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a) TITULO

"PROYECTO DE FACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA
COMERCIALIZADORA DE JOYAS DE GOLDFIELD EN EL CANTON PILLARO,

PROVINCIA DE TUNGURAHUA”



b. RESUMEN

CASTELLANO

Este proyecto tiene como finalidad elaborar un estudio de factibilidad para la
creacion de una empresa comercializadora de joyas de goldfield en el cantén
Pillaro, provincia de Tungurahua, investigacion que fue aplicada a la poblacion
econdmicamente activa del canton de Pillaro, especificamente al segmento
comprendido entre los 15 y 54 afios de edad, correspondiente a 21.242 personas,
por lo que se debio realizar una encuesta y se obtuvo una muestra de la misma
dando como resultado 377 encuestas por aplicar, ademas se realizé una

entrevista al inico competidor de la ciudad.

La metodologia utilizada en este proyecto de tesis fue el método inductivo,
deductivo, estadistico, descriptivo y analitico, ademas las técnicas de encuesta y

observacion directa.

Los resultados que se obtuvieron en el estudio de mercado fueron: demanda
potencial 92% equivalente a 19.543 personas, demanda real 94% equivalente a
18.370 personas, demanda efectiva anual 91% equivalente a 16.717 personas
gue se contraponen a una oferta anual de 660 clientes atendidos efectivamente en

un afio y una demanda insatisfecha anual de 16.057 de personas.

En el estudio técnico se determiné que al trabajar al 100% de la capacidad
instalada se podra ofrecer hasta 3.408 servicios de venta al afio, pero para el ler
afo se utilizara solo el 60% de la capacidad instalada, por consiguiente se podra

ofrecer hasta 2.045 servicios de venta.



En lo que respecta al estudio financiero se determind que se necesitara para
invertir en activos fijos $2729.32, en activos diferidos $903,00 y para un mes de
operacion se necesitara $2.853,50 en activos circulantes, dandonos un total de
inversion de $6485.82; ademas se obtuvo el precio de venta de cada servicio
dandonos un valor promedio de $19,77 para el primer afio, que multiplicado por
los servicios de venta que se podran ofrecer al afio (2045 servicios de venta), nos
da un total de ingresos de $40.429,53, en el estado de pérdidas y ganancias en el
primer afio se obtendra una utilidad liquida de $ 5.303,53; y el punto de equilibrio
se ubica para el primer afio cuando las ventas alcanzan los $26.797,20 y con una

capacidad instalada de 66,28%.

En la evaluacion financiera, el resultado del VAN dio como resultado 14.392,65, el
resultado del TIR fue 82,25%, la Relacion Beneficio Costo se ubica en 1.30, la
Recuperacion de Capital sera en un afio, dos meses y ocho dias y por ultimo con
el andlisis de sensibilidad se determind que el proyecto no es sensible a un
incremento de los costos hasta en un 19.47% y una disminucion en sus ingresos

de hasta 15.02%.

Mediante los resultados obtenidos se ha podido determinar que existe demanda
insatisfecha en la comercializacion de joyas de goldfield en el cantén Pillaro y
ademas se concluyd que este proyecto es cien por ciento factible realizarlo;

ademas se establecieron conclusiones y recomendaciones.



ABSTRACT

This project aims to develop a feasibility study for the creation of a company of
jewelry goldfield in the canton Pillaro province of Tungurahua, research was
applied to the economically active population of the canton of Pillaro specifically to
the segment between the 15 and 59 years, corresponding to 21,242 people, so it
had to conduct a survey and a sample of the same resulting in 377 surveys were
obtained by applying, in addition to a survey of the city only competitor was

performed.

The methodology used in this thesis project was the inductive, deductive,
statistical, descriptive and analytical, plus survey techniques and direct observation

method.

The results obtained in the market survey were: 92% demands potential equivalent
to 19,543 people, 94% real demand equivalent to 18,370 people, 91% annual
effective demand equivalent to 16,717 people who are opposed to an annual
supply of 660 clients served effectively in a year and an annual unmet demand of

16,057 people.

The technical study found that working at 100% of the installed capacity can
provide up to 3,408 retail service year, but for the 1st year will be used only 60% of

installed capacity , therefore may offer up to 2,045 Information services .



Regarding the financial study found that will need to invest in fixed assets
$2,729.32, $903.00 in deferred assets and one month of operation will need
$2,853.50 in current assets, giving us a total investment of $6,485.82 , plus you
scored the selling price of each service giving an average value of $19.77 for the
first year, multiplied by Information services that may be offered a year (2045 sales
services), gives a total income of $40.429,53, in the statement of profit and loss in
the first year, a net income of $5.303.53 will be obtained, and the balance point is
located in the first year when sales totaled $26,797.20 and an installed capacity of

66,28% .

The financial evaluation, the result of NPV resulted 14392.65, the result was
82.25% IRR, Benefit Cost Ratio is at 1.30 Capital Recovery will be in one year, two
months and eight days finally with the sensitivity analysis it was determined that
the project is not sensitive to an increase in costs by up to 19.47% and a decrease

in revenue of up 15.02%.

Using the results obtained it has been determined that there is unmet demand in
the jewelry market in the canton Pillaro goldfield and also concluded that the
project is feasible to do one hundred percent; also set up conclusions and

recommendations.



c) INTRODUCCION

En la actualidad existe una escasa inversion local y financiamiento para el
desarrollo de emprendimientos locales, lo cual obstaculiza la inclusion en el
mercado de nuevas alternativas productivas enfocadas a otros nichos,

provocando emprendedores con poco capital para la creacién de empresas.

En nuestro pais y sobre todo en la ciudad de Pillaro, Provincia de Tungurahua, se
evidencia un crecimiento importante, en materia empresarial, por lo que es de
suma importancia inculcar en los futuros inversores una cultura de andlisis y
estudio de mercado antes de hacer la inversion, para de este modo reducir el

riesgo de pérdida de capital.

La ciudad de Pillaro, presenta un excelente mercado para lo comercializacion de
joyas de goldfield, pues por un lado su poblaciébn mayoritaria son mujeres y
utilizan sin importar religiéon o clase social, cualquier forma de disefio en joyas de
goldfield. Inclusive los hombres también representan un buen mercado potencial
pues la gama de estos productos también tiene un abanico de productos para este

segmento.

Por otro lado, en la ciudad de Pillaro, se maneja un buen nivel adquisitivo y
econémico al nivel que permita adquirir este tipo de joyeria a diferencia de las
joyas de oro o plata cuyo costo es muy alto en comparacion al de las joyas

goldfield.



Por ello se debe indicar que la falta de inversion en una comercializadora
de Joyas Goldfield en el canton de Pillaro, no satisface la demanda que

existe en esta ciudad para este sector.

Al existir oportunidades de emprendimiento para nuevos negocios en la ciudad de
Pillaro y por los antecedentes antes mencionados, he visto necesario invertir en
una empresa comercializadora de joyas goldfield para poder satisfacer esta
necesidad y ademas contribuir de esta forma al desarrollo de esta ciudad y del

pais.

Por lo tanto he considerado elaborar un proyecto de factibilidad para la creacion
de una empresa comercializadora de joyas de goldfield y de este modo ademas
dar cumplimiento al requerimiento de la Universidad Nacional de Loja, previo a
obtener el titulo de Ingeniera Comercial dentro de la Carrera de Administracion de

Empresas, en la Modalidad de Estudios a Distancia (MED).

Para realizar este proyecto de factibilidad se debié cumplir con los siguientes

objetivos:

v' Realizar un estudio de mercado para determinar la demanda y oferta del
mercado potencial, real y efectivo para la comercializacion de joyas de
goldfield en el canton Pillaro, Provincia de Tungurahua.

v Elaborar un estudio técnico para crear la nueva empresa comercializadora de
joyas goldfield en la ciudad de Pillaro, para determinar el tamafio del proyecto

en cuanto a la capacidad instalada y utilizada, y ademas su localizacion.



v' Realizar un estudio organizacional de la empresa, para determinar el tipo de
organizacién, su razén social y su estructura organica funcional.

v’ Estructurar el analisis financiero, con el fin de conocer la inversion necesaria y
mediante la evaluacion econdémica financiera comprobar la factibilidad de este

proyecto.

Este trabajo investigativo contribuird con informacion necesaria para nuestros
queridos lectores y para estudiantes que cursen la carrera de Administracion de

Empresas, ya que es una fuente totalmente fidedigna.



d) REVISION DE LITERATURA
MARCO REFERENCIAL
ORO LAMINADO O GOLDFIELD

“El Oro Laminado o Goldfield es elaborado por la compactacion mediante calor y
presion de capas de diferentes metales (laton de joyeria y una aleacion de oro).
Es un material de calidad utilizado en todos los tipos de joyeria. Es un producto de
facil cuidado que mantendra su brillo dorado dependiendo del uso que le den.
Este material es llevado al mercado como materia prima para la fabricacion de
joyas en forma de alambres de diferentes grosores y diferentes formas y disefios

de componentes (dijes, separadores, herrajes, y muchos otros.)

El hilo de goldfield es un producto fabricado a partir de la fusion de tres capas de
metal. El metal esencial es el latén de joyeria; a continuacion se fusiona una capa
de estafio; y finalmente se fusiona con una aleacién de oro, mediante calor y
presion. Luego, el producto obtenido se ofrece como lamina o alambre a los

fabricantes de joyeria.

El producto es de facil cuidado y mantendrd su brillo dorado. Legalmente, el

goldfield debe contener un 5% o 1/20 de oro por cada parte.

La mayoria del goldfield es fabricado a partir del uso de oro de 12 o 14 quilates.
Los productos fabricados a partir de la utilizacion de oro 14 quilates en una

proporcién del 5% del peso total se identificara como "goldfield 14/20"*.

! http://www.bisuteriamundocreativo.com/news/oro-laminado-goldfield-y-enchapado-en-oro/
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“Enchapado en oro.- El enchapado en oro es una capa minuscula de oro macizo
gue se aplica a una base de latén. El enchapado en oro no contiene ninguna
proporcion apreciable del peso total del producto. Se estima que es un 0.05% del
total del metal. El enchapado en oro se desgasta bastante facilmente y deja
expuesto el producto de laton basico. No es resistente al calor, al agua o al uso

después de un tiempo.”
CUADRO 1

“DIFERENCIA ENTRE CHAPA DE ORO Y ORO LAMINADO (GOLDFIELD)

ORO LAMINADO
(GOLDFIELD)
Alta densidad en Oro Nivel muy bajo de oro y a veces
lograda por las laminas s6lo color oro.
aplicadas (12-20 micras).
Dependiendo de la pieza. | Densidad .10 micras o menos.
Dependiendo del cuidado
que se le dé a la joya.
Duracion Meses o 1 afio como maximo.
Con un buen cuidado las
piezas pueden durar afos.
América Latina. Este
producto generalmente se

CHAPA DE ORO

Material

Origen maneja en paises en donde
delas \ hp imi China, India
Joyas ay muchos yacimientos

naturales de oro. Ejemplo:

Brasil.
Fuente: http://www.bisuteriamundocreativo.com/news/oro-laminado-goldfield-y-enchapado-en-oro/

Elaboracién: La Autora

“Cuidados generales para el Oro Laminado (Goldfield)

e Limpiarlas con pafio limpio y seco.

e Las piezas pueden ser limpiadas sélo con agua, o un limpiador especial de

joyas.

2 http://www.bisuteriamundocreativo.com/news/oro-laminado-goldfield-y-enchapado-en-oro/


http://www.bisuteriamundocreativo.com/news/oro-laminado-goldfield-y-enchapado-en-oro/
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e Las piezas no deben ser lavadas con jabon, detergentes, o algin producto

similar.

o Evitar el contacto de la joya con productos quimicos ya que pueden
mancharla u opacarla. Por ejemplo: perfumes, detergentes, tintes de pelo,

sprays.
« Evite el contacto con sustancias como: pintura, yodo, mercurio, cloro.
e Locionesy cremas aceitosas pueden dafiar la prenda.

o Abriry cerrar los broches con cuidado ya que son piezas delicadas.

« Colocar cada pieza en estuches separados.”

Se analiza la demanda de oro y joyas al nivel mundial y nacional. La demanda de
oro del sector joyeria representd el 78% de la demanda para fabricacion durante
el aflo 2006, registrando una demanda de 2.280 toneladas métricas, cifra que
muestra una disminucion de 16% frente a la registrada en el afio 2005,
comportamiento que se explica en gran medida por los altos precios del metal que
ha generado una menor demanda de joyas en los principales paises

demandantes.

CUADRO 2
Tabla 7. Demanda de oro en el sector joyeria por areas geograficas (TMF)

Var. Prom.

Continente 2002 2003 2004 2005 2006 Anual (%)

2002-2006
Africa 40 37 39 39 33 -4,7
América 266 241 230 230 189 -8,2
Latinoamérica 93 80 81 84 68 -7,5
Norteamérica 173 161 149 146 121 -8,5
Medio Oriente 510 542 582 618 472 -1,9
Sub Cont. Indio 598 576 653 718 616 0,7
Este de Asia 594 538 581 606 538 -2,4
Europa 604 493 469 430 361 -12,1
Oceania 6 5 5 5 4 -9,6
CIs 42 50 55 61 67 12,4
Total mundial 2.660 2.482 2.614 2.707 2.280 -3,8

Fuente—GetdHetastdineral Services Ltd.

3 http://artesaniamoria.wordpress.com/about/
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Ecuador:

“El sector artesanias y joyas en el afio 2010 presentd 2.412 establecimientos a
nivel nacional, de los cuales 1.812 corresponde a establecimientos dedicados a
las artesanias y 600 para joyas. En total tuvieron ingresos por 870.7 millones de
dolares, 97.9% de este total fue para artesanias y 2.1% para joyas, pagando
impuestos por 7.2 millones de ddlares, 98.7% de este total de impuesto causado
fue pagado por establecimientos de las ramas de artesaniasy 1.3% de las ramas
de joyas. Se emplearon 15.691 personas, 14.381 en las ramas de artesanias
(10.713 hombres y 3.668 mujeres) y 1.310 en la de joyas (797 hombres y 513

mujeres).

El nimero de establecimientos dentro del sector Artesanias y Joyas se
encuentran clasificadas de acuerdo a su rama de actividad economica. Para el
afio 2010, tenemos que el numero de establecimientos dedicados a las ramas de

artesanias son 1.812 y a las ramas de joyas 600.*

CUADRO 3

Establecimientos artesanias y joyas (2010)

Rama de Actividad Numero de Establecimientos
Artesanias” en general 905
Artesanias de Madera 758
Artesanias de Ceramica 149
Total artesanias 1.812
Joyas 600
Total artesanias y joyas 2.412°
Fuente: Censo Economico 2010. Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC).

‘Las ventas generadas por la rama de actividad dedicada a Joyas el 0,04% de

acuerdo al Censo Econdmico del afio 2010.

4http://www.industrias.gob.ec/wp-
content/uploads/downloads/2012/08/23_2012_Boletin_Artesanias_y_Joyas_de_exportacion.pdf
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Mientras el sector econdmico cuya actividad es la elaboracion de joyas, bisuteria,
metales y piedras preciosas (semipreciosas) tiene como ventas generadas 1.840
facturas, lo que representa promedio de 150 facturas anuales, por

establecimiento.™
Ingresos anuales

“Los ingresos anuales del sector Artesanias y Joyas tienen relacion directa con la
facturacion realizada. Es asi que la rama de actividad con mayor nivel de ingreso
registrado es la de Artesanias en general con el 95,58% de los ingresos totales,
seguido de Joyas (2,07%), artesanias de madera (1,42%) y de ceramica
(0,93%). Las ventas consolidadas del sector Artesanias y Joyas superan los 870

millones de délares.

Los ingresos mas representativos para el sector artesanias y joyas, los tiene la
elaboracion de artesanias en general con un ingreso 832,3 millones de dolares,
seguido de la fabricacion de joyas con 17,9 millones, y las artesanias de madera
con 12,4 millones de dolares, finalmente estan las artesanias de ceramicas con

8,1 millones de dolares.”®
Precios

“Los precios de la joyeria y bisuteria son dificiles de unificar debido a que
sus costos dependen de la materia prima, el disefio, piedras y materiales,
de igual forma los precios son diferentes de acuerdo con el origen de las

piezas.

5http://www.industrias.qob.ec/wp—
content/uploads/downloads/2012/08/23_2012_Boletin_Artesanias_y_Joyas_de_exportacion.pdf
6http://www.industrias.gob.ec/wp-
content/uploads/downloads/2012/08/23_2012_Boletin_Artesanias_y_Joyas_de_exportacion.pdf



http://www.industrias.gob.ec/wp
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Otro aspecto que influye en la fijacion de precios es el numero de pedidos
y a la acogida que tengan los articulos, pues de acuerdo a esto se compra la
materia prima. Por ejemplo el bloque de plata vale US$300 en Quito. Esto
significa que un gramo esta fijado en US$0,30 sin procesar. El material ya

trabajado cuesta US$1,50.
Algunos precios de joyas conseguidos en el trabajo de campo:

« Joya en Oro Goldfield entre US$1 a US$2 el gramo.
* Joya en Plata entre US$1 y US$1,50 el gramo.

« Joya en Oro entre US$11 y US$14 el gramo”’

MARCO CONCEPTUAL

“EMPRESA: DEFINICION

Una empresa es una organizacion, institucién o industria, dedicada a actividades
o persecucion de fines econ6micos 0 comerciales, para satisfacer las
necesidades de bienes o servicios de los demandantes, a la par de asegurar la
continuidad de la estructura productivo-comercial asi como  sus

necesarias inversiones.

Finalidades econGmicas y sociales de las empresas

« Finalidad econdmica externa, que es la produccion de bienes o servicios para

satisfacer necesidades de la sociedad.

! HUGO Jacome, VARELA Marcelo, MINISTERIO DE INDUSTRIAS Y PRODUCTIVIDAD, Elaboracion de artesanias y
joyas para exportacion, Boletin Mensual de Andlisis Sectorial de MIPYMES, Centro de Investigaciones Econémicas y de la
Micro, Pequefia y Mediana Empresas, Programa de Economia FLACSO Sede Ecuador, diciembre 2011, p4g. 5 — 8.
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Finalidad economica interna, que es la obtencién de un valor agregado para
remunerar a los integrantes de la empresa. A unos en forma de utilidades o
dividendos y a otros en forma de sueldos, salarios y prestaciones. Esta
finalidad incluye la de abrir oportunidades de inversion para inversionistas y de
empleo para trabajadores. Se ha discutido mucho si una de estas dos
finalidades esta por encima de la otra. Ambas son fundamentales, estan
estrechamente vinculadas y se debe tratar de alcanzarlas simultaneamente.
La empresa esta para servir a los hombres de afuera (la sociedad) y a los

hombres de adentro (sus integrantes).

Finalidad social externa, que es contribuir al pleno desarrollo de la sociedad,
tratando que en su desempefio econémico no solamente no se vulneren los
valores sociales y personales fundamentales, sino que en lo posible se

promuevan.

Finalidad social interna, que es contribuir, en el seno de la empresa, al pleno
desarrollo de sus integrantes, tratando de no vulnerar valores humanos

fundamentales, sino también promoviéndolos.”®

“Clasificacion segun la actividad o giro

Las empresas pueden clasificarse, de acuerdo con la actividad que desarrollen,

en:

o Empresas del sector primario.

o Empresas del sector secundario.

8 http://es.wikipedia.org/wiki/Empresa
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o Empresas del sector terciario.

o Empresas del sector cuaternario.

Una clasificacion alternativa es:

< Industriales. La actividad primordial de este tipo de empresas es la
produccién de bienes mediante la transformacién de la materia o extraccion de
materias primas. Las industrias, a su vez, se clasifican en:

« Extractivas. Cuando se dedican a la explotacién de recursos naturales,
ya sea renovables o no renovables. Ejemplos de este tipo de empresas
son las pesqueras, madereras, mineras, petroleras, etc.

e Manufactureras: Son empresas que transforman la materia prima en
productos terminados, y pueden ser:

> De consumo final. Producen bienes que satisfacen de manera
directa las necesidades del consumidor. Por ejemplo: prendas de
vestir, muebles, alimentos, aparatos eléctricos, etc.
> De produccion. Estas satisfacen a las personas de uso de
consumo final. Ejemplo: maquinaria ligera, productos quimicos,
etc.”
< “Comerciales. Son intermediarias entre productor y consumidor; su funcion
primordial es la compra/venta de productos terminados. Pueden clasificarse
en:
e Mayoristas: Venden a gran escala o a grandes rasgos.

e Minoristas (detallistas): Venden al por menor.

« Comisionistas: Venden de lo que no es suyo, dan a consignacion.

° http://es.wikipedia.org/wiki/Empresa
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X/

% Servicio. Son aquellas que brindan servicio a la comunidad que a su vez

se clasifican en:

> Transporte

> Turismo

> Instituciones financieras

> Servicios publicos (energia, agua, comunicaciones)

> Servicios privados (asesoria, ventas, publicidad, contable,
administrativo).

