conocimiento del proveedor el incumplimiento en la
entrega de lo solicitado en la fecha convenida, en este caso se
cancelara el pedido y se iniciara un nuevo proceso de compra.
Unicamente se receptaran los insumos, materiales y equipos
gue reunan las especificaciones técnicas solicitadas, las facturas,

precios y condiciones de pago pactadas.
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Politicas de Manejo de Efectivo:

- Los inventarios se rotaran tan pronto como sea posible, evitando
el agotamiento de existencias que puedan afectar las
operaciones.

- Las cuentas se cancelaran por pagar tan tarde como sea posible,
sin perder credibilidad crediticia pero aprovechando cualquier
descuento por pronto pago.

Las cuentas por cobrar se cobraran tan rapido como sea posible,

sin perder ventas futuras.

Toda devolucion de dinero se realizara a los clientes con cheque,
salvo situaciones extremas debidamente sustentadas y
autorizadas podran realizarse en efectivo.

Se contratar4 pélizas de seguros que cubran los riesgos de
pérdida de efectivo.

Los depdsitos diarios de dinero en efectivo se realizard en
diferentes horas y en diferentes agencias.

Toda entrega o recepcion de efectivo debera contar con los
documentos de soporte respectivos.

Diariamente se realizara el arqueo de caja. Los montos grandes de
dinero recibidos se depositaran en una caja fuerte cuyas llaves

Unicamente manejara gerencia.
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Politicas Administrativas y de Recursos Humanos:

- En todas las actividades, los responsables de la empresa
orientaran sus esfuerzos a obtener la mayor realizacion de los
individuos en el trabajo para beneficio de la empresa y los
miembros que la integran.

- La empresa establecerd incentivos, premios y otros estimulos a
empleados y trabajadores que demuestren compromiso, eficacia
y eficiencia en las funciones asignadas.

- Se procurara que empleados y trabajadores tengan estabilidad
laboral, y desempefien funciones en correspondencia con su
formacion técnica y profesional.

- El reclutamiento y seleccion de personal se realizara
considerando las personas mas idéneas para cada puesto, de tal
manera que, el trabajo sea por si mismo una fuente de
motivacion.

- Periédicamente empleados y trabajadores recibiran capacitacion
en nuevas técnicas y procedimientos que mejoren la calificacion
y desempefio en su funcién.

- Al interior de la empresa, se propiciara un buen ambiente de
trabajo, trato afable entre sus integrantes y una adecuada
comunicacién, que genere un ambiente de respeto mutuo y

companerismo.
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- Desde su ingreso hasta su salida, todo empleado y trabajador
gozara de los beneficios establecidos por la empresa y la
normatividad vigente en el pais.

Politicas de Salarios:

- La empresa observara las disposiciones legales del pais respecto
de las remuneraciones que debera recibir cada empleado y
trabajador.

- Las remuneraciones que se pagaran a cada empleado y
trabajador estara de acuerdo con el cargo que ocupa.

- Se estableceran estimulos remunerativos a aquellos empleados y
trabajadores que evidencien 6ptimos niveles de desempefio y
dedicacion.

- Se estableceran niveles remunerativos apropiados para atraer y
retener a los mejores candidatos para los cargos.

- Se establecerAn mecanismos de flexibilidad que faciliten la
movilidad y ascensos al personal y alcancen mejores niveles
remunerativos.

- Se propendera a mantener un adecuado equilibrio entre los

intereses financieros de la organizacion y su politica de salarios.
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ESTUDIO FINANCIERO

INVERSIONES Y FINANCIAMIENTO

Con la finalidad de poner en marcha el proyecto se realizara las

inversiones en tres tipos, los mismos que detallo a continuacion:

» Activos Fijos estan constituidos por la infraestructura, las
maquinarias y equipos de planta que seran utilizados en la

operacion normal de la empresa.

» Activos Intangibles constituyen los bienes de naturaleza
inmaterial valiosos, es decir son activos no monetarios que

pueden percibirse con el tacto y crean valor a la organizacion.

» Capital de Trabajo son los recursos necesarios para ejecutar

el proyecto, estos constituyen el activo corriente.

ACTIVOS FIJOS

Las inversiones que se realizan en activos fijos son aquellas que se
realizan en bienes intangibles como los terrenos, obras fisicas,

equipamiento en general, etc.
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CUADRO 3.1
INVERSION EN ACTIVOS FIJOS

DETALLE Total Anexo
Maquinaria y Equipos 71867,04 12
Vehiculos 25490,00 15
Equipos de Computacion 2895,56 13
Equipos de Oficina 292,92 13
Materiales de Oficina 492,00 7
Muebles y Enseres 2410,00 14
Imprevistos 2% 2068,95

TOTAL ACTIVOS FIJOS 105516,47

Elaboracion: La Autora

ACTIVO INTANGIBLE O DIFERIDO

Este tipo de inversiones se las realiza sobre activos constituidos para los
servicios adquiridos para la puesta en marcha del proyecto, los mismos

que son susceptibles de amortizacién. A continuacion se detalla.

CUADRO 3.2
INVERSION EN ACTIVOS INTANGIBLES O DIFERIDOS

DETALLE Total Anexo
Elaboracion del Proyecto 1250,00 16
Patente y Permiso de Funcionamiento 1300,00

Gastos de Constitucion 850,00
Imprevistos 2% 68,00

TOTAL ACTIVOS INTANGIBLES 3468,00

Elaboracion: La Autora

ACTIVO CIRCULANTE O CAPITAL DE TRABAJO

Dentro de este grupo encontramos a los que se debe realizarse al iniciar
el funcionamiento de las instalaciones. Para el presente proyecto se

establece el capital de operacién de un mes, tomando en cuenta que una
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vez que pase el tiempo se empezara a tener ingresos correspondientes a

las ventas.
CUADRO 3.3
INVERSION EN ACTIVOS CIRCULANTE (un mes)
DETALLE Total Anexo
Mano de Obra Directa 3617,15 5
Mano de Obra Indirecta 984,08 5
Materia Prima Directa 14982,41 3.A
Materiales Indirectos 298,68 4.A
Materiales de oficina 164,00 7
Arriendos 820,00 8
Vehiculos 100,00 15
Publicidad y propaganda 120,00 11
Servicios Basicos 43,58 6
Imprevistos 2% 422,60
TOTAL ACTIVOS INTANGIBLES 21552,49

Elaboracion: La Autora

INVERSIONES

Al hablar de inversiones se debe tener claro que constituyen el tipo de
recursos financieros que se requieren para la instalaciéon y puesta en
marcha del proyecto. Cabe recalcar que las inversiones del proyecto

fueron consideradas a través de diferentes cotizaciones del mercado.
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CUADRO 3.4
INVERSION TOTAL
INVERSION EN ACTIVOS FIJOS Valor usd %
Maquinaria y Equipos 71867,04 55,05%
Vehiculos 25490,00 19,53%
Equipos de Computacion 2895,56 2,22%
Equipos de Oficina 292,92 0,22%
Materiales de Oficina 492,00 0,38%
Muebles y Enseres 2410,00 1,85%
Imprevistos 2% 2068,95 1,58%
Subtotal 105516,47 80,83%
INVERSION EN ACTIVOS DIFERIDOS
Elaboracion del Proyecto 1250,00 0,96%
] Patente y Permiso de Funcionamiento 1300,00 1,00%
Gastos de Constitucion 850,00 0,65%
Imprevistos 2% 68,00 0,05%
Subtotal 3468,00 2,66%
INVERSION EN ACTIVOS CIRCULANTE (un mes)
Mano de Obra Directa 3617,15 2,77%
Mano de Obra Indirecta 984,08 0,75%
Materia Prima Directa 14982,41 11,48%
Materiales Indirectos 298,68 0,23%
Materiales de oficina 164,00 0,13%
Arriendos 820,00 0,63%
Vehiculos 100,00 0,08%
Publicidad y propaganda 120,00 0,09%
Servicios Basicos 43,58 0,03%
Imprevistos 2% 422,60 0,32%
Subtotal 21552,49 16,51%
TOTAL 130536,96 100,00%

Elaboracion: La Autora

DEPRECIACION DE ACTIVOS FIJOS

CUADRO N° 3.5

RESUMEN DE DEPRECIACIONES

Detalle Vida Util V. total V. residual Depre.

Depreciacion de Maquinaria 10 afios $ 71867,04 7186,70| $6468,03
Deprec. De Muebles y Enseres 10 arfios $ 2410,00 241,00 $ 216,90
Deprec. De Vehiculos 5 afios $ 25490,00 5098,00| $4078,40
Deprec. De Equipos de Computacién 3 afios $ 2895,56 965,09 $ 643,49
Deprec. De Equipos de Oficina 10 afios $ 292,92 29,29 $ 26,36
Elaboracion: La Autora TOTAL 13520,09 $ 11433,19
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FINANCIAMIENTO DE LA INVERSION

El presente proyecto utilizara las fuentes internas y externas de

financiamiento bajo los siguientes aspectos:

a. FUENTES INTERNAS

El 50 % del total de la inversibn y que corresponde a $

65°268.48d0lares sera financiado con aportaciones de los socios.

b. FUENTES EXTERNAS

Luego de buscar la alternativa mas conveniente, se decidié solicitar
un préstamo a la Corporacion Financiera Nacional CFN, ya que es el
organismo que otorga créditos a largo plazo y con intereses mas
bajos a través de sus lineas de crédito para incrementar el sector

industrial.

