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1. TITULO

“Proyecto de factibilidad para la implementacion de una empresa productora y

comercializadora de alfombras personalizadas para la ciudad de Loja, provincia de Loja”

2. RESUMEN

Las alfombras, tradicionalmente fabricadas con lana por su durabilidad, han
evolucionado hacia opciones personalizadas que permiten adaptarse a las preferencias del
cliente en tamafio, forma, y disefio, buscando satisfacer de manera precisa las necesidades
individuales. En este contexto el presente proyecto de factibilidad tiene como objetivo
determinar el estudi de mercado, técnico, administrativo y financiero. El estudio de mercado
examina la demanda y oferta, identificando la demanda insatisfecha y la capacidad de satisfacer
las necesidades del mercado. El estudio técnico se centra en la localizacion optima y el
equipamiento necesario, mientras que el estudio administrativo define la estructura
organizacional y legal. Finalmente, el andlisis financiero utiliza indicadores como el Valor
Actual Neto (VAN), la Tasa Interna de Retorno (TIR) y la Razon Beneficio-Costo (RBC) para
evaluar la rentabilidad y viabilidad del proyecto, considerando aspectos como la depreciacion,

los ingresos y los costos.

Abstract

Traditionally manufactured with wool for its durability, carpets have evolved into
customized options that adapt to customer preferences in size, shape, and design, aiming to
precisely meet individual needs. In this context, the present feasibility project aims to determine
the market, technical, administrative, and financial studies. The market study examines supply
and demand, identifying unmet demand and the capacity to satisfy market needs. The technical
study focuses on optimal location and necessary equipment, while the administrative study
defines the organizational and legal structure. Finally, the financial analysis uses indicators such
as Net Present Value (NPV), Internal Rate of Return (IRR), and Benefit-Cost Ratio (BCR) to
evaluate the profitability and feasibility of the project, considering aspects such as depreciation,

revenue, and costs



3. INTRODUCCION

Suarez & Chiriboga (2021) exponen una falta de desarrollo de la actividad industrial
textil y compafias locales especializadas en la produccion de alfombras de alta calidad,
acompafiado del bajo nivel de planificacion y atencidn local alrededor del crecimiento de esta
rama productiva y de la formacidn técnica de sus miembros, Esta situacion ha dejado un vacio
en el mercado, lo que representa una oportunidad estratégica para la introduccion de una nueva
empresa en este sector.

Esta industria, que hoy abarca una amplia gama de fibras como el poliéster, el nylon,
los acrilicos, la lana y la seda, se ha diversificado para satisfacer las variadas demandas del
mercado. En particular, la fabricacién de alfombras, tradicionalmente asociada con el uso de
lana debido a su durabilidad, ha experimentado una evolucion hacia productos mas
personalizados. Las alfombras personalizadas, disefiadas segin las especificaciones
individuales de los clientes, reflejan una tendencia creciente hacia la individualizacion en el
mercado textil. En este contexto, el estudio de factibilidad de un proyecto textil se vuelve
esencial para asegurar la viabilidad econémica y operativa, abarcando aspectos desde el analisis
de mercado hasta la evaluacion financiera y técnica. Este marco referencial ofrece una vision
comprensiva de los antecedentes histéricos, las caracteristicas de los productos textiles, y los

componentes criticos para la evaluacion de proyectos en la industria textil.

4. MARCO TEORICO

4.1 Marco Referencial

4.1.1 Antecedentes

La industria textil en Ecuador produce una variedad de productos elaborados con
diversas fibras, destacando entre ellas el algodon, asi como el poliéster, el nylon, los acrilicos,
la lana y la seda. En Ecuador las primeras empresas que surgieron se especializaron en el
tratamiento de la lana, incorporandose el algodon a principios del siglo XX y estableciéndose
firmemente su uso en la década de 1950. Segun la Asociacién de Industrias Textiles del Ecuador
(Asociacion de Industriales Textiles del Ecuador (AITE), 2009) “Los inicios de la industria
textil ecuatoriana se remontan a la época de la colonia, cuando la lana de oveja era utilizada en

los obrajes donde se fabricaban los tejidos” (parr. 1)



Alfombra

La Real Academia Esparfiola (2001) define la palabra alfombra como “Tejido de lana o
de otras materias, y de varios dibujos y colores, con que se cubre el piso de las habitaciones y
escaleras para abrigo y adorno” (parr. 1). Para Trios (2021) La industria de fabricacion de
alfombras tejidas solia emplear principalmente lana. La lana demostraba ser un material

sobresaliente para los revestimientos de suelos debido a su durabilidad y resistencia.

Alfombras Personalizadas

Segun Ortega (2023) una alfombra personalizada es aquella que se disefia y fabrica
conforme a las preferencias y especificaciones del cliente, pudiendo adaptarse en tamafio,
forma, color, disefio y otros detalles especificos. Su objetivo es ajustarse exactamente a los

gustos y necesidades del comprador.

4.2 Marco Conceptual

4.2.1 Proyecto de Factibilidad

Autores como Sapag (2011) hacen referencia a los proyectos de factibilidad como
niveles dindmicos que “Proyectan los costos y beneficios a lo largo del tiempo y los expresan
mediante un flujo de caja estructurado en funcién de criterios convencionales previamente
establecidos” (p. 33)

Componentes del Estudio de Factibilidad

A su vez Morales y Morales (2009) también detallan que el proyecto de factibilidad
debe contener las cualidades necesarias para los productos y/o servicios a ser creados, asi como
los tipos, especificaciones y costos de las maquinas disponibles en el mercado, junto con la
tecnologia a emplear en los procesos de produccion. La informacion precisay concreta facilitara
la toma de decisiones para aceptar o rechazar la opcion de inversion. Las secciones que
componen un analisis de viabilidad son las siguientes:

e Estudio de mercado.
e Estudio técnico.
e Estudio administrativo.

e Estudio financiero. (p.32)



4.2.2 Estudio de Mercado

Citando nuevamente a Morales y Morales (2009) como parte de un proyecto de
factibilidad el estudio de mercado “Permite conocer con cierta precision si los productos o
servicios que la empresa desea generar seran aceptados por el mercado” (p. 35) En este contexto
el propdsito fundamental del estudio de mercado radica en evaluar la posible demanda de
productos y/o servicios en el mercado objetivo, con respecto al proyecto de inversion. Este
proceso busca estimar la cantidad de bienes o servicios que el mercado podria adquirir. En
términos mas amplios, el estudio de mercado implica analizar y comprender las necesidades,
preferencias y comportamientos de los consumidores, asi como evaluar la competencia y las

tendencias del mercado.

Analisis de la Demanda

Miranda (2003) afirma que “la demanda es el proceso mediante el cual se logran
determinar las condiciones que afectan el consumo de un bien o servicio” (p.96). En este
contexto Miranda (2003) también aclara que la investigacion abarca no solo la demanda
presente, sino también las proyecciones de consumo que se puedan prever, utilizando datos
historicos y otros factores cualitativos que puedan proporcionar nuevas perspectivas al respecto.

Demanda Potencial. Para Morales & Morales (2009) la demanda potencial “Es la
cuantificacion de los requerimientos de productos de la poblacion, independientemente de que
ésta pueda o no adquirirlos, es decir, es la determinacién en términos cuantitativos de los
requerimientos de productos para satisfacer las necesidades de la poblacion” (p. 55)

Demanda Real. La demanda real estd compuesta por la cantidad de productos o
servicios de un producto que se consumen o utilizan en el mercado.“Es la cantidad de productos
que la poblacién puede adquirir, determinada principalmente por su nivel de ingresos, dado que
es lo que le proporciona el poder de compra” (Morales & Morales, 2009, pag. 56)

Demanda Efectiva. Segln Néstor y Salazar (2011) la demanda efectiva constituye una
porcion probable del mercado y representa el enfoque que se adopta para asegurar una cuota de

participacion dentro de dicho mercado

Andlisis de la Oferta

Para autores como Morales y Morales (2009) “La oferta es la cantidad de productos que
los diversos fabricantes, productores o prestadores de servicios ponen en los mercados a

disposicion de los consumidores para satisfacer sus necesidades” (p. 69).



Analisis de la Oferta-Demanda

Demanda insatisfecha. Por otro lado, Morales y Morales (2009) aclaran que la
demanda insatisfecha surge cuando la cantidad de productos ofrecidos por los productores

resulta inadecuada para atender las demandas del mercado.

Plan de Comercializacion

Producto. Para Stanton et al. (2007) como para otros autores los productos pueden
definirse como “Un conjunto de atributos fundamentales unidos en una forma identificable” (p.
220). Ademas, se sefiala que lo que los clientes estan adquiriendo es en funcion de satisfacer
una necesidad.

Precio. Stanton et al. (2007) aclaran que el precio se refiere a la suma de dinero u otros
recursos de valor necesarios para obtener un articulo.

Plaza/Distribucion. “El papel de la distribucién dentro de la mezcla de marketing
consiste en hacer llegar el producto a su mercado meta” (Stanton, Etzel, & Walker, 2007, pag.
402).

Publicidad. Citando nuevamente a Stanton et al. (2007), él nos aclara que la publicidad
se trata de una forma de comunicacién no personal, remunerada por un patrocinador

debidamente identificado, con el propoésito de impulsar ideas, organizaciones o productos.

4.2.3 Estudio Técnico.

En esta fase se llevan a cabo las acciones destinadas a establecer las especificaciones de
los activos fijos, tales como equipo, maquinaria, instalaciones, terrenos, edificaciones, entre
otros, que se requieren para llevar a cabo el proceso de produccién de un bien o servicio
especifico. “Mediante el estudio técnico se determina la mejor localizacion de las instalaciones,
esto es, se debe detectar un sitio que ofrezca todas las caracteristicas que permitan que el

proceso de produccion se desarrolle de manera eficiente” (Morales & Morales, 2009, pag. 84)

Localizacion.

Para Morales & Morales (2009) es crucial identificar la posicién mas estratégica para la
instalacion de la planta de produccion o la prestacion de servicios que se planean en el proyecto

de inversion. “La ubicacion de algunas plantas de produccion se determina automaticamente de



acuerdo con la demanda del mercado o de la ubicacion de las materias primas” (Morales &
Morales, 2009, pag. 88)

Macro Localizacion. “La macro localizacion es el area, zona, poblacion o ciudad donde
habra de establecerse la planta y/o instalaciones, entendido en un &mbito general™ (Morales &
Morales, 2009, pag. 89).

Micro Localizacion. “En este aspecto se requiere identificar de manera especifica en
qué terreno se ubicara la planta y/o las instalaciones que contempla el proyecto” (Morales &
Morales, 2009, pag. 93). Ademas, se aclara que la eleccion del lugar debe atender a diversos
factores como las necesidades de maquinaria, las dimensiones para albergar equipos y
trabajadores, asi como otros elementos relevantes. Es fundamental que la seleccién especifica
del sitio considere:

e El tipo de construccion civil que satisfaga los requisitos del proyecto.

e Accesos al terreno.

e Ladisponibilidad de servicios basicos (agua, electricidad, gas, alcantarillado, etc.).

e Lafacilidad para gestionar la eliminacion de residuos generados durante la produccion.
e La presencia de instalaciones especiales requeridas para la maquinaria y el equipo.

e Las emisiones de gases y ruido.

Tamario Optimo del Proyecto

Autores como N. Sapag y Sapag (2008) aclaran que la relevancia de establecer las
dimensiones del proyecto se evidencia principalmente en su impacto en las inversiones y los
costos proyectados, Yy, por ende, en la estimacion de la rentabilidad que podria resultar de su
ejecucion. De la misma forma, la eleccion relacionada con el tamafio influird en el nivel
operativo que posteriormente incidira en la estimacion de los ingresos generados por las ventas.
“Las dimensiones de la planta de produccion y/o de las instalaciones se expresa principalmente
mediante la capacidad de produccion en un periodo determinado” (Morales & Morales, 2009,
pag. 94)

Capacidad Instalada. “Corresponde a la capacidad maxima disponible
permanentemente” (Miranda, 2003, pag. 128)

Capacidad Utilizada. “Es la fraccion de capacidad instalada que se estd empleando”
(Miranda, 2003, pag. 128)



Ingenieria del Proyecto

“El estudio de ingenieria estd orientado a buscar una funciéon de produccidon que
optimice la utilizacién de los recursos disponibles en la elaboracion de un bien o en la prestacion
de un servicio” (Miranda, 2003, pag. 145)

Miranda (2003) menciona que una vez que se elige el procedimiento adecuado, sera posible
inferir los requisitos de equipamiento y personal; ademas, se podra definir la disposicion de la
instalacion y los espacios necesarios tanto para los procedimientos de manufactura como para
las tareas complementarias. La seleccion del procedimiento también establece una estructura
de costos operativos propia, que abarca tanto la mano de obra directa como indirecta, los

insumos principales y secundarios, los costos de mantenimiento y las depreciaciones asociadas.

Distribucion de Planta. Miranda (2003) aclara que la distribucién de planta consiste
en posicionar los lugares de trabajo de manera adecuada para optimizar el uso de recursos,
considerando factores ambientales como temperatura, humedad, iluminacién, ruido y olor, entre
otros.

Equipamiento. Autores como Miranda (2003) sefialan que este tipo de inversiones
abarcan tanto la maquinaria y equipos necesarios en el proceso productivo: “Comprende las
inversiones necesarias para la produccién o prestacion del servicio, asi como los equipos que
se utilizan en las instalaciones auxiliares” (p. 205)

Proceso de Produccion. “La transformacion de insumos en productos mediante una
técnica determinada de combinacion de factores como mano de obra, equipo, insumos
materiales, métodos y procedimientos, constituye el proceso de produccion” (Miranda, 2003,
pag. 145)

Diagramas de Flujo. Morales y Morales (2009) enfatiza como los diagramas de flujo
de procesos ofrecen una explicacién mas detallada de los diferentes procedimientos.