> Educacién

> Finanzas

> Salud"®

PROYECTO

DEFINICION

“Es una planificacion que consiste en un conjunto de actividades que se
encuentran interrelacionadas y coordinadas. La razén de un proyecto es
alcanzar objetivos especificos dentro de los limites que imponen un
presupuesto, calidades establecidas previamente y un lapso de tiempo

previamente definido.

0 http://es.wikipedia.org/wiki/Empresa



18

PROYECTO DE FACTIBILIDAD

CONCEPTO

“El estudio de factibilidad es el analisis de una empresa para determinar si el
negocio que se propone sera bueno o malo, y en qué condiciones se debe

desarrollar para que sea exitoso.

OBJETIVO

e Saber si podemos producir algo.

e Conocer si la gente lo comprara.

e Saber silo podremos vender.

e Definir si tendremos ganancias o pérdidas.

e Decidir si lo hacemos o buscamos otro negocio.

e Hacer un plan de produccién y comercializacion.

e Aprovechar al maximo los recursos propios.

e Aprovechar las oportunidades de financiamiento, asesoria y mercado.

e Iniciar un negocio con el maximo de seguridad y el minimo de riesgos

posibles.”*

“El estudio de factibilidad debe orientarse hacia el examen detallado y preciso de
la alternativa que se ha considerado viable en la etapa de pre-factibilidad.
Ademas, debe afinar todos aquellos aspectos y variables que puedan mejorar el

proyecto, de acuerdo con sus objetivos, sean sociables o de rentabilidad.

11BACA; Urbina Gabriel.2001. Evaluacién de Proyectos. Mc Graw Hill. 4ta Edicion pag.7
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Una vez que el proyecto ha sido caracterizado y definido deben ser optimizados.
Por optimizacion se entiende la inclusion de todos los aspectos relacionados con
la obra fisica, el programa de desembolsos de inversion, la organizacion por
crear, puesta en marcha y operacion del proyecto. El analisis de la organizacion
por crear para la implementacion del proyecto debe considerar el tamafio de la
obra fisica, la capacidad empresarial y financiera del inversionista, el nivel técnico
y administrativo que su operacién requiere, las fuentes y los plazos para el
financiamiento. El informe de factibilidad es la culminacion de la formulacion de un

proyecto, y constituye la base de la decision respecto de su ejecucion.

PASOS PARA REALIZAR UN PROYECTO DE FACTIBILIDAD

- Estudio de Mercado

- Estudio Técnico

- Estudio Administrativo
- Estudio Financiero

- Evaluacién Econémica Financiera”*?

ESTUDIO DE MERCADO

Concepto

“El estudio de mercado se puede definir como la funcion que vincula a los
consumidores con el encargado de estudiar el mercado a través de la

informacion, la cual se utiliza para identificar y definir tanto las oportunidades

12 . . - . C
BACA,; Urbina Gabriel.2001. Evaluacion de Proyectos. Mc Graw Hill. 4ta Edicion pag. 15
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como las amenazas del entorno; para generar y evaluar las medidas de mercadeo
asi como para mejorar la comprension del proceso del mismo. Este, por su
caracter preliminar, constituye un sondeo de mercado, antes de incurrir en costos

innecesarios.

Objetivos

- Definir claramente la demanda

- Conocer la oferta actual y potencial.

- Establecer qué podemos vender.

- Saber a quién podemos venderlo.

- Conocer como podemos venderlo.

- Conocer los gustos y preferencias de nuestros clientes.
- Conocer la competencia y contrarrestar sus efectos.

- Evaluar resultados de estrategias de comercializacion.

- Conocer los precios a los que se venden los servicios.”*

“El estudio del mercado no sélo sirve para determinar la demanda, la oferta, los
precios y los medios de publicidad, sino también es la base preliminar para los

analisis técnicos, financieros y econémicos de un proyecto.

Los resultados del estudio de mercado deben dar como producto proyecciones

realizadas sobre datos confiables para:

e Asegurar que los futuros inversionistas estén dispuestos a apoyar el

proyecto, con base en la existencia de un mercado potencial que hara

13PEUMANS, Herman. Valoracion de Proyectos de Inversién. Ediciones Deusto Bilbao pag. 12
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factible la venta de la produccién de la planta planeada y obtener asi un
fluo de ingresos que les permitira recuperar la inversion y obtener
beneficios.

Poder seleccionar el proceso y las condiciones de operacion, establecer la
capacidad de la planta industrial y disefiar o adquirir los equipos mas
apropiados para cada caso.

Contar con datos necesarios para efectuar estimaciones econémicas.

Uno de los factores mas criticos en el estudio de proyecto es la determinacion de

su mercado, tanto por el hecho de que se define la cuantia de su demanda e

ingresos de operacion, como por los costos e inversiones implicitos.

Metodolégicamente, los aspectos que se deben estudiar en el Estudio de

Mercado son:

El consumidor del mercado y del proyecto, actuales y proyectados.

La tasa de demanda del mercado y del proyecto, actuales y proyectadas.
La competencia y las ofertas del mercado y del proyecto, actuales y
proyectadas.

El producto del mercado y del proyecto, actuales y proyectadas.

Comercializacién del producto del proyecto.”

El Consumidor

“El analisis del consumidor tiene por objeto caracterizar a los consumidores

actuales y potenciales, identificando sus preferencias, habitos de consumo,

14PEUMANS, Herman. Valoracion de Proyectos de Inversion. Ediciones Deusto Bilbao pag. 13-14.
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motivaciones, entre otros, de manera tal de obtener un perfil sobre el cual puede

basarse la estrategia comercial.

La Demanda:

La demanda es la cuantificacion de la necesidad real o psicolégica de una
poblacion de compradores, con poder adquisitivo suficiente para obtener un
determinado producto que satisfaga dicha necesidad. Es la cantidad de productos
que el consumidor estaria dispuesto a comprar 0 usar a un precio determinado.
Debe ser cuantificada en unidades fisicas. La demanda se tiene que estudiar de

la siguiente forma:

Distribucion y tipologia de los consumidores: En el proyecto se tiene que
sefalar las caracteristicas de los clientes que demandan y/o demandaran
(compraran) el producto (edad, sexo, cantidad, ubicacién geografica, nivel de

instruccion, status social, etc.).

Comportamiento actual: Se tiene que identificar a los demandantes del
producto, cuantas unidades de productos estdn en capacidad de adquirir y
sefalar la frecuencia de compra: anual, mensual o diaria. Indicar la posibilidad de

exportacion del producto.

Fraccion de la demanda que atenderd el proyecto: Indicar la demanda

estimada a cubrir por el proyecto y justificar el mercado a abarcar.

Factores que condicionan la demanda futura: Sefiala y explica los factores que

condicionan el consumo de los productos contemplados en el proyecto. (Ejemplo:
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precio, calidad, importaciones, politicas economicas, durabilidad, presentacion,

poder adquisitivo de la poblacién, etc.).”*®

La Oferta

‘La oferta es la cantidad de un producto que por fabricacion nacional e
importacion llega al mercado, de acuerdo con los precios vigentes. En los
proyectos de inversion se tiene que indicar con quien se va a competir, cuél es la
capacidad de produccion, a qué precio venden, en base a qué compiten
(condiciones de pago, calidad, precios, otros). La oferta se tiene que estudiar de

la siguiente forma:

Distribucion y tipologia de los oferentes: Sefiala dénde se encuentran
localizados, las principales caracteristicas de la competencia, indicando
mecanismos que se utilizan para lograr la satisfaccion del cliente, productos que
ofrecen, cantidad de productos que venden anual, mensual o diariamente,

mercado que abarcan, precios que ofertan.

Comportamiento actual: Indica los factores que influyen en el comportamiento
de la oferta, por ejemplo: si es estacional, politicas de venta de la competencia,

etc.

Importaciones: Considera los volimenes y caracteristicas de las importaciones y

su impacto en la oferta.

Factores que condicionan la oferta futura: Menciona los factores que limitan o

favorecen el aumento o disminucién de la oferta en el mercado.”*®

SPEUMANS, Herman. Valoracién de Proyectos de Inversién. Ediciones Deusto Bilbao pag. 15-16
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El Producto

“Para poder llevar a cabo el estudio del producto en un proyecto de inversion se

tienen que llevar a cabo los siguientes pasos:

Identificacidén del producto: Se realiza mediante una descripcion exacta de las
caracteristicas de los bienes y servicios, indicando nombres de los mismos y los

fines a los que se destinan.

Especificaciones técnicas: Las especificaciones que se tienen que tomar en
cuenta son las que se indican en las Normas de Calidad, que regulan las
caracteristicas y calidad del producto, ademas de especificar toda la informacion

requerida para su presentacion.

Durabilidad: Se hace referencia a la vida util del producto, es decir periodo de

vida. (Indicar si es perecedero, no perecedero).

Productos sustitutivos o similares: Estos son los productos que existen en el
mercado, que satisfacen las mismas necesidades que se consideran en el

proyecto.

Productos complementarios: Son aquellos que se deben considerar en el
proyecto, para satisfacer los requerimientos del cliente. Ejemplo: producto

elaborado cama, el producto complementario el colchon

PEUMANS, Herman. Valoracién de Proyectos de Inversién. Ediciones Deusto Bilbao pag. 17
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Precio del Producto: Se tiene que especificar los precios de los productos a

ofertar y realizar un cuadro comparativo con los precios de la competencia™’

Comercializaciéon

“Es el conjunto de actividades relacionadas con la transferencia de bienes y
servicios desde los productores hasta el consumidor final, existiendo canales de
comercializacion que utilizara la empresa, para vender el producto y los
mecanismos de promocioén a utilizar. Asi mismo deben existir politicas de
comercializacion que guiaran las negociaciones. (Ejemplo: Ventas a Créditos,

Ventas con Descuentos, Politicas de Cobranzas y servicios postventa, etc.)

Promocion

Es una herramienta o variable de la mezcla de promocion (comunicacién
comercial), consiste en incentivos de corto plazo, a los consumidores, a los
miembros del canal de distribucion o a los equipos de ventas, que buscan

incrementar la compra o la venta de un producto o servicio.

Herramientas de la promocién de ventas

e« Muestras: Entrega gratuita y limitada de un producto o servicio para su
prueba.

« Cupones: Vales certificados que pueden ser utilizados para pagar parte
del precio del producto o servicio.

« Reembolsos: oferta de devolucion de parte del dinero pagado por el

producto o servicio. Generalmente en la siguiente compra.

e PEUMANS, Herman. Valoracién de Proyectos de Inversion. Ediciones Deusto Bilbao pag. 18
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e Precio de paquete: Rebaja de precios marcada directamente en el envase
0 etiqueta.

« Premios: Bienes gratuitos o a precio reducido que se agregan al producto
o servicio base.®

o “Regalos publicitarios: Articulos utiles con la marca o logo del anunciante
gue se entregan gratuitamente a sus clientes, prospectos o publico en
general

e« Promocion en el lugar de ventas: Exposiciones y demostraciones en el
punto de venta

o Descuentos: Reduccion del precio de un producto o servicio, valido por un
tiempo

o Eventos: Ferias y Convenciones para promocionar y mostrar productos y
servicios

« Concursos de venta: concursos entre vendedores o entre miembros del
canal

e Asociacion de producto: regalar una muestra o un obsequio al cliente

que aliente la venta y compra.

Publicidad

La publicidad es la accion de transmitir un mensaje utilizando medios de
comunicacion (television, radio, internet, periddico, revistas, hojas volantes, otros)

con la intencién de influir sobre el comportamiento del consumidor. La publicidad

18 PEUMANS, Herman. Valoracién de Proyectos de Inversion. Ediciones Deusto Bilbao pag. 19-20
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forma parte de la promocion, uno de los elementos del Marketing Mix. El objetivo

es el dar a conocer el producto, para asi aumentar el nivel de ventas.”*®

ESTUDIO TECNICO Y ADMINISTRATIVO

ESTUDIO TECNICO

Concepto

“Estudio Técnico son todos aquellos recursos que se tomaran en cuenta para

poder llevar a cabo la produccioén del bien o servicio.

Consiste en disefiar la funcion de produccién Optima, que mejor utilice los

recursos disponibles para obtener el producto/servicio deseado.

Objetivos

- Verificar la disponibilidad técnica de fabricacibn del producto que se
pretende crear.
- Analizar y determinar el tamafio 6ptimo, la localizacion 6ptima, los equipos

y las instalaciones requeridas para realizar la produccion.”

Elementos del estudio técnico

- “Descripcion del producto

19 L L - . .
PEUMANS, Herman. Valoracion de Proyectos de Inversion. Ediciones Deusto Bilbao pag. 19-20

ZOSANIN, Angel Héctor. Guia Metodolégica General para la Formulacion y Evaluacién de Proyectos pag. 30
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- Descripcién del proceso de manufactura elegido

- Determinacion del tamarfio de planta y programa de produccion

- Seleccion de maquinaria y equipo

- Localizacién de la planta

- Distribucion de planta

- Disponibilidad de materiales e instalaciones

- Requerimientos de mano de obra

- Desperdicios

»21

- Estimacion del costo de inversion y produccion de la planta

Tamafo optimo:

“Es aquel que asegure la més alta rentabilidad desde el punto de vista privado o la
mayor diferencia entre beneficios o costos sociales. El tamafio de un proyecto es

la capacidad instalada y se expresa en unidades de produccién por afo.

Un factor importante en el tamafio del proyecto es la demanda. Pueden ocurrir

tres situaciones:

- Que la demanda sea mayor al tamafio minimo del proyecto.

- Que sean de igual magnitud.

leANIN, Angel Héctor. Guia Metodoldgica General para la Formulacion y Evaluacién de Proyectos pag. 31
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- Que la demanda sea menor al tamafio minimo del proyecto.

El suministro de insumos y servicios es un aspecto vital en el desarrollo del
proceso, ya que de estos depende la calidad del producto, la entrega e imagen
gue los consumidores tengan del producto. Existen ciertos procesos o técnicas de
produccion que exigen una minima escala de aplicacion de la tecnologia y

equipos, ya que por debajo de ella los costos serian demasiado altos.

Esta claro que sin financiacidén suficiente para establecer una planta de tamafio

minimo es imposible la realizacion del proyecto.

Cuando se haya hecho un estudio que determine el tamafio mas apropiado al
proyecto, es necesario asegurarse que se cuenta con la organizacion adecuada

para llevarlo a cabo.

Por lo tanto también se podra determinar la capacidad del proyecto mediante:

Capacidad disefiada.- Es la estimada en el disefio de la instalacién, la cual
puede o no ser alcanzada. En el momento de la construccién de una planta, por
ejemplo, se pacta un porcentaje minimo de la capacidad de disefio con la cual

debe quedar terminada (90 0 95%).

Capacidad Instalada.- Es aquella que indican cual sera la maxima capacidad de
producciéon que se alcanzara con los recursos disponibles. Esta capacidad se
expresa en la cantidad a producir por unidad de tiempo, es decir volumen, peso,
valor o unidades de producto elaborados por afio, mes, dias, turno, hora, etc. En

algunos casos la capacidad de una planta se expresa, no en términos de la
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cantidad de producto que se obtiene, sino en funcion del volumen de materia

prima que se procesa.

Capacidad utilizada.- es aquella que indica y explica el porcentaje de utilizacion

de la capacidad instalada, tomando en cuenta la demanda, curva de aprendizaje,

disponibilidad de materia prima, mano de obra, etc.”??

LOCALIZACION

“Localizaciéon de la planta: la localizacion tiene por objeto analizar los diferentes
lugares donde es posible ubicar el proyecto, con el fin de determinar el lugar
donde se obtenga la maxima ganancia, si es una empresa privada, o el minimo

costo unitario si se trata de un proyecto desde el punto de vista social.

Existen ciertos factores que determinan la ubicacion, los cuales son llamados

fuerzas locacionales y se clasifican en 3 categorias:

a) Por costos de transferencia a la cuenta de fletes: comprende la suma de costos

de transporte de insumos y productos.

b) Disponibilidad y costos relativos a los factores de servicios e insumos.

c) Otros factores.

La macro-localizacién.- consiste en la ubicacion de la organizacion en el pais y

en el espacio rural y urbano de alguna region.

SANIN, Angel Héctor. Guia Metodoldgica General para la Formulacion y Evaluacion de Proyectos pag. 32 - 36
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La micro-localizacion.- es la determinacion del punto preciso donde se ubicara

la empresa dentro de la region, y en ésta se hara la distribucion de las

instalaciones en el terreno elegido.”?

Los métodos de localizacidon de planta son: método cualitativo por puntos y
meétodo cuantitativo de Vogel. En estos métodos se le asigna un valor a cada una
de las caracteristicas en cada zona que se tome en cuenta para la realizacion del
proyecto, quien tenga mayor puntuacion sera el lugar elegido donde se instalara el

proyecto.

Ingenieria basica

“Concepto. Consiste en definir y especificar técnicamente los factores fijos
(edificios, equipos, etc.) y los variables (mano de obra, materias primas, etc.) que

componen el sistema. En la ingenieria basica es necesario conocer:

a) Bien o servicio: Conocer o describir las caracteristicas de los bienes o los

servicios.

b) Programa de produccion: indica los indices de rendimiento y la eficiencia de

los equipos en términos fisicos.

c) Célculo de la produccion: Se puede llevar a cabo por dos sistemas

2
3 Libro “Introduccién a la Administracion de Organizaciones”. de Rafael de Zuani Elio. Editorial Maktub. 2003 pag. 23 - 24
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e Con base en el mercado para conocer el volumen de producto final que es
necesario entregar al mercado.
e Con base en la materia prima dada, para precisar la cantidad de materia

prima necesaria para la produccion.

d) Requisitos de mano de obra e insumos.”**

e) “Especificacion de las caracteristicas de los equipos a utilizar.

f) Distribucién en planta: Definido el proceso productivo y los equipos a utilizar,
debe hacerse la distribucion de los mismos dentro del edificio, segun los

siguientes criterios:

Integracion total
Minima distancia de recorrido
Utilizacioén del espacio cubico

Seguridad y bienestar para el trabajador

D N N N N

Flexibilidad.

g) Obra civil: El tamafio y la forma de los edificios es una consecuencia de la
distribucion en planta. En la elaboracion de los planos de los edificios para
produccion industrial, administracibn y servicios complementarios, y su
distribucion en el terreno, deben tomarse en cuenta los mismos criterios

sefialados sobre economia de tiempo, movimientos y materiales.”®

24
Libro “Introduccion a la Administracion de Organizaciones”. de Rafael de Zuani Elio. Editorial Maktub. 2003 péag. 25 - 26.

2
5Libro “Introduccién a la Administracion de Organizaciones”. de Rafael de Zuani Elio. Editorial Maktub. 2003 pag. 25 - 26.
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Proceso de produccioén y seleccion del proceso

“Es necesario describir sistematicamente la secuencia de las operaciones a que
se someten los insumos en su estado inicial para llegar a obtener los productos en
su estado final. En cada tipo de proyecto los términos insumos y productos tiene

un significado especifico preciso:

a) Estado inicial:

Insumos principales: bienes, recursos naturales o personas que son objeto del

proceso de transformacion.

Insumos secundarios: bienes o recursos necesarios para realizar el proceso de

transformacion, tanto para su operacion como su mantenimiento.

b) Proceso de transformacién:

Proceso: descripcion sintética de las fases necesarias para pasar del estado

inicial al final.

Equipamiento: Equipos e instalaciones necesarias para realizar las

transformaciones.

Personal: necesario para hacer funcionar adecuadamente el proceso de

transformacion.”?®

% Libro “Introduccién a la Administracién de Organizaciones”. de Rafael de Zuani Elio. Editorial Maktub. 2003 pag. 27 — 28.
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c) “Estado final:

Productos principales: bienes, recursos o personas que han sufrido el proceso

de transformacion.

Subproductos: bienes, recursos o0 personas que han experimentado solo o

parcialmente el proceso de transformacioén o que son consecuencia no perseguida
de este proceso, pero que tiene un valor econdémico, aunque de caracter marginal,

para la justificacion de la operacion total.

Residuos: desechos de la transformacion que pueden carecer de valor

econdmico.

Los métodos para representar un proceso son:

a) Diagrama de bloques: Cada una de las actividades necesarias para la
elaboracion del bien o servicio se enmarca en un rectangulo y se une con su

actividad anterior o posterior, indicando la secuencia del flujo.

b) Diagrama de flujo: Aunque el diagrama de bloques también es un diagrama de
flujos, éste se diferencia del de flujo en que tiene una simbologia muy especifica e

internacional, donde cada figura tiene su propio significado.

c) Cursograma analitico: presenta una informacién mas detallada del proceso,
gue incluye la actividad, el tiempo empleado, la distancia recorrida, el tipo de
accion efectuada y un espacio para anotar las observaciones. Esta técnica se
puede emplear en la evaluacion de proyectos, siempre que se tenga un

conocimiento casi perfecto del proceso de produccion y del espacio disponible.
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En la industria su uso mas comun tiene lugar en la realizacion de estudios de
redistribucién de plantas, pues es posible comparar el tiempo transcurrido con la

distribucion actual y la distribucién propuesta.”’