El crédito que mantendra el proyecto con la CFN constituira el 50%
gue corresponde a $ 65°268.48 dolares a 10 afos plazo al 11.65% de
interés anual para las PYMES con el objeto de financiar la adquisicion
de: maquinaria y parte de las adecuaciones. Esto en el primer mes, en
consecuencia los rubros de financiamiento se detallan de la siguiente

manera.
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CUADRO 3.6
CUADRO DE FINANCIAMIENTO

TIPO DE
CAPITAL CANTIDAD PORCENTAJE

Capital Propio $ 65268,48 50,00%
Capital Externo $ 65268,48 50,00%

CUADRO 3.7
CUADRO DE AMORTIZACION
CAPITAL: $65268,48
TASA: 11,65% anual (Corporacion Financiera Nacional CFN)
PLAZO: 20 semestres (10 afios)
DIVIDENDO: D=(C*i*(1+i)n )/((1+i)n-1) =

MESES SALDO DIVIDENDOS INTERES AMORTIZACION SALDO

ANTERIOR FINAL
0 65268,48 65268,48
1 65268,48 3606,26 633,65 2972,61 6229587
2 62295,87 3606,26 604,79 3001,47 59294,40
3 59294,40 3606,26 575,65 3030,61 5626378
4 56263,78 3606,26 546,23 3060,03 53203,75
5 53203,75 3606,26 516,52 3089,74 50114,01
6 50114,01 3606,26 486,52 3119,74  46994,27
7 46994,27 3606,26 456,24 3150,02 43844,25
8 43844,25 3606,26 425,65 3180,61 40663,64
9 40663,64 3606,26 394,78 3211,48 37452,16
10 37452,16 3606,26 363,60 3242,66 34209,50
11 34209,50 3606,26 332,12 3274,14  30935,35
12 30935,35 3606,26 300,33 3305,93 27629,42
13 27629,42 3606,26 268,24 3338,03  24291,40
14 24291,40 3606,26 235,83 3370,43  20920,96
15 20920,96 3606,26 203,11 3403,15 17517,81
16 17517,81 3606,26 170,07 3436,19 14081,62
17 14081,62 3606,26 136,71 3469,55 10612,07
18 10612,07 3606,26 103,03 3503,24  7108,83
19 7108,83 3606,26 69,01 3537,25  3571,59
20 3571,59 3606,26 34,67 3571,59 0,00

TOTAL | 6856,74 | 65268,48 |

Elaboracion: La Autora
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CUADRO 3.8
PRESUPUESTOS DE COSTOS PARA LOS DIEZ ANOS
RUBROS
Costo de Produccion 1 2 3 4 2 2 7 & 2 20
Mano de Obra Directa 43405,76 44794,74 46228,18 47707,48 49234,12 50809,61 52435,52 54113,45 55845,08 57632,13
Materiales Indirectos 3584,17 4035,12 4511,26 5013,75 5543,77 6102,59 6691,49 7311,83 7965,02 8652,52
Materia Prima Directa 179788,89 202409,60 226293,93 251499,60 278086,70| 306117,83| 335658,21| 366775,70 399540,99| 434027,69
Total costo primo 226778,82 251239,46 277033,37 304220,82| 332864,59| 363030,03| 394785,21| 428200,98| 463351,09| 500312,34
COSTO DE PRODUCCION
Mano de Obra Indirecta 11808,92 12186,81 12576,78 12979,24 13394,58 13823,20 14265,54 14722,04 15193,15 15679,33
Depreciacion de Maquinaria y Equipo 6468,03 6468,03 6468,03 6468,03 6468,03 6468,03 6468,03 6468,03 6468,03 6468,03
Amortizacion de Activos diferidos 346,80 346,80 346,80 346,80 346,80 346,80 346,80 346,80 346,80 346,80
Imprevistos 2% 372,48 380,03 387,83 395,88 404,19 412,76 421,61 430,74 440,16 449,88
Total carga proceso de fabricacion 18996,23 19381,67 19779,45 20189,96 20613,60 21050,80 21501,99 21967,61 22448,14 22944,05
GASTOS DE OPERACION
Gastos de Administracion
Remuneraciones (Sueldos Adm.) 18830,44 19433,01 20054,87 20696,63 21358,92 22042,40 22747,76 23475,69 24226,91 25002,17
Material de Oficina 1968,00 2030,98 2095,97 2163,04 2232,26 2303,69 2377,41 2453,48 2531,99 2613,02
Servicios Basicos 522,96 539,69 556,96 574,79 593,18 612,16 631,75 651,97 672,83 694,36
Depreciacion de Muebles y Enseres 216,90 216,90 216,90 216,90 216,90 216,90 216,90 216,90 216,90 216,90
Depreciacion de Vehiculos 4078,40 4078,40 4078,40 4078,40 4078,40 4078,40 4078,40 4078,40 4078,40 4078,40
Deprec. De Equipos de Computacion 643,49 643,49 643,49 643,49 643,49 643,49 643,49 643,49 643,49 643,49
Deprec. De Equipos de Oficina 26,36 26,36 26,36 26,36 26,36 26,36 26,36 26,36 26,36 26,36
Imprevistos 2% 525,20 538,85 552,93 567,46 582,46 597,94 613,91 630,40 647,41 664,97
Total Gastos Administrativos 26811,76 27507,69 28225,89 28967,07 29731,97 30521,35 31335,99 32176,69 33044,30 33939,67
Gastos de Ventas
Personal de Venta 5425,72 5599,34 5778,52 5963,43 6154,26 6351,20 6554,44 6764,18 6980,64 7204,02
Publicidad, promocion 720,00 743,04 766,82 791,36 816,68 842,81 869,78 897,62 926,34 955,98
Otros gastos (combustible, mant.) 1200,00 1238,40 1278,03 1318,93 1361,13 1404,69 1449,64 1496,03 1543,90 1593,30
Imprevistos 2% 122,91 126,85 130,91 135,10 139,42 143,88 148,48 153,24 158,14 163,20
Total gastos de Ventas 7468,63 7707,63 7954,27 8208,81 8471,49 8742,58 9022,34 9311,06 9609,01 9916,50
Gastos Financieros
Intereses y capital 3606,26 3606,26 3606,26 3606,26 3606,26 3606,26 3606,26 3606,26 3606,26 3606,26
Total Gastos Financieros 3606,26 3606,26 3606,26 3606,26 3606,26 3606,26 3606,26 3606,26 3606,26 3606,26
TOTAL COSTOS 283661,70] 309442,71]  336599,25]  365192,92] 395287,91] 426951,02] 460251,78] 495262,60] 532058,81] 570718,82

Elaboracion: La Autora
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Para el primer afio de vida del proyecto el presupuesto es de $ 283661.70usd.

hasta llegar al afio cinco con un presupuesto de $ 395287,91ddlares.

COSTO UNITARIO

El costo unitario de produccién de cada pantalon jean es de $ 13.93usd para el

primer afio de vida del proyecto.

DATOS:
Costos Fijos: CF = 32578,43
Costos Variable CV = 251083,27
Costo Total: '=CF+CV = 283661,70
Margen de Utilic %M = 35,00%
UNIDADES COSTO MARGEN DE | PRECIO DE | INGRESOS
PRODUCIDAS UNIDAD UTILIDAD VENTA TOTALES

27500 10,31 3,61 13,93 382943,29
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Debemos tener presente que los ingresos son producto de la venta de que produce el proyecto, en el este caso por la

venta de jean tanto de hombre como de muijer.