Diagramas de Procesos. Los diagramas utilizan las siglas OTIDA, las cuales representan
las siguientes letras:

e Operacion: “Significa que se realiza un cambio o transformacion en algin componente

del producto” (Morales & Morales, 2009, pag. 101)

e Transporte: “Implica la accion de desplazar algun elemento de un lugar u operacion o

almacén a cualquier otro punto del proceso” (Morales & Morales, 2009, pag. 101)

e Inspeccion: “Es la accidon de verificar la calidad del proceso o calidad del producto”

(Morales & Morales, 2009, pag. 101)



e Demora: Moralesy Morales (2009) menciona que este indicador muestra un retraso en
el proceso; de cierta forma sefiala la posible aparicion de cuellos de botella en algin
punto o nodo de trabajo.

e Almacenamiento. Morales y Morales (2009) indica que “Puede ser tanto de materia

prima, de productos en proceso o de productos terminados” (p. 101)

4.2.4 Estudio Administrativo

El estudio administrativo permite establecer las necesidades de personal administrativo,
de equipos y materiales que se necesitaran para hacer funcionar a la organizacion
proyectada. Para ello, se definen los puestos necesarios, asi como las lineas de autoridad,
responsabilidad y comunicacion que faciliten el trabajo del personal y el logro de los
objetivos del proyecto de inversion. También se establece el tipo de estructura legal que
adoptara la organizacion. (Morales & Morales, 2009, pag. 35)

Aspecto Legal

Para Morales & Morales, (2009), como para otros autores, es fundamental tener un
entendimiento completo de las leyes, regulaciones o normativas que impactan la creacion y
operacion de su entidad. “Los ordenamientos juridicos afectan a los organismos o empresas y,
por lo tanto, a los proyectos de inversion, ya que normalmente las empresas se constituyen para

generar determinados productos y/o servicios” (p. 110)

Identidad Organizacional

Conforme a Koontz et al. (2012) el perfil organizacional es fundamental para identificar
la posicion actual de la empresa y definir su direccion futura.

Mision. Koontz et al. (2012) aclara que este componente responde a la pregunta: ¢ Qué
estoy haciendo? Los objetivos principales son los destinos hacia los que se orientan las acciones
de la empresa.

Vision. Koontz et al. (2012) establece que la vision responde a la pregunta: “;qué se
aspiramos a ser?” Por lo tanto, es crucial revisar detenidamente sus valores, preferencias y
actitudes hacia los riesgos, ya que estos afectan la estrategia.

Valores. “Son aspectos importantes para formular la estrategia; establecen el clima

organizacional y determinan la direccion de la compafia” (Koontz, Heinz, & Mark,

2012, pag. 161)



Estructura Organizacional

Parafraseando a Koontz et al. (2012) la estructura debe ser disefiada para operar
eficazmente, facilitar las aportaciones de los miembros del grupo y ayudar a las personas a
lograr sus objetivos de manera eficiente en un entorno en constante cambio. En este contexto,
una estructura organizacional efectiva no puede ser fija ni existe una Unica estructura que sea
Optima para todas las circunstancias; mas bien, su eficacia depende de cada situacion particular.

Organigrama. Retomando las palabras de Morales y Morales (2009), las conexiones
entre los distintos roles se visualizan en organigramas, donde cada posicién se representa
mediante un rectangulo y se conecta con otros mediante lineas. En los cuadros se indica el
nombre del puesto, mientras que las lineas simbolizan la autoridad, responsabilidad y flujo de
comunicacion entre ellos.

Manual de Funciones. Por su parte, los manuales de procedimientos son la expresion
analitica de los procedimientos administrativos a través de los cuales se realizan las actividades
de la empresa. En ellos también se describe el flujo de proceso o secuencia que sigue la materia
prima y materiales a medida que se fabrican los productos y/o servicios, en el caso de los

procedimientos de fabricacion. (Morales & Morales, 2009, pag. 129)

4.2 .5 Estudio Financiero

En palabras de N. Sapag y Sapag (2008) “Los objetivos de esta etapa son ordenar y
sistematizar la informacion de caracter monetario que proporcionaron las etapas anteriores,
elaborar los cuadros analiticos y datos adicionales para la evaluacion del proyecto y evaluar los
antecedentes para determinar su rentabilidad” (p. 30)

Activos Fijos.

Para N. Sapag y Sapag (2008) se consideran, entre otros, los terrenos, las construcciones
fisicas (como edificaciones industriales, areas de ventas, espacios de oficina, accesos viales,
estacionamientos, almacenes, etc.), los equipos de la instalacion, oficinas y areas de ventas (que
incluyen maquinaria, mobiliario, herramientas, vehiculos y elementos decorativos en general)
y la infraestructura de servicios auxiliares (suministro de agua potable, sistemas de desag(ie, red

eléctrica, comunicaciones, energia, entre otros).



Depreciaciones y Amortizaciones.

El término depreciacion tiene exactamente la misma connotacion que amortizacion,
pero el primero solo se aplica al activo fijo, ya que con el uso estos bienes valen menos;
es decir, se deprecian; en cambio, la amortizacién sélo se aplica a los activos diferidos
o intangibles, ya que, por ejemplo, si se ha comprado una marca comercial, ésta, con el
uso del tiempo, no baja de precio o se deprecia, por lo que el término amortizacion

significa el cargo anual que se hace para recuperar la inversion. (Baca, 2010, pag. 144)

Remuneracion

De acuerdo con N. Sapag y Sapag (2008) la remuneracion debe ser determinada
tomando en cuenta los salarios actuales del mercado laboral y variables en los costos laborales.
Ademas, se debe considerar los gastos totales para la empresa, como sueldos, beneficios

sociales, bonificaciones, entre otros.

Ingresos

N. Sapag y Sapag (2008) destacan la relevancia de los ingresos, especialmente en
relacion con la viabilidad de un proyecto. Enfocandose en la importancia del mercado
consumidor.

Los ingresos de operacion se deducen de la informacion de precios y demanda

proyectada, calculados en el estudio de mercado, de las condiciones de venta, de las

estimaciones de venta de residuos y del calculo de ingresos por venta de equipos cuyo
reemplazo estd previsto durante el periodo de evaluacion del proyecto, segun
antecedentes que pudieran derivarse de los estudios técnicos (para el equipo de fabrica),

organizacional (para el equipo de oficinas) y de mercado (para el equipo de venta). (p.

30)

Nominal. “Variable cuyo valor se expresa en precios corrientes, es decir en precios de
cada periodo. Las variables nominales tienen en cuenta la inflaciéon” (Miranda, 2003, pag. 244)

Real. “Variable cuyo valor se expresa en pesos de un afio base. Es el resultado de tomar
el valor nominal de la variable y dividirlo por un indice de precios (o el deflactor pertinente)

cuya base es un periodo especifico” (Miranda, 2003, pag. 252)
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Gastos

Segun menciona Amaru (2008) “Gasto es todo desembolso, bien o servicio consumido
en forma directa o indirecta para la obtencion de ingresos, es decir, los gastos relativos a la

administracion, las ventas y los financiamientos” (p. 188)

Punto de Equilibrio

El concepto de oferta se refiere tanto a la representacion grafica (la curva de oferta)
como a la tabla que muestra la cantidad ofrecida a diferentes precios. Esto es similar en el caso
de la demanda. Cuando se intersectan ambas curvas de oferta y demanda, se establece el precio
y la cantidad de equilibrio en el mercado. En este contexto Néstor y Salazar (2011) expresan
que “El punto de conjuncion o punto de equilibrio es aquel en el que, a un precio determinado,
se igualan las cantidades ofrecidas y demandadas (todos los que quieren comprar o vender lo

pueden hacer a ese precio)” (p. 55)

4.2.6 Andlisis financiero

“Es la presentacion en forma procesada de la informacion de los estados financieros de
una empresay gue sirve para la toma de decisiones econémicas, tales como nuevas inversiones,

fusiones, concesion de crédito, etc.” (Miranda, 2003, pag. 197)

Flujo de Caja.

Como menciona Miranda, (2003) el flujo de caja es un registro detallado de todas las
entradas y salidas de dinero durante el desarrollo de un proyecto. Este flujo financiero es

esencial para evaluar la viabilidad y el éxito del proyecto.

Estado de Resultados de Pérdidas y Ganancias

Este es un estado financiero dinamico, ya que la informacion que proporciona
corresponde a un periodo determinado (por lo general un afio). De los ingresos se
deducen los costos y los gastos, con lo cual, finalmente, se obtienen las utilidades o
pérdidas, asi como el monto de los impuestos y repartos sobre utilidades. (Morales &
Morales, 2009, pag. 164)
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Indicador VAN, TIR, RBCy la Sensibilidad

Morales y Morales (2009) sefialan que la evaluacion de proyectos de inversion implica
analizar cuanto tiempo se tarda en recuperar la inversion y qué tan rentable es. Se utiliza la

evaluacion financiera para medir la rentabilidad del proyecto mediante indicadores financieros.

Valor Actual Neto (VAN)

El valor actual neto (VAN) plantea que el proyecto debe aceptarse si su valor actual
neto es igual o superior a cero, donde el VAN es la diferencia entre todos sus ingresos
y egresos expresados en moneda actual. EI VAN como criterio representa una medida
de valor o riqueza, es decir, al calcular un VAN se busca determinar cuanto valor o
desvalor generaria un proyecto para una compafiia o inversionista en el caso de ser

aceptado. (Sapag, Sapag, & Sapag, 2014, pag. 252)

La formula utilizada para calcular el valor actual neto es:

Factor de actualizaci6 = ———
a+it

Tasa Interna de Retorno (TIR)

“El criterio de la tasa interna de retorno evalta el proyecto en funcion de una tinica tasa
de rendimiento por periodo, con la cual la totalidad de los beneficios actualizados son
exactamente iguales a los desembolsos expresados en moneda actual” (Sapag & Sapag, 2008,
pag. 253).

N. Sapag y Sapag (2008) destacan que la Tasa Interna de Retorno (TIR) se compara con
el costo de capital usado para descontar los flujos futuros. Si la TIR es igual 0 mayor que este
costo, el proyecto se acepta; de lo contrario, se rechaza. Esta decision se basa en consideraciones
similares a las de un proyecto con Valor Actual Neto (VAN) igual a cero.

La tasa interna de retorno puede ser calculada de la siguiente forma:

VAN Tm
(VAN tm — VAN TM)

TIR =Tm + Dt
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Relacién Beneficio Costo

Como menciona N. Sapag y Sapag (2008) otro método comunmente usado para evaluar
proyectos es la razén beneficio-costo (RBC). Sin embargo, al aplicarla sin considerar la
depreciacion de los flujos de efectivo, enfrenta los mismos desafios relacionados con el valor
temporal del dinero.

Una manera de calcular este indicador es:

ingresos actualizadol
RBC = 218

). egresos actualizadol

Periodo de Recuperacion de Contabilidad.

Uno de los criterios tradicionales de evaluacion, bastante difundido, es el del periodo de
recuperacion (PR) de la inversion, también conocido como payback, mediante el cual
se determina el numero de periodos necesarios para recuperar la inversion inicial,
resultado que se compara con el nimero de periodos aceptables por la empresa. (Sapag
& Sapag, 2008, pag. 259)

Inversion — )’ Primeros flujo

PR = Afio que supera la inversion + — = - —
flujo neto del afio que supera la inversion

Donde N. Sapag y Sapag (2008) menciona que el periodo de recuperacion (PR)
representa la cantidad de periodos requeridos para recuperar la inversion inicial (I,),

considerando los beneficios netos (BN) generados por el proyecto en cada periodo.

Andlisis de Sensibilidad

En relacion con lo expuesto por Baca (2010) el proyecto involucra diversas variables,
como costos, ingresos, produccién, financiamiento, etc. No es necesario modificar cada una
para analizar su impacto en la TIR, ya que algunos cambios en ciertas variables afectan
automaticamente a otras 0 pueden ser compensados de inmediato. “Se denomina analisis de
sensibilidad (AS) al procedimiento por medio del cual se puede determinar cuanto se afecta

(cuan sensible es) la TIR ante cambios en determinadas variables del proyecto” (p. 191)

5. METODOLOGIA

Descripcion del método o los métodos de investigacion que se emplearan. Principales

variables de medicion. Operacionalizacion de variables, definicion de las escalas.

13



Técnicas que se emplearan en la recoleccion de la informacién. Exposicion de las
herramientas que se emplearan en el procesamiento, analisis y presentacion de los

resultados de la investigacion. (Behar, 2008, pag. 90)

5.1 Localizacion

El &rea fisica o territorio de estudio del proyecto corresponde a la region sur del Ecuador,
para ello se ha considerado especificamente en la zona urbana de la ciudad de Loja para evaluar

aspectos como el interés y demanda de alfombras personalizadas.

5.2 Método

Método Descriptivo

Para el presente proyecto de factibilidad se determiné que el método mas adecuado seria
el método descriptivo, el cual “se utiliza con el proposito de sefialar las caracteristicas del
fenomeno que se estudia y presentar los hechos tal como se observan” (Rodriguez, 1999, pag.
30). Este método al describir de manera detallada las caracteristicas del mercado como la
demanda, la competencia existente y otros aspectos relevantes, se obtendra informacion solida
y detallada que facilitara la toma de decisiones en cuanto a la viabilidad del proyecto.