“La seleccion del proceso de produccién contempla la existencia de tres tipos de

procesos: lineal o continuo, intermitente y mixto. Para escogerlo es necesario
analizar las etapas de produccion asi como las caracteristicas del producto.
Calificar las operaciones, la mano de obra, los insumos, las posibilidades de
expansion, las instalaciones, etc., frente al tamafio del proyecto y la localizacion

de la planta.”®

ESTUDIO ADMINISTRATIVO

“Concepto

Se refiere a como se administraran los recursos disponibles en cuanto a la
actividad ejecutiva de su administracion: organizacion; procedimientos

administrativos; aspectos legales y reglamentaciones ambientales.

Objetivo

Definir los criterios para enfrentar el andlisis de la organizacion, aspectos legales,
ambientales, fiscales, asi como las consecuencias econdmicas en los resultados

de la evaluacion.?®

7 Libro “Introduccién a la Administracién de Organizaciones”. de Rafael de Zuani Elio. Editorial Maktub. 2003 pag. 27 — 28.

*Libro “Introduccién a la Administracién de Organizaciones”. de Rafael de Zuani Elio. Editorial Maktub. 2003 pag. 29-30.
*Libro “Planeacién Y Organizacién De Empresas”, de Guillermo Gémez Ceja, Mc Graw Hill, México. 1994 pag. 10



36

“ESTRUCTURA ORGANIZATIVA
Elementos que integran el estudio administrativo:

a) Antecedentes: Breve resefia de los origenes de la empresa y un esquema
tentativo de la organizacion que se considera necesaria para el adecuado

funcionamiento administrativo del proyecto.
Se plasman los objetivos de la empresa, asi como sus principales accionistas.

b) Organizacion de la empresa: Se debe presentar un organigrama de la
institucion, donde se muestre su estructura, direccion y control de funciones para

el correcto funcionamiento de la entidad.

Los puestos creados deberan contar con los perfiles necesarios para evitar
confusiones en la asignaciéon de tareas y hacer mas eficiente dicha tarea del

individuo en el puesto.

c) Aspecto legal: Investigar todas las leyes que tengan injerencia directa o
indirecta en la diaria operacion de la empresa: ley de contrato de trabajo;

convenios colectivos; leyes sobre impuestos; etc.

d) Aspecto ecoldgico: Reglamentos en cuanto a la prevencion y control de la

contaminacion del agua, aire y en materia de impacto ambiental.”*

% Libro “Planeacién Y Organizacion De Empresas”, de Guillermo Gémez Ceja, Mc Graw Hill, México. 1994 pag. 11 -12
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e) “Marco legal: Dentro de cualquier actividad en la que se quiera participar
existen ciertas normas que se deben seguir para poder operar, las que son

obligatorias y equitativas. Entre las principales se encuentran, las siguientes:

Mercado: Legislacion sanitaria; contratos con proveedores y clientes; transporte

del producto.

Localizacion: Titulos de bienes raices; contaminacién ambiental; apoyos fiscales;

trdmites diversos.

Estudio técnico: Transferencia de tecnologia; marcas y patentes; aranceles y

permisos.

Administracion y organizacién: Contratacion de personal; prestaciones a los

trabajadores; seguridad industrial.
Aspecto financiero y contable: Impuestos; financiamiento.®
“ESTRUCTURA EMPRESARIAL

Parte fundamental en la etapa de operacion de la empresa es, la estructura
organizativa con gue esta cuente, ya que una buena organizacion permite asignar
funciones y responsabilidades a cada uno de los elementos que conforman la
misma. Esto hara posible que los recursos, especialmente el Talento Humano sea
manejado eficientemente. La estructura organizativa se representa por medio de
los organigramas a los cuales se acompafa con el manual de funciones, en ella

se establecen los niveles jerarquicos de autoridad.

%! Libro “Planeacién Y Organizacion De Empresas”, de Guillermo Gémez Ceja, Mc Graw Hill, México. 1994 pag. 11 -12



38

Niveles Jerarquicos de Autoridad

Estos se encuentran definidos de acuerdo al tipo de empresa y conforme lo que
establece la Ley de Compafiias en cuanto a la Administracion, mas las que son

propias de toda organizacién productiva, la empresa tendra los siguientes niveles:

- Nivel Legislativo Directo.- Es el maximo nivel de direccion de la empresa,
son los que dictan las politicas y reglamentos bajo los cuales operara, esta
conformado por los duefios de la empresa, los cuales tomaran el nombre
de Junta General de Accionistas, dependiendo del tipo de la empresa.

- Nivel Ejecutivo.-este nivel esta conformado por el Gerente- Administrador.

- Nivel Asesor.-Son los asesores Juridicos o asesores profesionales de
otras areas.

- Nivel de Apoyo.- Este nivel se lo conforma con todos los puestos de
trabajo que tiene relacion directa con las actividades administrativas de la
empresa.

- Nivel Operativo.- Estd conformado por todos los puestos de trabajo que
tienen relaciéon directa con la planta de produccion, especificamente en las

labores de produccion o el proceso productivo.”3?

“ORGANIGRAMAS

Los organigramas son la representacion gréfica de la estructura organica de una
empresa u organizacion que refleja, en forma esquematica, la posicion de las

areas que la integran, sus niveles jerarquicos, lineas de autoridad y de asesoria.

%2 ibro “Planeacion Y Organizacion De Empresas”, de Guillermo Gémez Ceja, Mc Graw Hill, México. 1994 péag. 13- 14
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ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL O GENERAL

Son representaciones graficas de todas las unidades administrativas de una
organizacion y sus relaciones de jerarquia o dependencia. Conviene anotar que

los organigramas generales e integrales son equivalentes

ORGANIGRAMA FUNCIONAL

Incluyen las principales funciones que tienen asignadas, ademas de las unidades
y sus interrelaciones. Este tipo de organigrama es de gran utilidad para capacitar

al personal y presentar a la organizacion en forma general.

MANUAL DE FUNCIONES

Los manuales tienen por objeto el decirle a cada empleado por escrito lo que se
espera de él, en materia de funciones, tareas, responsabilidades, autoridad,

comunicaciones, e interrelaciones dentro y fuera de la empresa.

Un manual de funciones debe contener la informacion clara sobre los siguientes

aspectos:

v" Relacién de dependencia
v" Dependencia Jerarquica
v" Naturaleza del Trabajo

v' Tareas principales

v Tareas secundarias

v' Responsabilidades
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v" Requerimiento para el puesto.*

“ESTUDIO ECONOMICO
Concepto

Pretende determinar cual es el monto de los recursos econdmicos necesarios
para la realizacion del proyecto. Cudl seréa el costo total de la planta (que abarque
las funciones de produccion, administracion y ventas), asi como otra serie de
indicadores que serviran como base para la parte final y definitiva del proyecto, es
la evaluaciébn econdémica, porque es muy importante para la toma de decisiones

sobre la vida del proyecto.
Objetivo

Demostrar la rentabilidad economica y la viabilidad financiera del proyecto y

aportar las bases para su evaluacién econémica.”*

“Elementos que lo componen:

a) ldentificar, clasificar y programar las inversiones a realizar en activos fijos
diferidos y capital de trabajo. Las inversiones se consideran como los recursos

indispensables para la instalacién de cualquier tipo de empresa. Estas constituyen

33 ibro “Planeacion Y Organizacion De Empresas”, de Guillermo Gémez Ceja, Mc Graw Hill, México. 1994 pag. 15 — 17

3*Contabilidad 1 Gonzalo Vizueta Maruri, Ediciéon 1991 péag. 55 - 56
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el capital fijo, la inversion diferida o activo diferido y el capital de trabajo de un

proyecto.

b) Conjuntar los datos del programa de produccion y venta formulados en los
estudios de mercado, ingenieria y administrativo; incluidos los volumenes de
produccion y ventas, precios alternativos de mercado, elementos con base técnica
para la determinacion de los costos de produccién asi como las inversiones a

realizar.

c) Formular presupuestos de: Ventas o ingresos; costos y gastos de produccion;

gastos de administracién y ventas, etc.

d) Formular los estados financieros de: Pérdidas y ganancias; balance general;

estado de cambios en la situacion financiera en base a efectivo.

Pasos para elaborar un estudio financiero:

a) Se deben concentrar en la hoja de célculo toda la informacién, como son los
diferentes tipos de inversiones a realizar, los gastos de constitucion, los de
operacion, tasas de impuestos, tasa del préstamo, el rendimiento que pide el

inversionista y el precio de venta del bien o servicio.

b) Se elabora un cuadro en el cual se debe obtener el valor de rescate delas
inversiones, asi como el importe de la depreciacion o amortizacién anual de cada

una de ellas.

c) Presupuesto de inversiones. Es necesario conocer y plasmar las diferentes

inversiones que se realizaran durante el periodo de vida del proyecto.
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d) Presupuesto de produccién. Se elabora un flujo de efectivo tomando como base

los datos anteriores, para obtener el flujo de operacion.

e) Flujo neto de efectivo. Se elabora un concentrado en el cual se integran por afio
el flujo neto de inversiones, el de operacidn para realizar la suma algebraica y asi

obtener los flujos de efectivo.”®

“INVERSION

Concepto

Es el proyecto por el cual un sujeto decide vincular sus recursos financieros
liquidos a cambio de la expectativa de obtener beneficios, también liquidos en un

determinado plazo de tiempo llamado vida atil de la inversion.

CLASIFICACION DE LAS INVERSIONES

ACTIVO FIJO

Esta representado por propiedades de la empresa fisicamente tangibles que han
de usarse durante mas de un afio en la produccién y/o distribucion de bienes y
servicios que representan el giro normal de operaciones de la empresa y que por

lo general no son facilmente convertibles en efectivo.

Todo activo fijo, con excepcion del terreno que no es depreciable ni agotable, se
consume durante su vida util en la produccion de bienes y servicios, por lo tanto

debe existir una cuenta de depreciacion acumulada del activo correspondiente,

*Contabilidad 1 Gonzalo Vizueta Maruri, Edicion 1991 pag. 67- 70
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para que al término de cada periodo se reconozca a la parte de ese activo que ya
ha sido depreciado y se vaya acumulando periodo a periodo durante su vida de

servicio.

Debido a que el terreno no se deprecia y los otros activos fijos si, las partidas del
activo fijo se deberan presentar separadamente en el Estado de Situacion
Financiera con su depreciacion acumulada correspondiente. Los activos fijjos mas
importantes son: Terrenos, Edificios, Maquinaria y Equipo, Instalaciones, Muebles

y Enseres de oficina, Equipo de Computacién, Vehiculos.”®

ACTIVO DIFERIDO

Los activos diferidos son conocidos también como activos intangibles. Un activo
intangible es todo aquel activo cuyo valor reside en los derechos que su posesion
confiere al propietario y que no representa una reclamacion contra algun individuo
0 negocio. No posee propiedades fisicas y se adquiere con el propdsito de usarse
durante su vida Gtil econdmica en las operaciones normales del negocio. No tiene
existencia material y su valor verdadero depende de su contribucién a las
utilidades del negocio. Siempre que el activo intangible se relacione directamente
con las operaciones normales del negocio, su amortizacion anual deberd tratarse

como un costo de produccion o como un gasto de operacion.

Los activos intangibles mas importantes son: Gastos de Instalacion y Adaptacion,

Gastos de Organizacion.®

% Libro “Contabilidad de Costos” Tomo 1, WB Lawrence, Editorial Hispano América México 1972, pag. 1 a 2

%7 Libro “Contabilidad de Costos” Tomo 1, WB Lawrence, Editorial Hispano América México 1972, pag. 3 a 4
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“CAPITAL DE TRABAJO

La inversibn en capital de trabajo corresponde al conjunto de recursos
necesarios, en forma de activos corrientes, para la operacion normal del
proyecto durante un ciclo productivo, esto es, el proceso que se inicia con el
primer desembolso para cancelarlos insumos de la operacion y finaliza cuando
los insumos transformados en productos terminados son vendidos y el monto de

la venta recaudado y disponible para cancelar la compra de nuevos insumos.

El capital de trabajo puede estar compuesto por:

- Efectivo y Bancos
- Inventario de Materia prima y materiales

- Productos en proceso.

COSTOS

Costo es el sacrificio, o esfuerzo econémico que se debe realizar para lograr un

objetivo.

El costo es fundamentalmente un concepto econémico, que influye en el resultado

de la empresa.

CLASIFICACION DE LOS COSTOS

Es necesario clasificar los costos de acuerdo a categorias o grupos como sigue:
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Clasificacion segun la funcién que cumplen

1. Costo de Produccion.- Son los que permiten obtener determinados bienes a
partir de otros, mediante el empleo de un proceso de transformacion. Por
ejemplo:

a) Costo de la materia prima y materiales que intervienen en el proceso
productivo

b) Sueldos y cargas sociales del personal de produccion.

c) Depreciaciones del equipo productivo.”

d) Costo de los Servicios Publicos que intervienen en el proceso
productivo.

e) Costo de envases y embalajes.

f) Costos de almacenamiento, depésito y expedicion.”®

2. “Costo de Comercializacion.- Es el costo que posibilita el proceso de venta
de los bienes o servicios a los clientes. Por ejemplo:

a) Sueldos y cargas sociales del personal del area comercial.
b) Comisiones sobre ventas.

c) Fletes, hasta el lugar de destino de la mercaderia.

d) Seguros por el transporte de mercaderia.

e) Promocién y Publicidad.

f) Servicios técnicos y garantias de post-ventas.

3. Costo de Administracidén.- Son aquellos costos necesarios para la gestion

del negocio. Por ejemplo:

%8 Libro “Contabilidad de Costos” Tomo 1, WB Lawrence, Editorial Hispano América México 1972, pag. 1 a 2
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a) Sueldos y cargas sociales del personal del area administrativa y general
de la empresa
b) Honorarios pagados por servicios profesionales.
c) Servicios Publicos correspondientes al area administrativa.
d) Alquiler de oficina.
e) Papeleria e insumos propios de la administracion
4. Costo de financiacion.- Es el correspondiente a la obtencion de fondos
aplicados al negocio. Por ejemplo:
a) Intereses pagados por préstamos.
b) Comisiones y otros gastos bancarios.

c) Impuestos derivados de las transacciones financieras.”*®

“Clasificacion segun su grado de variabilidad

Esta clasificacion es importante para la realizacion de estudios de planificacion y
control de operaciones. Esta vinculado con las variaciones o no de los costos,

segun los niveles de actividad.

a) Costos Fijos.- Son aquellos costos cuyo importe permanece constante,
independiente del nivel de actividad de la empresa. Se pueden identificar y
llamar como costos de "mantener la empresa abierta”, de manera tal que se
realice o no la produccion, se venda o no la mercaderia o servicio, dichos
costos igual deben ser solventados por la empresa. Por ejemplo:

e Alquileres

e Amortizaciones o depreciaciones

| ibro “Contabilidad de Costos” Tomo 1, WB Lawrence, Editorial Hispano América México 1972, pag. 3 - 4
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e Seguros

e Impuestos fijos

e Servicios Publicos (Luz, Agua, Teléfono, etc.)

e Sueldo y cargas sociales de encargados, supervisores, gerentes,
etc.”*

b) “Costos Variables.- Son aquellos costos que varian en forma proporcional,

de acuerdo al nivel de produccion o actividad de la empresa. Son los costos

por "producir" o "vender". Por ejemplo:

= Mano de obra directa (a destajo, por produccion o por tanto).
= Materias Primas directas.

= Materiales e Insumos directos.

= Impuestos especificos.

= Envases, Embalajes y etiquetas.

= Comisiones sobre ventas.

Clasificacion segun su asignacion

Costos Directos.-Son aquellos costos que se asigna directamente a una unidad

de produccion. Por lo general se asimilan a los costos variables.

Costos Indirectos.- Son aquellos que no se pueden asignar directamente a un

producto o servicio, sino que se distribuyen entre las diversas unidades

“° Libro “Contabilidad de Costos” Tomo 1, WB Lawrence, Editorial Hispano América México 1972, pag. 1 a 2
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productivas mediante algun criterio de reparto. En la mayoria de los casos los

costos indirectos son costos fijos.”*

“CONTRIBUCION MARGINAL

Concepto

Se le llama "margen de contribucion" porque muestra como "contribuyen” los
precios de los productos o servicios a cubrir los costos fijos y a generar utilidad,

que es la finalidad que persigue toda empresa.

La "contribucién marginal" o "margen de contribucion" es la diferencia entre el

Precio de Venta y el Costo Variable Unitario.

Contribucién Marginal = Precio de Venta — Costo Variable Unitario

“ESTADOS FINANCIEROS PROFORMA

Los estados pro-forma son estados financieros proyectados. Normalmente, los
datos se pronostican con un afio de anticipacion. Los estados de ingresos pro-
forma de la empresa muestran los ingresos y costos esperados para el afio
siguiente, en tanto que el Balance pro-forma muestra la posicion financiera
esperada, es decir activos, pasivos y capital contable al finalizar el periodo

pronosticado.”*?

“ILibro “Contabilidad de Costos” Tomo 1, WB Lawrence, Editorial Hispano América México 1972, pag. 5 - 7
42BACKER Jacobsen & Ramirez Padilla. CONTABILIDAD DE COSTOS UN ENFOQUE ADMINISTRATIVO PARA LA
TOMA DE DECISIONES. Edicion 2°. Editorial Mc Graw-Hill pag. 51 a 53
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“ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS
Documento Contable que presenta los resultados obtenidos en un periodo
econdmico, sean estos peérdidas o ganancias para lo cual compara los rubros de

ingresos con los egresos incurridos en un periodo.

Es uno de los Estados Financieros basicos que tiene por objeto mostrar un
resumen de los ingresos y los gastos durante un ejercicio, clasificandolos de
acuerdo con las principales operaciones del negocio, mostrando por

consiguiente las utilidades o pérdidas sufridas en las operaciones realizadas.

El Estado de Pérdidas y Ganancias llamado también Estado de Resultados nos
demuestra cual es la utilidad o pérdida obtenida durante un periodo econémico,
resultados que sirven para obtener mediante analisis, conclusiones que permitan
conocer como se desenvuelve la empresa y hacer previsiones para el futuro.

INGRESOS:

Estan conformados por el resultado de las ventas u otros ingresos.

EGRESOS:

Se forma por la sumatoria del Costo Primo, Gastos de Proceso de Produccion,
Gastos de Operacién y Gastos Financieros, como podra observarse en el cuadro

descrito a continuacién.”®

43BACKER Jacobsen & Ramirez Padilla. CONTABILIDAD DE COSTOS UN ENFOQUE ADMINISTRATIVO PARA LA
TOMA DE DECISIONES. Edicion 2°. Editorial Mc Graw-Hill pag. 57 -58
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“PUNTO DE EQUILIBRIO

Se dice que una Empresa estd en su Punto de Equilibrio cuando no genera ni

Ganancias, ni Pérdidas. Es decir cuando el Beneficio es igual a cero.

Para un determinado costo fijo de la Empresa, y conocida la Contribuciéon Marginal
de cada producto, se puede calcular las cantidades de productos o servicios y el
monto total de ventas necesario para no ganar ni perder; es decir para estar en

Equilibrio.

Para determinar el punto de equilibrio se lo puede realizar utilizando el método

matematico en funcion de la capacidad instalada y de las ventas, ademas se

puede utilizar la forma gréfica para su representacion.”**

a. PUNTO DE EQUILIBRIO EN FUNCION DE LA CAPACIDAD INSTALADA

Costo Fijo Total

PE =
Ventas Totales — Costo Variable Total

x 100

b. EN FUNCION DE LAS VENTAS

Costo Fijo Total

_ Costo Variable Total
Ventas Totales

PE =

1

4 www.itescam.edu.mx/principal/sylabus/fpdb/recursos/r24982.DOC
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“EVALUACION ECONOMICA

FLUJO DE CAJA O FLUJO DE FONDOS.

DEFINICION

El estado de flujos de efectivo es el estado financiero basico que muestra el
efectivo generado y utilizado en las actividades de operacion, inversion y
financiacion. Debe determinarse para su implementaciéon el cambio de las

diferentes partidas del Balance General que inciden en el efectivo.

OBJETIVO GENERAL

El objetivo de este estado es presentar informacion pertinente y concisa, relativa a
los recaudos y desembolsos de efectivo de un ente econémico durante un periodo
para que los usuarios de los estados financieros tengan elementos adicionales
para examinar la capacidad de la entidad para generar flujos futuros de efectivo,
para evaluar la capacidad, para cumplir con sus obligaciones, determinar el
financiamiento interno y externo, analizar los cambios presupuestados en el
efectivo, y establecer las diferencias entre la utilidad neta , los recaudos y

desembolsos.