CUADRO N° 3.9

PRESUPUESTO DE INGRESOS

@)

© 00 ~NOO U~ WNPRZ

10

COSTO
$ 283.661,70
$309.442,71
$ 336.599,25
$ 365.192,92
$ 395.287,91
$426.951,02
$ 460.251,78
$ 495.262,60
$ 532.058,81
$570.718,82

CAPACIDAD
UTILIZADA
27500
30000
32500
35000
37500
40000
42500
45000
47500
50000

COSTO
UNITARIO
$ 10,31
$10,31
$ 10,36
$10,43
$10,54
$ 10,67
$10,83
$11,01
$ 11,20
$11,41

UTILIDAD 35%
$3,61
$3,61
$ 3,62
$3,65
$ 3,69
$3,74
$3,79
$3,85
$3,92
$4,00

P.V.P
$ 13,93
$13,92
$ 13,98
$ 14,09
$ 14,23
$14,41
$ 14,62
$ 14,86
$15,12
$15,41

INGRESOS
$ 382.943,29
$417.747,66
$ 454.408,98
$493.010,44
$ 533.638,68
$576.383,87
$621.339,91
$ 668.604,51
$718.279,39
$770.470,40

Elaboracion: La Autora



150

PUNTO DE EQUILIBRIO

Primer Ao

CUADRO 3. 10
PUNTO DE EQUILIBRIO

DATOS:
Costos Fijos: CF = 32578,43 délares
Costos Variables: CV = 251083,27 doélares
Unidades Producidas: uUp = 27500,00 unidades
Margen de Utilidad: %M = 35,00%

Costo Total: CT=CF+CV = 283661,70 ddélares

Costo Unitario: CU=CT/UP = 10,31 ddlares

Margen de Utilidad: M=CU*%M = 3,61 ddlares

Precio de Venta: PVu=CU+M = 13,93 ddlares

Ingresos Totales: VT = UP *PV = 382.943,29 dolares

MATEMATICAMENTE:

* PE en funcidn de la Capacidad Instalda

CF £ 100 = 32578,43
VT - CV 382943,29 - 251083,27

PE

* 100 = 24,71%

* PE en funcidn de los Ingresos (Ventas)

_ CF _ 32578,43 _ .
PE = . oV = _ 251083.27 = 94613,13 doélares
VT 382943,29

* PE en funcién de las Unidades Producidas

-, _ CV B 251083,27 _ ;
Vu = P = —27500’00 9,13 délares

_ CF _ 32578,43 _ Unidades
PE = PVu - Cvu B 13,93 - 9,13 - 6794,38

* Margen de Seguridad

B VT -V PE . 38294329 - 94613,13
Mgs = VT 100 = 382943,29

* 100 = 75,29%



Grafico N° 32
PE en funcidn de las Yentas y Capacidad Instalada.
450000,00 |

A400000,00 WT: 38234328

35000000 #
CT: 28366170

30000000

250000,00

20000000

15000000

Ingresos en Miles de Dolares

10000000

FE
i CF: 3257843
SDDDDFDD ﬁ‘fll |il 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 I
0,00 - E | | | |
0% 20% 40% 60% 20% 100%
Capacidad Instalada
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Andlisis

El punto de equilibrio se produce cuando la empresa trabaja a una capacidad del 24,71%
y tiene unas ven  94613,13 ddblares. En este punto la empresa ni gana ni pierde.

Cuando la empresa trabaja con menos de 24,71% de su capacidad instalada o cuando
Sus ventas son menores a 94613,13 ddlares, la empresa comenzara a perder.

Cuando la microempresa trabaja mas del 24,71% de su capacidad instalada o cuando
Sus ventas son mayores a 94613,13 ddlares, la empresa comenzara a ganar.
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CUADRO 3.11
PUNTO DE EQUILIBRIO

DATOS:
Costos Fijos: CF = 35344,80 délares
Costos Variables: CVv = 359916,75 ddlares
Unidades Producidas: UP = 37500,00 unidades
Margen de Utilidad: %M = 35,00%

Costo Total: CT=CF+CV = 395261,55 ddlares

Costo Unitario: CU=CT/UP = 10,54 doélares

Margen de Utilidad: M=CU* %M = 3,69 dolares

Precio de Venta: PVu =CU+M = 14,23 ddlares

Ingresos Totales: VT =UP*PV = 533603,09 dolares

MATEMATICAMENTE:

* PE en funcion de la Capacidad Instalda

CF 35344,80

PE = * 100 = * 100 =

VT - CV 533603,09 - 359916,75

* PE en funcion de los Ingresos (Ventas)

PE = CF _ 35344,80 _
1. oV 1. 359916,75
VT 533603,09

* PE en funcién de las Unidades Producidas

_ CVv _ 359916,75 _ ,
CVu = - —37500’00 = 9,60 délares
PE = CF - 35344,80 _
PVu - Cwu 14,23 - 9,60

* Margen de Seguridad

VT -V PE 533603,09 - 108587,08

Mgs = * 100 = 100 =

VT 533603,09

20,35%

108587,08

7631,17

79,65%
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délares

Unidades
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PE en funcién de las Ventas y Capacidad Instalada.
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Analisis

El punto de equilibrio se produce cuando la empresa trabaja a una capacidad del 20,35%
y tiene unas vel 108587,08 ddlares. En este punto la empresa ni gana ni pierde.

Cuando la empresa trabaja con menos ¢ 20,35% de su capacidad instalada o cuando
sus ventas son menores a 108587,08 ddlares, la empresa comenzara a perder.

Cuando la microempresa trabaja mas de 20,35% de su capacidad instalada o cuando
sus ventas son mayores a 108587,08 ddlares, la empresa comenzara a ganar.




Décimo Ano

CUADRO 3.12

PUNTO DE EQUILIBRIO

DATOS:

Costos Fijos:

Costos Variables:
Unidades Producidas:
Margen de Utilidad:

CT=CF+CV
CU=CT/UP
M= CU * %M
PVu = CU+ M
VT = UP * PV

Costo Total:

Costo Unitario:
Margen de Utilidad:
Precio de Venta:
Ingresos Totales:

MATEMATICAMENTE:

* PE en funcidn de la Capacidad Instalda

CF

PE = —wWw-ov

* 100 =

* PE en funcién de los Ingresos (Ventas)

_ CF _

Ccv
1 - ——
VT

PE

CF
Ccv
UP
%M

39368,81 ddlares

531323,64 ddlares

50000,00 unidades
35,00%

doélares
dolares
délares
délares
délares

570692,45
11,41

3,99

15,41
770434,81

39368,81 ' 100 <

0,
770434,81 -531323,64 RO

39368,81

531323,64 = 126849,38

- 770434,81

* PE en funcién de las Unidades Producidas

cvu = &V _ 58132364
up 50000,00
PE = —rem -
* Margen de Seguridad
Mgs = % v 100 -

= 10,63 dolares

39368,81

15.41 - 10,63 - 8232,32

770434,81 - 126849,38 x 100 =

0,
770434,81 83,54%
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dolares

Unidades



Grafico N® 34
PE en funcion de las Ventas y Capacidad Instalada.
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Elaboracion: La Autora
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Anélisis

El punto de equilibrio se produce cuando la empresa trabaja a una capacidad del 16,46%
y tiene unas ventas de 126849,38 dolares. En este punto la empresa ni gana ni pierde.

Cuando la empresa trabaja con menos del 16,46% de su capacidad instalada o cuando
Sus ventas son menores a 126849,38 ddlares, la empresa comenzard a perder.
Cuando la microempresa trabaja mas del 16,46% de su capacidad instalada o cuando

sSus ventas son mayores a 126849,38 ddlares, la empresa comenzard a ganar.
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ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS

Llamado también Estado de Resultados nos demuestra cual es la utilidad o
pérdida que se ha obtenido durante un periodo econdémico y como se ha
producido, cuyos resultados sirven para obtener mediante un analisis,
conclusiones que permitan conocer como se desenvuelve la empresa y hacer

previsiones para el futuro.

Ingresos: estos estan conformados por el resultado de las ventas u otros

ingresos.

Egresos:Se forma por la sumatoria del Costo Primo, Gastos de Proceso de

Produccion, Gastos de Operacion y Gastos Financieros.



CUADRO N° 3.13
ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS
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PERIODOS 1 2 3 2 5 6 7 8 9 10
Ingresos por Ventas $382.94329| $417.747,66| $454.40898| $493.01044| $533.63868| $576.38387| $621.33091| $668.60451| $718.279,39| $770.470,40
(-) Costo Total $283.661,70| $300.442,71| $336.599,25| $365.192,92| $395.287,91| $426.951,02| $460.251,78| $495.262,60| $532.05881| $570.718,82
(=) Utilidad Bruta en Ventas $99.281,50| $108.304,95| $117.809,74| $127.817.52| $138.350,77| $149.432,86| $161.088,12| $173.34191| $186.22058| $199.751,50
- 0, ili
(Tr;bﬁa/g ;ﬂg's'dad de $14.80224| $16.24574| $17.67146| $10.172,63| $20752,62| $22.41493| $24.16322| $26.00120| $27.93309| $29.962,74
;Ta): ;:ngad antes del IMpuesto | ¢ 0 38935 $92.050,21| $10013828| $108.64489| $11759815| $127.017,03| $136.92401| $147.34062| $158.287.49| $1690.788:85
- 0,
f?e)nf:h del Impuesto ala $21.007,34| $23.01480| $2503457| $27.161,22| $29.39954| $31.75448| $34.231,23| $36.83516| $30.571,87| $42.447,21
(=) Utilidad Neta del Ejercicio $63292,02| $60.04441| $7510371| $81.48367| $88.19861| $9526345| $102.693,68| $11050547| $118.71562| $127.341,64
(-) 10% Reserva Legal $6.32920]  $6.90444] $751037] $814837] $881986] $952634] $10.26937| $11.05055| $11.871,56| $12.734,16
(=) Utilidad Liquida $56.962,81] $62.130,97] $67.593,34] $73.33530] $79.378,75] $85.737,10] $92.42431] $99.45492] $106.844,06] $114.607,47

Elaboracion: La Autora



FLUJO DE CAJA

EVALUACION FINANCIERA
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El Flujo de Caja se encuentra demostrado en el cuadro adjunto en el que se comparan los ingresos con los egresos.