Dentro del proyecto de factibilidad de una empresa de alfombras personalizadas en Loja, estos
datos cuantitativos son fundamentales para analizar la demanda real de este tipo de productos,
evaluando aspectos relevantes y realizando proyecciones financieras precisas para una vision
completa y objetiva de la situacién que facilite una toma de decisiones fundamentadas en

relacién con la viabilidad del proyecto.

5.3 Técnicas de Investigacion

La investigacion requiere métodos especificos para recopilar datos, los cuales son
esenciales para verificar el problema planteado. Behar, (2008) sefiala que Cada tipo de
investigacion necesita distintas técnicas y cada técnica tiene sus propias herramientas o medios
para recolectar informacion. “De acuerdo con los objetivos planteados, el investigador sefiala
el tipo de descripcidn que se propone realizar. Acude a técnicas especificas en la recoleccion

de informacion, como la observacion, las entrevistas y los cuestionarios” (p, 17)
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Técnica Analitica

Analisis y sintesis son dos operaciones que se dan en la evolucion de las ciencias: no
son excluyentes entre si. En la elaboracion de una ley cientifica, por ejemplo, se parte
de observaciones y experimentaciones, que son procedimientos analiticos, para llegar a

la induccidn, procedimiento sintético que efectla una generalizacién. (Rodriguez, 1999,

pag. 27)

5.4 Instrumentos de Recoleccidon de Informacion

En relacidn con lo expuesto por Behar (2008) la interaccion con la realidad requiere
usar instrumentos y herramientas adecuadas. La investigacion es clave para entender y prever,

no sélo para percibir.

Encuesta.

“A diferencia de un censo, donde todos los miembros de la poblacion son estudiados,
las encuestas recogen informacion de una porcion de la poblacion de interés, dependiendo el
tamaflo de la muestra en el proposito del estudio” (Behar, 2008, pag. 62)
La encuesta realizada esta compuesta por preguntas cerradas dirigidas a una muestra
representativa de la poblacion objetivo, que incluira tanto a posibles consumidores de alfombras
como a potenciales proveedores de materias primas y servicios relacionados con la produccion

y comercializacion de alfombras.

5.4 Poblacion

Malhotra (2008) define a la poblacion como “La suma de todos los elementos que
comparten un conjunto comun de caracteristicas y que constituyen el universo para el propésito
del problema de la investigacion de mercados” (p. 335)

Gbmez, (2012) sefiala la importancia de definir la poblacion sobre la cual se aplicaran los
métodos de investigacion, asi como la necesidad de emplear herramientas y procedimientos
adecuados para medir las variables relevantes. Esto implica utilizar métodos de recoleccion de

datos precisos y objetivos para asegurar una base cientifica solida en la investigacion.
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Determinacion del Tamarfo de la Muestra

El area de influencia comprendera las familias de la provincia de Loja. Para el célculo
de la poblacion proyectada se parti6 del hecho de tener el censo del 2022 (75652 familias)

realizado por el INEC con su respectiva tasa de crecimiento, para el caso es de 2,4%.

Muestreo para los Demandante

pf=N (1 +i)n

pf = 75652(1 + 0.02) 2

pf = 77468 familias para el afio 2024
En donde:

pf = Poblacion para 2024

N = Poblacion

| = Tasa de crecimiento poblacional

N = Periodos transcurridos

Para determinar el tamafio de la muestra se aplicamos la siguiente formula

Formula

n=N/1+N(e?

Simbologia

n= Tamafo de la muestra

e= Error experimental (5%)
N= Poblacion total
Aplicacion de la formula:

n = 77468 / 1+ 77468 (0,05) 2
n =77468/194,66912

n = 398 encuestas

Muestreo para los Oferentes

En la provincia existen alrededor de 19 negocios que producen y/o comercializan

alfombras. Al ser una poblacion reducida se tomara una muestra del 100%
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6. RESULTADOS

6.1 Encuesta a demandantes.

En la Tabla 1 se describe la muestra que posee alfombras dentro de su hogar o lugar de

trabajo
Tabla 1: Uso de alfombras en el hogar o lugar de trabajo
Forma de uso de alfombras Porcentaje
Domicilio y/o oficina 83,4%
No usa alfombras 16,6%

Nos indica un porcentaje alto de familias que posee algun tipo de alfombra dentro de su hogar y
trabajo, mostrando asi interés por la decoracion y comodidad de su espacio, representado asi la
demanda potencial

En la Tabla 2 se describe el tipo de alfombra que posee la muestra seleccionada

Tabla 2: Tipo de alfombra

Tipo de alfombra domicilio y/o oficina Porcentaje
Alfombra modular. 10,2%
Alfombra tipo carpeta. 19,9%
Alfombra de lana. 25,0%
Alfombra de materiales sintéticos. 44,9%

El tipo de alfombras predominante para la muestra son hechas a base de materiales sintéticos y lana.

En la Tabla 3 se describe la frecuencia con la que las familias reemplazan o renuevan sus

alfombras.
Tabla 3: Reemplazo de alfombra
Tiempo de uso de alfombras antes de su reemplazo Porcentaje
menos de 6 meses 9,0%
6 a 12 meses 23,2%
12 a 24 meses 27,4%
24 a 36 meses 8,4%
maés de 36 meses 31,9%

La mayoria de las familias tienden a cambiar sus alfombras en mas de tres afios o cada uno a dos
afios.



En la Tabla 4 se describe los criterios que influye en la decisién de compra de alfombras de

las familias lojana

Tabla 4: Criterios de compra

Aspectos relevantes para los consumidores Porcentaje
Calidad 45,5%
Precio 9,0%
Disefio 29,8%
Promociones y Descuentos 15,7%

La calidad es el factor dominante en la decision de compra de alfombras para la muestra, seguido
por el disefio. A su vez las promociones y descuentos también tienen un impacto, pero el precio por
si solo posee menos relevancia.

En la Tabla 5 se describe la cantidad de familias que se encuentran satisfechas respecto a la

relacion calidad-precio de las alfombras adquiridas hasta la fecha.

Tabla 5: Cumplimiento de estandares

Percepcion por parte de los consumidores Porcentaje
Calidad y precios satisfactorios 73,2%
Poco o nada satisfactorios 26,8%

Una amplia mayoria de encuestados considera que la empresa donde previamente adquirieron algun
tipo de alfombra cumple con sus expectativas en cuanto a calidad y precio del producto.

En la Tabla 6 se describe la cantidad de familias que tiene conocimiento sobre lo qué son las

alfombras personalizadas.

Tabla 6: Posicionamiento actual del producto

Percepcion sobre las alfombras personalizadas Porcentaje
Familiarizacion con el producto 55,0%
No conocen 45,0%

Las alfombras personalizadas son relativamente conocidas entre el pablico encuestado, pero todavia
hay una porcidn significativa que no esta familiarizada con el concepto. Estos resultados permitiran
completar nuestra demanda potencial

En la Tabla 7 se describe si la muestra encuetada ha comprado alfombras fabricadas de

acuerdo a sus preferencias o necesidades.

Tabla 7: Tendencias de consumo en alfombras personalizadas

Situacion de consumo del producto Porcentaje
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Adquisicion de alfombras personalizadas 22,9%
No poseen 77,1%

La mayoria de las personas encuestadas no han comprado alfombras personalizadas, mientras que
tan solo un porcentaje menor si lo ha hecho, indicando asi nuestra demanda real

En la Tabla 8 se describe el nimero de alfombras personalizadas compradas en periodo de un

afio.

Tabla 8: Frecuencia de compra de alfombras personalizadas

Cantidad adquirida en un afo Porcentaje
la3 91,2%
4a6 5,5%
7a9 1,1%
mas de 10 2,2%

Se muestra que la mayoria de las personas encuestadas han adquirido una cantidad baja de
alfombras personalizadas por afio, con solo una pequefia proporcién comprando cantidades méas
grandes. Permitiendo conocer asi el consumo promedio anual, de la demanda real

En la Tabla 9 se describe si existe un mercado para alfombras con disefios personalizados.

Tabla 9: Recepcion de la idea de negocio

Percepcidn de la muestra sobre la idea de negocio Porcentaje
Interés en la adquisicion de alfombras personalizadas 88,7%
Sin interés 11,3%

Se indica un nivel de interés alto para el mercado de alfombras personalizadas. Indicando asi nuestra
demanda efectiva

En la Tabla 10 se describe las preferencias en cuanto a la compra y cotizacion de alfombras.

Tabla 10: Preferencias de compra

Canales preferidos para la compra de alfombras Porcentaje
Tienda Fisica 70,8%
Tienda Online 29,2%

Dentro la muestra encuestada la mayoria ain valoran la experiencia fisica de compra al adquirir
alfombras,

En la Tabla 11 se describe las expectativas en cuanto a precio de potenciales clientes

Tabla 11: Preferencia de precio
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Rangos de precio aceptables Porcentaje

25% a 40% 57,2%
40% a 55% 23,5%
55% a 70% 8,2%
mas de 70$ 11,0%

Se indica que la mayoria de los encuestados prefieren pagar entre 25$ y 40$, mientras que un
porcentaje menor esta dispuesto a pagar cantidades mas altas, especialmente por encima de los 553.

6.1 Encuesta a oferentes.

En la Tabla 12 se describe la cantidad de alfombras que las empresas productoras y/o

comercializadoras llegan a vender en un afio.

Tabla 12: Tendencia en venta de alfombras

Alfombras vendidas en un afio Porcentaje
menos de 51 26,3%
51 a 100 21,1%
101 a 150 42,1%
mas de 150 10,5%

La mayoria de los ofertantes encuestados venden entre 101 y 150 alfombras al afio, con un
porcentaje considerable vendiendo menos de 50.

En la Tabla 13 se describe informacidn sobre el perfil de los clientes que compran alfombras

en ese establecimiento.

Tabla 13: Perfil de consumidores

Tipos de clientes Porcentaje
Organizaciones y empresas 17%
Consumidor comun 83%

El principal mercado de estas empresas corresponde a consumidores individuales, mientras que una
parte menor son entidades comerciales o institucionales.

En la Tabla 14 se describe la disposicion de las empresas para ofrecer productos

personalizados en el mercado

Tabla 14: Variedad de productos

Tipo de alfombra ofertadas Porcentaje
Alfombras a medida o seguln las preferencias del cliente 26%
Alfombra estandar predisefiadas 74%
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La venta de alfombras personalizadas es un nicho de mercado relativamente pequefio dentro de los
oferentes que comercializan alfombras.

En la Tabla 15 describe si los oferentes disponen de un servicio logistico que permita el

traslado de los productos desde su punto de origen hasta el destino final de los clientes.

Tabla 15: Servicios adicionales

Forma de cobertura logistica Porcentaje
Servicio de transporte y envio 84%
No aplica cobertura 16%

La tabla 16 indica que la mayoria de los encuestados no proporcionan este servicio como parte de su
oferta actual.

7. DISCUSION

7.1 Estudio de Mercado

7.1.1 Andlisis de la Demanda.

Para analizar la demanda en el presente proyecto, se encuesto a las poblaciones de

ciudad de Loja (datos INEC) siendo para la Demanda Total una muestra de 398 encuestas.

Demanda Potencial.

la

Es el nimero de familias que posee alfombras y las que conocen que son las alfombras

personalizadas; lo cual detallamos en el siguiente cuadro:

Tabla 16: Demanda Potencial.

ARos Poblacion 9% Poseen  Poseen % Demanda
Familiar Alfombras Alfombras Conocen las Alfombras  Potencial
83,4% Personalizadas
2024 77.468 83,4 64.608 55,5 35.858
2025 79.327 83,4 66.159 55,5 36.718
2026 81.231 83,4 67.747 55,5 37.599
2027 83.181 83,4 69.373 55,5 38.502
2028 85.177 83,4 71.038 55,5 39.426
2029 87.221 83,4 72.742 55,5 40.372
2030 89.315 83,4 74.489 55,5 41.341
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2031
2032
2033

91.458
93.653
95.901

83,4
83,4
83,4

76.276 55,5
78.107 55,5
79.981 55,5

42.333
43.349
44.390

Demanda Real

Para el calculo de la demanda real se tomd en cuenta a las familias que poseen alfombras

personalizadas, conforme los resultados del siguiente cuadro:

Tabla 17: Demanda Real.

AR0s Demanda % Adquieren  Demanda
Potencial Real
2024 35.858 22,9 8.211
2025 36.718 22,9 8.408
2026 37.599 22,9 8.610
2027 38.502 22,9 8.817
2028 39.426 22,9 9.029
2029 40.372 22,9 9.245
2030 41.341 22,9 9.467
2031 42.333 22,9 9.694
2032 43.349 22,9 9.927
2033 44.390 22,9 10.165

Luego determinamos la compra promedio anual, de la siguiente manera:

Tabla 18: Promedio de adquisicion de alfombras

Unidades Frecuencia PM Promedio
la3 83 2 166
4a6 5 5 25
7a9 1 8 8
mas de 10 2 12 24
TOTAL 91 27 223

Tabla 19: Promedio Anual

PROMED Y PROM/
ANUAL N
PROMED

ANUAL 223/91
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PROMED
ANUAL

:

Finalmente definimos la demanda real en unidades:

Tabla 20: Demanda Real Anual

ARoS Demanda Promedio Demanda Real
Real Anual Anual
2024 8.211 2 16.422
2025 8.402 2 16.804
2026 8.610 2 17.220
2027 8.817 2 17.634
2028 9.029 2 18.058
2029 9.245 2 18.490
2030 9.467 2 18.934
2031 9.694 2 19.388
2032 9.927 2 19.854
2033 10.165 2 20.330

Demanda Efectiva

Para el célculo de la demanda efectiva se tomd en cuenta las personas que estarian

dispuestas a adquirir alfombras personalizadas de la nueva empresa, para ello detallamos el

calculo en el siguiente cuadro:

Tabla 21: Demanda Efectiva

Demanda Real

%

Demanda Efectiva en

Afos  Anual en Unidades Comprarian Unidades Anuales
2024 16.422 88,7 14.566
2025 16.804 88,7 14.905
2026 17.220 88,7 15.274
2027 17.634 88,7 15.641
2028 18.058 88,7 16.017
2029 18.490 88,7 16.401
2030 18.934 88,7 16.794
2031 19.388 88,7 17.197
2032 19.854 88,7 17.610
2033 20.330 88,7 18.033
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7.1.2 Andlisis de la Oferta

Respecto a la investigacion realizada en la provincia de Loja podemos concluir que en
esta provincia existen una cantidad limitada de oferentes, lo que deja un buen mercado abierto
para la comercializacion de nuestro producto en la provincia. De las caracteristicas de los demas
productores y comercializadores de alfombras podemos decir que no todos comercializan

alfombras personalizadas lo que significa una gran ventaja para nuestra empresa.