El andlisis del estado de flujo de efectivo debe reflejar claramente el entorno
econdmico, la demanda de informacion, la generacion de recursos y la solvencia

de los agentes.*

4 http://www.gerencie.com/evaluacion-economica-de-proyectos-de-inversion.html
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“Para cumplir con el objetivo general, se debe mostrar de manera clara la

variacion que ha tenido el efectivo durante el periodo frente a las actividades de:

Operacion: Aquellas que afectan los resultados de la empresa, estan
relacionadas con la produccion y generacion de bienes y con la prestacion de

Servicios.

Los flujos de efectivo son generalmente consecuencia de las transacciones de

efectivo y otros eventos que entran en la determinacion de la utilidad neta.

Inversién: Incluye el otorgamiento y cobro de préstamos, la adquisicion y venta

de inversiones y todas las operaciones consideradas como no operacionales.

Financiacion: Determinados por la obtencidn de recursos de los propietarios y el
reembolso de rendimientos. Se consideran todos los cambios en los pasivos y

patrimonio diferentes a las partidas operacionales.

Los efectos de actividades de inversion y financiacion que cambien o modifiquen

la situacion financiera de la empresa, pero que no afecten los flujos de efectivo

durante el periodo deben revelarse en el momento.”*

“FLUJOS DE EFECTIVO DE OPERACION.

ENTRADAS:

- Recaudo de las ventas por bienes o prestacion de servicios.

- Cobro de cuentas por cobrar.

“*KETELHHN, Werner; MARIN José Nicolas, MONTIEL Eduardo Luis, 2004, Inversiones (Andlisis de Inversiones
Estratégicas), Editorial Norma pag. 19 - 20
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- Recaudo de intereses y rendimientos de inversiones.

- Otros cobros no originados con operaciones de inversion o financiacion.

SALIDAS:

- Desembolso de efectivo para adquisicibn de materias primas, insumos y
bienes para la produccién.

- Pago de las cuentas de corto plazo.

- Pago de los acreedores y empleados.

- Pago de intereses a los prestamistas.

Otros pagos no originados con operaciones de inversion o financiacion.

Para proporcionar una visiéon de conjunto de los cambios en el efectivo o sus
equivalentes, el estado de flujo de efectivo debe mostrar las variaciones en todas

las actividades del ente econémico.

El estado de flujos de efectivo se refiere a las actividades de: Operacion Inversion

Financiacion.™’

“FLUJOS DE EFECTIVO DE INVERSION.

ENTRADAS:

Recaudo por la venta de inversiones, de propiedad, planta y equipo y de otros

bienes de uso.

Cobros de préstamo de corto plazo, otorgados por la entidad.

7 http:/iwww.uaeh.edu.mx/docencia/P_Presentaciones/tlahuelilpan/administracion/proy_inv/evaluacion%z20financiera.pdf
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Otros cobros relacionados con operaciones de inversion o financiacion.

SALIDAS:

- Pagos para adquirir inversiones, de propiedad, planta y equipo y de otros
bienes de uso.
- Pagos en el otorgamiento de préstamos de corto y largo plazo.

- Otros pagos no originados con operaciones de inversién o financiacién.”*®

“DE EFECTIVO DE FINANCIACION.

ENTRADAS:

- Efectivo recibido por incrementos de aportes o recoleccion de aportes.

- Préstamos recibidos a corto y largo plazo diferentes a las transacciones
con proveedores y acreedores relacionadas con la operacion de la entidad.

- Otras entradas de efectivo no relacionadas con las actividades de

operacion e inversion.

SALIDAS:

- Pagos de dividendos o su equivalente, segun la naturaleza del ente
econoémico.

- Reembolso de aportes en efectivo.

- Re-adquisicién de aportes en efectivo.

- Pagos de obligaciones de corto y largo plazo diferentes a los originados en

actividades de operacion.

4
8KETELHHN, Werner; MARIN José Nicolas, MONTIEL Eduardo Luis, 2004, Inversiones (Analisis de Inversiones

Estratégicas), Editorial Norma p&g. 22 a 23
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- Otros pagos no relacionados con las actividades de operacion e

inversion.”®

“FORMAS DE PRESENTACION.

Existen dos formas o métodos para presentar las actividades de operacion en el

estado de flujos de efectivo:

METODO DIRECTO:

En este método las actividades se presenta como si se tratara de un estado de
resultados por el sistema de caja, las empresas que utilicen este método deben

informar los movimientos relacionados con:

Efectivo cobrado a los clientes.

- Efectivo recibido por intereses, dividendos y otros rendimientos sobre
inversiones.

- Otros cobros de operacion.

- Efectivo pagado a los empleados y proveedores.

- Efectivo pagado por intereses.

- Pagos por impuestos.

- Otros pagos de operacion.

4
gKETELHHN, Werner; MARIN José Nicolas, MONTIEL Eduardo Luis, 2004, Inversiones (Analisis de Inversiones

Estratégicas), Editorial Norma pag. 24 a 25
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METODO INDIRECTO:

Bajo este método se prepara una conciliacion entre la utilidad neta y el flujo de
efectivo neto de las actividades de operacion, la cual debe informar por separado

de todas las partidas conciliatorias.

La utilizacién de este método, lleva a la utilizacién del flujo de efectivo generado
por las operaciones normales, se determina tomando como punto de partida la
utilidad neta del periodo, valor al cual se adicionan o deducen las partidas
incluidas en el estado de resultados que no implican un cobro o un pago de

efectivo.”

“Entre las partidas mencionadas se encuentran:

» Depreciacion, amortizacion y agotamiento.

* Provisiones para proteccion de activos.

» Diferencias por fluctuaciones cambiarias.

« Utilidades o pérdidas en ventas de propiedad, planta y equipo, inversiones
u otros activos operacionales.

» Correccion monetaria del periodo de las cuentas del balance.

« Cambio en rubros operacionales, tales como: aumento o disminuciones en
cuentas por cobrar, inventarios, cuentas por pagar, pasivos estimados y

provisiones.

50 KETELHHN, Werner; MARIN José Nicolas, MONTIEL Eduardo Luis, 2004, Inversiones (Andlisis de Inversiones

Estratégicas), Editorial Norma pag. 26 a 27
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« Cuando se utilice este método la conciliacion puede hacerse respecto de la

utilidad operacional.”*

“CRITERIOS DE EVALUACION DE PROYECTOS

La evaluacion de proyectos por medio de métodos matematicos-financieros es
una herramienta de gran utilidad para la toma de decisiones por parte de los
administradores financieros, ya que un analisis que se anticipe al futuro puede
evitar posibles desviaciones y problemas en el largo plazo. Las técnicas de
evaluacion econémica son herramientas de uso general. Los mismos pueden
aplicarse a inversiones industriales, de hoteleria de servicios que a inversiones en
informéatica. El valor presente neto y la tasa interna de rendimiento se mencionan
juntos por que en realidad es el mismo método, s6lo que sus resultados se
expresan de manera distinta. Recuérdese que la tasa interna de rendimiento es el

interés que hace el valor presente igual a cero, lo cual confirma la idea anterior.

La evaluacion de proyectos, en sus distintos tipos, contempla una serie de
criterios base que permiten establecer sus conclusiones. En funcién del campo,
empresa u organizacion de que se trate, es que se emplearan una serie de
criterios u otros que guarden relacién con los objetivos estratégicos que se

persigan.

No existen criterios Unicos, por lo general los criterios surgen en funcion de la
naturaleza de cada proyecto pero existe cierto consensa en la necesidad de

analizar la pertinencia, eficacia, y sostenibilidad de los proyectos.

51KETELHHN, Werner; MARIN José Nicolas, MONTIEL Eduardo Luis, 2004, Inversiones (Analisis de Inversiones
Estratégicas), Editorial Norma pag. 28 a 29
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Los principales métodos que se utilizan son:

Valor Actual Neto (VAN), Tasa Interna de Retorno (TIR), Relacién Beneficio Costo
(RBC), Andlisis de Sensibilidad (AS), Periodo de Recuperacion de la Inversion

(PRI).”?

“CRITERIOS DEL VALOR ACTUAL NETO (VAN).

Consiste en actualizar a valor presente los flujos de caja futuros que va a generar
el proyecto, descontados a un cierto tipo de interés “la tasa de descuento”, y
compararlos con el importe inicial de la inversion. Como tasa de descuento se
utiliza normalmente el coste promedio ponderado del capital de la empresa que

hace la inversion.

El método del Valor Actual Neto es muy utilizado por dos razones, la primera
porque es de muy facil aplicacion y la segunda porque todos los ingresos y
egresos futuros se transforman a pesos de hoy y asi puede verse, facilimente, si
los ingresos son mayores que los egresos. Cuando el VAN es menor que cero
implica que hay una pérdida a una cierta tasa de interés o por el contrario si el
VAN es mayor que cero se presenta una ganancia. Cuando el VAN es igual a cero

se dice que el proyecto es indiferente.

La condicion indispensable para comparar alternativas es que siempre se tome en
la comparacion igual numero de afios, pero si el tiempo de cada uno es diferente,
se debe tomar como base el minimo comun mdultiple de los aflos de cada

alternativa.

52SAPAG, Nassir y SAPAG, Reinaldo, 1988, Fundamentos de Preparacion y Evaluacion de Proyectos, Ediciones McGraw-
Hill pdg.6 a8
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En la aceptacién o rechazo de un proyecto depende directamente de la tasa de
interés que se utilice. Por lo general el VAN disminuye a medida que aumenta la

tasa de interés, de acuerdo con la siguiente grafica.”?

VEN

“En consecuencia para el mismo proyecto puede presentarse que a una cierta
tasa de interés, el VAN puede variar significativamente, hasta el punto de llegar a

rechazarlo o aceptarlo segun sea el caso.

Al evaluar proyectos con la metodologia del VAN se recomienda que se calcule
con una tasa de interés superior a la Tasa de Interés de Oportunidad (TI1O), con el
fin de tener un margen de seguridad para cubrir ciertos riesgos, tales como

liquidez, efectos inflacionarios o desviaciones que no se tengan previstas.

Formulas que se deben aplicar para obtener el VAN.

FA = Factor de actualizacion

FA = 1/(1+)"

VA=Valor Actualizado

5 VILLAREAL, Arturo, 1988, Evaluacion Financiera de Proyectos de Inversion, Editorial Norma pag. 10 a 12
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VA = Flujo Neto x Factor de Actualizacion

VAN = Sumatoria de Flujo Neto de Caja — Inversion

VAN = £ FNC - I®

“CRITERIO DE LA TASA INTERNA DE RETORNO (TIR).

La Tasa Interna de Retorno, es aquella tasa de interés (tasa de descuento) que

hace igual a cero el valor actual de un flujo de beneficios netos.

Este método consiste en encontrar una tasa de interés en la cual se cumplen las
condiciones buscadas en el momento de iniciar o aceptar un proyecto de
inversién. Tiene como ventaja frente a otras metodologias como la del Valor
Actual Neto (VAN) o el Valor Actual Neto Incremental (VANI) porque en este se
elimina el calculo de la Tasa de Interés de oportunidad (TIO), esto le da una
caracteristica favorable en su utilizacibn por parte de los administradores

financieros.

Al utilizar este criterio lo que estamos haciendo es evaluar el proyecto en funcién
de una unica tasa de rendimiento por periodo por la cual la totalidad de los
beneficios actualizados son exactamente iguales a los desembolsos expresados

en moneda actual.

En palabras de Bierman y Smidt, la TIR “representa la tasa de interés mas alta
gue un inversionista podria pagar sin perder dinero, si todos los fondos para el

financiamiento de la inversion se tomaran prestados y el préstamo (principal e

54VILLAREAL, Arturo, 1988, Evaluacion Financiera de Proyectos de Inversién, Editorial Norma pag. 10 a 12
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interés acumulado) se pagara con las entradas en efectivo de la inversion a
medida que se fuesen produciendo”. Sin embargo, en esta definicion no se han
considerado los conceptos de costo de oportunidad, riesgo, ni evaluacion en el

contexto de la empresa en conjunto.”®

“Podemos decir entonces que: “Es conveniente realizar la inversion cuando la tasa
de interés es menor que la tasa interna de retorno, o sea, cuando el uso del
capital en inversiones alternativas “renta” menos que el capital invertido en este

proyecto”.

Sin embargo, uno de los principales inconvenientes con el que nos encontramos
al utilizar la TIR como criterio de evaluacion es que en los casos en que el flujo de
caja de un proyecto puede adoptar una estructura tal que mas de una TIR puede

servir para encontrar un VAN=0.

Formulas para obtener la Tasa Interna de Retorno (TIR).

FA= 1/(1+)"
VAN = 2FNC - |
56
TIR =Tm -+ Dt( VAN e )

“ VAN MENOR _VAN MAYOR

En este caso la regla dice que una inversion debe hacerse so6lo si los beneficios

son mayores que los costos. Lo anterior es equivalente al criterio del VAN.

5 VILLAREAL, Arturo, 1988, Evaluacion Financiera de Proyectos de Inversion, Editorial Norma pag. 18
56VILLAREAL, Arturo, 1988, Evaluacion Financiera de Proyectos de Inversion, Editorial Norma pag. 19
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Aqui lo que hacemos es calcular el valor actual tanto de los costos del proyecto

como de los beneficios y obtenemos una relacion Beneficio/Costo.

Se debe tomar en cuenta los siguientes aspectos:

- Silarelacién Beneficio Costo es mayor a uno se acepta el proyecto.
- Silarelacién Beneficio Costo es menor a uno no se acepta el proyecto.
- Si la relacion Beneficio Costo es igual a uno conviene 0 no conviene

realizar el proyecto.

Formula para obtener la Relacién Beneficio Costo.”’

Ingreso Actualizado
RBC =

Costo Actualizado

“PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION.

Es un método facil, pero utilizado por si solo puede llevar a decisiones erréneas.
Sin embargo, puede entregar informacion que es U(til en determinadas

circunstancias.

El periodo de recuperacién, mide el nimero de afios requeridos para recuperar el

capital invertido en el proyecto.

La informacion que entrega es Util en los casos en que el proyecto tenga una larga
vida 0til durante la cual los beneficios anuales son mas o menos constantes. En el
caso extremo de una anualidad constante y permanente, R = 1/r. Por otro lado, la

informacion que arroja R es particularmente Gtil para situaciones riesgosas. Es

5 VILLAREAL, Arturo, 1988, Evaluacion Financiera de Proyectos de Inversion, Editorial Norma pag. 20
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claro que si el inversor privado espera que dentro de un afio se dicte una ley que
perjudique de alguna manera el proyecto a realizar seria bueno conocer si la

inversion podra ser recuperada antes que se dicte la ley.

Férmula:>®

PRC = Afio que supera la Inversion + <

Inversion — Y, Primeros Flujos
Flujo Neto del afio que supera la Imversion

“ANALISIS DE SENSIBILIDAD.

Se llama andlisis de sensibilidad al procedimiento que ayuda a determinar cuanto
varian (que tan sensible son) los indicadores de Evaluacion, ante cambios de
algunas variables del proyecto. Una forma sencilla para efectuar un analisis de
sensibilidad es aquella que modifica una por una las variables mas relevantes,
como el precio del producto, la cantidad productiva y vendida, el costo de los
materiales directos e indirectos, el costo del capital, el monto de las inversiones,
entre otros. Esta forma de céalculo de la sensibilidad del proyecto implica elaborar

nuevos flujos de caja.

Es aconsejable realizar el analisis de sensibilidad para ver cuanto afectara a la
rentabilidad del proyecto si se verifica por ejemplo la disminucion o el incremento
en el precio de venta del bien por el proyecto, si se produce un aumento o

disminucién en los costos de produccién o una variacion en la tasa de descuento,

58 VILLAREAL, Arturo, 1988, Evaluacion Financiera de Proyectos de Inversion, Editorial Norma pag. 21.
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entre otros. En general la rentabilidad del proyecto puede cambiar por una

variacion de los ingresos y egresos o ambos.

El cambio en los ingresos puede presentarse por una modificacion en el precio de
venta del producto ofrecido por el proyecto por su lado los egresos varian si se
modifican los precios unitarios de compra de los recursos que requiere el proyecto
para el ciclo productivo. Pero si cambia el volumen de produccion (namero de
unidades producidas) entonces los ingresos y egresos varian en forma

simultanea.”™®

“El andlisis de sensibilidad esta orientada a comprobar hasta qué punto el
proyecto puede mantener su rentabilidad ante cambios en las variables, pero no
es necesario analizar todas las variables basta considerar aquellas que mas
influyen en el proyecto. Los porcentajes a aplicarse dependeran del grado de
sensibilidad a los cambios de cada variable. No es posible realizar cambios

simultaneos en mas de una variable solo se toma una variable.

Para realizar un andlisis de sensibilidad la variable a modificar, debe ser un
componente importante de la estructura de ingresos o costos del proyecto y que
exista incertidumbre en cuanto a comportamiento futuro de los valores de la
variable sensible. Una vez identificada la variable a sensibilizar, debe repetirse el
calculo de los aspectos econdmicos y financieros del proyecto desde el principio

siguiendo el procedimiento adoptado.”®

5 VILLAREAL, Arturo, 1988, Evaluacion Financiera de Proyectos de Inversion, Editorial Norma péag. 22.

60 VILLAREAL, Arturo, 1988, Evaluacion Financiera de Proyectos de Inversién, Editorial Norma pag. 23



Formulas a aplicar para realizar el Analisis de Sensibilidad.

VAN menor )
VAN menor — VAN mayor

NTIR = Tm + Dt (
Diferencias TIR = TIR Proyecto — Nueva TIR

Diferencias TIR
TIR Proyecto

Porcentaje de Variacion =

Porcentaje de Variacion

Sensibilidad = Nueva TIR x100

65
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e) MATERIALES Y METODOS

MATERIALES

Los materiales que se utilizaron para el desarrollo del presente trabajo son:

v' Computadora
v Calculadora
v" Impresora

v" Flash Memory

v" Resmas de papel bond

METODOS

Método inductivo: Para el presente proyecto se utilizd este método para
recolectar datos relacionados con el mercado potencial local y relacionar los datos
con el mercado nacional, se analizaron los competidores para establecer datos

mas generales sobre la competencia.

Método deductivo: En base a los datos reales obtenidos sobre el mercado
nacional de joyas se realiz6 un analisis sobre el mercado potencial local, en base

a datos estadisticos nacionales que sirvieron de referencia para las encuestas.

Método estadistico: Se utilizd este método para la realizaciéon de la encuesta de

investigacién de mercado a los clientes potenciales, se recolectaron datos en base
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a la realidad y al posicionamiento y conocimiento del producto que oferta la

empresa, para conocer la demanda real en el canton.

Método descriptivo: Este método me permiti6 analizar y determinar las
caracteristicas del producto en base a las necesidades del consumidor, y describir

todas las caracteristicas de la empresa.

Método Analitico: os permitié el andlisis de la oferta y la demanda potencial, el

mercado local, y evaluar la factibilidad de la implementacion de la empresa.

TECNICAS DE INVESTIGACION:

Observacion: En el proyecto se utilizd para identificar factores importantes para
la ponderacion al momento de escoger el lugar de ubicacion del local, sean estos
vias de acceso, accesibilidad al recurso humano, a los clientes, servicios basicos,

etc.

Entrevista: Durante el desarrollo de la totalidad de la investigacion se aplico la
entrevista al sefior Gerente de la Joyeria y Relojeria Jennifer, con el objeto de
tener informacion de calidad y de primer orden respecto a sus productos como
competencia indirecta Unica en el cantdén Pillaro, pues este no solo venden joyas

goldfield, sino también oro y plata.

Encuesta: Los datos se obtienen a partir de realizar un conjunto de preguntas

normalizadas dirigidas a una muestra representativa o al conjunto total dela
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poblacidon estadistica en estudio, formada a menudo por personas, empresas o
entes institucionales, con el fin de conocer estados de opinion, caracteristicas o
hechos especificos. El investigador debe seleccionar las preguntas mas
convenientes, de acuerdo con la naturaleza de la investigacion.

La encuesta disefiada para la investigacion de mercado del presente proyecto se
bas6é en preguntas que ayudaron a proporcionar al proyecto informacion
importante sobre los habitos de compra, asi como también la opinion de los
consumidores sobre la implementacion de la empresa y los productos que se

piensa vender en el mercado local para:

Determinar el patrén de compra

e Identificar cuéles son los gustos y preferencias

e |dentificar las empresas competidoras que se encuentra en el mercado y
determinar cudl es su posicion en el mercado.

e Formular estrategias de mercadeo que se adapten a las condiciones actuales
del mercado.

Se aplicd a la poblacién considerada como segmento objetivo establecida en la

muestra, a través de un cuestionario personal, la personada encargada de su

ejecucion se preocup6 en explicar a los encuestados como se debe llenar la

misma, para evitar errores y obtener datos reales.