CUADRO N° 3.14
FLUJO DE CAJA

PERIODOS 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
INGRESOS

Ventas $382.943,29| $417.747,66| $454.40898| $493.010,44| $533.638,68| $576.383,87| $621.339,91| $668.604,51| $718.279,39| $770.470,40
Valor Residual $ 965,09 $5.098,00 $1.003,69 $1.043,84| $14.726,19
TOTAL INGRESOS $382.943,29| $417.747,66| $455.374,07| $493.010,44| $538.736,68| $577.387,57| $621.339,91| $668.604,51| $719.32323( $785.196,59
EGRESOS

Costo de Produccion $283.661,70| $309.442,71| $336.599,25| $365.192,92| $395.287,91| $426.951,02| $460.251,78| $495262,60| $532.058,81| $570.718,82
Reinversiones $3.011,38 $ 26.509,60 $3.131,84 $3.257,11
TOTAL EGRESOS $283.661,70| $309.442,71| $336.599,25| $368.204,30| $395.287,91| $453.460,62| $463.383,62| $495.262,60| $532.058,81| $573.97593
%LLIQASD BRUTAEN $99.281,59| $108.30495| $118.774,83| $124.806,14| $143.448,77| $123.92695| $157.956,29| $173.341,91| $187.264,42| $211.220,66
(-) 15% Utilidad Trabajadores $14.892,24| $16.24574| $17.816,22| $18.720,92| $21517,32| $18589,04| $23.69344| $26.001,29| $28.089,66| $31.683,10
UTIIDAD ANT. IMPUESTO $84.389,35| $92.059,21| $100.958,60| $106.08522| $121.931,45| $105.337,91| $134.262,84| $147.340,62| $159.174,76| $179.537,56
(-)25% Impuesto a la Renta $21.097,34[ $23.014,80[ $25.239,65[ $26521,30[ $30.482,86( $26.33448[ $3356571] $36.83516[ $39.793,69( $44.884,39
UTILIDAD LIQUIDA $63.292,02| $69.04441| $75718,95| $79.563,91| $91.44859| $79.00343| $100.697,13| $110.50547| $119.381,07| $134.653,17
Amortizacion de Diferidos 346,80 346,80 346,80 346,80 346,80 346,80 346,80 346,80 346,80 346,80
Depreciaciones 11433,19 11433,19 11433,19 11433,19 11433,19 11433,19 11433,19 11433,19 11433,19 11433,19
UTILIDAD NETA $51.512,03| $57.264,42| $63.938,97| $67.783,93| $79.668,60| $67.22344| $88.917,15| $98.72548| $107.601,08| $122.873,18
FLUJO NETO DE CAJA $51.512,03[ $57.264,42] $63.938,97| $67.783,93] $79.668,60] $67.22344] $88.917,15] $98.72548| $107.601,08] $122.873,18

Elaboracion: La Autora



VALOR ACTUAL NETO

CUADRO 3.15

VALOR ACTUAL NETO (VAN)

FACTOR
PERIODO FLUJO NETO ACTUALIZACION VALOR
ACTUALIZADO
11,65%
0

1 51512,03 0,8956560681 46137,06
2 57264,42 0,8021997923 45937,51
3 63938,97 0,7184951118 45939,83
4 67783,93 0,6435245067 43620,62
5 79668,60 0,5763766294 45919,12
6 67223,44 0,5162352256 34703,11
7 88917,15 0,4623692124 41112,55
8 98725,48 0,4141237907 40884,57
9 107601,08 0,3709124861 39910,59
10 122873,18 0,3322100189 40819,70
424984,66
- 0,00

424984,66
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FA = 1/(1+i)"
SFNA - INVERSION
VAN = INICIAL
VAN = 424984,66 - 130536,96
VAN = 294447,70
Anélisis :

Por tanto, el proyecto se acepta debido a que su VAN es mayor a uno.

Significa que que se recupera la inversion y adicional se obtiene una utilidad.
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TASA INTERNA DE RETORNO TIR

CUADRO 3.16
TASA INTERNA DE RETORNO (TIR)
ACTUALIZACION
PERIODO | FLUJONETO FACT. ACTUALIZ. VAN FACT. ACTUALIZ. VAN
47,00% MENOR 48,00% MAYOR
0 (130536,96 ) (130536,96 )
1 51512,03 0,6802721088 35042,20 0,6756756757 34805,43
2 57264,42 0,4627701421 26500,26 0,4565376187 26143,36
3 63938,97 0,3148096205 20128,60 0,3084713640 19723,34
4 67783,93 0,2141562044 14516,35 0,2084265973 14127,97
5 79668,60 0,1456844928 11606,48 0,1408287820 11219,63
6 67223,44 0,0991050971 6662,19 0,0951545824 6396,62
7 88917,15 0,0674184334 5994,65 0,0642936368 5716,81
8 98725,48 0,0458628799 4527,83 0,0434416465 4288,80
9 107601,08 0,0311992380 3357,07 0,0293524638 3158,36
10 122873,18 0,0212239714 2607,86 0,0198327458 2436,91
406,54 -2519,73
b VAN menor
TR = Tm + Dt ( VAN menor - VAN mayor )
406,54
= +
TR 47 1,00 ( 2026.27 )
TIR = 47,14 %
Andlisis :

2or tanto, el proyecto se acepta por cuanto la TIR es mayor que el costo de oportunidad del dinero.




RELACION BENEFICIO/COSTO R.B.C.

CUADRO 3.17

RELACION BENEFICIO COSTO R(B/C)

ACTUALIZACION COSTO TOTAL ACTUALIZACION INGRESOS
PERIODO COSTO FACT. ACTUALIZ. COSTO INGRESO FACT. ACTUALIZ. INGRESO
ORIGINAL 11,65% ACTUALIZADO ORIGINAL 11,65% ACTUALIZADO
0
1 283661,70 0,8956560681 254063,32 382943,29|  0,8956560681 342985,48
2 309442,71 0,8021997923 248234,88 417747,66| 0,8021997923 335117,09
3 336599,25 0,7184951118 241844,91 454408,98| 0,7184951118 326490,63
4 365192,92 0,6435245067 235010,59 493010,44|  0,6435245067 317264,30
5 395287,91 0,5763766294 227834,71 533638,68| 0,5763766294 307576,86
6 426951,02 0,5162352256 220407,15 576383,87| 0,5162352256 297549,66
7 460251,78 0,4623692124 212806,26 621339,91| 0,4623692124 287288,44
8 495262,60 0,4141237907 205100,03 668604,51|  0,4141237907 276885,03
9 532058,81 0,3709124861 197347,25 718279,39| 0,3709124861 266418,79
10 570718,82 0,3322100189 189598,51 770470,40|  0,3322100189 255957,99
2232247,62 3013534,28
R (8/0) INGRESO ACTUALIZADO
COSTO ACTUALIZADO
_3013534,28

R(E/C) = 2232247,62

R (BIC) = 1,35 Délares

Andalisis :

2or tanto, el proyecto se acepta debido a que su R (B/C) es mayor a uno.
Esto quiere decir que por cada délar que la empresa invierte recibird 0,35 centavos de utilidad, lo que es provechoso para el

presente proyecto
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PERIODO DE RECUPERACION DE CAPITAL

CUADRO 3.18
PERIODO DE RECUPERACION DEL CAPITAL (PRC)
FLUJO NETO FLUJO NETO
PERIODO INVERSION DECAJA DE CAJA
ACUMULADO
0
1 51.512,03
2 57.264,42 108.776,45
3 130.536,96 63.938,97 172.715,41
4 67.783,93 240.499,34
5 79.668,60 320.167,95
6 67.223,44 387.391,39
7 88.917,15 476.308,54
8 98.725,48 575.034,02
9 107.601,08 682.635,10
10 122.873,18 805.508,29
THVERSICHN - FUIMA DE LG FLLNXE OUTE
TR = Ao anteriors cubrir ks inversion # UFERE LA [N VERSIUH
FLLIFCY AMO QUE SUPERA T4 THVERSICR
130536,96 - 57264,42
PR = 1 . ’
c 63938,97
PRC = 1 + 1,15
PRC = 2,15
2 Afios
0,15*12 1,80 1 Meses
0,80*30 24,00 24 Dias

Analisis : El capital se recupera en 2 afios; 1 meses y 24 dias.
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ANALISIS DE SENSIBILIDAD