Determinacion de la oferta

Para el céalculo de la oferta, nos basamos en primer lugar en la poblacion de los negocios
de comercio de textiles y linea de hogar de la provincia de Loja y luego definimos los que

venden alfombras personalizadas o productos sustitutos, de la siguiente forma:

Tabla 22: Determinacion de la oferta

Anos Oferta % Venden Alfombras Oferentes
Personalizadas
2024 19 26 5
2025 19 26 5
2026 20 26 5
2027 20 26 5
2028 21 26 5
2029 21 26 6
2030 22 26 6
2031 22 26 6
2032 23 26 6
2033 24 26 6

Luego se determina la venta promedio de alfombras anual, de la siguiente manera:

Tabla 23: Promedio de venta de alfombras

UNIDADES FRECUENCIA PM PROMEDIO
menos de 51 5 25,5 128
51a100 4 75,5 302
101 a 150 7 125,5 879
mas de 150 3 175,5 527
TOTAL 19 402 1835
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Tabla 24: Promedio Anual

PROMED

ANUAL >PROM /N
PROMED

ANUAL 1835/19
PROMED

ANUAL 97

Posteriormente calculamos la oferta de alfombras en unidades al afio, asi:

Tabla 25: Oferta Anual en Unidades

ARoS Oferentes Promedio Anual Oferta Anual en
Unidades
2023 5 97 485
2024 5 97 485
2025 5 97 485
2026 5 97 485
2027 5 97 485
2028 6 97 582
2029 6 97 582
2030 6 97 582
2031 6 97 582
2032 6 97 582

7.1.3 Analisis de la oferta y demanda

Se llama demanda insatisfecha a aquella demanda que no ha sido cubierta en el mercado
y que pueda ser cubierta, al menos en parte, por el proyecto, existe demanda insatisfecha cuando

la demanda es mayor que la oferta.

Determinacion de la Demanda Insatisfecha

Para la estimacion de la demanda no satisfecha se realiza un balance entre la demanda

y la oferta proyectada, lo cual se demuestra en el siguiente cuadro.

Tabla 26: Demanda Insatisfecha en Unidades
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ANoS Demanda Efectivaen Oferta Anual Demanda

Unidades en Unidades Insatisfecha en
Unidades
2024 14.566 485 14.081
2025 14.905 485 14.420
2026 15.274 485 14.789
2027 15.641 485 15.156
2028 16.017 485 15.532
2029 16.401 582 15.819
2030 16.794 582 16.212
2031 17.197 582 16.615
2032 17.610 582 17.028
2033 18.033 582 17.451

7.1.4 Plan de Comercializacién

El presente plan de comercializacion esta enfocado en la produccion y venta de

alfombras personalizadas

Producto

Para el analisis del producto es fundamental relacionar las caracteristicas que deben
tener las alfombras con las necesidades de los usuarios, adaptandolo a las caracteristicas del

mercado.

Descripcion del Producto:

e Alfombras personalizables con disefios unicos adaptables a las preferencias del cliente,
ofreciendo una amplia gama de disefios para captar al 29.8% de los consumidores que
valoran el disefio.

e Posibilidad de personalizacion en tamafio, forma, color y disefio, enfatizando en la
calidad del producto, ya que es el aspecto mas importante para el 45.5% de los

encuestados.

Logotipo:

26



|
Hll

Figura 1: Logotipo de la empresa

Precio.

El precio de las alfombras se determinard tomando en cuenta los costos que se asumen
en su produccién y comercializacién, afiadiendo un margen de ganancia y basandose en las

proyecciones de ventas, sin olvidar las necesidades y la capacidad de compra del cliente.

Plaza/Distribucion

Es crucial desarrollar una estrategia de distribucion que permita un nivel de acceso facil
y genere la percepcion de valor y exclusividad que distingue a este mercado. Se considero en
primera instancia el uso de una tienda fisica como foco principal ya que el 70.8% de los

encuestados prefieren comprar en tiendas fisicas.

Publicidad
La publicidad es esencial para la visibilidad de nuestro producto. Por lo que se considerd
el uso de técnicas tradicionales y digitales para conectar emocionalmente con los consumidores,
mostrando como nuestras alfombras pueden transformar sus espacios. Ademas, utilizamos
redes sociales y marketing de contenidos para ampliar nuestro alcance y fortalecer la marca.
o Publicidad Digital: Uso de plataformas de redes sociales (Instagram, Facebook,
TikTok) para campafias publicitarias.

« Publicidad en Tiendas: Implementar estrategias de marketing en puntos de venta

fisicos como exhibidores y aparadores atractivos.
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o Marketing de Contenidos: Crear contenido de valor (blogs, videos, tutoriales) sobre

decoracion y personalizacion de espacios.

7.2. Estudio Técnico

7.2.1 Localizacion de la Planta

La seleccién de la localizacion del proyecto se defini6 en dos ambitos: el de la macro-
localizacién y la micro-localizacion, que determiné el lugar especifico donde se instalard el

proyecto.

Macrolocalizacién

Es necesario analizar el lugar que brinda las condiciones O6ptimas para la
implementacion del proyecto, ya sea en el &mbito nacional o en entornos rurales y urbanos de
una determinada regién. Para nuestro proyecto se ha determinado que seréa en la ciudad de Loja

del Cantdn Loja, de la Provincia de Loja.
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Figura 2: Mapa de la ciudad de Loja

Microlocalizacion

Es necesario dentro de la region escogida la identificacién del lugar exacto para

establecer el proyecto. Por lo que se ha considerado a la Av. Pio Jaramillo Alvarado en la
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ciudadela el Electricista como un punto estratégico destacando por su accesibilidad y

conectividad, facilitando asi el transporte de materias primas y productos acabados.
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Figura 3: Mapa Satelital
7.2.2 Tamaiio Optimo del Proyecto

El tamafio del presente proyecto se determina en funcion a la demanda insatisfecha

proyectada para los diez afios de vida util del proyecto, sin dejar de lado el espacio fisico.

Capacidad Instalada

Considerando que tanto la maquinaria utilizada para la fabricacion de alfombras
(maquina tufting) tienen una capacidad de produccion de hasta 3 metros cuadrados por hora;
los cuales distribuidos en 8 horas laborables corresponde a 24 metros cuadrados al dia; este
resultado multiplicado por los 260 dias laborables de un afio (sin contar dias festivos), nos da
gue nuestra capacidad instalada sera de 6.240 metros cuadrados al afio. La medida estandar de
alfombras varia entre 60 cm x 90 cm (2' x 3') a 300 cm x 400 cm (10" x 13"), por lo que se tomara
la medida estandar de 120 cm x 180 cm (4' x 6") como referencia para la produccion anual dando
2.883 unidades al afio, y si consideramos que la demanda insatisfecha para el primer afio de
vida atil que es de 14.081 unidades tendremos que la capacidad instalada representa el 20,5 %
de la demanda insatisfecha de la provincia de Loja para el afio 2024.
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Tabla 27: Capacidad Instalada

Afos  Capacidad Demanda Insatisfechaen Porcentaje

Instalada Unidades %
2024 2.883 14.081 20,47
2025 2.883 14.420 19,99
2026 2.883 14.789 19,49
2027 2.883 15.156 19,02
2028 2.883 15.532 18,56
2029 2.883 15.819 18,23
2030 2.883 16.212 17,78
2031 2.883 16.615 17,35
2032 2.883 17.028 16,93
2033 2.883 17.451 16,52

Capacidad Utilizada

Se utilizara al inicio de las operaciones el 75% de la capacidad méxima instalada, es
decir se van a producir 2.162 de alfombras con un incremento del 5% anualmente hasta los
cuatro primeros afios. Desde el quinto hasta el décimo afio la empresa funcionara y distribuira

con el 95% de su capacidad instalada.

Tabla 28: Capacidad Utilizada

ARos Capacidad Porcentaje Capacidad
Instalada % Utilizada
2024 2.883 75 2.162
2025 2.883 80 2.306
2026 2.883 85 2.451
2027 2.883 90 2.595
2028 2.883 95 2.739
2029 2.883 95 2.739
2030 2.883 95 2.739
2031 2.883 95 2.739
2032 2.883 95 2.739
2033 2.883 95 2.739

30



7.2.3 Ingenieria del proyecto

Distribucion de la planta

Es el proceso en donde se ordena la planta o espacio fisico donde esta ubicada la
comercializadora de alfombras en estudio, de todos los elementos industriales de manera que
constituyan un sistema productivo capaz de alcanzar los objetivos y metas fijadas de forma
eficiente y eficaz. La distribucion de la planta comercializadora se la elaborara en un area, en
relacion a la infraestructura de cada una de las secciones, dentro de la cuales tenemos:

e Oficina de Gerencia

e Recepcion

e Sala de Espera

e Exhibidor

e Bodega de Almacenamiento

e Area de Produccion

e Oficinas
e Bafos
Administracion
O —ff & ———
' Oficinas
— S &~
7 V'
o U > =, i
- | Area de
\:I c o Produccion
1

Bodega
__BAap
T | Sala de
= ,— Espera
% Expositores [
1 N s[slw
Bainos Recepcion

Figura 4: Distribucion de planta
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Equipamiento

Maquinaria y equipos.

Equipo de disefio: incluye software y equipos que permiten disefiar patrones
complejos y de acuerdo a las preferencias del cliente.

Proyector: permite visualizar el disefio escogido directamente en lienzo
Bastidor: marco de madera que sostiene el lienzo sobre el que se va a trabajar.
Maquina Tufting: posee un sistema semiautomatico de puncion y corte que
inserta el material textil (lana, poliéster, nylon) directamente sobre un lienzo, con
una capacidad de 5 centimetros cuadrados por minuto. Estan equipadas con una
serie de agujas que mueven las hebras de forma ascendente y descendente a través
de la superficie del lienzo, creando bucles o cortes de las hebras.

Recortadora: permite perfilar el exceso de lana, creando un acabado uniforme.

Plancha: permite colocar etiquetas termoadhesivas.

INnsumos.

Material Textil: estos pueden ser materiales naturales como lana o sintéticos
como nylon y poliéster.

Lienzo: tela de malla resistente donde se fija la alfombra.

Sobretela: evita que sea visible el tejido al reverso de la alfombra dando un mejor
acabado y mayor resistencia y durabilidad. Este puede ser antideslizante o de un
material en especifico

Etiquetas termoadhesivas: permiten identificar la marca y crear una identidad

visual para la marca

Proceso de Produccion

El proceso de produccion y disefio de alfombras utilizando la técnica de "tufting” es un

método utilizado cominmente en la industria de alfombras gracias a su eficiencia y

adaptabilidad. Dentro de este proceso suelen seguirse los siguientes pasos:
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Disefio de la alfombra: el proceso comienza con el disefio del patron de la alfombra.
Este proceso se realizard mediante softwares especificos para disefio. En esta etapa ya
sera posible decidir qué tipo de material textil necesitaremos.

Preparacion de materiales:

o Seleccion de material textil: se elige el tipo de material en funcion de las
especificaciones del disefio y del uso previsto de la alfombra.

o Preparacion del lienzo: se prepara una base de tela sobre el bastidor de madera
Proceso de alfombrado: este proceso involucra la maquina tufting que inserta los hilos
en el respaldo base siguiendo la guia del disefio previamente elaborado
Corte: se recorta el exceso de tela. Si el disefio tiene una forma especifica que corta
dejando un margen minimo
Aplicacion del adhesivo: una vez recortada la alfombra se aplica un adhesivo en el
reverso para asegurar los hilos en su lugar, proporcionando asi estabilidad y
durabilidad.

Adicidn de sobretela: se adhiere un respaldo secundario que proporcione mayor
rigidez y soporte a la alfombra
Acabado:

o Nivelacién y recorte: la alfombra se recorta a las dimensiones finales, se
perfilan los bordes, se delinea la forma final y se empareja la superficie segun
sea necesario.

o Limpieza: se extrae todo el material sobrante y restos de fibras.

o Etiquetado: se coloca la etiqueta al reverso de la alfombra.

Control de calidad: una vez terminada a alfombra se inspecciona para asegurarse de

que cumple con los estandares de calidad y disefio solicitado. Esto incluye corroborar
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que no haya espacios sin cubrir, que las hebras no se suelten, que los colores sean

uniformes y que la alfombra no se despegue de la sobretela.

e Empaque y distribucidn: finalmente, la alfombra se enrolla, empaqueta y se entrega al

cliente.