POBLACION Y MUESTRA

Poblacién:

Para la siguiente investigacién se tomd como muestra la informacién obtenida en

el Censo de Poblacién y Vivienda del 2010 realizado por el INEC, del cual se
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extrajo especificamente la informacién de grupos quinquenales por edad y sexo
del Canton Santiago de Pillaro. A continuacion en el Cuadro N° 4 se muestra esta
informacion que para el 2010 en el rango antes descrito nos da un total de 38.357
personas. A partir de este dato en el Cuadro N° 6, se ha proyectado la poblacion

con una tasa de crecimiento anual de 0.4% segun fuentes del INEC.

POBLACION DEL CANTON SANTIAGO DE PILLARO. GRUPOS

QUINQUENALES DE EDAD

CUADRO 4
Poblacion del cantén
Santiago de Pillaro. Grupos Hombre Mujer Total
guinquenales de edad
Menor de 1 afio 324 301 625
De 1 a 4 afos 1364 1337 2701
De 5 a9 aflos 1852 1771 3623
De 10 a 14 afios 1818 1791 3609
De 15 a 19 afos 1851 1902 3753
De 20 a 24 afos 1539 1822 3361
De 25 a 29 afios 1324 1737 3061
De 30 a 34 afios 1264 1478 2742
De 35 a 39 afios 1111 1411 2522
De 40 a 44 afos 915 1127 2042
De 45 a 49 afos 835 1055 1890
De 50 a 54 afios 734 884 1618
De 55 a 59 afios 676 790 1466
De 60 a 64 afios 634 735 1369
De 65 a 69 afos 572 633 1205
De 70 a 74 afos 445 551 996
De 75 a 79 afos 350 358 708
De 80 a 84 afios 282 311 593
De 85 a 89 afos 130 186 316
De 90 a 94 afios 54 56 110
De 95 a 99 afios 14 28 42
De 100 afios y mas 3 2 5
Total 18091 20266 38357

Fuente: Censo de Poblacion y Vivienda 2010 INEC ECUADOR
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Segmentacion del mercado: Para la realizacion de la investigacion se determiné
la muestra en base a las caracteristicas de la poblacion a la cual se dirige el

producto:

El mercado se segmentd entre hombre y mujeres de las edades de 15 a 54 afios

de edad de la poblacion econdémicamente activa del canton Pillaro, Provincia de

Tungurahua.

POBLACION SEGMENTADA DEL CANTON PILLARO, PROVINCIA DE

TUNGURAHUA
CUADRO 5
Poblacion del
canton Santiago
de Pillaro. Grupos | Hombre Mujer Total
quinquenales de
edad
De 15 a 19 afios 1851 1902 3753
De 20 a 24 afios 1539 1822 3361
De 25 a 29 afios 1324 1737 3061
De 30 a 34 afios 1264 1478 2742
De 35 a 39 afios 1111 1411 2522
De 40 a 44 afios 915 1127 2042
De 45 a 49 aiios 835 1055 1890
De 50 a 54 afios 734 884 1618
Total 9573 11416 20989

Fuente: Censo de Poblacion y Vivienda 2010 INEC ECUADOR
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PROYECCION DE LA POBLACION DEL CANTON PILLARO, PROVINCIA DE

TUNGURAHUA
CUADRO 6
Poblacion Cantén Pillaro 2010
TOTAL 20.989
PROYECCION 2010 — 2012
2011 21.073
2012 21.157
2013 21.242
Tasa de crecimiento : 0,40%

Fuente: Datos del INEC (Censo 2010), indice de crecimiento actual 0.40

Elaboracion: La Autora
El procedimiento para la determinacion del tamafio de la muestra se lo realizo
mediante el uso de la formula para muestreo proporcional, que en nuestro caso

significa encuestar a personas de una ciudad que representan un universo finito.

Cuando no se conoce el porcentaje de personas, usuarios o consumidores de un
producto o servicio, a P se le da un valor maximo que es de 0,5, lo mismo que a Q
gue son los literales empleados para determinar ocurrencia 0 no ocurrencia de un

evento.

Para fines de la investigacion se establecié que el valor de D (Precision) es de
0,05 porque la poblacion representa un nimero considerable para la investigacion

por lo cual se requiere mayor precision.
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Datos:

Poblacién Proyectada 2013: 21.242

Seguridad: 96% (1.96)

N = 21.242 (tamafio dela poblacion)

Z = 1.96 (nivel de confianza)

P = 0.5 (probabilidad de éxito, o proporcion esperada)
Q = 0.5 (probabilidad de fracaso)

D = 0.05 (precision)

Para obtener el tamafio de la muestra se aplicé la siguiente formula:

. (N)(Z)*(p)(@)
d?(N —1) + (2)*(p)(q@)

3 21242(1,96)2(0.5)(0.5)
~(0.05)2(21242 — 1) + (1,96)2(0.5)(0.5)

n

| (21242)(3,8416) (0.25)
™= 0.0025(21241) + 3,8416 (0.25)

_20400,70
™= 5310 + 0,9604

n= 377,35

La muestra de investigacion es de 377 habitantes del cantén Santiago de Pillaro,

Provincia de Tungurahua.
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CUADRO 7
Parroquias Habitantes | Habitantes | Habitantes | Habitantes | Coeficiente #
2010 2011 2012 2013 Muestral Encuestas
0.40%
Matriz 7459 7489 7519 7549 0.017748 133.98
Baquerizo Moreno 131 132 132 133 0.017748 2.35
Emilio Terdn 797 800 803 807 0.017748 14.32
Marcos Espinel 1278 1283 1288 1293 0.017748 22.96
Pres. Urbina 1466 1472 1478 1484 0.017748 26.33
San Andrés 6268 6293 6318 6344 0.017748 112.58
San José de Poalo 1002 1006 1010 1014 0.017748 18.00
San Miguelito 2588 2598 2609 2619 0.017748 46.49
TOTAL 20989 21073 21157 21242 377

Fuente Cuadro N° 5

Elaboracidn: La Autora




74

f) RESULTADOS

ENCUESTA DIRIGIDA A DEMANDANTES DE LA CIUDAD DE PILLARO,

PROVINCIA DE TUNGURAHUA

(VER ANEXO N° 2)

PREGUNTA 1: DATOS GENERO

CUADRO 8

DATOS GENERO

Indicador ‘ Frecuencia Porcentaje

Masculino 98 26%

Femenino 279 74%
TOTAL 377 100%

Fuente: Encuestas
Elaboracioén: La Autora

GRAFICO 1

PREGUNTA 1: GENERO

B Masculino ™ Femenino

26%

74%
- J

INTERPRETACION:

La encuesta fue realizada a un 26% de hombres y un 74% a mujeres de una
muestra total de 377 personas econOmicamente activo del canton Pillaro y

determinar asi el porcentaje de género masculino y femenino en la poblacion.
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PREGUNTA 2: ¢Su actual ocupacion es? (por favor sefiale con una X la mas

representativa)

CUADRO 9

OCUPACION ACTUAL

Indicador Frecuencia ‘ Porcentaje

Estudiante 61 16%
Empleado 190 50%
Independiente 126 33%
TOTAL 377 100%
Fuente: Encuestas
Elaboracién: La Autora
GRAFICO 2
a ]
OCUPACION ACTUAL
H Estudiante
H Empleado
I Independiente
-

INTERPRETACION:

De la muestra encuestada: El 50% de las personas encuestadas son empleados.

El 33% ejercen independientemente. Y un 16% son estudiantes.
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PREGUNTA N° 3: ¢ Cuél es su nivel de ingreso en dolares?
CUADRO 10

NIVEL DE INGRESO EN DOLARES

Indicador \ Frecuencia Porcentaje

Actualmente no tengo ingresos 61 16%
Menos de $200 25 7%

De $201 a $ 500 45 12%

De $501 a $800 73 19%

De $801 a $1100 122 32%

Mas de $1101 51 14%

TOTAL 377 100%

Fuente: Encuestas
Elaboracién: La Autora

GRAFICO 3

NIVEL DE INGRESOS

M Actualmente no tengo
ingresos

B Menos de $200

= De $201 a $ 500

M De $501 a $800

m De $801 a $1100

M Mas de $1101

A\ J

INTERPRETACION:

El 32% de la muestra percibe ingresos entre $801 a $1100. El 16% no percibe
ingresos que corresponde a estudiantes. El 14% tiene ingresos promedios por
mas de $1101. El 19% de $501 a $800. El 12% de $201 a $500. El 7% percibe

ingresos menos de $200.
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PREGUNTA 4: ¢ Acostumbra a comprar joyas generalmente?
CUADRO 11

ACOSTUMBRA A COMPRAR JOYAS

Indicador ‘ Frecuencia Porcentaje

SI 348 92%
NO 29 8%
TOTAL 377 100%

Fuente: Encuestas

Elaboracién: La Autora

GRAFICO 4

ACOSTUMBRA A COMPRAR A JOYAS

S|
ENO

. J

INTERPRETACION:

El 92% de la muestra seleccionada confirmé acostumbran a comprar joyas en

general, mientras que el 8% restante no.
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PREGUNTA N°5: ¢ Ha comprado usted joyas de Goldfield?
CUADRO 12

HA COMPRADO JOYAS DE GOLDFIELD

Indicador ‘ Frecuencia ‘ Porcentaje

SI 327 94%
NO 21 6%
TOTAL 348 100%
Fuente: Encuestas
Elaboracion: La Autora
GRAFICO 5
4 N

HA COMPRADO JOYAS DE GOLDFIELD

6%

m Sl
mNO

G )

INTERPRETACION:

El 94% de los encuestados indicaron que si han comprado joyas de goldfield. El

6% restante de la muestra no han comprado este tipo de joyeria.
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PREGUNTA 6: ¢Con que frecuencia ha comprado joyas de Goldfield?
CUADRO 13

FRECUENCIA DE COMPRA

Indicador \ Frecuencia Porcentaje

Mensualmente 36 11%
Trimestralmente 115 35%
Semestralmente 127 39%

Anualmente 49 15%
TOTAL 327 100%

Fuente: Encuestas
Elaboracioén: La Autora

GRAFICO 6

FRECUENCIA DE COMPRA

11%

P

E Mensualmente
i Trimestralmente

B Semestralmente

B Anualmente

(& )

INTERPRETACION:

El 39% de los encuestados compran joyas de Goldfield de forma semestral. El

35% lo hace trimestralmente. El 15% en forma anual. Y el 11% en forma mensual.
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PREGUNTA 7. ¢Por favor indique donde prefiere comprar joyas de

goldfield?

CUADRO 14

PREFERENCIA DEL LUGAR DE COMPRA

Catélogo 75 23%
Joyeria 208 64%
Boutigues 16 5%
Ambulante 28 9%
TOTAL 327 100%

Fuente: Encuestas
Elaboracioén: La Autora
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INTERPRETACION:

El 64% de la muestra encuestada prefiere acudir a un lugar cdmodo como una
joyeria para adquirir una joya de goldfield. El 23% lo hace a través de catalogo. El

8% a través de comerciantes ambulantes. El 5% en boutiques.
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PREGUNTA 8: ¢De los siguientes productos cudl es el que mas adquiere?

Marque una sola opcion.

CUADRO 15

JOYA DE GOLDFIELD MAS COMPRADA

Indicador \ Frecuencia Porcentaje
Anillos 85 26%
Pulseras 62 19%
Aretes 81 25%
Cadenas 41 13%
Dijes 58 18%
TOTAL 327 100%

Fuente: Encuestas
Elaboracién: La Autora
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INTERPRETACION:

El 26% de los encuestados prefieren comprar anillos. Seguido de un 25% que
prefiere adquirir aretes. El 19% prefiere pulseras de goldfield. EI 18% dijes y

finalmente un 13% prefiere comprar cadenas.
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PREGUNTA 9: ¢Cuédl es larazon por la que usted compra joyas de Goldfield?
CUADRO 16

RAZON DE COMPRA DE JOYAS DE GOLDFIELD

Indicador \ Frecuencia Porcentaje

Calidad 78 24%
Precio Econémico 209 64%
Variedad de disefio 40 12%

TOTAL 327 100%

Fuente: Encuestas
Elaboracioén: La Autora

GRAFICO 9
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INTERPRETACION:

El 64% de las personas encuestadas compran joyas de goldfield por sus precios
econémicos y accesibles. Un 24% lo hace por su calidad. Y un 12% por su

variedad de disefios.
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PREGUNTA 10: ¢Para quién suele usted comprar joyas de Goldfield?

Marque una sola opcion.
CUADRO 17

PARA QUIEN COMPRA JOYAS DE GOLDFIELD

Indicador \ Frecuencia Porcentaje

Para mi 75 23%

Para mi espos@/novi@ 63 19%
Para un amig@ 41 13%
Para mi padre/madre 59 18%
Para mi hij@ 73 22%
Para un familiar 16 5%

TOTAL 327 100%

Fuente: Encuestas
Elaboracién: La Autora

GRAFICO 10
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INTERPRETACION:

El 23% de los demandantes compran joyas de goldfield para su uso personal. El
22% para su hijo (a). ElI 19% para su esposo (a)/novio (a). El 18% para su padre o

madre. El 13% para algiin amigo. Y el 5% para algun otro familiar.
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PREGUNTA 11: ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por un anillo de Goldfield?
CUADRO 18

CUANTO PAGARIA POR UN ANILLO

Indicador \ Frecuencia Porcentaje

$10 a $15 95 29%

$15 a $20 139 43%

$20 a $25 52 16%

$25 a $30 35 11%

Mas de $30 6 2%
TOTAL 327 98%

Fuente: Encuestas
Elaboracién: La Autora
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INTERPRETACION:

El 29% de las personas encuestadas estan dispuestas a pagar por un anillo de
$10 a $15. Un 43% de $15 a $20. El 16% pagaria de $20 a $25. Un 11% entre

$25 a $30. Solo un 2% maéas de $30.
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PREGUNTA 12: ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por una pulsera de Goldfield?

CUANTO PAGARIA POR UNA PULSERA DE GOLFIELD

CUADRO 19

$5 a $10 75 23%
$10 a $15 127 39%
$15 a $20 60 18%
$20 a $25 41 13%

Mas de $25 24 7%

TOTAL 327 100%

Fuente: Encuestas

Elaboracién: La Autora
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INTERPRETACION:

El 39% de las personas encuestadas estan dispuestas a pagar por una pulsera de

$10 a $15. Un 23% pagaria de $5 a $10. El 18% pagaria de $15 a $20. Un 13%

de $20 a $25. Solo un 7% mas de $25.
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PREGUNTA 13: ¢;Cuanto estaria dispuesto a pagar por un par de aretes de

Golfield?

CUADRO 20

CUANTO PAGARIA POR UN PAR DE ARETES DE GOLDFIELD

Indicador \ Frecuencia Porcentaje

$5 a $10 92 28%
$10 a $15 103 31%
$15 a $20 67 20%
$20 a $25 41 13%

Mas de $25 24 7%
TOTAL 327 100%

Fuente: Encuestas
Elaboracién: La Autora
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INTERPRETACION:

El 31% de las personas encuestadas estan dispuestas a pagar por un par de
aretes entre $10 y $15. Un 28% entre $5 a $10. El 20% pagaria entre $15 a $20.

Un 13% entre $20 a $25. Solo un 7% mas de $25.
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PREGUNTA 14: ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por cadenas de Golfield?

CUANTO PAGARIA POR UNA CADENA DE GOLDFIELD

CUADRO 21

$10 a $15 47 14%
$15 a $20 94 29%
$20 a $25 134 41%
$25 a $30 35 11%
Mas de $30 17 5%
TOTAL 327 95%

Fuente: Encuestas

Elaboracién: La Autora
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INTERPRETACION:

El 41% de las personas encuestadas estan dispuestas a pagar por una cadena de

$20 a $25. Un 29% de $15 a $20. El 14% pagaria de $10 a $15. Un 11% de $25 a

$30. Solo un 5% maéas de $30.
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PREGUNTA 15: ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por dijes de Golfield?

CUADRO 22

CUANTO PAGARIA POR UN DIJE DE GOLDFIELD

$5 a $10 43 13%
$10 a $15 84 26%
$15 a $20 147 45%
$20 a $25 31 9%

Mas de $25 22 7%
TOTAL 327 100%

Fuente: Encuestas
Elaboracién: La Autora
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INTERPRETACION:

El 45% de las personas encuestadas estan dispuestas a pagar por un dije de $15
a $20. Un 26% de $10 a $15. El 13% pagaria de $5 a $10. Un 9% de $20 a $25.

Solo un 7% mas de $25.
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PREGUNTA 16: ¢{Qué medios de comunicacion utiliza con mayor frecuencia,

parainformarse?

CUADRO 23

MEDIOS DE COMUNICACION UTILIZADOS

Television 43 13%
Radio 125 38%
Prensa 159 49%
TOTAL 327 100%

Fuente: Encuestas
Elaboracioén: La Autora
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INTERPRETACION:

El 49% de las personas encuestadas prefieren recibir publicidad a través de la

prensa. Un 38% por medio de radio. Y un minimo 13% por television.



PREGUNTA 17: Si su respuesta fue la televisidn, ¢qué canal sintoniza?

CUADRO 24

PREFERENCIA DE TELEVISION

Indicador ‘ Frecuencia ‘ Porcentaje

Ambavision 19 5%
Unimax RTU 24 %
TOTAL 43 12%

Fuente: Encuestas

Elaboracion: La Autora

GRAFICO 17
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INTERPRETACION:
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El 7% de las personas que prefieren recibir publicidad a través de la television,

sintonizan Unimax RTU. Un 5% por medio de Ambavision.
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PREGUNTA 18: Si su respuesta fue la radio, ¢qué emisoras escucha?

CUADRO 25

PREFERENCIA DE RADIO

Canela FM 86 26%
Radio Centro AM 39 12%
TOTAL 125 38%

Fuente: Encuestas
Elaboracién: La Autora

GRAFICO 18
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INTERPRETACION:

El 26% de las personas que prefieren recibir publicidad a través de la radio, tienen
mayor grado de sintonia a través de radio Canela FM. Un 12% por medio de

Radio Centro AM.
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PREGUNTA 19: Si su respuesta fue la Prensa, ¢qué periddicos lee?

CUADRO 26

PREFERENCIA DE PRENSA

Diario El Heraldo 61 19%
Diario La Hora 98 30%
TOTAL 159 49%

Fuente: Encuestas
Elaboracion: La Autora

GRAFICO 19
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INTERPRETACION:

El 30% de las personas que prefieren recibir publicidad a través de la prensa, lo

hacen a través del diario La Hora. Un 19% por medio de Diario El Heraldo.
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PREGUNTA 20: ¢Le gustaria que se implemente una empresa
comercializadora de joyas de Goldfield en el Cantén Pillaro, Provincia de

Tungurahua, con modelos variados y de excelente calidad y precio?

CUADRO 27

IMPLEMENTACION DE COMERCIALIZADORA DE JOYAS DE GOLDFIELD

Indicador \ Frecuencia Porcentaje

Sl 318 91%
NO 9 3%
TOTAL 327 94%

Fuente: Encuestas
Elaboracién: La Autora
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INTERPRETACION:

El 91% de las personas encuestadas indican que les gustaria que se implemente
una comercializadora de joyas de Goldfield en el canton Pillaro, Provincia de

Tungurahua. El 3% no le interesa.
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ENTREVISTA DIRIGIDA A LA COMPETENCIA EN EL CANTON PILLARO.

(VER ANEXO N° 3)

Es importante sefialar que en el canton Pillaro solo existe un comercializador de
joyas de goldfield, que ademas comercializa también joyas de oro y plata y este
constituye la competencia para nuestro proyecto. La joyeria y relojeria Jennifer es
productor y comercializador de joyas de oro y plata. Ademas es comercializador

de joyas de Goldfield desde hace 6 afios.

1. ¢Es usted comercializador de joyas de Goldfield?
El propietario de Joyeria Jennifer manifiesta que si comercializa joyas de
goldfield.

2. ¢Desde hace que tiempo es comercializador de joyas de goldfield?
Indica que comercializa joyas de goldfield hace 6 afos.
3. ¢Cudl es su nivel de ingreso mensual en délares por concepto de venta
de joyas de goldfield?
El Sr. Gerente manifiesta que el ingreso varia entre $200 y $500 mensuales.
4. ¢Con que frecuencia vende joyas de Goldfield?
Indica que la frecuencia con la que vende joyas de goldfield es mensualmente.
5. ¢Qué promedio de clientes frecuentes mensual para venta de joyas de
goldfield atiende?
Indica que el promedio de clientes que compran este tipo de joyas es menos
de 100 clientes.
6. ¢Qué cantidad promedio mensual de productos de Goldfield vende?
Manifiesta que anillos se venden al mes 15 unidades, de pulseras 5, de aretes

20, cadenas 5y dijes 10.
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7. ¢Como considera Ud. la competencia de joyas de goldfield en su
entorno?
Considera que la competencia es baja.

8. ¢Al comprar unajoya que es lo que prefieren los clientes?
Al momento de decidir manifiesta que se inclinan mas por los precios.