CUADRO N° 3.19

ANALISIS DE SENSIBILIDAD CON UN INCREMENTO EN LOS COSTOS DEL 24,9 %

COSTO COSTO TOTAL INGRESO ACTUALIZACION
PERIODO TOTAL ORIGINAL TOTAL FLUJO FACT. ACTUALIZ. VAN FACT. ACTUALIZ, VAN
ORIGINAL 24,90% ORIGINAL NETO 25,00% MENOR 26,00% MAYOR
0 (130536,96 ) (130536,96 )
1 283661,70 354293,46 382943,29 28649,83] 0,8000000000 22919,87| 0,7936507937 22737,96
2 309442,71 386493,95 417747,66 31253,71 0,6400000000 20002,38| 0,6298815823 19686,14
3 336599,25 420412,46 454408,98 33996,52 0,5120000000 17406,22( 0,4999060177 16995,07
4 365192,92 456125,96 493010,44 36884,48 0,4096000000 15107,89| 0,3967508077 14633,95
5 395287,91 493714,60 533638,68 39924,08 0,3276800000 13082,32| 0,3148815934 12571,36
6 426951,02 533261,82 576383,87 43122,05 0,2621440000 11304,19( 0,2499060265 10776,46
7 460251,78 574854,48 621339,91 46485,43 0,2097152000 9748,70| 0,1983381163 9219,83
8 495262,60 618582,99 668604,51 50021,52 0,1677721600 8392,22| 0,1574112034 7873,95
9 532058,81 664541,45 718279,39 53737,94 0,1342177280 7212,58| 0,1249295265 6713,46
10 570718,82 712827,80 770470,40 57642,60 0,1073741824 6189,33| 0,0991504179 5715,29
828,73 -3613,50
-
VAN menor 828,73
NTIR = Tm + Dt = 25,00 + 1,00 : = 25,19 %
m ( VAN menor - VAN mayor ( 4442,23 ) °
Diferencias TIR = 47,14 h 2519 =" 21,95 %
Porcentaje de variacion = 21,95 47,14 = 46,57%
Sensibilidad = 46,57 47,14 = 0,99

Analisis : Si el coeficiente de Sensibilidad es mayor que uno el proyecto es sensible.
Si el coeficiente de Sensibilidad es igual que uno no se ve efecto alguno.
Si el coeficiente de Sensibilidad es menor que uno el proyecto no es sensible.

El proyecto no es sensible y resiste un incremento en los costos del

24,90%
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CUADRO N° 3.20

ANALISIS DE SENSIBILIDAD CON UN DECREMENTO EN LOS INGRESOS DEL 19,25 %
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COSTO INGRESO INGRESO ACTUALIZACION
PERIODO TOTAL TOTAL TOTAL FLUJO FACT. ACTUALIZ. VAN FACT. ACTUALIZ VAN
ORIGINAL ORIGINAL 19,25% NETO 22,00% MENOR 23,00% MAYOR
0 (130536,96 ) (130536,96 )
1 283661,70 382943,29 309226,71 25565,01 0,8196721311 20954,93| 0,8130081301 20784,56
2 309442,71 417747,66 337331,24 27888,52 0,6718624026 18737,25| 0,6609822196 18433,82
3 336599,25 454408,98 366935,25 30336,01 0,5507068874 16706,25| 0,5373839184 16302,08
4 365192,92 493010,44 398105,93 32913,01 0,4513990880 14856,90( 0,4368974946 14379,61
5 395287,91 533638,68 430913,23 35625,32 0,3699992525 13181,34| 0,3552012151 12654,16
6 426951,02 576383,87 465429,98 38478,96 0,3032780758 11669,83| 0,2887814757 11112,01
7 460251,78 621339,91 501731,98 41480,19 0,2485885867 10311,50( 0,2347816876 9738,79
8 495262,60 668604,51 539898,14 44635,54 0,2037611366 9094,99| 0,1908794208 8520,01
9 532058,81 718279,39 580010,61 47951,80 0,1670173251 8008,78( 0,1551865210 7441,47
10 570718,82 770470,40 622154,85 51436,03 0,1368994468 7041,56| 0,1261679032 6489,58
26,37 -4680,87
VAN menor 26,37
NTIR = Tm + D = 22 + 1 . = 22,01 %
m t( VAN menor - VAN mayor ) 00 00« 4707,24 ) 01 %
Diferencias TIR = 32,26 22,01 = 10,25 %
Porcentaje de variacion = 10,25 32,26 = 31,79%
Sensibilidad = 31,79 32,26 = 0,99

Analisis : Si el coeficiente de Sensibilidad es mayor que uno el proyecto es sensible.
Si el coeficiente de Sensibilidad es igual que uno no se ve efecto alguno.
Si el coeficiente de Sensibilidad es menor que uno el proyecto no es sensible.

El proyecto no es sensible y resiste un decremento en los ingresos del

19,25%
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h. CONCLUSIONES

En base a los resultados obtenidos, se establece que el proyecto es
rentable debido a que el VAN es mayor a uno, el proyecto se acepta. Cabe
recalcar que se recupera la inversion y adicionalmente se obtiene una

utilidad.

La empresa Moda & Disefios Azuay Cia. Ltda. requiere un promedio de 2
afos; 1 meses y 24 dias para recuperar la inversion; lo cual implica
condiciones favorables para la viabilidad del proyecto, ya que este tiempo

es menor que el de la vida util de los activos fijos de la empresa.

Los resultados determinan que el proyecto nos permite recuperar 0,35

dolares por cada délar invertido; esto significa que es proyecto rentable.

La TIR del proyecto es del 47.14% la misma que muestran el nivel de
rentabilidad, es decir, se comprueba que genera un porcentaje de utilidad
mayor al esperado, ya que su valor es superior a la tasa minima de

rendimiento, lo cual establece que el proyecto es viable.

Andlisis de Sensibilidad:
v’ 24.90% aumento de Costos: Esta variable es una hip6tesis de gran
importancia, lo cual establece que el proyecto no es sensible a este

incremento.
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v 19.25% menos en ventas: El proyecto no es sensible a la reduccion
de sus ventas, lo cual no implicaria pérdidas sustanciales ya que el

VAN es positivo y la TIR es superior a la tasa minima de rentabilidad.
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i. RECOMENDACIONES

Al concluir el estudio de factibilidad, los accionistas deberan tomar una decision
de aceptacion o rechazo, y para ello hay que tener en cuenta los siguientes

puntos:

» Que la rentabilidad del proyecto depende basicamente del valor de

la inversion inicial.

» Se recomienda que la Empresa mantenga un capital de
trabajo suficiente para sus necesidades de financiamiento a corto

plazo a fin de cumplir con sus compromisos oportunamente.

» Efectuar un analisis profundo para determinar si el pais o el sector
empresarial tienen los suficientes requisitos para poder efectuar

operaciones de venta.

» Durante los primeros afios de vida del producto es de suma
importancia los gastos correspondientes a publicidad, con el fin de
lograr captar mayor cuota de mercado y sobre todo que la marca

este en la mente de los consumidores.

» Se recomienda la pronta ejecucion del presente proyecto, con la
finalidad de aprovechar las ventajas que actualmente ofrece el

mercado Azuayo.
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k. ANEXOS

ANEXO 1 FICHA RESUMEN

a. Tema

“PROYECTO DE FACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE UNA
EMPRESA DE CONFECCION DE PANTALONES JEAN Y SU
COMERCIALIZACION EN LA PROVINCIA DEL AZUAY”

b. Problematica

En la actualidad, en la Provincia de Azuay se ha evidenciado el consumo
masivo de prendas de vestir especificamente de pantalones jean, los mismos
gue son adquiridos por personas de todas las edades, de ambos sexos y de
diferentes clases sociales, debido que es una prenda indispensable en el vestir

diario.

Si bien es cierto en la provincia de Azuay se registra un gran numero de
microempresas dedicadas a esta actividad econémica, cabe recalcar que
muchas de estas no se encuentran tecnificadas lo que ocasiona que los
oferentes no entreguen los pedidos completos y en el tiempo establecido;
ademas las prendas no cumplen con las caracteristicas que exigen el cliente.

Cabe recalcar que dichas microempresas no solo carecen de maquinaria, sino
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también de mano de obra suficiente para su produccion lo que ocasiona que se

dupliguen los esfuerzos y por ende el incremento en los costos.

Otro de los problemas que atraviesa el sector de la produccion, es el limitado
conocimiento en la elaboracibn de proyectos de inversidbn técnicamente
elaborados que les permita la toma de decisiones respecto de las
oportunidades de inversion. Esta limitacién conlleva a que las propuestas de
proyectos de factibilidad no cuenten con el aval de las instituciones financieras,
se desaprovechen las oportunidades del mercado local y provincial, no se
otorgue una Optima rentabilidad al capital disponible, no se aperturen nuevas

unidades de produccién y, no se generen nuevas oportunidades de empleo.

Se conoce que los pantalones jean tiene mucha aceptacion en los cantones de
la Provincia de Azuay, pero lastimosamente el producto no cumple con las
exigencias del cliente y esto se evidencia por las continuas quejas al adquirir
los pantalones jean, los mismos que mencionan que el producto en cuanto a su
corte, y textura no es el apropiado, que no existe gama de colores, que son de

mala calidad y por ende tienen poca vida util.

Otro de los problemas que aquejan al producto es la falta de etiquetado, en el
que se detalle: la marca, nombre de la empresa, direccion, ubicacién
geografica, indicaciones de lavado, secado y planchado. Cabe recalcar que la
marca de un producto es sinénimo de calidad y sobre todo refleja la identidad

de la empresa.
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Por lo anteriormente expuesto, he visto la necesidad de la creacion de una
empresa destinada a la confeccién de pantalones Jean la misma que ofrecera
producto de calidad, con precios accesibles que le permita incursionar en

mercados exigentes, como es el caso de la Provincia de Azuay.

c. Objetivos

Objetivo General
Elaborar un Proyecto de Factibilidad para la creacién de una Empresa de
confeccion de pantalones Jean y su comercializacion en la Provincia de

Azuay.