Flujograma

Recepcion de pedido

Disefio de la alfombra

v

Prenaracion de materiales

Seleccion de material

Y

Y

Prenaracion del

4

Proceso de alfombrado

v

Corte

v

Anlicacion del Adhesivo

v

Figura 5: Diagrama’didi¢fjgle Sobretela

v

Acabado

Diagrama de Procesos

Tabla 29: Diagrama de procesos

Y

Nivelacion v recorte

Limnieza

Y

Etiauetado

Empaque y Distribucion
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Descripcion del O O $ ) \/ Tiempo
Proceso

Recepcion del
pedido X ldia
Disefio de la
alfombra X 2h
Preparacion de
materiales X 1h30min
Proceso de
alfombrado X 4h
Corte X 15 min
Aplicacion del
Adhesivo X 1h
Adicién de
Sobretela X 1h
Acabado X 2h
Control de Calidad X 30min
Empaque X 15min
Distribucion X 1 dia

7.3 Estudio Administrativo

7.3.1 Aspecto Legal

Para el funcionamiento e integracion de una empresa productora y comercializadora de
alfombras  personalizadas, se ha elegido conformar una COMPANIA DE
RESPONSABILIDAD LIMITADA, con base en la naturaleza de la empresa a formarse.

El Articulo 92 de la ley de compaiiias establece que una compariia de responsabilidad
limitada puede formarse ya sea mediante un contrato entre varias partes o por un acto unilateral,
es decir, por la decision de una sola persona. Los socios de este tipo de compafiia solo son
responsables de las deudas de la empresa hasta el monto que hayan aportado como capital. La
compafiia debe operar bajo un nombre que incluya las palabras "Compafia Limitada™ o su
abreviatura.

A su vez el Art. 94 establece que “La compafiia de responsabilidad limitada podréa tener
como finalidad la realizacion de toda clase de actos civiles o de comercio y operaciones
mercantiles permitidos por la Ley, excepcion hecha de operaciones de banco, seguros,
capitalizacion y ahorro”
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Razon Social: “TOTA HOUSE CiA LTDA”

Objeto social. Produccion y comercializacion de alfombras personalizadas en la ciudad
de Loja de la provincia de Loja.

Duracién de laempresa. La duracion prevista para la empresa es de 10 afios, los cuales
segun el Art. 96 de la Ley de Compafiias inician a partir de la fecha en la que se realiza la
inscripcion del contrato en el Registro Mercantil.

Represente legal. La empresa sera representada por el gerente propietario

Requisitos para el funcionamiento y operacion de la empresa

e Registro de la Empresa:

o Eleccion del tipo de sociedad: el tipo de empresa corresponde a Compariia
Limitada

o Constitucién de la sociedad: redaccion y firma de la escritura pablica de
constitucién, en la cual debe constar el objeto social, capital social, y
estatutos de la empresa.

o Registro Mercantil: se debera realizar la inscripcion de la escritura de
constitucion en el Registro Mercantil.

« Obtencion del Registro Unico de Contribuyentes (RUC): inscripcion en el

Servicio de Rentas Internas (SRI) para la obtencion del RUC

e Licencia de Funcionamiento:

o Permiso Municipal: se debe contar con la copia de Ruc, formulario
otorgado por el municipio, pago de tasas municipales, pago de patente y
permiso del cuerpo de bomberos

o Permiso del Ministerio de Salud: se debera contar copia del ruc,
certificados médicos, examenes de laboratorio, permiso del cuerpo de
bomberos e informe de sanidad

o Afiliacion al IESS (Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social): inscripcion de

empleados en el IESS para asegurar la cobertura de seguridad social.

e Cumplimiento de Normativas Laborales:

o Contratos de Trabajo: contratos de trabajo formalizados conforme a la
legislacion laboral ecuatoriana.

o Salario y Beneficios: cumplimiento de las normas legales, como el salario
minimo, decimotercero y decimocuarto sueldos.

e Facturacion Electroénica: registro en el SRI para emitir comprobantes electronicos,

que es una obligacion para la mayoria de los negocios en Ecuador.
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o Contabilidad y Declaraciones Tributarias:
o Contabilidad Formal: llevar un registro contable.
o Declaraciones y Pagos: presentacion de declaracién de impuestos y realizar
los pagos correspondientes al IVA, impuesto a la renta, y otros tributos

locales y nacionales.

7.3.2 ldentidad Organizacional.

Mision. Producir y comercializar alfombras con disefios a medida de alta calidad que
reflejen la identidad y estilo de nuestros clientes, aportando a la comodidad y decoracién de sus
espacios.

Vision. Ser la empresa lider en el mercado ecuatoriano y reconocido a nivel
internacional por la excelencia en la fabricacion de alfombras que se ajusten a las preferencias
y necesidades de la poblacion, integrando innovacion y sostenibilidad en todos nuestros
procesos.

Valores:

e Calidad: compromiso con la excelencia en cada una de las etapas del proceso
productivo.

« Innovacidn: integracion de nuevas tecnologias y optimizacion de procesos que mejoren
la atencion a las necesidades de los clientes.

e Sostenibilidad: préacticas responsables que promuevan el respeto el medio ambiente y

el desarrollo sostenible.

7.3.3 Estructura Organizacional

Niveles de Gestion.

¢ Nivel legislativo: se compone de la Junta General de Socios, quienes son responsables
de dirigir y establecer las politicas de la empresa. Ellos toman las decisiones mas
cruciales, establecen las normas del centro terapéutico y evaltan las acciones clave
para asegurar un rendimiento 6ptimo.

o Nivel gjecutivo: esta integrado por el gerente de la empresa, quien se ocupa de
planificar, coordinar y supervisar todas las tareas administrativas, financieras y

comerciales del centro.
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Nivel auxiliar o de apoyo: esta integrado por la secretaria contadora quien se encarga
de brindar informacién al usuario y llevar la contabilidad de la empresa.

Nivel operativo: esté integrado por los empleados de quienes dependen la produccion
de la empresa.

Organigrama Estructural.

Legislativo

_Nive] { { Gerencia ]
Ejecutivo

Nivel { [ Junta General de Socios ]

e
Secretaria Nivel
Contadora Auxiliar
~ N
Personal
Administrativo
Y
1 N\
[ Conserje
J
Nivel ( N ( N ™
o) elr\gfivo 9 Departamento Departamento Departamento
P de Dijsefio de Produccion de Ventas
~ AN ) Y,
e N ([ N A
Disefiador Obreros Vendedor
& J ~ J
" S )

Figura 6: Organigrama Estructural

Organigrama Funcional.
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Junta General de Socios
Orienta las politicas de la empresa

Gerencia
Administrar y representar la

Secretaria Contadora
Realizar el manejo contable
Apoyo y manejo de
W informacion
Personal
Administrativo J
Conserje
Mantener espacios
Departamento de Departamento de Ventas
Departamento de Disefio Produccion Establecer politicas de
Analizar tendencias de Mantenimiento de ventas.
disefio equipos. Reporte de ventas.
Control de inventarios.
Disefiador Obreros Vendedor
Disefio de alfombras Produccion y manejo de Control de clientes y
insumos y maquina proveedores

Elaborar planes de ventas

Figura 7: Organigrama Funcional

Manual de Funciones.

Tabla 30: Manual de funciones del gerente
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Nombre del cargo Gerente General

Cadigo 01

Nivel Ejecutivo

Cargo del jefe inmediato Presidente de la Junta Directiva
Personas a cargo Todos los departamentos

Dirigir y supervisar todas las operaciones de la empresa, asegurando el cumplimiento de los

objetivos estratégicos y financieros.

Estudios Titulo universitario en administracién

Conocimientos especificos e Estrategia empresarial
Gestion financiera
Operaciones comerciales

Competencias Liderazgo
Comunicacion efectiva
Toma de decisiones
Gestion del tiempo

Resolucién de problemas

Definir y supervisar la ejecucion de la estrategia empresarial.
Gestionar los recursos financieros de la empresa.

Coordinar las actividades de los departamentos.

Representar a la empresa en negociaciones y eventos.
Evaluar y mejorar continuamente los procesos de la empresa.

Tabla 31. Manual de funciones de la secretaria contadora
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Nombre del cargo Secretaria Contadora
Cadigo 02

Nivel Auxiliar

Cargo del jefe inmediato Gerente General

Asistir en tareas administrativas y contables, asegurando el adecuado registro de
transacciones y la gestion documental.

Estudios Titulo técnico o universitario en
Contabilidad o carrera afin.

Conocimientos especificos e Contabilidad basica
e Manejo de software contable
Administracion de oficina.

Competencias e Organizacion,
e Atencion al detalle,
e Habilidades de comunicacién.

Gestionar la correspondencia y documentos contables.
Registrar y conciliar transacciones financieras.
Coordinar citas y reuniones del Gerente General.
Mantener la documentacion organizada y actualizada.

Tabla 32. Manual de funciones del vendedor



Nombre del cargo Vendedor
Cadigo 03

Nivel Operativo
Cargo del jefe inmediato Gerente General

Promover la venta de los productos y servicio ofrecidos por la empresa, permitiendo alcanzar
los objetivos de ventas establecidas.

Estudios Titulo en Mercadeo, Ventas,
Administracion o carrera afin.

Conocimientos especificos e Técnicas de venta.

e Conocimiento del producto,
Servicio al cliente.

Competencias e Comunicacion orientada al cliente
e Capacidad de negociacion

Contactar a clientes potenciales y actuales.

Presentar y asesorar sobre los productos de la empresa.
Negociar condiciones de venta y cerrar acuerdos.
Elaborar reportes de ventas y seguimiento de clientes.

Tabla 33. Manual de funciones del disefiador



Nombre del cargo Disefiador
Cadigo 04

Nivel Operativo
Cargo del jefe inmediato Gerente General

Crear y desarrollar disefios para los productos de la empresa y material promocional.

Estudios Titulo en Disefio Grafico o afines.

Conocimientos especificos e Manejo de software de disefio
(Adobe llustrator, CorelDRAW)

e Conocimiento de tendencias de
disefio.

Competencias e Creatividad

e Atencion al detalle

e Comunicacion visual

¢ Habilidades técnicas en disefio.

e Disefar patrones y graficos para alfombras personalizadas.

e Crear materiales visuales para campafas de marketing.

e Colaborar con el equipo de ventas para personalizar productos segun las necesidades
del cliente.

e Mantenerse actualizado en tendencias de disefio y tecnologia.

Tabla 34. Manual de funciones del obrero 1



Nombre del cargo Obrero

Cadigo 05

Nivel Operativo
Cargo del jefe inmediato Gerente General

Ejecutar las tareas de produccion de alfombras, asegurando la calidad y eficiencia del
proceso.

Estudios Bachillerato en Ciencia
Conocimientos especificos e Técnicas de fabricacion de
alfombras

e Manejo de maquinaria especifica.

Competencias e Habilidad manual
e Atencion al detalle
e Responsabilidad

e Trabajo en equipo.

Operar maquinaria y equipos de produccion.

Supervisar la calidad del producto durante el proceso de fabricacion.
Realizar mantenimiento basico de las maquinas.

Apoyar en la carga y descarga de materiales y productos.

Tabla 35. Manual de funciones del obrero 2



Nombre del cargo Obrero

Cadigo 06

Nivel Operativo
Cargo del jefe inmediato Gerente General

Ejecutar las tareas de produccion de alfombras, asegurando la calidad y eficiencia del
proceso.

Estudios Bachillerato General Unificado
Conocimientos especificos e Técnicas de fabricacion de
alfombras

e Manejo de maquinaria especifica.

Competencias e Habilidad manual
e Atencion al detalle
e Responsabilidad

e Trabajo en equipo.

Operar maquinaria y equipos de produccion.

Supervisar la calidad del producto durante el proceso de fabricacion.
Realizar mantenimiento basico de las maquinas.

Apoyar en la carga y descarga de materiales y productos.

Tabla 36. Manual de funciones del conserje



Nombre del cargo Conserje
Cadigo 07

Nivel Operativo
Cargo del jefe inmediato Gerente General

Mantener la limpieza y el orden en las instalaciones de la empresa, asegurando un ambiente
de trabajo adecuado para todo el personal.

Estudios Bachillerato General Unificado
Conocimientos especificos e Uso de productos y equipos de
limpieza.
Competencias e Organizacion
e Responsabilidad
o Habilidades de limpieza,

e Limpiar y mantener las areas comunes y oficinas.

e Gestionar el suministro de materiales de limpieza.

e Informar sobre cualquier necesidad de reparacion o mantenimiento en las
instalaciones.

e Apoyar en tareas logisticas menores cuando sea necesario.

e Asegurar la correcta disposicion de residuos.

7.4 Estudio Financiero

La realizacion del estudio financiero permitio determinar la inversion que se requiere
para que una empresa productora y comercializadora de alfombras personalizadas pueda entrar

en funcionamiento, determinando asi la viabilidad del proyecto propuesto.



7.4.1 Inversiones

Las inversiones son esenciales para el adecuado funcionamiento y puesta en marcha de

la idea de negocio propuesta y pueden clasificarse en activos fijos, diferidos y circulantes. Para

determinar las inversiones necesarias, fue indispensable analizar la informacion obtenida del

estudio de mercado, el estudio técnico y el estudio organizacional.

7.4.1.1 Activos Fijos

Adecuacion y remodelacion de espacio.

Tabla 37: Inversion en adecuacion y remodelacion de espacio.