9. ¢Cuanto estan dispuestos a pagar los clientes por un anillo de Goldfield?
Indica que los clientes estan dispuestos a pagar entre $10 y $15.

10.¢,Cuanto estan dispuestos a pagar los clientes por una pulsera de

Golfield?

Indica que los clientes estan dispuestos a pagar entre $10 y $15.

11.¢,Cuénto estan dispuestos a pagar los clientes por un par de aretes de

Golfield?

Indica que los clientes estan dispuestos a pagar entre $10 y $15.

12.¢;Cuanto estan dispuestos a pagar los clientes por cadenas de Golfield?
Indica que los clientes estan dispuestos a pagar entre $20 y $25.

13.¢Cuanto estan dispuestos a pagar los clientes por dijes de Golfield?
Indica que los clientes estan dispuestos a pagar entre $15 y $20.

14.:Qué medios de comunicacion utiliza para publicitarse?
El Sr. Gerente manifiesta que el medio de comunicacién que utiliza para
publicitarse es la radio.

15.¢Realiza promociones por lacompra de joyas de goldfield?

Indica que no se realizan promociones en tipo de joyas.
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g. DISCUSION

ESTUDIO DE MERCADO

Al haber estudiado el mercado se ha podido obtener la suficiente informacion en
cuanto al producto, precio, plaza y promociones que los demandantes prefieren y
les gusta respecto a las joyas de goldfield; mediante esta informacion se obtendra
la demanda potencial, demanda real y la demanda efectiva; ademéas se conocera
lo que ofrece la competencia y la cantidad de servicio ofertado. Al obtener los
resultados de la demanda y la oferta se podr4 analizar si existe demanda

insatisfecha en el mercado.

DETERMINACION DE LA DEMANDA POTENCIAL

Para obtener la demanda potencial se multiplico el total de personas
econémicamente activas del canton Pillaro en el rango de edad de 15 a 54 afios
de edad, por el porcentaje obtenido de la encuesta realizada mediante pregunta
N° 4 a los demandantes que en un 92% (Cuadro N° 11) acostumbran a comprar

joyas.

N= 21.242 Poblacién econémicamente activa entre el rango de edad de 15 a 54

afos de edad en el cantén Pillaro.

Demanda Potencial = 21.242 x 92%

Demanda Potencial = 19.543 personas
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DETERMINACION DE LA DEMANDA REAL

Para obtener la demanda real se multiplico la cantidad obtenida en la demanda
potencial (19.543 personas) por el porcentaje obtenido de la encuesta a los
demandantes segun pregunta N° 5 donde el 94% (Cuadro N° 12) indicé que si han

comprado joyas de goldfield.

Demanda Real = 19.543 x 94%

Demanda Real = 18.370 personas.

DETERMINACION DE LA DEMANDA EFECTIVA

Para obtener la demanda efectiva, en primer lugar se obtuvo un promedio para
conocer el porcentaje de personas que les gustaria que se implemente una
comercializadora de joyas de goldfield en el cantén Pillaro, informacion sefialada
en la pregunta N°20, (cuadro 27) de la encuesta aplicada a los demandantes, la
cual nos arroja que un 91% de los demandantes estarian dispuestos a utilizar esta

comercializadora.

Demanda Efectiva = 18.370 x 91%

Demanda Efectiva = 16.717 personas.

Este proyecto se lo estudiara para cinco afos, entonces para proyectar la
demanda efectiva anual, se tomara del INEC la tasa de crecimiento de poblacion

anual que es del 0,40%.
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PROYECCION DEMANDA POTENCIAL, REAL Y EFECTIVA ANUAL

CUADRO 28

Proyeccion de Poblacion Econdmicamente Activa del Cantén Pillaro.
Afo PEA D. Potencial D. Real D. Efectiva
2013 21242 19543 18370 16717

2014 21327 19621 18443 16784

2015 21412 19700 18517 16851

2016 21498 19778 18591 16918

2017 21584 19858 18666 16986

2018 21670 19937 18740 17054

Elaboracion: La Autora

DETERMINACION DE LA OFERTA

La oferta se encuentra en funcién de una serie de factores como es: nUmero de

productores, localizacién, capacidad instalada y utilizada, calidad y precio.

Para la cuantificacion de la oferta hemos recabado informacion a través del
anico competidor directo de la zona como es la Joyeria y Relojeria Jennifer. Este

es el unico lugar donde se pueden adquirir joyas de goldfield.

CUADRO 29
Joyeria y Relojeria Jennifer 55 660
TOTAL 55 660

Fuente: Oferente Encuestado

Elaboracion: La Autora
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DEMANDA INSATISFECHA

Para determinar si existe demanda insatisfecha en el mercado, se hizo una
diferencia entre la oferta y la demanda.

Para proyectar la oferta anual se consider6 la tasa de crecimiento econdmica
prevista para el afio 2013 en 4,5% anual, informacion obtenida del Banco Central
del Ecuador.

660 x 4,5% = 660 + 29,7 = 689,70

CALCULO DE LA DEMANDA INSATISFECHA Y PROYECCION

CUADRO 30
0 16,717 660 16,057
1 16,784 690 16,094
2 16,851 721 16,130
3 16,018 753 16,165
4 16,086 787 16,199
5 17,054 822 16,232

Fuente: Cuadro N° 28 y 29

Elaboracion: La Autora

PLAN DE COMERCIALIZACION

Para realizar el plan de comercializacién para la nueva comercializadora de joyas
de goldfield, se tomara en consideracion los cuatro elementos del mercado que

son producto, precio, plaza y promocion.
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PRODUCTO:

Segun lo analizado en los resultados de las encuestas es muy importante contar
con disefios innovadores que vayan a la vanguardia de la moda. Para esto se
contara con un portafolio variado de joyas de goldfield como aretes, anillos,

cadenas, dijes y pulseras.

Las joyas de Goldfield a ser comercializadas tienen 5 bafios de oro de 18k y uno
de 24k, es completamente antialérgicas y no contienen niquel. Estaran fabricadas
de un material base llamado TOMBACK que es un metal de alta calidad para
garantizar una mayor adherencia a los bafios de oro y lograr una pieza de calidad,

muy parecidas con las piezas en oro macizo y a precios accesibles.

La joya de goldfield estara complementada con materiales de excelente calidad
como Cristal Swarovski, perlas cultivadas, cuarzos, y piedras semi- preciosas
(4gatas, amatistas, Opalo, aguamarina, Jaspe, Alejandrina, Citrino, Lapislazuli,
Turmalina, Morganita, Turquesa, Zircén, zafiro, Carmelita, todas con cortes

facetados y biselados de la mejor calidad y precision.

Art: 90803 - 60 cm
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Servicios Especiales: Precios a bajo costo accesibles, Programa Cliente
Distinguido (Compra de USD50, descuento 10%), Sistema de Garantia de 5 dias
con cambio de las joyas y Sistema de Apartado, la comodidad de apartar la pieza

deseada del cliente por 30 dias.

PRECIO

“Una definicidon de precio dice que es la cantidad de dinero que se cobra por un
producto o servicio, 0 suma de los valores que el consumidor intercambia por el

beneficio de tener o usar el producto o servicio”®*

Es importante establecer el precio promedio y precio comercial del producto que
vamos a comercializar, éste servira para calculos de ingresos para afos futuros,
se debe tomar en cuenta los canales de comercializacion del producto, puesto que
deseamos conocer el precio al cual se vende al primer intermediario, si en su caso
existe. De no existir ningun intermediario de por medio debemos considerar el
costo de ventas que representa para la empresa la venta al menudeo del producto

0 en su caso del servicio.

La determinacion del precio toma en cuenta aspectos muy importantes como la
percepcion del valor estimado por los consumidores, si se cobra mas por las joyas
que tienen caracteristicas similares a las de los competidores se presenta el
riesgo de que se pierdan ventas, y si se cobra por debajo del precio de productos
iguales al que comercializaremos se perdera la oportunidad de obtener beneficios

incluso si se vende mas que los competidores.

%1 Philip kotler “ Mercadotecnia ” 2009
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Para establecer el precio podemos utilizar la informacion de fuentes primarias en
la cual de los encuestados consultados un 43% indicé que estarian dispuestos a
pagar por un anillo de $15 a $20 ddlares, el 39% pagaria por una pulsera de $10 a
$15, el 31% pagaria por un par de aretes de $10 a $15 (Cuadros 18, 19 y 20).
Mientras que un 41% pagaria por una cadena entre $20 y $25 dolares. Finalmente

un 45% pagaria por un dije de $15 a $20 ddlares. (Cuadros N° 21y 22)

Para el caso del presente proyecto el precio promedio sera determinado en base a

la estructura de costos e inversion en que se incurrira para este proyecto.

PLAZA Y DISTRIBUCION

“Canal de distribucion es el circuito a través del cual los fabricantes (productores)
ponen a disposicion de los consumidores (usuarios finales) los productos para que

los adquieran.

Los intermediarios son los que realizan las funciones de distribucion, son
empresas de distribucion situadas entre el productor y el usuario final; en la
mayoria de los casos son organizaciones independientes del fabricante. Segun los
tipos de canales de distribucibn que son "Directos" e "Indirectos enfatizan los
canales cortos y largos mismos que traen beneficios diferentes, puesto que es
parte de la logistica buscar beneficio en ambas partes, es decir, dependiendo del

tipo de canal.”®

82 http://es.wikipedia.org/wiki/Canal_de_distribuci%C3%B3n
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La comercializacidn de nuestras joyas de goldfield la haremos a través de un
canal indirecto corto, pues obtendré los productos directamente del fabricante

para hacerlos llegar al demandante o consumidor final.

GRAFICO 21
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PROMOCION Y PUBLICIDAD

La comercializadora de joyas de goldfield tendra por nombre “Venus Joyas
Goldfield”, nombre establecido en honor a la diosa mitolégica que representa la
belleza. Con este nombre se trata de enviar un mensaje a la mente de los
consumidores, de modo se cree en ellos una imagen de belleza para si mismos
como para los productos a comercializarse.

GRAFICO 22
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Por apertura del local se ofreceran articulos promocionales a los clientes, tales

como llaveros y esferograficos para los clientes compradores. El cuadro N° 31

detalla cantidad y costo de estos articulos.

CUADRO 31
Cantidad Detalle V. Unitario V. Total
100 Llaveros $ 0,45 $ 45,00
100 Esferograficos $0,25 $ 25,00
TOTAL $ 70,00

Fuente: Investigacion directa

Elaboracion: La Autora

Los medios de comunicacion que se utilizaran para dar a conocer los servicios

gue brindara la comercializadora de joyas de Goldfield “Venus Joyas de Goldfield”

seran prensa y radio.

Radio: Mediante cufas radiales las mismas que saldran 2 veces al dia los dias

miércoles, viernes, sabados y domingo, por un tiempo de tres meses en la

emisora Radio Canela FM, debido a que esta emisora cuenta con una gran

aceptacion en la ciudad pues en la encuesta aplicada a los oferentes, un 26%

mostraron preferencia por esta emisora.

CUADRO 32
Descripcién Cant. Mensual Precio Total Total Anual
Mensual
Cufia Radial 32 3,50 112,00 336,00

Fuente: Radio Canela FM
Elaboracion: La Autora



Prensa: También se hara uso de la prensa como parte de

publicidad para lo cual se invertira:
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la estrategia de

CUADRO 33
Descrincion Anuncio En Cantidad Precio Total Total
P Prensa Mensual Mensual Anual
Sabados y 2 8 9,00 72,00 216,00
Domingos
TOTAL 72,00 216,00

Fuente: Periddico La Hora
Elaboracién: La Autora

COSTO TOTAL DEL PLAN DE COMECIALIZACION

CUADRO 34

Articulos Promocionales $ 70,00

Cufia Radial $ 336,00

Anuncio en Prensa $ 216,00

COSTO TOTAL ANUAL
Fuente: Cuadro N° 31, 32 Y 33
Elaboracién: La Autora

$ 622,00
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ESTUDIO TECNICO

El estudio técnico de este proyecto comprenderd del estudio de los siguientes

aspectos:

1. Tamaiio del proyecto.
2. Localizacion del proyecto.
3. Ingenieria del Proyecto

4. Distribucién de la planta.

TAMANO DEL PROYECTO

Con el tamafio del proyecto nos estamos refiriendo a la capacidad de produccion
instalada que se tendra, ya sea diaria, semanal, por mes o por afio. Depende del

equipo que se posea, asi sera nuestra capacidad de produccion o servicio.

El tamafio de este proyecto se lo medir4 de acuerdo a la capacidad instalada y

utilizada.

Capacidad Instalada

Existen diferentes factores determinantes para establecer el tamafio 6ptimo y para
nuestro caso especifico vamos a referirnos al estudio de mercado que nos

proporciono informacién proveniente de fuentes secundarias y primarias.
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Un factor relevante para dicha determinacion es la estructura de la empresa y del
personal con el que contamos para brindar el servicio de venta de joyas de
goldfield de manera personalizada y eficiente, de modo que nuestro cliente se

sienta en la confianza y seguridad de adquirir el producto.

Esta empresa contard con un vendedor para atender los requerimientos de los
clientes. Este vendedor cumplirhd el proceso de venta efectiva en un tiempo
maximo de 20 minutos, tiempo en el cual se mostrara al cliente los modelos de
joyas de goldfield que el cliente esté interesado, se informard de las
caracteristicas del producto mientras el cliente examina la joya, se motivara al
cliente para hacer la compra indicando las opciones de pago (efectivo o sistema

de apartado o reserva), se cierra la venta y entrega de producto y recibo o factura.

La comercializadora tendra un horario de atencion de lunes a viernes de 8h00 a
13h00 y de 15h00 a 18h00 y sabados de 10h00 a 13h00, esto quiere decir que la
empresa trabajara 8 horas al dia de lunes a viernes y 3 horas los sadbados, lo que
nos resulta en 313 dias al afio, de los cuales se descontara solo tres dias de
feriados (1 de enero, viernes santo, 25 de diciembre), que no se laborara, por lo

tanto se trabajara en total 310 dias.

Por consiguiente su capacidad instalada seria:

CUADRO 35
Total de
Venta de Joya de Goldfield x Clientes
c/20 min Atendidos en
60 minutos
1 3

Elaboracion: La Autora
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Desconocemos cual va a ser el horario de compra de los clientes. Asi que
tomamos en cuenta intervalos de dos horas en cuatro periodos diarios, dentro de
las ocho horas de funcionamiento con el que cuenta nuestro local.

Por cada periodo de dos horas tenemos la capacidad de atender a 3 usuarios sin
ningun tipo de inconveniente y de manera Optima. Diariamente llegamos a atender
a 12 clientes durante los cuatro periodos diarios de lunes a viernes. Los sabados a

6 clientes.

4 Periodos (4 x 3)= 12 clientes diarios.
1 Dia Lun-Vie = 12 clientes diarios x 258 dias laborables = 3096
1 Dia Sab = 6 clientes diarios x 52 sabados laborables= 312

1 Ano = 3.408 clientes.

Estos resultados nos indican que, si la empresa trabajara con el 100% de su
capacidad instalada podria atender hasta 3.408 clientes al afio, lo que demuestra

que la comercializadora podria cubrir el 21,2% de la demanda insatisfecha.

CUADRO 36

0 16057 3408 21.2%
1 16094 3408 21.2%
2 16130 3408 21.1%
3 16165 3408 21.1%
4 16199 3408 21.0%
5 16232 3408 21.0%

Elaboracién: La Autora
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Capacidad Utilizada

La comercializadora de joyas de goldfield “Venus Joyas de Goldfield” utilizara el
primer afio el 60% de su capacidad instalada e ira incrementando un 5% de su
capacidad cada afio, cabe sefalar que no se llegara a utilizar el 100% de su
capacidad instalada, debido a que el personal podria atrasarse, faltar o renunciar,
o también podrian fallar la entrega de los productos por parte del proveedor, etc.

Por consiguiente ninguna empresa podra trabajar al 100% de su capacidad

instalada.
CUADRO 37
1 3.408 60% 2.045
2 3.408 65% 2.215
3 3.408 70% 2.386
4 3.408 75% 2.556
5 3.408 80% 2.726

Elaboracién: La Autora

LOCALIZACION DE LA EMPRESA

La decisién de localizacién de un proyecto es una decision de largo plazo con
repercusiones economicas importantes que deben considerarse con la mayor
exactitud posible. En cuanto a la localizacion, esta nueva empresa estara ubicada

de forma macro y micro de la siguiente manera:

MACRO-LOCALIZACION
La comercializadora de joyas de goldfield “Venus Joyas de Goldfield” estara

ubicada en la provincia de Tungurahua, en el canton Pillaro.
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PROVINCIA: TUNGURAHUA
CANTON: Pillaro

CIUDAD: Pillaro

GRAFICO 23
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MICRO-LOCALIZACION

“El método a aplicar para la localizacion definitiva del proyecto es el método
cualitativo por puntos el mismo que consiste en definir los principales factores
determinantes de una localizacién, para asignar valores ponderados de peso

relativo, de acuerdo con la importancia que se le atribuya. La suma de las 2
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calificaciones ponderadas permitird seleccionar la localizacion que acumule el

mayor puntaje.”®®

Para determinar una efectiva micro-localizaciéon de un proyecto de factibilidad se

analizan varias alternativas de ubicacion en donde se estudian aspectos como:

» Disponibilidad de la mano de obra: La mano de obra, en este caso personal
especializado se la puede obtener mediante anuncios publicitarios de
mayor circulaciéon de la ciudad.

» Materiales: Existen proveedores que abastecen los materiales necesarios
directamente en el local.

» Disponibilidad de local de arriendo: Existe disponibilidad de locales para la
empresa.

» Disponibilidad de servicios basicos (agua, energia, teléfono, internet): estos
se encuentran instalados en el local de arriendo.

» Accesibilidad de vias de comunicacion: vias en perfecto estado, con
acceso a la empresa.

» Medios de transporte: existen los suficientes medios de trasporte que
pueden acercar al cliente a la empresa.

» Disponibilidad para desprenderse de los desechos: Para el
desprendimiento de los desechos se tiene a disposicion el recolector de
basura manejado por el Gobierno Autonomo Municipal de Santiago de

Pillaro.

%3 SAPAG Y SAPAG; McGRAW 2000, p. 196
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MATRIZ DE MICRO-LOCALIZACION

Para el presente proyecto se determiné el lugar mas conveniente mediante la
matriz de micro- localizacion donde se realizO un analisis comparativo de
localizacion con el fin de seleccionar aquella alternativa que presentd una

apropiada ubicacién para que se pueda desarrollar la empresa con éxito.

Para determinar el sitio definitivo donde se llevara a cabo el proyecto se evaluaron

5 alternativas como:

1. Vias de acceso o comunicacion
2. Medios de Transporte

3. Infraestructura Fisica.

4. Cercania al cliente.

5. Servicios Basicos.

SELECCION DE LA ALTERNATIVA OPTIMA

Para realizar la seleccién 6ptima se asigno una calificacion entre 1 — 10, siendo 1
menos importante y 10 mas importante. Posteriormente se multiplico el peso por
la calificacién, de esta manera se pudo escoger el sitio con mayor puntuacion.

A continuacion la tabla indica la clasificacion y ponderacion en base a los criterios

de seleccidon que se asignaron a las opciones de ubicacion del proyecto.
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CUADRO 38

MATRIZ DE MICRO-LOCALIZACION DEL PROYECTO

Rocafuert
e entre Pasaje los
Montalvo Shyris 'y

Atahualpa
y Héroes

y Flores Carlos
del 41 (Mercado Villalva
San Juan)
C CcP C CcP C CcP

Vias de Acceso o 025 6| 150 |9| 225 |8| 200
Comunicacion
Medios de Transporte 0,10 7| 070 | 8| 080 |6| 0,60
Infraestructura Fisica 0,20 7 1,40 9 1,80 7 1,40
Cercania al Cliente 0,25 6 1,50 8 2,00 6 1,50
Servicios Basicos 0,20 9 1,80 9 1,80 9 1,80

Fuente: Investigacion de Campo
Elaboracién: La Autora

Se pudo concluir que con la evaluacion de los diferentes criterios para elegir la
mejor alternativa de ubicacién, se determin6 que la comercializadora de joyas de
goldfield “Venus Joyas de Goldfield” estara ubicada en el Mercado San Juan,
en las calles Rocafuerte entre Montalvo y Flores, en la ciudad de Pillaro, provincia
de Tungurahua. Este sector es un lugar muy comercial, donde existen excelentes
vias de acceso o0 comunicacion y medios de transporte, buena infraestructura, los

servicios basicos necesarios y es de facil acceso para los clientes.
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GRAFICO 24

MAPA DE MICROLOCALIZACION
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INGENIERIA DEL PROYECTO

La ingenieria del proyecto se enfoca en aspectos de compras, construccion,
montaje y puesta en marcha de los activos fijos y diferidos los mismos que

permitan la operaciéon de la comercializadora de llantas.