Obijetivos Especificos:

- Efectuar un Estudio de Mercado que posibilite el conocimiento de los
posibles demandantes y oferentes del producto y, en base a ello,
proponer un plan de comercializacion.

- Realizar un Estudio Técnico que permita la determinacién de aspectos
como el tamafio de la planta, la ingenieria del proyecto y los aspectos
organizacionales de empresa.

- Elaborar el Estudio Administrativo para determinar la Estructura

Organizacional.
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- Elaborar el Estudio Econdémico que contribuya a identificar los rubros
de inversion, los ingresos y costos previstos y, las posibles fuentes de
financiamiento.

- Efectuar la Evaluacién Financiera que proporcione al inversionista
informacion confiable para la toma de decisiones respecto de la
viabilidad y rentabilidad del proyecto a través del uso de los indicadores
financieros de rentabilidad: Valor Actual Neto (VAN), Tasa Interna de
Retorno (TIR), Periodo de Recuperacion de Capital (PRC), Relacion

Beneficio-Costo (RBC) y los respectivos Andlisis de Sensibilidad.

d. Metodologia

e Tipo de Investigacion

De acuerdo a la naturaleza y caracteristicas del objeto de investigacién, el
estudio se realizard a través de un disefio no experimental, de tipo descriptivo,
por tal razén, se recopilara informacion empirica y tedrica para describir la
realidad del objeto de investigacion; de igual manera, permitira el
involucramiento de las unidades de estudio, esto es, de: Estudio de mercado,
estudio técnico, estudio econdmico, evaluacion econdémica y, evaluacion de

impacto ambiental.

o Métodos de Investigacion, los métodos de investigacion a utilizarse en

el presente trabajo investigativo seran:
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Método Deductivo: Permitira emplear criterios o referentes tedricos de

caracter general a casos individuales y comprobar su validez; se utilizara
para deducir o explicar posibles respuestas a la problematica y categorias
de la investigacion. Posibilitar4 explicar las respuestas de los consultados
sobre aspectos como: potenciales demandantes, oferentes del producto y

capacidad instalada de la planta.

Método Inductivo: Posibilitara constatar los hechos, fenédmenos o causas

particulares, de las categorias, variables e indicadores investigados, con
los postulados de caracter general; y, permitirA que se establezcan
semejanzas y diferencias, se realicen abstracciones y se llegue a
conclusiones de caracter general. ServirA para determinar aspectos
particulares como: calidad y presentacion del producto, modelos de mayor
demanda, precios, costos de produccion, modos de comercializacion,

entre otros.

Método Analitico: este método contribuird en el andlisis para descubrir las

causas Yy efectos de la problematica; asi como, se utilizara para analizar e
interpretar las respuestas de los cuestionarios que seran aplicados para
recopilar informacion de campo. Gracias a este método se podra elaborar

las conclusiones y recomendaciones pertinentes.
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e Técnicas e Instrumentos

Para obtener la informacion relacionada con la factibilidad para la creacion de
una empresa de confeccion de pantalones Jean y su comercializacion en la

Provincia del Azuay, se aplicara la siguiente técnica:

Cuestionarios: el instrumentos mas utilizado para recolectar datos. Se
aplicara a la poblacion de los cantones de la Provincia de Azuay, esta se
realizar4 con la finalidad de obtener ciertos pardmetros que permitan
realizar un estudio de mercado de forma eficiente; para ello se realizara

preguntas cerradas y objetivas.

o Poblacién y muestra

El tamafio del Universo a estudiarse para este proyecto se estima que sera de

321.424 habitantes de la Provincia de Azuay, datos que son obtenidos en base

a la proyeccion del 2013.

PROYECCION DE PEA PROVINCIA DE AZUAY AL ANO 2013
Cuadro N° 1

PEA Provincia de Azuay 2010

TOTAL 316612
Tasa de crecimiento: 1,52 %
PROYECCION 2013 321424

Fuente: INEC Censo Nacional 2010
Elaboracion: La Autora
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Determinacion de la Muestra

Se utilizara la siguiente férmula para obtener el tamafio de muestra por cuanto
la poblacion en estudio es finita es decir se conoce cuantos habitantes tiene la

poblacién universo de estudio.

n=Tamafio de la muestra N

n= PRI
N= Poblacién Total 1+ ez (N)

E= Error experimental

Esto quiere decir, que se encuestara a 400personas en los cantones de la

Provincia de Azuay.
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ANEXO 2
@)
M =1

NS5 ALY NALTOSAL OF 1C1A

N g

UNIVERSIDAD NACIONAL DE LOJA
MODALIDAD DE ESTUDIOS A DISTANCIA
CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

La presente encuesta pretende confirmar LA FACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA
DE CONFECCION DE PANTALONES JEAN Y SU COMERCIALIZACION EN LA PROVINCIA DE AZUAY,
previo a la obtencion del titulo de Ingeniera en Administracion de Empresas, por lo tanto se solicita
de manera comedida se digne dar respuesta a las siguientes interrogantes:

ENCUESTA PARA DETERMINAR LA DEMANDA

INFORMACION GENERAL:

CANTON: s B Tiasisssssisgssossissss )0 5 O ——

INFORMACION ESPECIFICA:
Margue con una( X) la respuesta que ud crea conveniente.

1.- ¢utiliza usted pantalones jean?

o Si
e No

2. ¢ Que marca de pantaldn jean usa o prefiere?

. Lee

° Tommy

. No tiene una marca preferida
] Otros

3. ¢ Que aspectos influyen al momento de comprar pantalones jean?

v Marca
v Calidad
v Disefio N
v’ Precio ey
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¢Con que frecuencia compra pantalones jean? -

ANENENEN

Mensual
Trimestral
Semestral
Anual

¢En qué cantidad de pantalones jean adquiere semestralmente?

<

v
v
v

1-3
4-6
79
9y mas

éSefale cuanto estaria dispuesto a cancelar por un pantalon jean?

AN NN

10 —-15 usd
16 — 20 usd
21-25usd
26—30 usd
mas de 30 dolares

&5i se creara una nueva empresa dedicada a la confeccién y comercializacién de pantalones
jean en la ciudad de Cuenca, estaria dispuesto a adquirir su producto?

v
v

Si
No

¢Al adquirir pantalones jean en que modelos desearia?

v

v" Ultimos disefios de moda

Modelos clasicos

¢Qué medio publicitario usted prefiere?

v
v
v
v

Television
Radio

Prensa Escrita
Otros

En qué horarios usualmente usted tiene acceso a estos medios publicitarios?

ENENE RN

7HOO - 12H00
13HO00 - 18H00
19H00 en adelante
Todo el dia

GRACIAS POR SU COLABORACION....!



ANEXO 2. A

UNIVERSIDAD NACIONAL DE LOJA

MODALIDAD DE ESTUDIOS A DISTANCIA
CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

La presente encuesta pretende confirmar LA FACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA
DE CONFECCION DE PANTALONES JEAN Y SU COMERCIALIZACION EN LA PROVINCIA DE AZUAY,
previo a la obtencicn del titulo de Ingeniera en Administracion de Empresas, por lo tanto se solicita
de manera comedida se digne dar respuesta a las siguientes interrogantes:

, ENTREVISTA PARA DETERMINAR LA OFERTA
INFORMACION GENERAL:

Canton:
Nombre del Establecimiento:
Nombre del propietario:

INFORMACION ESPECIFICA:
1. Tipo del establecimiento

Boutique

almacén

Centro Comercial
Puesto de Venta
Comerciante Informal

2. En su negocio vende pantalones jean de hombre y mujer?

e Si ()
* No()

3. Quécantidad (docenas) de pantalones vende semanalmente?

Hombres Mujeres

1-2 docenas { ) 1-2 docenas { )

3-4 docenas ( ) 3-4 docenas ( )

5-6 docenas ( ) 5-6 docenas ( )

7-8 docenas ( ) 7-8 docenas ( )
9-10 docenas( ) 9-10 docenas( )

Mas de 10 docenas { ) Mas de 10 docenas ( )

iGracias por su colaboracion....
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ANEXO 3
PRESUPUESTO DE MATERIA PRIMA DIRECTA
VALOR VALOR
INSUMO CANTIDAD UNIDAD lotesde prod.
UNITARIO (90 unid.) TOTAL
Tela Jean Rigido de 14
onzas 100 metros $5,80 $ 580,00
Hilos Industriales 20-3 1 ovillos $ 4,20 $ 4,20
Hilos Industriales 20-2 1 ovillos $ 4,20 $4,20
Botones 90 unidad $0,03 1 lote $225
Juego de Etiquetas 90 juego $ 0,50 $ 45,00
Cierre JET # 4.5 Gris oscuro 90 unidad $0,19 $ 17,10
Remaches 180 unidad $0,01 $1,98
Par de Forros para Bolsillos 90 juego $ 0,25 $ 22,50
TOTAL $ 588,40
Elaboracioén : La Autora
Fuente: Proforma DISTRIMAQ
ANEXO 3,A
Proyeccion de Materia Prima Directa
Inflacion Acumulada del 3,2 %
Costo por
lote (90
ANO N. Lotes Und.) Costo Total