Detalle Cantidad | Valor unitario Valor total
Pintura de interiores y exteriores 5 80 400
Sistema de iluminacién 12 45 540
Diserio arquitectonico y mano de obra 1 1200 1200
Adecuaciones sanitarias 3 230 690
Mejora de puertas, mamparas y ventanas 5 30 150
TOTAL 2980
Mobiliario
Tabla 38: Inversion en mobiliario
Detalle Cantidad | Valor unitario | Valor total

Muebles sala de espera 1 800 800
Counter 1 450 450

Tv plasma 1 850 850
Sitema de facturacion e invetario (Impresora,

cajon monedero, lector de barras,

computadora, software de invectario y 1 700

facturacion) 700
Escritorios 3 200 600
Sillas de oficina 5 120 600
Basurero para oficina/bafio 9 5 45
Estanteria 2 220 440

TOTAL 4485

Maquinaria y equipo
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Tabla 39: Inversidbn maquinaria y equipo

Detalle Cantidad | Valor unitario Valor total
Maquina tufting 1 320 320
Bastidores de Madera 2 80 160
Recortadora eléctrica 1 40 40
TOTAL 520
Vehiculo
Tabla 40: Inversion de vehiculo
Detalle Cantidad Valor unitario Valor total
FORD SCAPE 2014 1 16000 16000
TOTAL 16000
Herramientas
Tabla 41: Inversion en herramientas
Detalle Cantidad Valor unitario Valor total
Aspiradora 1 180 180
Plancha termina 1 62 62
Espatulas 3 2,2 6,6
Tijeras para tela 1 25 25
TOTAL 273,6
Equipo de oficina
Tabla 42: Inversion en equipo de oficina
Detalle Cantidad Valor unitario Valor total
Grapadora 2 2,5 5
Perforadora 2 4 8
Archivador 6 3 18
Reglas 5 2,25 11,25
TOTAL 42,25

Resumen de activos fijos
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Tabla 43: Resumen de activos fijos

Detalle Total
Inversion en mobiliario 4485
Inversion en adecuacion y remodelacién de 2980
espacio
Inversidn en maquinaria y equipo 520
Inversién en equipo de computo 6780
Inversién de vehiculo 16000
Inversién en herramientas 273,6
SUBTOTAL 31038,6
Imprevistos 5% 1551,93
TOTAL 32590,53
7.4.1.1 Depreciaciones de activos fijos
Tabla 44: Depreciaciones de activos ijos
5 —
Detalle Total cn valor i il | DePreciacion
Depreciaciones | Residual Anual
Mobiliario 4485 10 448,5 20 201,825
Adecuacion y . 2980 5 149 20 141,55
remodelacion de espacio
Maquinaria y equipo 520 10 52 10 46,8
Equipo de computo 6780 33 22374 5 908,52
Vehiculo 16000 10 1600 10 1440
Herramientas 273,6 10 27,36 10 24,624
TOTAL 2763,319
7.4.1.2 Activos Diferidos
Tabla 45: Activos diferido
Detalle Costo
Estudio del proyecto 900
Gasto de constitucion 350
Registro de marca y patente 300
Permiso de funcionamiento 180
SUBTOTAL 1730
Imprevisto 5% 86,5
TOTAL 1816,5

7.4.1.3 Amortizacion de activos diferidos
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Tabla 46: Amortizacion de activos diferido

Detalle Valor ViEE CllelE Costo
Proyecto
Estudio del proyecto 900 10 90
Gasto de constitucion 350 10 35
Registro de marca y patente 300 10 30
Permiso de funcionamiento 180 10 18
Imprevisto 5% 86,5 10 8,65
TOTAL 181,65
7.4.1.4 Activos circulantes
Costo Primo
e Materia prima directa
Tabla 47: Materia prima directa
Detalle Unidad Vfalor_ Velle Valor Anual
Unitario | Mensual
Lana por Kilo 2 28 56 672,00
Lienzo por metro cuadrado 100 5,2 520 6240,00
Forro de tela por metro cuadrado 100 4 400 4800,00
Adhesivo de contacto spray 8 6,9 55,2 662,40
Adhesivo fijador de fibras latex por caneca 2 35 70 840,00
TOTAL 1101,2 13214,40
e Mano de obra directa
Tabla 48: Mano de obra directa
Aporte
Patronal
. al IESS Fonodos Ve VEE
Numero Id o | Aporte d - -~ Mano de | Mano de
Cargo de SL!e. 9 Ld Sy Personal € RUHIDIRPL e Obra Obra
Basico| IECE Reserva | Tercer | Cuarto : :
Empleados 9,35% Directa | Directa
R SRS Mensula | Anual
SECAP
0,5%
Disefiador 1 500 60,75 46,75 4165 | 41,67 | 33,33 724,15| 8689,8
Obreros 2 920 | 111,78 | 86,02 76,64 76,67 | 61,33 1332,44 | 15989,23
TOTAL | 2056,59|24679,03

Costo Indirecto de Produccion

e Materia prima indirecta
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Tabla 49: Materia prima indirecta

. Valor Valor Valor
Detalle Unidad Unitario| Mensual Anual
Vinil textil 84 0,6 50,4 604,80
Empaquetado | 250 1 250 3000,00
TOTAL 300,4| 3604,80
Gastos Administrativos
e Gastos administrativos
Tabla 50: Sueldos administrativos
Aporte
Patronal
Total TTotal
, al IESS Fonodos
NUmero Sueldo | 11 15% Aporte d Décimo | Décim Mano de | Mano de
Cargo de uetdo 2197 | personal € €CIMo | DECIMO | g Obra
Basico| IECE Reserva | Tercer | Cuarto . :
Empleados 9,35% Directa | Directa
0,5%, I Mensula | Anual
SECAP
0,5%
Gerente 1 650 78,98| 60,78 54,15 54,17 43,33 941,40 11296,74
Secretaria
Contadora 400 4860| 37,40 33,32 33,33 26,67 579,32 | 6951,84
Conserje 460 55,89 | 43,01 38,32 38,33 30,67 666,22 | 7994,616
TOTAL | 2186,93|26243,20
e Arriendo
Tabla 51: Arriendo
ARRIENDO
. Valor Valor Valor
Detalle Lhiaa Unitario Mensual Anual
Arriendo
Local 1 500 500 6000,00
TOTAL 500 6000,00

Servicios basicos
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Tabla 52: Servicios basicos

. Valor Valor Valor
Detalle | Unidaa Unitario| Mensual Anual
Luz 1 30 30 360
Agua 1 10 10 120
Internet 1 20 20 240
TOTAL 60 720,00
e Material de oficina
Tabla 53: Material de oficina
. Valor Valor Valor
Detalle Unidad Unitario| Mensual Anual
Caja de grapas 10 15 15 180
Cintas 24 0,6 14,4 172,8
Lapices caja 1 3,8 3,8 45,6
Marcadores
caja 1 9,6 9,6 115,2
Esferos caja 1 7,2 7,2 86,4
Resma de
hojas 4 35 14 168
Carpetas 1000 0,45 450 5400
TOTAL 514 6168
e Utiles de asea
Tabla 54: Utiles de aseo
. Valor Valor Valor
Detalle Unidad Unitario | Mensual | Anual
Escoba 1 35 3,5 3,5
Recogedor 1 4 4 4
Trapeador 1 6 6 6
Toallas 3 5 15 45
Paquete de fundas 4 8
de basura 2 2
Papel higienico 12 5 60 720
Jabon 1 5 5 60
Desinfectante 1 35 35 42
TOTAL 32,5| 888,50

Gastos de Ventas

Sueldos de ventas




Tabla 55: Sueldos de ventas

SUELDQOS VENTAS
Aporte
Patronal
’ al IESS Fonodos Ui UTeE
N Sueldo | 11,15% (OB de Décimo | Décimo VD | SO
Cargo de " i " | Personal de Obra| Obra
Basico IECE Reserva | Tercer | Cuarto . -
Empleados 0.5% 9,35% 8.33% Directa | Directa
SE’CA’P ’ Mensula| Anual
0,5%
Vendedor 1 650 78,98 60,78 54,15 | 54,17 | 43,33 941,40|11296,74
TOTAL | 941,395|11296,74
e Publicidad
Tabla 56: Publicidad
DETALLE [UNIDAD |\ NiTaRio | MENSUAL | ANUAL
Pagina web 1 500 500 500
Instagram 1 10 10 120
Facebook 1 20 20 240
Tiktok 1 10 10 120
TOTAL 540 980,00
Tabla 57: Resumen cctivo circulante
RESUMEN DE ACTIVOS CIRCULANTE
PRIMER MES
Articulo Parcial Total
COSTO PRIMO 3157,79
MATERIA PRIMA DIRECTA 1101,2
MANO DE OBRA DIRECTA 2056,59
GASTOS INDIRECTOS DE
FABRICACION 300,4
MATERIA PRIMA INDIRECTA 300,4
GASTOS ADMINISTRATIVOS 3293,43
SUELDOS ADMINISTRATIVOS 2186,93
ARRIENDO 500
SERVICIOS BASICOS 60
MATERIAL DE OFICINA 514
UTILES DE ASEO 32,5
GASTOS DE VENTAS 1481,40
SUELDOS VENTAS 941,395
PUBLICIDAD 540
SUBTOTAL |8233,01

53




IMPREVISTOS 5%

411,651

TOTAL | 8644,66

7.4.1.4 Inversiones totales

Inversiones totales

Tabla 58: Resumen inversiones

Inversiones Parcial Total
ACTIVOS FI1JOS 32590,53
MOBILIARIO 4485
INVERSION EN ADECUACION Y 2980
REMODELACION DE ESPACIO
INVERSION EN MAQUINARIA Y
EQUIPO 520
INVERSION EN EQUIPO DE COMPUTO 6780
INVERSION DE VEHICULO 16000
INVERSION EN HERRAMIENTAS 273,6
IMPREVISTOS 5% 1551,93
ACTIVOS DIFERIDOS 1816,5
ESTUDIO DEL PROYECTO 900
GASTO DE CONSTITUCION 350
REGISTRO DE MARCA Y PATENTE 300
PERMISO DE FUNCIONAMIENTO 180
IMPREVISTOS 5% 86,5
ACTIVOS CIRCULANTES 8644,66
COSTO PRIMO 3157,786
GASTOS INDIRECTOS DE
FABRICACION 300,4
GASTOS ADMINISTRATIVOS 3293,43
GASTOS DE VENTAS 1481,40
IMPREVISTOS 5% 411,6507
TOTAL INVERSIONES | 43051,69

7.4.2 Financiamiento

Para la establecimiento de la empresa propuesta, se requiere de una inversion de $ 43051,69

para lo cual se hara uso de las fuentes de financiamiento tanto internas como externas,
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Tabla 59: Financiamiento

Fuente % Monto
Interna 60 25831,02
Externa 40 17220,68
Total 100| 43051,69

7.4.2.1 Fuentes internas

El 60% del total de la inversién que corresponde a 25831,02 dolares sera financiado con

aportaciones de los socios

7.4.2.2 Fuente Externa

Para obtener el 40% de la inversion requerida se tomé los valores referenciales de

BANEcuador a 10 afios plazo, donde se realizaran los pagos de cuotas fijas de manera semestral,

con una tasa anual del 9,76%.

Tabla 60: Amortizacion Crédito

Interés
ARO0 | Periodo | Saldo Capital | Interés | Cuota Anual
0 0| 17221,00
1| 16693,55 527,45| 840,38 |1367.83
1 2| 16140,37 553,19 | 814,65|1367.83 | 1655,03
3| 15560,18 580,18 | 787,65 |1367.83
2 4| 14951,69 608,5| 759,34 |1367.83 | 1546,99
5| 143135 638,19 729,64 |1367.83
3 6| 13644,16 669,33 698,5|1367.83 | 1428,14
7| 12942,17 702,00 665,84 |1367.83
4 8| 12205,91 736,25| 631,58|1367.83 | 1297,42
9| 11433,73 772,18| 595,65 1367.83
5 10| 10623,86 809,87 | 557,97|1367.83 | 1153,62
11| 9774,47 849,39| 518,44 |1367.83
6 12| 8883,64 890,84 | 476,99 |1367.83 995,43
13| 7949,32 934,31| 433,52|1367.83
7 14| 6969,42 979,91| 387,93|1367.83 821,45
15| 5941,69| 1027,72| 340,11|1367.83
8 16| 4863,82| 1077,88| 289,95|1367.83 630,06
17| 3733,34| 1130,48| 237,35|1367.83
9 18| 2547,69| 1185,65| 182,19]1367.83 419,54
19| 1304,19 12435| 124,33|1367.83
10 20 0| 1304,19 63,64 | 1367.83 187,97
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7.4.3 Andlisis de costos

7.4.3.3 Presupuesto de costos y gastos

Tabla 61: Presupuesto de costos y gastos
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COSTOS ANO 1 ANO2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 ANO 6 ANO 7
COSTO DE PRODUCCION 41498,23 | 42494,19 | 43514,05 | 44558,39 | 45627,79 | 46722,86 | 47844,20
Materia Prima Directa 13214,40 | 13531,55 | 13856,30 | 14188,85 | 14529,39 | 14878,09 | 15235,17
Materia Prima Indirecta 3604,80 | 3691,32 3779,91 3870,62 3963,52 4058,64 4156,05
Mano de Obra Directa 24679,03 | 25271,33 | 25877,84 | 26498,91 | 27134,88 | 27786,12 | 28452,99
GASTOS ADMINISTRATIVOS | 40019,70 | 40980,17 | 41963,69 | 42970,82 | 44002,12 | 45058,17 | 46139,57
Sueldos Administrativos 26243,20 | 26873,03 | 27517,99 | 28178,42 | 28854,70 | 29547,21 | 30256,35
Arriendos 6000,00 6144 6291,46 6442,45 6597,07 6755,40 6917,53
Servicios Basicos 720,00 737,28 754,97 773,09 791,65 810,65 830,10
Equipo de Oficina 6168,00 | 6316,03 6467,62 6622,84 6781,79 6944,55 7111,22
Utiles de Aseo 888,50 909,824 931,66 954,02 976,92 1000,36 1024,37
GASTOS DE VENTAS 12276,74 | 12571,38 | 12873,09 | 13182,05 | 1349842 | 13822,38 | 14154,12
Sueldos de Ventas 11296,74 | 11567,86 | 1184549 | 12129,78 | 12420,90 | 12719,00 | 13024,25
Publicidad 980,00 1003,52 1027,60 1052,27 1077,52 1103,38 1129,86
DEPRECIACIONES 2763,32 | 2829,64 2897,55 2967,09 3038,30 3111,22 3185,89
Mobiliario 201,825 | 206,6688 211,63 216,71 221,91 227,23 232,69
Adecuacién y Remodelacion del
Espacio 141,55 | 144,9472 148,43 151,99 155,64 159,37 163,20
Maguinaria y Equipo 46,8 47,92 49,07 50,25 51,46 52,69 53,96
Equipo de Computo 908,52 930,32 952,65 975,52 998,93 1022,90 1047,45
Vehiculo 1440 1474,56 1509,95 1546,19 1583,30 1621,30 1660,21
Herramientas 24,624 25,21 25,82 26,44 27,07 27,72 28,39
GASTOS DE
FINANCIAMIENTOS 1836,68 | 1733,00 1618,61 1492,47 1353,35 1199,95 1030,88
Amortizacion de Activos Diferidos | 181,65 186,01 190,47 195,05 199,73 204,52 209,43
Intereses de Prestamos 1655,03 | 1546,99 1428,14 1297,42 1153,62 995,43 821,45
TOTAL COSTOS DE
PRODUCCION 98394,67 | 100756,14 | 103174,29| 105650,47| 108186,08| 110782,55| 113441,33

7.4.3.4 Ingresos

Los ingresos son el resultate de la venta de bienes que ofrece el presente proyecto, para

lo que se tomo6 como referencia los costos por metros cuadrado de alfombras.