DIAGRAMA DE FLUJOS Y PROCESOS

Consiste en que cada operacién unitaria realizada sobre el servicio se encierra en
un una simbologia internacionalmente aceptada para representar las operaciones
efectuadas, cada rectangulo o bloque se coloca en forma continua y se une con el

anterior y el posterior por medio de flechas que indican tanto la secuencia de

operaciones como la direccion del flujo.

Para la construccion del diagrama de flujo del Autoservicio se utilizan simbolos

internacionales, entre los cuales tenemos los siguientes:
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FLUJOGRAMA DEL PROCESO DE VENTA DE JOYAS DE
GOLDFIELD

SIMBOLOGIA ACTIVIDAD TIEMPO

( 7—* Cliente ingresa al local

> Cliente observa si alguna joya le 3 min
interesa
Cliente solicita informacién sobre 10 min
joya: caracteristicas y precios
\ 4

1 min

\ 4

\ 4

\ 4

Cliente decide hacer la compra. 1 min

\ 4

\ 4

Vendedor prepara la joya para

5 1min

entrega

\ 4

Vendedor entrega joya y factura a |— 3 min

cliente
Registro de la venta. —>  1min

TOTAL DE TIEMPO ESTIMADO 20 minutos
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DISTRIBUCION DE LA PLANTA

La comercializadora joyas de goldfield “Venus Joyas Goldfield” contara con una
seccion de exhibicion, una oficina administrativa para Gerencia y Secretaria y un

bafio general.

GRAFICO 25

DISTRIBUCION DEL LOCAL
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Elaboracion: La Autora
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EQUIPOS E IMPLEMENTOS A UTILIZARSE

Dentro del desarrollo del proyecto consideramos los siguientes equipos para

instalar el proyecto:

HERRAMIENTAS

Sera necesario adquirir herramientas basicas de joyeria que serviran para corregir
alguna falla pequefia que pudiera tener la joya de goldfield entregada por el
proveedor. Se aceptaran como fallas minimas aquellas donde se haya
desprendido de la pieza alguna perla o detalle y que no necesite ser devuelta al

proveedor para cambio, si nosotros mismos podemos dejarla intacta.

CUADRO 39

HERRAMIENTAS

S . Costo Costo

Descripcién Cantidad Unitario Total
Alicates de Punta Fina 1 12,00 12,00
Alicates de Punta Redonda 1 13,50 13,50
Alicates Universal 1 11,25 11,25
Pinzas para desmontar piedras 1 22,00 22,00
Lupa Triplex 10X cromada con LED 1 33,00 33,00
TOTAL 91,75

Fuente: Ferremarket

Elaboracién: La Autora
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CARACTERISTICAS TECNICAS DE LAS HERRAMIENTAS

ALICATES DE PUNTA FINA

Modelo: 951B84053
Marca: STANLEY

Alicate Pro de Punta Larga con Superficie pela Cable. 6" (152 mm).

ALICATES DE PUNTA REDONDA

Cdbdigo HT: 12053

Empufiadura de seguridad de doble inyeccion segun EN 60900.
Herramienta en acero templado y en bafo de aceite.

Corte, afilados, de precision y templado a induccion.

Para cables de diametro grande y pequefio.

Para uso continuo con las maximas prestaciones.
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ALICATES UNIVERSAL

s

Cddigo HT: 12061

Una Unica herramienta para cuatro funciones:
- Cortacables

- Tenaza

- Llave

- Cortatubo

Con empufiadura ergonémica para optimo cierre.

PINZAS PARA DESMONTAR PIEDRAS

Pinza TOPMAN
Sin dientes
Mango reforzado

110mm

PNZ 011



LUPA TRIPLEX 10X CROMADA CON LED

LED LOUPE G
TRIPLET 10X-21MW

Aumento 10x
Lentes acromaticas
Distancia focal 28 mm

Peso: 47 gramos

Agujero en la lupa para banda para el cuello (opcional)

Construccion de metal cromado

ADECUACIONES E INSTALACIONES

120

Esta empresa ademas debera invertir en adecuaciones del local, muebles de

oficina, equipos de computacién y oficina.

CUADRO 40

Adecuaciones e Instalaciones

Descripcién Costo
Instalacién de Lamparas y Muebles 225,00
Pintura decorativa 450,00
TOTAL 675,00

Fuente: Arg. Javier Reyes
Elaboracion: La Autora
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CUADRO 41
Descripcién Costo
Escritorio y silla — Modelo Secretaria 125,00
Vitrinas 830,00
TOTAL 955,00
Fuente: Office System Muebles de Oficina Ambato
Elaboracion: La Autora
EQUIPOS DE COMPUTACION
CUADRO 42
L Costo
Cant. Descripcion Costo U. Total
Computadora Intel Core 13
con impresora HP- 3220
1 Procesador (3M Cache, 3.30 7256 725,60
GH2)

TOTAL | 725,60

Fuente: Compucenter
Elaboracién: La Autora

EQUIPOS DE OFICINA

CUADRO 43
Cant. Descripcién Costo
Teléfono inaldmbrico Panasonic
KX-TG4021: libre de
interferencia, detector de
Ilamadas, manos libres y
1 expandible a 6 auriculares. 127,00
1 Calculadora Casio 25,00
TOTAL 152,00

Fuente: Almacenes Marcimex Ambato



COSTO TOTAL DEL ESTUDIO TECNICO

CUADRO 44
Descripcién Costo
Herramientas 91,75
Adecuaciones e Instalaciones 675,00
Muebles de Oficina 955,00
Equipos de Computacion 725,60
Equipos de Oficina 152,00
TOTAL 2.599,35

Fuente: Cuadros 39, 40, 41, 42y 43
Elaboracion: La Autora

122
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ESTUDIO ADMINISTRATIVO

Para el presente proyecto se ha determinado contar con un Gerente, una

secretaria-contadora y un vendedor.

NOMINA MENSUAL DE SALARIOS

CUADRO 45
. . . Aporte )

Salario | Décimo | Décimo Patronal | Liquidoa| Total a

Cargo Basico Tercer | Cuarto |Vacaciones| |Ess Pagar Pagar

Unificado | Sueldo | Sueldo Mensual Anual

12,15%
Gerente 400,00 33,33 26,5 16,67 48,60 | 525,10| 6.301,20
Secretana- | 31800| 2650| 26,5 1325| 38,64| 422,89 5.074,64
Contadora

Vendedor 318,00 26,50 26,5 13,25 38,64 422,89| 5.074,64
TOTAL 1.036,00 86,33| 79,50 43,17 125,87| 1.370,87|16.450,49

Fuente: Ministerio de Relaciones Laborales
Elaboracién: La Autora

El asesor juridico no estara incluido en ndmina porque el mismo no trabajara
directamente en la empresa y sus servicios seran eventuales.

Los empleados de esta nueva empresa trabajaran de 08h00 a 13h00 y de 15h00 a
18h00 y tendran una hora de receso para el almuerzo. Sdbados de 10h00 a

13h00.

En los salarios estaran reconocidos los dias sabados y domingos y la hora extra

gue trabajaran demas en su jornada.

Para el segundo afio se tomara en cuenta en la némina, el pago de los fondos de

reserva.



COSTO TOTAL DEL ESTUDIO ADMINISTRATIVO

CUADRO 46

Descripcién

Costo

Salarios Personal Anual

16.450,49

TOTAL

16.450,49

Fuente: Cuadros N° 45
Elaboracién: La Autora
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ESTUDIO ORGANIZACIONAL

Dentro del estudio organizacional se redactd la minuta de constitucién de la
empresa siguiendo un marco legal, minuta que sera aprobada por las autoridades
competentes de la ciudad de Pillaro, de acuerdo a las leyes ecuatorianas

vigentes.

MINUTA DE CONSTITUCION DE LA COMPANIA

“VENUS JOYAS GOLDFIELD”

SENOR NOTARIO:

En el protocolo de escrituras publicas a su cargo, sirvase insertar una de
constitucion de compafiia de responsabilidad limitada, al tenor de las clausulas
siguientes:

PRIMERA.- COMPARECIENTES Y DECLARACION DE VOLUNTAD. -
Intervienen en la celebracion de este contrato, los sefiores: PAULINA DEL
CARMEN ALVAREZ CARRILLO, ANGEL EFRAIN ALCOCER GUZMAN y DALILA
ERNESTINA CARRILLO LASCANO; los comparecientes manifiestan ser
ecuatorianos, mayores de edad, casados los dos primeros y soltero el dltimo,
domiciliados en esta ciudad; y, declaran su voluntad de constituir, como en efecto
constituyen, la compafia de responsabilidad limitada “VENUS JOYAS
GOLDFIELD CIA. LTDA.” la misma que se regira por las leyes ecuatorianas; de
manera especial, por la Ley de Compafias, sus reglamentos y los siguientes

estatutos.
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SEGUNDA.- ESTATUTOS DE VENUS JOYAS GOLDFIELD CIA. LTDA.

CAPITULO PRIMERO
DENOMINACION. NACIONALIDAD, DOMICILIO, FINALIDADES Y PLAZO DE

DURACION

ARTICULO UNO.- Constituyese en la ciudad de Pillaro, con domicilio en el mismo
lugar, provincia de Tungurahua, Republica del Ecuador, de nacionalidad
ecuatoriana, la compafiia de responsabilidad limitada “VENUS JOYAS

GOLDFIELD CIA. LTDA”.

ARTICULO DOS.- La compaiiia tiene por objeto y finalidad la comercializacion
de joyas de goldfield, ademéas podra establecer sucursales o agencias en los
términos de la ley; y tiene facultades para abrir dentro o fuera del pais, agencias o
sucursales, podra asi mismo, adquirir todo tipo de bienes muebles o inmuebles
encaminados a cumplir en mejor forma su objeto social, finalmente podra realizar
todo acto o contrato permitido por las leyes vigentes respectivas, relacionados con

el objeto principal de la compania.

ARTICULO TRES.- La compafiia podra solicitar préstamos internos o externos

para el mejor cumplimiento de su finalidad.

ARTICULO CUATRO.- El plazo de duracién del contrato social de la compaifiia es
de diez afios, a contarse de la fecha de Inscripcion en el Registro Mercantil del
domicilio principal de la compafiia; puede prorrogarse por resolucion de la junta
general de socios, la que sera convocada expresamente para deliberar sobre el

particular. La compafiia podra disolverse antes, si asi lo resolviere la Junta
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General de Socios en la forma prevista en estos estatutos y en la Ley de

Compaiiias.

CAPITULO SEGUNDO

DEL CAPITAL SOCIAL, DE LAS PARTICIPACIONES Y DE LA RESERVA

LEGAL

ARTICULO CINCO.- El capital social de la compafiia es de mil quinientos dolares,
dividido en mil quinientas participaciones de un ddlar cada una, que estaran
representadas por el certificado de aportacion correspondiente de conformidad
con la ley y estos estatutos, certificado que serd firmado por el Presidente y
Gerente de la compafiia. El capital estd integramente suscrito y pagado en la

forma y proporcion que se especifica en las declaraciones.

ARTICULO SEIS.- La compaifiia puede aumentar el capital social, por resolucion
de la Junta general de socios, con el consentimiento de las dos terceras partes del
capital social, en la forma prevista en la Ley y, en tal caso los socios tendran
derecho preferente para suscribir el aumento en proporcion a sus aportes

sociales, salvo resolucién en contrario de la Junta General de Socios.

ARTICULO SIETE.- El aumento de capital se lo hara estableciendo nuevas
participaciones y su pago se lo efectuara: en numerario, en especie, por
compensacion de créditos, por capitalizacion de reservas y/o proveniente de la

revalorizacion pertinente y por los demas medios previstos en la ley.

ARTICULO OCHO.- La compafia entregara a cada socio el certificado de

aportaciones que le corresponde; dicho certificado de aportacion se extendera en
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libre tines acompafados de talonarios y en los mismos se hard constar la
denominacion de la compafiia, el capital suscrito y el capital pagado, numero y
valor del certificado, nombres y apellidos del socio propietario, domicilio de la
compainiia, fecha de la escritura de constitucion, notaria en la que se otorgo, fecha
y numero de inscripcion en el Registro Mercantil, fecha y lugar de expedicion, la
constancia de no ser negociable, la firma y rubrica del presidente y gerente de la
companfia. Los certificados seran registrados e inscritos en el libro de socios y

participaciones; y para constancia de su recepcion se suscribiran los talonarios.

ARTICULO NUEVE.- Todas las participaciones son de Igual calidad, los socios

fundadores no se reservan beneficio especial alguno.

ARTICULO DIEZ.- Las participaciones de esta compaifiia podran transferirse por
acto entre vivos, requiriéndose para ello: el consentimiento unanime del capital
social, que la sesion se celebre por escritura publica y que se observe las
pertinentes disposiciones de la ley. Los socios tienen derecho preferente para
adquirir estas participaciones a prorrata de las suyas, salvo resolucién en contrario
de la Junta General de Socios. En caso de sesién de participaciones, se anulara
el certificado original y se extenderd uno nuevo. La compafia formara
forzosamente un fondo de reserva por lo menos igual al veinte por ciento del
capital social, segregando anualmente el cinco por ciento de las utilidades liquidas

y realizadas.

ARTICULO ONCE.- En las Juntas generales para efectos de votacién cada

participacion dara al socio el derecho a un voto.



129

CAPITULO TERCERO

DE LOS SOCIOS. DE SUS DEBERES, ATRIBUCIONES

Y RESPONSABILIDADES

ARTICULO DOCE.- Son obligaciones de los socios:

Las que sefiala la Ley de Compaifiias:

Cumplir con las funciones, actividades y deberes que le asignen la Junta General

de Socios, el Presidente y el Gerente;

Cumplir con las aportaciones suplementarias en proporcion a las participaciones
que tuviere en la compafia cuando y en la forma que decida la Junta General de

Socios; vy,

Las demas que sefalen estos estatutos.

ARTICULO TRECE.- Los socios de la compaifiia tienen los siguientes derechos y

atribuciones:

Intervenir con voz y voto en las sesiones de Junta General de Socios,
personalmente o mediante mandato a otro socio o extrafio, con poder notarial o
carta poder. Se requiere de carta poder para cada sesion y, el poder a un extrafio
sera necesariamente notarial. Por cada participacién el socio tendra derecho a un

Voto;

Elegir y ser elegido para los 6rganos de administracion;
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A percibir las utilidades y beneficios a prorrata de las participaciones, 1o mismo

respecto del acervo social de producirse la liquidacion de la compaiia:

Los demas previstos en la ley y en estos estatutos.

ARTICULO CATORCE.- La responsabilidad de los socios de la compaiiia, por las
obligaciones sociales, se limita Unicamente al monto de sus aportaciones

Individuales a la compafiia, salvo las excepciones de ley.

CAPITULO CUARTO
DEL GOBIERNO Y ADMINISTRACION

ARTICULO QUINCE.- El gobierno y la administracion de la compafiia se ejerce
por medio de los siguientes 6rganos: La Junta General de Socios, el Presidente y

el Gerente.

ARTICULO DIECISEIS.- DE LA JUNTA GENERAL DE SOCIOS.- La Junta
General de Socios es el 6rgano supremo de la compafia y esta integrada por los
socios legalmente convocados y reunidos en el nimero suficiente para formar

quoérum.

ARTICULO DIECISIETE.- Las sesiones de Junta General de Socios son
ordinarias y extraordinarias, y se reuniran en el domicilio principal de la compafiia
para su validez. Podra la compaifiia celebrar sesiones de Junta General de Socios
en la modalidad de junta universal, esto es, que la junta puede constituirse en
cualquier tiempo y en cualquier lugar dentro del territorio nacional, para tratar
cualquier asunto, siempre que esté presente todo el capital, y los asistentes

quienes deberan suscribir el acta bajo sancion de nulidad, acepten por
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unanimidad la celebracion de la junta y los asuntos a tratarse, entendiéndose asi,

legalmente convocada y validamente constituida.

ARTICULO DIECIOCHO.- Las Juntas generales se reuniran por lo menos una vez
al afo, dentro de los tres meses posteriores a la finalizacion del ejercicio
econdémico, y las extraordinarias en cualquier tiempo que fueren convocadas. En
las sesiones de Junta General, tanto ordinarias como extraordinarias, se trataran
Gnicamente los asuntos puntualizados en la convocatoria, en caso contrario las

resoluciones seran nulas.

ARTICULO DIECINUEVE.- Las juntas ordinarias y extraordinarias seran
convocadas por el presidente de la compafiia, por escrito y personalmente a cada
uno de los socios, con ocho dias de anticipacion por lo menos al sefialado para la
sesion de Junta General. La convocatoria indicara el lugar, local, fecha, el orden

del dia y objeto de la sesion.

ARTICULO VEINTE.- El quérum para las sesiones de Junta General de Socios,
en la primera convocatoria sera de mas de la mitad del capital social y. en la
segunda se podra sesionar con el nimero de socios presentes, lo que se Indicara
en la convocatoria. La sesion no podra instalarse, ni continuar validamente sin el

quérum establecido.

ARTICULO VEINTIUNO.- Las resoluciones se tomaran por mayoria absoluta de
votos del capital social concurrente a la sesion, con las excepciones que sefialan
estos estatutos y la Ley de Compaiiias. Los votos en blanco y las abstenciones se

sumaran a la mayoria.
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ARTICULO VEINTIDOS.- Las resoluciones de la Junta General de Socios
tomadas con arreglo a la ley y a estos estatutos y sus reglamentos, obligaran a
gue todos los socios acaten dichas resoluciones, hayan o no concurrido a la
sesion, hayan o no contribuido con su voto y estuvieren 0 no de acuerdo con

dichas resoluciones.

ARTICULO VEINTITRES.- Las sesiones de Junta General de Socios, seran
presididas por el presidente de la compafiiay. a su falta, por la persona designada
en cada caso, de entre los socios: actuara de secretarlo el gerente o el socio que

en su falta la Junta elija en cada caso.

ARTICULO VEINTICUATRO.- Las actas de las sesiones de Junta General de
Socios se llevardan a maquina, en hojas debidamente foliadas y escritas en el
anverso Yy reverso, las que llevaran la firma del presidente y secretario. De cada
sesion de junta se formara un expediente que contenga la copia del acta, los
documentos que Justifiquen que la convocatoria ha sido hecha legalmente, asi

como todos los documentos que hubieren sido conocidos por la Junta.

ARTICULO VEINTICINCO.- Son atribuciones privativas de la Junta General de

Socios:

Resolver sobre el aumento o disminucion de capital, fusion o transformacion de la
compainiia, sobre la disolucion anticipada, la prorroga del plazo de duracion: y, en

general resolver cualquier reforma al contrato constitutivo y a estos estatutos:
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Nombrar al Presidente y al Gerente de la compafia, sefalandoles su
remuneracion y, removerlos por causas Justificadas o a la culminacion del periodo

para el cual fueron elegidos;

Conocer y resolver sobre las cuentas, balances, inventarlos e Informes que

presenten los administradores;

Resolver sobre la forma de reparto de utilidades;

Resolver sobre la formacion de fondos de reserva especiales o extraordinarios:

Acordar la exclusién de socios de acuerdo con las causas establecidas en la ley:

Resolver cualquier asunto que no sea competencia privativa del presidente o del

gerente y dictar las medidas conducentes a la buena marcha de la compaiiia;

Interpretar con el caracter de obligatorio los casos de duda que se presenten

sobre las disposiciones del estatuto:

Acordar la venta o gravamen de los bienes Inmuebles de la compafiia;

Aprobar los reglamentos de la compafia:

Aprobar el presupuesto de la compaiiia;

Resolver la creacidbn o supresion de sucursales, agencias, representaciones,

establecimientos y oficinas de la compafia:

Las demas que sefalen la Ley de Compafiias y estos estatutos.
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ARTICULO VEINTISEIS.- Las resoluciones de la Junta General de Socios son

obligatorias desde el momento en que son tomadas validamente.

ARTICULO VEINTISIETE.- DEL PRESIDENTE.- El Presidente ser4 nombrado por
la Junta General de Socios y durard dos afios en el ejercicio de su cargo,

pudiendo ser indefinidamente reelegido, para este cargo debera ser socio.

ARTICULO VEINTIOCHO.- Son deberes y atribuciones del Presidente de la

compaifia:

Supervisar la marcha general de la compafiia y el desempefio de los servidores

de la misma e Informar de estos particulares a la Junta General de Socios:

Convocar y presidir las sesiones de Junta General de Socios y suscribir las actas;

Velar por el cumplimiento de los objetivos de la compafiia y por la aplicacion de

sus politicas;

Reemplazar al gerente, por falta o ausencia temporal o definitiva, con todas las
atribuciones, conservando las propias mientras dure su ausencia o hasta que la
Junta General de Socios designe un reemplazo y se haya inscrito su

nombramiento y, aunque no se le hubiere encargado la funcion por escrito;

Firmar el nombramiento del Gerente y conferir certificaciones sobre el mismo;

Las demas que le sefialan la Ley de Compaifiias, estos estatutos, reglamentos de

la compafiia y la Junta General de Socios.
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ARTICULO VEINTINUEVE.- DEL GERENTE.- El Gerente ser4 nombrado por la
Junta General de Socios y durara dos afos en su cargo, pudiendo ser reelegido

en forma indefinida, puede ser o no socio.