1 306 $588,40($ 179.788,89

2 333 $ 607,23 |$ 202.409,60

3 361 $ 626,66 [$ 226.293,93

4 389 $ 646,71 |$ 251.499,60

5 417 $667,41|$ 278.086,70

6 444 $ 688,77 $ 306.117,83

7 472 $ 710,81 $ 335.658,21

8 500 $ 733,55($ 366.775,70

9 528 $ 757,03 |$ 399.540,99

10 556 $ 781,25|$ 434.027,69

Elaboracion : La Autora
Fuente: Anexo 3
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ANEXO 4
PRESUPUESTO DE MATERIA PRIMA INDIRECTA
MATERIALES cANTIDAD| uNDAD | YAFOR '02321'“;%‘)"* VALOR
UNITARIO ) TOTAL
Mascarillas 11 unidad 0,18 1,98
Fundas de empaque 90 unidad 0,10 1,00 9,00
Cintas de embalaje 1 unidad 0,75 0,75
TOTAL $11,73
Elaboracién : La Autora
Fuente: Proforma de Importadora y Distribuidora RAFATEX
ANEXO 4.A
Proyeccion de Materia Prima Indirecta
Inflacion Acumulada del 32 %
Costo
por lote
ANO N. Lotes [(90 Und.) | Costo Total
1 306| $11,73 $3.584
2 333 $12,11 $4.035
3 361 $12,49 $4511
4 389| $12,89 $5.014
5 417 $13,31 $5.544
6 444 $13,73 $6.103
7 472 $14,17 $6.691
8 500| $14,62 $7.312
9 528| $ 15,09 $7.965
10 556| $ 15,57 $ 8.653

Elaboracion: La Autora
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ANEXO 5
SUELDOS
AREA ADMINISTRATIVA
Estructura del Rol de Pagos
Decimo Decimo IESS: Aporte
NOMINA N° Empleados | Sueldo Basico Tercer Cuarto [Vacaciones| Patronal |IECE-SECAP Total
Unif. Sueldo Sueldo 11,15% 1%
Gerente 1 500,00 41,67 41,67 20,83 55,75 5,00 664,92
Contador 1 340,00 28,33 28,33 14,17 37,91 3,40 452,14
Secretaria 1 340,00 28,33 28,33 14,17 37,91 3,40 452,14
Total 3 1180,00 98,33 98,33 49,17 131,57 11,80 1569,20
AREA DE VENTAS
Estructura del Rol de Pagos
Decimo Decimo IESS: Aporte
NOMINA N° empleados | Sueldo Basico Tercer Cuarto |vacaciones| Patronal |IECE-SECAP Total
Unif. Sueldo Sueldo 11,15% 1%
Vendedor/ Chofer 1 340,0 28,33 28,33 14,17 37,91 3,40 452,14
Total 1 340,0 452,14
AREA DE PRODUCCION
Decimo Decimo IESS: Aporte
NOMINA N° empleados | Sueldo Basico Tercer Cuarto |vacaciones| Patronal [IECE-SECAP Total
Unif. Sueldo Sueldo 11,15% 1%
Jefe de Produccion 1 400,00 33,33 33,33 16,67 44,60 4,00 531,93
Obreros 8 340,00 28,33 28,33 14,17 37,91 3,40 3617,15
Guardian 1 340,00 28,33 28,33 14,17 37,91 3,40 452,14
Total 10 1080 90,00 90,00 45,00 120,42 10,80 4601,22
PRESUPUESTO DE MANO DE OBRA
Valor
Detalle Mensual |Valor Anual
Mano de Obra Directa $3617,15( $43.405,76
Mano de Obra Indirecta $984,08| $11.808,92
Sueldos Administrativos $1.569,20| $18.830,44
Personal de Ventas $452,14| $5.425,72
Total $6622,57| $79.470,84

Elaboracion: La Autora
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Proyeccion de Sueldos Administrativos
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Inflacion Acumulada de

3,2 %

el
@)

A N° meses

Costo
Mensual

Costo Total

12
12
12
12
12
12
12
12
12
10 12

O 00N U WN B

$ 1569,20
$1619,42
$1671,24
$1724,72
$1779,91
$ 1836,87
$ 1895,65
$1956,31
$2018,91
$2083,51

$18.830,44
$19.433,01
$20.054,87
$20.696,63
$21.358,92
$22.042,40
$22.747,76
$ 23.475,69
$24.226,91
$25.002,17

Elaboracién: La Autora

ANEXO 5.D
Proyeccion de Personal de Ventas

Inflacion Acumulada de

32 %

ANEXO 5.A
Proyeccion de Mano de Obra Directa
Inflacion Acumulada del 32 %
Costo
ANO N° meses | Mensual Costo Total

1 12| $3617,15| $43.405,76
2 12| $3732,90| $44.794,74
3 12| $3852,35| $46.228,18
4 12| $3975,62| $47.707,48
5 12| $4102,84| $49.234,12
6 12| $4234,13| $50.809,61
7 12| $4369,63| $52.435,52
8 12| $4509,45| $54.113,45
9 12| $4653,76| $55.845,08
10 12] $4802,68| $57.632,13

Elaboracion : La Autora

ANEXO 5.B
Proyeccion de Mano de Obra Indirecta
Inflacion Acumulada del 32 %
Costo
ANO N° meses | Mensual Costo Total

1 12 $984,08| $11.808,92
2 12| $101557| $12.186,81
3 12| $1048,07| $12.576,78
4 12| $1081,60| $12.979,24
5 12| $1116,21| $13.394,58
6 12| $1151,93| $13.823,20
7 12| $1188,80| $14.26554
8 12| $1226,84| $14.722,04
9 12| $1266,10| $15.193,15
10 12)] $1306,61| $15.679,33

2
@)

A N° meses

Costo
Mensual

Costo Total

Elaboracion: La Autora

12
12
12
12
12
12
12
12
12

O© 00N U WNPE

10 12

$452,14
$ 466,61
$ 481,54
$ 496,95
$512,86
$ 529,27
$ 546,20
$ 563,68
$581,72
$ 600,33

$5.425,72
$5.599,34
$5.778,52
$5.963,43
$6.154,26
$6.351,20
$ 6.554,44
$6.764,18
$6.980,64
$7.204,02

Elaboracién: La Autora




ANEXO 6

PRESUPUESTO DE AGUA LUZ Y TELEFONO

Consumo VALOR |Valor Mensual
Detalle UNITARIO

LUZ 130,00 Kw 0,06 7,93

AGUA 3,00 3,00

TELEFONO 200 min 0,03 6,90

INTERNET mensual 25,75 25,75

TOTAL 43,58
Elaboracioén: La Autora

Proyeccion de Servicios Basicos
Inflacion Acumulada del 3,2 %
Costo
ANO N°. Meses | mensual | Costo Total

1 12 $ 43,58 $ 522,96

2 12 $ 44,97 $ 539,69

3 12 $ 46,41 $ 556,96

4 12 $ 47,90 $574,79

5 12 $49,43 $ 593,18

6 12 $51,01 $612,16

7 12 $ 52,65 $ 631,75

8 12 $ 54,33 $ 651,97

9 12 $ 56,07 $672,83

10 12 $ 57,86 $ 694,36

Elaboracion: La Autora
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ANEXO 7

PAPELERIA *ANITA”

RUC: 0104624520001
TELEFONO: 07 1035477

DIRECCION: Chiquintad, Soctor Tres Esqui

FECHA' mayo de 2014

CLIENTE:  MODA & DISEROS AZUAY Clia. Ltda.

DIRECCION: Sector San Andrés, Cuenca

Detalle Cant. V.U V. Total

Esferos 24 0,22 5,28
Lopices 24 0,53 12,72
Borradores de gomao 12 0,22 2,64
Marcadores 12 1,19 14,28
Cintas adhesivas 2 0,44 0,88
Pegamentos en borra &6 0,7 4,2
Clips pequenos 6 0,44 2,64
Clip qrondes 6 0,7 4,2
Clip de carpetas 3 1,54 9,24
Engrepadora 4 3,08 12,32
Removedor de grapos 4 11 4,4
Grapos & 0,52 3,12
Correctores liquidos & 1,54 9,24
Libretas paro mensajes 2 0,88 1,76
Sellos con la fecha 4 2,42 9,68
Sellos de RECIBIDO, CANCELADO, 4 2,42 9,68
Sello con el Logo de la Empresa 1 4,5 4,5
Sello de Gerencio 1 4,5 4,5
Tinta paro el sello 3 0,88 2,64
Almohadilla de tinta para sello 6 11 6,6
Perforaodoras 6 2,42 14,52
Carpetas folder de cartén 24 0,22 5,28
Corpetas archivodoras grandes 12 1,32 15,84
Tinto paro impresoro 2 10,56 21.12
Limpiodor de disco y kit de 1 3,96 3,96
Discos CO-ROM 100 0,4 39,6
Cuadernos de notos 2 0,88 1,76
Papel copic 1 4,18 4,18
Cuodernos espiral gronde 2 1,32 2,64
Sobres de temano oficio 100 0,04 3,52
Sobres manila 100 0,13 13
Cintas de embaloje 4q 0,7 2,8
Carpetas colgantes 12 1,1 13,2
Separadore: de indice con cédigo 1 3,2 1,1
Papel bond 2 4,18 8,36
Agendas 2014 & 3,3 19,8
Porta clips malla PCO8 lamina & 10,78 64,68
Porta folder malla PF30 lomina 2 11,44 22,88
Charola sencilla molla CHD7 2 12,76 25,52
Charola nova metalica de 2 2 12,76 25,52
SUOE 433,8