Tabla 62: Ingresos totales

Costos NS CIBIDS X Mar_gen ge P\;g(rzllt(;ie Ingresos
~ Cuadrados Metro Utilidad
Afo Totales Producidos Cuadrado 40% Metro Totales
Cuadrado
1 98394,67 4.680 21,02 8,41 29,43 137.752,53
2 100756,14 4.992 20,18 8,07 28,26 141.058,59
3 103174,29 5.304 19,45 7,78 27,23 144.444.00
4 105650,47 5.616 18,81 7,52 26,34 147.910,66
5 108186,08 5.928 18,25 7,30 25,55 151.460,51
6 110782,55 5.928 18,69 7,48 26,16 155.095,56
7 113441,33 5.928 19,14 7,65 26,79 158.817,86
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8 116163,92 5.928 19,60 7,84 27,43 162.629,49
9 118951,85 5.928 20,07 8,03 28,09 166.532,59
10 121806,70 5.928 20,55 8,22 28,77 170.529,38

7.4.3.5 Estado de perdidas y ganancias

Tabla 63: Estado de perididas y ganancias
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PERIODOS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 ANO 6 ANO 7
Ingreso por Ventas | 137752,53 | 141.058,59| 144.444,00| 147910,66 | 151.460,51| 155.095,56| 158817,86
(-) Costo Total 0839467 | 100756,14 | 103174,29 | 105650,47 | 108186,08 | 110782,55 | 113441,33
gf])\ztr']'t'al‘iad BIUR | 2935787 | 4030246 | 4126971 | 4226010 | 4327443 | 4431302 | 45376,53

- 0, 1h
() 15% Utilidad a | o9 60 | 604537 | 619046 | 633903 | 649116 | 664695 | 680648
Trabajadores
(5) Utilidad antes | o5/ 19 | 3405709 | 3507926 | 3592116 | 3678327 | 37666.07 | 38570,05
de Impuestos
(-) 25% de
Impuesto a la 836355 | 856427 | 876981 | 898029 | 919582 | 941652 | 964251
Renta
(%) Utilidad liquida | 55000 64 | 2569282 | 2630044 | 26940,87 | 27587,45 | 2824955 | 2892754
de Ejercicio
- 0,
|(_23 :af’ Reserva 125453 | 1284,64 | 131547 | 1347,04 | 137937 | 141248 | 1446,38
(5) Utilidad Neta | 3096 19 | 9440817 | 2499397 | 25593.83 | 2620808 | 26837.07 | 2748116
para Socios
7.4.4 Clasificacion de costos
Tabla 64: Clasisficacién de costos
ANO 1 ANO 5 ANO 10
COSTOS
C. C. C.
C. FI1JO VARIABLE | C. FIJO VARIABLE | C. FIJO VARIABLE
COSTO DE
PRODUCCION 41498,23 45627,79 51372,32
Materia Prima Directa 13214,40 14529,39 16358,63
Materia Prima Indirecta 3604,80 3963,52 4462,53
Mano de Obra Directa 24679,03 27134,88 30551,16
GASTOS
ADMINISTRATIVOS 40019,70 44002,12 49541,98
Sueldos Administrativos 26243,20 28854,70 32487,50
Arriendos 6000,00 6597,07 7427,64
Servicios Basicos 720,00 791,65 891,32
Equipo de Oficina 6168,00 6781,79 7635,61
Utiles de Aseo 888,50 976,92 1099,91
GASTOS DE VENTAS 12276,74 13498,42 15197,87
Sueldos de Ventas 11296,74 12420,90 13984,69
Publicidad 980 1077,52 1213,18
DEPRECIACIONES 2763,319 3038,30 3420,82
Mobiliario 201,825 221,91 249,85
Adecuacion y
Remodelacion del Espacio 141,55 155,64 175,23



Magquinaria y Equipo 46,8 51,46 57,94
Equipo de Computo 908,52 998,93 1124,69
Vehiculo 1440 1583,30 1782,63
Herramientas 24,624 27,07 30,48
GASTOS DE

FINANCIAMIENTOS 1836,68 1353,35 412,84
Amortizacién de Activos

Diferidos 181,65 199,73 224,87
Intereses de Prestamos 1655,03 1153,62 187,97
TOTAL DE COSTO DE

PRODUCCION 55059,76 41498,23 60538,84 45627,79 68160,68 51372,32

7.4.5 Punto de Equilibrio

El punto de equilibrio es el nivel de ingresos o de operacion donde la empresa no posee

utilidades ni pérdidas, es decir se iguafian. El punto de equilibrio se puede representar tanto

matematicamente como graficamente.

Afo 1

Punto de equilibrio en funcidon de la capacidad instalada

Punto de Equilibrio = (costo fijo total / ventas totales -costo variables total) x 100
Punto de Equilibrio = (55059,76 / 137.752,53 - 41498,23) x 100

Punto de Equilibrio = (55059,76 / 96.254,30) x 100

Punto de Equilibrio = 57,20 %

Punto de equilibrio en funcion de ventas

Punto de Equilibrio = costo fijo total / 1 - (costo variable total / ventas totales)
Punto de Equilibrio = 55059,76 / 1- (41498,23 / 137.752,53)

Punto de Equilibrio = 55059,76 /0,70

Punto de Equilibrio = 78797,73 $

Punto de equilibrio en funcion de metros cuadrados producidos

Punto de Equilibrio = costo fijo total / precio de venta - costo variable x m2
Punto de Equilibrio = 55059,76 / 29,43 - 8,87

Punto de Equilibrio = 55059,76 / 20,57

Punto de Equilibrio = 2677,07 m2

Tabla 65: Punto de equlibrio primer afo
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M2 COSTO INGRESO X
VENDIDOS TOTAL VENTAS
2677,07 78797,73 78.797,73
160000,00
140000,00
120000,00
100000,00
80000,00
60000,00
40000,00
20000,00
0,00
0 1000 2000 3000 4000 5000
——COSTO TOTAL ~ ——INGRESO X VENTAS

Figura 8: Punto de equilibrio del primer afio
Afo 5

Punto de equilibrio en funcion de la capacidad instalada

Punto de Equilibrio = (costo fijo total / ventas totales -costo variables total) x 100
Punto de Equilibrio = (60538,84 / 151.460,51 - 45627,79) x 100

Punto de Equilibrio = (60538,84 / 105.832,72) x 100

Punto de Equilibrio = 57,20 %

Punto de equilibrio en funcion de ventas

Punto de Equilibrio = costo fijo total / 1 - (costo variable total / ventas totales)
Punto de Equilibrio = 60538,84 / 1- (45627,79 / 151.460,51)

Punto de Equilibrio = 60538,84 / 0,70

Punto de Equilibrio = 86639,02 $

Punto de equilibrio en funcion de metros cuadrados producidos

Punto de Equilibrio = costo fijo total / precio de venta - costo variable x m2
Punto de Equilibrio = 60538,84 / 25,55 - 18,25

Punto de Equilibrio = 60538,84 / 7,30

Punto de Equilibrio = 8292,99 m2
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Tabla 66: Punto de equlibrio primer afio

M2 COSTO INGRESO X
VENDIDOS TOTAL VENTAS

8292,99 211885,94 211.885,94

500000,00
450000,00
400000,00
350000,00
300000,00
250000,00
200000,00
150000,00
100000,00
50000,00
0,00

0 5000 10000 15000 20000
——COSTOTOTAL ——INGRESO X VENTAS

Figura 9: Punto de equilibrio del quinto afio

Afio 10

Punto de equilibrio en funcion de la capacidad instalada

Punto de Equilibrio = (costo fijo total / ventas totales -costo variables total) x 100
Punto de Equilibrio = (68160,68 / 170.529,38 - 51372,32) x 100

Punto de Equilibrio = (68160,68 / 119.157,05) x 100

Punto de Equilibrio = 57,20 %

Punto de equilibrio en funcion de ventas

Punto de Equilibrio = costo fijo total / 1 - (costo variable total / ventas totales)
Punto de Equilibrio = 68160,68 / 1- (51372,32 / 170.529,38)

Punto de Equilibrio = 68160,68 / 0,70

Punto de Equilibrio = 97546,87 $

Punto de equilibrio en funcion de metros cuadrados producidos

Punto de Equilibrio = costo fijo total / precio de venta - costo variable x m2
Punto de Equilibrio = 68160,68 / 28,77 - 20,55

Punto de Equilibrio = 68160,68 / 8,22

Punto de Equilibrio = 8292,99 m2

Tabla 67: Punto de equlibrio decimo afio
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M2 COSTO INGRESO X
VENDIDOS TOTAL VENTAS
8292,99 238562,36 238.562,36
Titulo del grafico
600000,00
500000,00
400000,00
300000,00
200000,00
100000,00
0,00
0 5000 10000 15000 20000
= COSTO TOTAL = [NGRESO X VENTAS

Figura 10: Punto de equilibrio del quinto afio

7.5 Evaluacién Financiera

7.5.1 Flujo de caja

Tabla 68: Punto de equlibrio decimo afio
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ESTADO DE PERDIDAS Y GANACIAS

PERIODOS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 ANO 6 AR

Ingreso por Ventas 137752,53| 141.058,59 | 144.444,00| 147910,66 | 151.460,51 | 155.095,56| 1588
(-) Costo Total 98394,67 | 100756,14 | 103174,29 | 105650,47 | 108186,08 | 110782,55 | 1134
(=) Utilidad Bruta en Ventas 39357,87 | 40302,46 | 41269,71 | 42260,19 | 4327443 | 44313,02 | 453
(-) 15% Utilidad a Trabajadores | 5903,68 | 6045,37 6190,46 6339,03 6491,16 6646,95 680
(=) Utilidad antes de Impuestos | 33454,19 | 34257,09 | 35079,26 | 35921,16 | 36783,27 | 37666,07 | 385
(-) 25% de Impuesto a la Renta | 8363,55 | 8564,27 8769,81 8980,29 9195,82 9416,52 964
(=) Utilidad liquida de Ejercicio | 25090,64 | 25692,82 | 26309,44 | 26940,87 | 27587,45 | 28249,55 | 289:
(-) 5% Reserva Legal 1254,53 | 1284,64 1315,47 1347,04 1379,37 1412,48 144
\ (=) Utilidad Neta para Socios | 23836,11 | 24408,17 | 24993,97 | 25593,83 | 26208,08 | 26837,07 | 274

7.5.2 Valor Actual Neto

Para determinar el VAN de los flujos de costos e ingresos generados a lo largo de la

vida atil del proyecto, se utilizara la tasa de interes de 9,76%
Tabla 69: Calculo del VAN

Afio Flujo Neto Factor de Actualizacion 9,76% Flujo Neto Actualizado
1| 28035,61 0,9111 25542,65
2| 28708,46 0,8301 23829,87
3| 2939747 0,7563 22231,95
4| 30103,01 0,6890 20741,18
5| 30825,48 0,6277 19350,37
6| 31565,29 0,5719 18052,83
7| 32322,86 0,5211 16842,29
8| 33098,61 0,4747 15712,92
9| 3389297 0,4325 14659,28
10| 34706,40 0,3941 13676,30
Sumatoria Flujo Neto Actualizado 190639,64
(-) Inversion 43051,69
VAN 147587,95
7.5.3 Tasa interna de retorno
Tabla 70: Calculo de la TIR
Afo Flujo Neto Factor de VAN Factor de VAN
Actualizacion | Menor | Actualizacién Mayor
67% 68%
1 28035,61 0,5988|16787,79 0,5952| 16687,86
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2 28708,46 0,3586 | 10293,83 0,3543| 10171,65
3 29397,47 0,2147| 6311,91 0,2109|  6199,86
4 30103,01 0,1286| 3870,29 0,1255 3778,96
5 30825,48 0,0770| 2373,16 0,0747 2303,37
6 31565,29 0,0461| 1455,16 0,0445 1403,96
7 32322,86 0,0276| 892,27 0,0265 855,75
8 33098,61 0,0165| 547,11 0,0158 521,60
9 33892,97 0,0099| 335,48 0,0094 317,93
10 34706,40 0,0059| 205,71 0,0056 193,78
Valor Valor
Actualizado 43072,70 | Actualizado 42434,72
Inversion 43051,69 | Inversién 43051,69
VAN Menor 21,01 | VAN Mayor -616,98