Iva 125 52,056

[Total | 485,86

© Vendedor
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ANEXO 7 A
Proyeccion de Material de Oficina
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Inflacion Acumulada del 3,2 %
Ne. Costo
ANO Trimestres | trimestral | Costo Total

1 4 $492,00( $1.968,00

2 4 $507,74| $2.030,98

3 4 $523,99| $2.095,97

4 4 $540,76| $2.163,04

5 4 $558,06( $2.232,26

6 4 $575,92| $2.303,69

7 4 $594,35| $2.377,41

8 4 $613,37| $2.453,48

9 4 $633,00] $2.531,99

10 4 $653,25| $2.613,02

Elaboracion : La Autora
ANEXO 8 ANEXQ 9
Proyeccion de Arriendo de Instalaciones Proyeccion de Otros Costos
Inflacion Acumulada del 3.2 % Inflacion Acumulada del 3,2 %
Costo Costo
ANO Mensual |Costo Total ANO N°. Meses | Mensual | Costo Total
1 820 $9840,00 1 12 $ 100,00 $ 1.200,00
5 846 | $ 1015488 2 12 | $10320| $123840
3 873 |$1047084 3 12 $106,50| $1.278,03
A 01 |$1081519 ; 12 $109,91| $1.31893
12 $11343| $1.361,13
5 930  |$11161,28 6 12 | $117.06| $1.40469
6 90 |$11518,44 7 12 $120,80| § 1.449,64
7 991  |$11887,03 8 12 $124,67| $1496,03
8 1022 | $12267,41 9 12 $12866| $1.543,90
9 1055 | $12659,97 10 12 §132,78| $1.593,30
10 1089 $ 13065,09

Elaboracién: La Autora

Elaboracion: La Autora




ANEXO 10

AT ¥ LA
PROFORMA

PARA: MODA & DISEROS AZUAY CIA. LTDA FECHA;: ASRIL DE 2014

Direccibni Parroquis Chiquintsd, Sector San Andrés

Teléfone: 07 4179139

T. Tarifa Nombre N° Veces P. Unitario Subtotal
0 Anuncios sibado y domingo. 8 6.60 52.80

SUBTOTAL 52.80
LV.A12% 7.20

TOTAL 60.00

on e plazo da iag A 50r CONtAOS A Partic

vencimiento 2 la tasa maxima legal sutorizada
esd 4 los jueces competentes de la

— , C‘&. AL .\‘ : 1
V. g 45.{"( 4 Cugnca aegdol
g e

p. CLIENTE p. EL TIEMPO C. LTDA,
ANEXO 11 A
Proyeccion de Publicidad y Promocion
Inflacion Acumulada del 32 %
Costo
ANO N°. Meses | mensual | Costo Total
1 12 $ 60,00 $720,00
2 12 $61,92 $ 743,04
3 12 $ 63,90 $766,82
4 12 $ 65,95 $791,36
5 12 $ 68,06 $ 816,68
6 12 $7023 $842.81
7 12 $7248 $ 869,78
8 12 $74,80 $897,62
9 12 $77,19 $ 926,34
10 12 $79,67 $955,98

Elaboracion: La Autora
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ANEXO 12
DISTRIBLIDOR N A T ario P TOOA AR
DE MAQUINAS um ':_.A”u.(' . ~ ~ e o
Y ACCESORIOS . -
PARA LA ARE PEECE PROFORMA
CONFECCION e an ] ——_’ N R
Kogontns Yotarada ' =¥  PEGASUS 255
s CRICAICA 2D Y1y O 24
. MOM“_D BENOS AROAY CuA LIDA l1oyRigqu>
Oreattn S e Ttir 3 Eravrans  Chyscatid §1F9139
eant. | DESCRIPCION | wowmao | w.TOTAL |
R ke e | O'polgs J.s10 J.120:
2 . cokinpohHs kM P \O'p0igs
B iAqeiNAs Y 2 Pehr L P35IPSE 2.450 R 040:
2 | EriGuaNRAN  DCAN i sGM ST Q000 4. Oo0 < c;svo-
4 . cDAs bk EACCTROU? AL DL T 000 ) 6% 3. 392
2 CewdocK PeEasus MX 5 wilos ) 340 2680«
b RecODus hh PYEai Fousos }341_'.(,.—
L | ceasrroora com polled 3 acgjar bk <o
L rtaquish  PASASOUA KAt s.’u.nlu.up.,nin 2;3«:
4 M acRnsOAA  Con A . }5 — -
4 ATMAAIOM SUCHMR h 1900 .
d . sognlasora mauutﬁ‘ ‘dflaun. '3‘05"
L. aquidvs PUNNALCI kAo wjecaf JUeS -
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ANEXO 13
ALVARADO ESPINOZA YURY AMADEO =~
VENTAS DIRECTAS ELECTAOFERTAS & ASOCIADOS et
CRGADD & LLEVAR CONTARLIDAD :-::
AL 8103 3ansan001
AUTOSEACION &R S 1IME proFoRMe N OO1-00100 NN 1 2
FECHA: 19 de mayo de 2014
CLIENTE; MOD& S DISEROS AZUAY CIA. LTDA
DIRECCION: Sector San Andrés, Cusnca.
Descripadn Senie. Care. P. Uritano. P.Taa
CPU Intel Core Duo de 293GH=. - H112112002 3 SAG 46 BB\3B
4GE
Moritee LCD LG 197 TGN DA Y4044 3 17457 524 B1
k]
Mueble para computador = 3 4057 12201
Camara Web Gerius Lux 300 C320 3 1733 93.79
Pery Drive Kingston 4GB USE INT 110 3 1145 34.35
Impres cras Canon MpZ30 con 1 211.20 2120
sistema de tinta contirua
Teléloro Panasone Tg 4061 4 4558 182,32
Sum adora Casio 3 X540 79.20
Subtotd 5455
A 12% 34162

Total Facaxa 165 45

CONTRIBUYENTE ESPECIAL

Sague Resohcion N 287 ded Z007/201



ANEXO 14
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PROFORMA

Arquiprod Cia. Ltda. 001-00145
Via Checa s/ (Parroquia Chiquintad sectar San Andres)
593 {07) 4041938 - 593 (07) 2500161
felipe, = com - @ com
Cuenca - Ecuador
PARA:
MODA & DISENOS AZUAY CIA. LTDA
Parroquia Chiquintad, Sector San Andres
Cuenca - Ecuador
07 4179139
FECHA ’ SOLICITANTE MEDIO DE ENVIO PUNTO DE F.A.B. TERMINOS
Abril de 2014 \ Ma. def Carmen Becerra
PRECIO POR
CANTIDAD UNIDAD DESCRIPCION UNIDAD TOTAL
1 Unid. Escritorio tipo Gerente 246.40 246.40
1 Unid. Sillon tipo Gerente 87.12 87.12
8 Unid. Escritorio tipo secretaria 70.40 563.20
8 Unid. Silla giratoria 53.68 429.44
6 Unid. archivador 44.00 264.00
i 18 Unid. | Sillas 7.48 134,64
6 Unid. Estantes 66.00 396.00
| SUBTOTAL 2120.80
LVA 12% 289.20
ENVIO Y ADMINISTRACIGN
OTROS
TOTAL 2410.00
1. Reslce este pedide de acuerdo con los
precios, términos, método de entrega y
espacificaciones enumeradas antedormente.
2. Sino pude realizar & envio de & forma ‘( /
especificada, avisaremos inmedistamente. (& \ |
Realizado por Fecha

ANEXO 15

chevrolet. com.ec/autos-Oan kil

|| #9~ chevrolet ecuador

==

CHEVROLET

AUTOS / TODO-TERRENO VANS

D-MAX
Desde: § g5400%

D=MAX Diesel 2.5 CS 4X2

y

D-Max 2.5 CS 4x2
D-MAX: Poder para llegar mas lejos.

Cotiza el tuyo | | Fotosy videos

CAMIONES / TODOS

Mund
Herramientas  Chevystar Talleres oy o010

Como se muestra: ™

D CD 4x4 Full

11045 ©79 kg 25




ANEXO 16
COSTO DE ELABORACION DEL PROYECTO
Concepto Costo
(usd) Recursos Propios

Adquisicion de bibliografia 150.00 150.00
especializada
Adquisicion de materiales de oficina 100.00 100.00
Servicio de Internet 200.00 200.00
Reproduccién de instrumentos de 120.00 120.00
investigacion
Movilizacion 300.00 50.00
Edicién y reproduccion digital de 200.00 200.00
textos
Anillados y empastados de 80.00 80.00
documentos
Imprevistos 100.00 100.00

Total 1,250.00 1,250.00
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