TIR = Tm + Dt (VAN tm/ VAN tm -VAN TM)
TIR=67 + 1(21,01/21,01 - 616,98)

TIR =67 + 1(21,01/637,99)
TIR=67 + 1(0,03)

TIR = 67 + 0,033

TIR = 67,03 %

A partir de la TIR obtenida, se debe considerar los criterios de aceptacion de la misma,
mediante los cuales se logra concluir que la tasa interna de rentabilidad calculada previamente

muestra que el proyecto es aceptable, ya que la TIR es 67,03%

7.5.4. Periodo de recuperacion de capital

Tabla 71: Calculo de la PRC

Flujo Neto Factor de Valor Valor
Actualizacién Actualizado| Acumulado
Ao 9,76%
Inversion 43051,69
1| 28035,61 0,9111 25542,65 25542,65
2| 28708,46 0,8301 23829,87 49372,52
3| 29397,47 0,7563 22231,95 71604,47
4| 30103,01 0,6890 20741,18 92345,65
5|/ 30825,48 0,6277 19350,37 111696,03
6| 31565,29 0,5719 18052,83 129748,85
7| 32322,86 0,5211 16842,29 146591,14
8| 33098,61 0,4747 15712,92 162304,06
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9

33892,97

0,4325

14659,28

176963,34

10

34706,40

0,3941

13676,30

190639,64

PRC = Afio que supera a la inversion + (Inversion - > Primeros flujos | Flujo

neto del afio que supera la inversién

PRC =2+ (43051,69 - 71604,47 / 23829,87

PRC =2 + (-28552,78 / 23829,87)

PRC =2 + (-1,198192608)

PRC =0,8018

El periodo de recuperacion de capital sera de 0 afios, 9 meses y 18 dias.

7.5.5 Relacion Beneficio-Costo

Para calcular la relacion beneficio costo, deben ser actualizados los ingresos y costos

para ello se utilizara como factor de actualizacion el 9,76%

Tabla 72: Calculo de la RBC

Actualizacion de Costos Actualizacion de Ingresos

Afo Costo Factor Costo Ingreso Factor Ingreso
Original | Actualizacion |Actualizado| Original Actualizado | Actualizado
1 98394,67| 0,911078717 89645,29| 137.752,53| 0,911078717| 125.503,40
2 100756,14| 0,830064429 83634,09| 141.058,59| 0,830064429| 117.087,72
3 103174,29| 0,756254035 78025,97| 144.444,00| 0,756254035| 109.236,36
4 105650,47 | 0,689006956 72793,91| 147.910,66| 0,689006956| 101.911,47
5 108186,08| 0,627739574 67912,68| 151.460,51| 0,627739574| 95.077,76
6 110782,55| 0,571920166 63358,77| 155.095,56| 0,571920166| 88.702,28
7 113441,33| 0,521064291 59110,22| 158.817,86| 0,521064291| 82.754,31
8 116163,92| 0,474730586 55146,57| 162.629,49| 0,474730586| 77.205,19
9 118951,85| 0,432516933 51448,69| 166.532,59| 0,432516933| 72.028,17
10 121806,70| 0,394056972 47998,78| 170.529,38| 0,394056972| 67.198,29
Total costos actualizados| 669074,97 | Total ingresos actualizados| 936.704,96
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Costo . Factor de Factor de
" Costo Ingresos Flujo o, Van o, Van
Afo Original Incrementado Totales Neto Actualizacién Menor Actualizacién Mayor
22,5% 40% 41%
1| 98394,67 120533,47 |137.752,53 |17.219,07 0,7143(12299,33 0,7092|12212,10
21100756,14 123426,27 | 141.058,59|17.632,32 0,5102| 8996,08 0,5030| 8868,93
31103174,29 126388,50 | 144.444,00 | 18.055,50 0,3644| 6579,99 0,3567 | 6440,98
41105650,47 129421,82 | 147.910,66 | 18.488,83 0,2603| 4812,79 0,2530| 4677,71
51108186,08 132527,95|151.460,51 | 18.932,56 0,1859| 3520,22 0,1794| 3397,14
6|110782,55 135708,62 | 155.095,56 | 19.386,95 0,1328| 2574,79 0,1273| 2467,15
71113441,33 138965,63 | 158.817,86 | 19.852,23 0,0949| 1883,27 0,0903| 1791,74
81116163,92 142300,80 | 162.629,49 | 20.328,69 0,0678| 1377,48 0,0640| 1301,24
9]118951,85 145716,02 | 166.532,59 | 20.816,57 0,0484| 1007,53 0,0454 | 945,01
10|121806,70 149213,20(170.529,38 | 21.316,17 0,0346| 736,93 0,0322 686,31
Valor
Valor Actualizado | 43788,42 | Actualizado |42788,31
Inversion | 43051,69 | Inversidn 43051,69
VAN Menor 736,73 | VAN Mayor -263,38

R B/C = ingreso total actualizado / costo total actualizado

R B/C =936.704,96 / 669074,97

RB/IC=1/4

Por cada dolar invertido se obtendrd $0,04 centavos de rentabilidad para la empresa.

7.8.6. Andlisis de sensibilidad

Tabla 73: Andlisis de sensibilidad con incremento en costos

NTIR =Tm+Dt (VAN tm/VAN tm - VAN TM)
NTIR =40+1 (736,73/ 236,29 - (-263,38))

NTIR =40+1 (736,73 /1000,11)

NTIR =40+ 1 (0,74)

NTIR =40+ 0,7366

NTIR =40,74 %

Diferenciade TIR=TIR - NTIR

Diferencia de TIR = 67,93 - 40,74
Diferencia de TIR = 27,69 %

% Variacion = ( Diferencia de TIR/ TIR ) x 100
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% Variacion = (27,19/67,93) x 100
% Variacion =40,03%

Sensibilidad = % Variacion / NTIR
Sensibilidad = 40,03 / 40,74
Sensibilidad = 0,98

De acuerdo con los criterios para evaluar el coeficiente de sensibilidad, si el coeficiente

es menor a 1, el proyecto no es sensible y no afecta su rentabilidad. Por lo tanto, siguiendo este

criterio, se puede concluir que el porcentaje maximo de aumento en los costos es del 22,5%.

Tabla 74: Analisis de sensibilidad con disminucion de ingresos

Ingreso . Factor de Factor de
o Ingreso L Costo Flujo de o Van o, Van
Afio original disminuido Original Caja Actualizacién Menor Actualizacién Mayor
15,9% 41% 42%
1(137.752,53 | 115849,88 | 98394,67 | 17455,21 0,7092 [12379,58 0,7042 |12292,40
2|141.058,59| 118630,28 |100756,14 | 17874,14 0,5030| 8990,56 0,4959 | 8864,38
31144.444,00| 121477,40(103174,29 | 18303,12 0,3567 | 6529,32 0,3492 | 6392,34
41147.910,66 | 124392,86 |105650,47 | 18742,39 0,2530| 4741,86 0,2459 | 4609,69
51151.460,51| 127378,29|108186,08 | 19192,21 0,1794 | 3443,73 0,1732| 3324,17
6|155.095,56 | 130435,37(110782,55| 19652,82 0,1273 | 2500,98 0,1220| 2397,15
71158.817,86| 133565,82(113441,33 | 20124,49 0,0903 | 1816,31 0,0859 | 1728,65
81162.629,49| 136771,40(116163,92 | 20607,48 0,0640 | 1319,08 0,0605| 1246,57
9/166.532,59| 140053,91(118951,85| 21102,06 0,0454| 957,97 0,0426| 898,94
10(170.529,38 | 143415,21|121806,70| 21608,51 0,0322| 695,72 0,0300| 648,25
Valor
Valor Actualizado | 43375,12 | Actualizado |42402,54
Inversidn | 43051,69 | Inversion 43051,69
VAN Menor 323,43 | VAN Mayor -649,15

NTIR =Tm+ Dt (VAN tm/VANtm-VANTM)
NTIR = 14 + 1 ( 323,43 / (323,43 — (-649,15))

NTIR = 14 + 1 ( 323,43/ 972,58)
NTIR =14 +1(0,33)
NTIR = 41 + 0,3325
NTIR = 41,33 %
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Diferenciade TIR =TIR - NTIR
Diferencia de TIR = 67,93053618 - 41,33
Diferenciade TIR=26,60 %

% Variacion = ( Diferencia de TIR/ TIR ) x 100
% Variacion =26,60/ 67,93 x 100
% Variacion =39,15 %

Sensibilidad = % Variacion / NTIR
Sensibilidad = 39,15/ 41,33
Sensibilidad = 0,95

De acuerdo con los criterios para evaluar el coeficiente de sensibilidad, si el coeficiente
es menor a 1, el proyecto no es sensible y no afecta su rentabilidad. Por lo tanto, siguiendo este

criterio, se puede concluir que el porcentaje maximo de disminucién de ingresos es del 15,9%.

8. CONCLUSIONES

La inversion total necesaria para iniciar el funcionamiento de la empresa productora y
comercializadora de alfombras personalizadas asciende a $43,051.69. Esta cifra incluye
inversiones en activos fijos, activos diferidos y activos circulantes, asi como imprevistos y
costos adicionales asociados.

La mayor parte de la inversion se destina a la compra de un vehiculo (16,000 USD) y
al equipo de computo (6,780 USD), con un subtotal de $31,038.60, se destinan $1,816.50 para
costos asociados a la constitucion y registro del proyecto, se prevé un gasto de $8,644.66 en
costos primos, gastos administrativos y de ventas, entre otros.

La inversion para el presente proyecto es de $ 43051,69, donde el 60% del total de la
inversion sera cubierto por aportaciones internas, equivalentes a $25,831.02 y el 40% restante
se financiara externamente a través de un crédito bancario con una tasa de interés anual del
9.76%.

Se proyecta un incremento constante en los costos de produccion, que pasaran de
$41,498.23 en el primer afio a $51,372.32 en el décimo afio. Los gastos administrativos y de

ventas también aumentan progresivamente, lo cual debe ser considerado en la planificacion
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financiera. Por otro lado se espera que los ingresos anuales aumenten de $137,752.53 en el
primer afio a $170,529.38en el décimo afio, basado en la venta de alfombras con un margen de
utilidad del 40%.

La utilidad neta esperada al final del primer afio es de $25,090.64, con un incremento
gradual a $31,060.71 para el décimo afio, después de impuestos y reservas. Por lo que es crucial
gestionar adecuadamente los costos y gastos para mantener la rentabilidad proyectada. Los
costos de produccion y operativos deben ser monitoreados para ajustar las estrategias de precios

y optimizar el margen de utilidad.

9. RECOMENDACIONES
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11. ANEXOS

Anexo 1

Formato de Encuesta a la poblacion

Universidad Nacional de Loja - UED

PROYECTO DE FACTIBILIDAD PARA LA IMPLEMENTACION DE UNA

EMPRESA

PRODUCTORA Y COMERCIALIZADORA DE ALFOMBRAS PERSONALIZADAS,

PARA LA CIUDAD DE LOJA

Esta encuesta tiene como fin tener la opinion del publico lojano acerca de la aceptacion que

podria tener la alfombras con disefios personalizados.

Por favor, dedique un momento a completar esta pequefia encuesta, la informacioén que nos

proporcione sera utilizada para la mejora de nuestro producto.

Sus respuestas seran tratadas de forma confidencial y no seran utilizadas para ningun propdésito

distinto a la investigacion.

1. ¢ Usted utiliza alfombras en su domicilio u oficina?

Si
No

2. ¢ Qué tipo de alfombra utiliza para domicilio u oficina?

Alfombra modular.

Alfombra tipo moqueta.
Alfombra tipo carpeta.

Alfombra de lana.

Alfombra de materiales sintéticos.

3. ¢ Cada cuanto cambia sus alfombras?

menos de 6 meses
6 a 12 meses

12 a 24 meses

24 a 36 meses
mas de 36 meses
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4.¢Al momento de comprar alfombras, cual de los siguientes aspectos, usted considera
que es el mas importante?

Calidad

Precios bajos

Disefio

Promociones y descuentos

5. ¢La empresa que le provee de algun tipo de alfombra cumple con sus expectativas, en
cuanto a calidad y precios del producto?

Si
No

6. ¢ Conoce usted lo que son las Alfombras personalizadas?

Si
No

7. ¢Ha adquirido alfombras personalizadas?

Si
No

8.¢ Anualmente cuantas alfombras personalizadas ha adquirido?

la3
d4a7
8al0
mas de 10

9. ¢Si se creara una empresa que ofrezca alfombras con disefios personalizados, usted
estaria dispuesto a adquirirlas?

Si
No

10. ¢De qué manera preferiria adquirir sus alfombras?

Tienda Fisica
Tienda Online

11. ¢ Qué precio estaria dispuesto a pagar por una alfombra personalizada?
25% a 40$

40% a 55%

55% a 70$

mas de 70%

Formato de Encuesta a Oferentes
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Encuesta a oferentes.

1. ¢ Cuantas alfombras vende usted anualmente?

menos de 51
51 a 100
101 a 150
mas de 150

2. ¢ Qué tipo de consumidores adquieren alfombras en su local?

Organizaciones y empresas

Consumidor comun

3. ¢Usted vende alfombras personalizadas?

Si
No

4. ¢ Ofrece servicio de transporte y envio?

Si
No
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