ARTICULO TREINTA.-Son deberes y atribuciones del Gerente de la compafiia:

Representar legalmente a la compafiia en forma Judicial y extrajudicial;

Conducir la gestion de los negocios y la marcha administrativa de la compafia;

Dirigir la gestién econdmica financiera de la compafia;

Gestionar, planificar, coordinar y ejecutar las actividades de la compafiia;

Realizar pagos por conceptos de gastos administrativos;

Realizar Inversiones y adquisiciones hasta por la suma de veinte salarios minimos
vitales, sin necesidad de firma conjunta con el Presidente. Las adquisiciones que
pasen de veinte salarios minimos vitales, las hara conjuntamente con el
Presidente, sin perjuicio de lo dispuesto en el articulo doce de la Ley de

Compaiiias;

Suscribir el nombramiento del Presidente y conferir copias y certificaciones sobre

el mismo;

Inscribir su nombramiento con la razon de su aceptacion en el Registro Mercantil;

Llevar los libros de actas y expedientes de cada sesion de junta general;

Manejar las cuentas bancarias segun sus atribuciones:
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Presentar a la Junta General de Socios un informe sobre la marcha de la
compainiia, el balance y la cuenta de pérdidas y ganancias, asi como la férmula de
distribucion de beneficios segun la ley, dentro de los sesenta dias siguientes al

cierre del ejercicio econdémico:

Cumplir y hacer cumplir las resoluciones de la Junta General de Socios;

Ejercer y cumplir las demas atribuciones, deberes y responsabilidades que
establece la ley, estos estatutos, los reglamentos de la compafiia y las que sefiale

la Junta General de Socios.

CAPITULO QUINTO

DE LA DISOLUCION Y LIQUIDACION DE LA COMPANIA

ARTICULO TREINTA Y UNO.- La disolucién y liquidacion de la compaifiia se regla
por las disposiciones pertinentes de la Ley de Compaiiias, especialmente por lo
establecido en la seccién once; asi como por el Reglamento pertinente y lo

previsto en estos estatutos.

ARTICULO TREINTA Y DOS.- No se disolvera la compaifiia por muerte,

interdiccion o quiebra de uno o mas de sus socios.

DECLARACIONES.- El capital con el que constituye la compafia “VENUS JOYAS
GOLDFIELD CIA. LTDA.” ha sido suscrito y pagado en su totalidad en la siguiente
forma: la sefiora PAULINA DEL CARMEN ALVAREZ CARRILLO setecientas
participaciones, de un délar cada una, con un valor total de setecientos délares; el

sefior ANGEL EFRAIN ALCOCER GUZMAN quinientas participaciones, un dolar
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cada una, con un valor total de quinientos délares; el sefior DALILA ERNESTINA
CARRILLO LASCANO trescientas participaciones de un ddlar cada una, con un
valor total de trescientos dolares; que dan un valor de MIL QUINIENTAS
PARTICIPACIONES DE UN DOLAR vy un total de MIL QUINIENTOS DOLARES;
valor que sera depositado en efectivo en una de las entidades bancarias de la
ciudad de Pillaro, como cuenta de «Integracién de Capital», cuyo certificado se
agrega a la presente escritura como documento habilitante. Los socios de la
compafia autorizan al Dr. Fernando Carrillo, abogado de la empresa, se
encargue de los tramites pertinentes, encaminados a la aprobacién de la escritura
constitutiva de la compafia, su inscripcion en el Registro Mercantil y convocatoria
a la primera junta general de socios, en la que se designaran presidente y gerente

de la compafiia.

Hasta aqui la minuta. Usted sefior Notario sirvase agregar las clausulas de estilo

para su validez.

Atentamente,

Fernando Carrillo Crespo

ABOGADO

CUADRO N° 47

Descripcién Costo
Elaboracion de Minuta 60,00
TOTAL 60,00

Fuente: Dr. Fernando Carrillo (Abogado Particular)
Elaboracion: La Autora
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La mision y visidon que tendra la empresa “Venus Joyas Goldfield” sera:

MISION

Ser una empresa emprendedora en el area de joyeria de goldfield, que ofrece
productos y servicios de calidad, que busca la satisfaccion de nuestros clientes, y
colaboradores, a través de la practica de una buena cultura organizacional e

innovacion contribuyendo al buen desarrollo de la sociedad.

VISION

Ser una empresa lider en la linea de joyas de goldfield, ofrecer productos con
los mejores estandares de calidad y precio del mercado. Lograr un creciente
volumen de usuarios y participacion en el mercado, estar lo mas cerca
posible de nuestros clientes para lograr satisfacer sus necesidades ya que

ellos son nuestra razéon de ser.

ORGANIZACION ADMINISTRATIVA.

NIVELES JERARQUICOS.

La comercializadora “VENUS JOYAS GOLDFIELD”, estara conformada por
los siguientes niveles jerarquicos:

Nivel Legislativo:

Este es el nivel maximo de la direccién de la empresa, porque dictan las politicas

y reglamentos de la misma, este nivel lo conforman la Junta General de Socios.
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Nivel Ejecutivo:

Este nivel estara conformado por el Gerente o Administrador, el cual sera
nombrado por el nivel Legislativo, el nivel ejecutivo sera el responsable de la
gestion operativa de “VENUS JOYAS GOLDFIELD” y de él dependera el éxito
o el fracaso que tenga esta nueva empresa en el mercado.

Nivel Asesor:

En el nivel asesor se encuentra el Asesor Juridico, el que orientara a los
directivos de la empresa en situaciones de caracter laboral y ademas en las
relaciones juridicas de la empresa con otras organizaciones o clientes.

Nivel Auxiliar:

Este nivel esta conformado por la Secretaria - Contadora, la misma que acatara
las 6rdenes del gerente, atenderd a clientes y realizara la contabilidad de la
empresa.

Nivel Operativo:

Este nivel lo conformara una persona capacitada en atencion al cliente, porque

sera el responsable de ejecutar las actividades de venta.
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La comercializadora “VENUS JOYAS GOLDFIELD” tendra los siguientes

organigramas:

ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL

EMPRESA “VENUS JOYAS GOLDFIELD”

GRAFICO 26

SECRETARIA

ADQUISICIONES

Linea de mando: ~————

Linea de asesopfa:  ------

VENTAS
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GRAFICO 27

ORGANIGRAMA FUNCIONAL

EMPRESA “VENUS JOYAS GOLDFIELD”

JUNTA GENERAL DE SOCIOS

-Aprobar Estados Financieros

- Nombrar al Gerente

GERENTE
- Administrar y Gestionar

- Tomar decisiones.

ASESORIA JURIDICA

- Representar juridicamente a la
____________ empresa.
- Asesorar al gerente en todos los
aspectos legales y laborales de la
empresa.

SECRETARIA- CONTADORA
- Atender a los clientes

- Realizar compras, pagos,
archivos, recaudaciones.

- Elaborar roles de pago, declarar
impuestos al SR, planillas del
IESS y realizar estados
financierns

ADQUISIONES VENDEDOR

) -Dar servicio al cliente
-Mantener registro de

inventario para adquisiciones. -Realizar el cierre de venta

-Realizar el registro de venta.

Linea de mando:

Linea de asesonfa:  —=---~
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MANUAL DE FUNCIONES PARA EL PERSONAL DE “VENUS JOYAS DE

GOLDFIELD”

CODIGO: 01

TITULO DEL PUESTO: Gerente

NATURALEZA DEL TRABAJO

- Planificar, organizar, dirigir y controlar todas las actividades de la empresa.

- Verificar el cumplimiento de los objetivos propuestos.

- Seleccionar y contratar personal idoneo cuando la empresa lo requiera.

FUNCIONES TIPICAS

e Representar a la empresa judicial y extrajudicialmente

e Administrar las finanzas de la empresa, controlando, aprobando vy
autorizando documentos o pagos en efectivo o cheques.

e Planificar y decidir en la compra de mas equipos 0 accesorios para la
empresa.

e Dirigir y supervisar al personal, para que cumplan con sus funciones y la
empresa pueda alcanzar las metas propuestas.

¢ Organizar cursos de capacitacion para todo el personal, para potenciar
sus capacidades.

e Seleccionar personal idéneo al momento de contratar.

e Desarrollar un buen ambiente de trabajo que motive positivamente al
personal.

CARACTERISTICAS DE CLASE:

v Dirigir al personal de la empresa con liderazgo, autoridad y responsabilidad.

v' Tener iniciativa para resolver los problemas de la empresa.
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v" Responder por el trabajo de los empleados de la empresa.
Requisitos Minimos
Educacion: Titulo profesional universitario en Administracion de Empresas

Experiencia: No necesaria



CcODIGO: 02
TITULO DEL PUESTO: Asesor Juridico

NATURALEZA DEL TRABAJO
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Representar legalmente a la empresa y actuar con responsabilidad en las

tomas de decisiones juridicas.

FUNCIONES TIPICAS

Estudiar e informar expedientes de caracter técnico legal.

- Formular y/o revisar anteproyectos de dispositivos legales, directivas y otros

documentos, concordandoles con la normatividad vigente.

- Asesorar al Gerente General en aspectos de su especialidad.

- Patrocinar las acciones judiciales en que intervenga la empresa en los

procedimientos judiciales y/o administrativos.

- Efectuar el seguimiento de las acciones judiciales que se tramiten en los

juzgados cautelando que las notificaciones judiciales sean
oportunamente.
- Participar en los comités de adquisiciones de la empresa.
- Otras que le sean asignadas por el Gerente General.
CARACTERISTICAS DE CLASE:
v Resolver problemas de caracter legal y laboral para la empresa.
v" Responsabilidad en su trabajo.
Requisitos Minimos
Educacidn: Titulo Profesional Universitario de Abogado

Experiencia: Dos afios de desempefio laboral como

receptadas

Abogado
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CODIGO: 03

TITULO DEL PUESTO: Secretaria - Contadora

NATURALEZA DEL TRABAJO

- Asistir de manera personal al gerente, con los aspectos relacionados de la
oficina y clientes en general.

- Organizar y mantener el sistema de contabilidad en la empresa.

FUNCIONES TIPICAS

e Atender alos clientes y las llamadas telefénicas.

e Elaborar actas, contratos, redactar oficios, circulares, enviar y recibir todo tipo
de correspondencia para la empresa.

e Emitir facturas por los servicios realizados a los clientes

e Recibir el efectivo o cheques que sea producto de la recaudacién de fondos,
por servicios prestados de la empresa. (Manejo de caja chica)

e Archivar de manera eficaz la documentacion, para en caso de ser requeridos
se encuentren al instante.

e Realizar los pagos al personal que labora en la empresa y/o proveedores y
hacer firmar rol de pagos al personal.

e Llevary supervisar la contabilidad general de la empresa.

e Realizar un debido manejo de los libros contables.

e Ejecutar los estados financieros correspondientes al periodo.

e Elaborar los roles de pago del personal

e Tramitar la documentacion necesaria al IESS en cuanto a los ingresos y
salidas de todo el personal, ademas de las planillas correspondientes de las

aportaciones de los mismos.
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e Presentar informes de la contabilidad al Gerente de la empresa, cada vez que
éste lo requiera.

e Y otras que el Gerente le asigne dentro del ambito de su actividad.

CARACTERISTICAS DE CLASE:

v' Ser Proactiva, poseer iniciativa para resolver problemas de su trabajo,
solucionando con profesionalismo.

v" Responder por el cumplimiento de su trabajo.

Requisitos Minimos

Educacién: Bachiller en Secretariado y Titulo Universitario de Contadora Publica

Autorizada.

Experiencia: 2 afios en funciones afines a su cargo.
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CODIGO: 04

TITULO DEL PUESTO: Vendedor - Adquisiciones

NATURALEZA DEL TRABAJO

- Instruir a los clientes la informacion que la empresa prepard para ellos
acerca de los productos y/o servicios que comercializa, como: mensajes
promocionales, caracteristicas del producto.

FUNCIONES TIPICAS

Atender con calidad y amabilidad a los clientes.

Realizar un plan de ventas.

Mantener el registro de ventas e inventario de los productos para

adquisiciones.

Y otras que el Gerente le asigne dentro del ambito de su actividad.
CARACTERISTICAS DE CLASE:

v' Ser amable y gentil con los clientes

v" Responder por el cumplimiento de su trabajo
Requisitos Minimos
Educacién: Titulo profesional o Bachiller en Administracion de Empresas y afines.
Experiencia: 2 afios en funciones afines a su cargo.

COSTO TOTAL DEL ESTUDIO ORGANIZACIONAL

CUADRO 48
Descripcién Costo
Elaboracién de Minuta 60,00
TOTAL 60,00

Fuente: Cuadros N° 47
Elaboracion: La Autora
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ESTUDIO FINANCIERO

INVERSIONES
Las inversiones del proyecto fueron estimadas a través de presupuestos
elaborados con las diferentes cotizaciones del mercado, recibidas de las distintas

casas comerciales consultadas telefénicamente.

ACTIVOS: Este proyecto origina tres clases de activos: Activo Fijo, Activo diferido

y Activo Circulante o capital de trabajo.

1. ACTIVOS FIJOS

Comprende las inversiones fijas sujetas a depreciacion, a excepcién del terreno, y
se genera en la instalacion de la empresa. Los activos fijos que son necesarios y
que se estudiaran en este proyecto son los siguientes:

Equipos e Implementos.- Esta empresa ofrecera variedad de modelos en joyas
de goldfield para los diferentes gustos de los clientes. Siendo necesario adquirir
herramientas basicas de joyeria para arreglos minimos a los productos recibidos
por parte del proveedor.

CUADRO 49
PRESUPUESTO PARA HERRAMIENTAS

L, . Costo Costo

Descripcién Cantidad Unitario Total
Alicates de Punta Fina 1 12,00 12,00
Alicates de Punta Redonda 1 13,50 13,50
Alicates Universal 1 11,25 11,25
Pinzas para desmontar piedras 1 22,00 22,00
Lupa Triplex 10X cromada con 1 33,00 33,00

LED

TOTAL 91,75

Fuente: Ferremarket
Elaboracion: La Autora
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Al ser las herramientas un activo fijo se tuvo que realizar su depreciacion, la

misma que se detalla a continuacion:

CUADRO 49A

DEPRECIACION DE LAS HERRAMIENTAS

VALOR DEL ACTIVO: 91,75
ANOS DE VIDA UTIL: 10
DEPRECIACION 10%
. VAL. . VALOR
ANOS ACTIVO VALRES. |DEPRECIACION|
0 91,75 9,175 82,58
1 82,58 8,26 74,32
2 74,32 8,26 66,06
3 66,06 8,26 57,80
4 57,80 8,26 49,55
5 49,55 8,26 41,29
6 41,29 8,26 33,03
7 33,03 8,26 24,77
8 24,77 8,26 16,52
9 16,52 8,26 8,26
10 8,26 8,26 0,00

Fuente: La Tablita (Tributaria y Laboral) Afio 2013
Elaboracion: La Autora

Adecuaciones e Instalaciones.- Se ha visto necesario realizar adecuaciones e
instalaciones en esta nueva empresa, porque la misma necesitard crear imagen
ante el cliente, como por ejemplo adecuar la iluminacién dentro del local para
mejor resalte de las joyas. También se considerd pintar decorativamente el lugar
de modo se cree un efecto de elegancia y confort. ElI costo fue obtenido de la
cotizacion solicitada al Arquitecto Javier Reyes. De igual manera se realizo la

depreciacion de este activo.
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CUADRO 50

PRESUPUESTO PARA ADECUACIONES E INSTALACIONES

Descripcién Costo
Instalacién de Lamparas y Muebles 225,00
Pintura decorativa 450,00
TOTAL 675,00

Fuente: Arq. Javier Reyes
Elaboracion: La Autora

CUADRO 50A

DEPRECIACION DE ADECUACIONES E INSTALACIONES

VALOR DEL ACTIVO: 675,00

ANOS DE VIDA UTIL: 10

DEPRECIACION 10%
. VAL. . VALOR

ANOS ACTIVO VALRES. |DEPRECIACION|

0 675,00 67,5 607,50
1 607,50 60,75 546,75
2 546,75 60,75 486,00
3 486,00 60,75 425,25
4 425,25 60,75 364,50
5 364,50 60,75 303,75
6 303,75 60,75 243,00
7 243,00 60,75 182,25
8 182,25 60,75 121,50
9 121,50 60,75 60,75
10 60,75 60,75 0,00

Fuente: La Tablita (Tributaria y Laboral) Afio 2013

Elaboracion: La Autora
Muebles de Oficina.- Se ha visto necesario adquirir un escritorio y su respectiva
silla en modelo secretaria y ademas las respectivas vitrinas para exposicion de las
joyas, los precios fueron establecidos por medio de cotizacion solicitada a Office
System Muebles de Oficina. A continuacion de detalla la depreciacion de este

activo:
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CUADRO 51

PRESUPUESTO PARA MUEBLES DE OFICINA

Descripcién Costo
Escritorio y silla — Modelo Secretaria 125,00
Vitrinas 830,00
TOTAL 955,00

Fuente: Office System Muebles de Oficina Ambato
Elaboracion: La Autora

CUADRO 51A

DEPRECIACION DE MUEBLES DE OFICINA

VALOR DEL ACTIVO: 955,00

ANOS DE VIDA UTIL: 10

DEPRECIACION 10%
. VAL. . VALOR

ANOS ACTIVO VALRES. |DEPRECIACION|

0 955,00 95,5 859,50
1 859,50 85,95 773,55
2 773,55 85,95 687,60
3 687,60 85,95 601,65
4 601,65 85,95 515,70
5 515,70 85,95 429,75
6 429,75 85,95 343,80
7 343,80 85,95 257,85
8 257,85 85,95 171,90
9 171,90 85,95 85,95
10 85,95 85,95 0,00

Fuente: La Tablita (Tributaria y Laboral) Afio 2013

Equipo de Computacion.- serd necesario adquirir una computadora con su
respectiva impresora, porque sera utilizada por el gerente para controlar todo el
desempefio de la organizacion y también sera utilizada por la secretaria —

contadora, para la facturacion y contabilidad.
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CUADRO 52

PRESUPUESTO PARA EQUIPOS DE COMPUTACION

Cant. Descripcién Costo U. Costo
Total
Computadora Intel Core I3 con
impresora HP- 3220
1 Procesador (3M Cache, 3.30 7256 725,60
GHz)

TOTAL | 725,60

Fuente: Compucenter
Elaboracion: La Autora

De igual manera este es un activo que se deprecia, por lo tanto se lo detalla a

continuacion:

CUADRO 52A

DEPRECIACION DE EQUIPOS DE COMPUTACION

VALOR DEL ACTIVO: 725,60
ANOS DE VIDA UTIL: 3
DEPRECIACION 33%
ANOS VAL. ACTIVO VAL.RES. DEPRECIACION I:/(;A'I!-L?:L
0 725,60 239,45 486,15
1 486,15 160,43 325,72
2 325,72 160,43 165,29
3 165,29 165,29 0,00

Fuente: La Tablita (Tributaria y Laboral) Afio 2013
Elaboracion: La Autora

Equipos de Oficina.- Dentro de este activo se considerd necesario adquirir para

la empresa un teléfono y una calculadora.
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PRESUPUESTO PARA EQUIPOS DE OFICINA

Cant. Descripcién Costo
Teléfono inalambrico Panasonic
KX-TG4021: libre de
interferencia, detector de
Ilamadas, manos libres y
1 expandible a 6 auriculares. 127,00
1 Calculadora Casio 25,00
TOTAL 152,00
Fuente: Almacenes Marcimex Ambato
Elaboracion: La Autora
A continuacion esta detallado su depreciacion:
CUADRO 53A

DEPRECIACION DE EQUIPOS DE OFICINA

VALOR DEL ACTIVO: 152,00

ANOS DE VIDA UTIL: 10

DEPRECIACION 10%
- VAL. . VALOR

ANOS ACTIVO VALRES. |DEPRECIACION|

0 152,00 15,2 136,80
1 136,80 13,68 123,12
2 123,12 13,68 109,44
3 109,44 13,68 95,76
4 95,76 13,68 82,08
5 82,08 13,68 68,40
6 68,40 13,68 54,72
7 54,72 13,68 41,04
8 41,04 13,68 27,36
9 27,36 13,68 13,68
10 13,68 13,68 0,00

Fuente: La Tablita (Tributaria y Laboral) Afio 2013
Elaboracion: La Autora

El resumen de las inversiones de los activos fijos se muestra en el cuadro

expuesto a continuacion:




CUADRO 54

INVERSION EN ACTIVOS FIJOS

ACTIVOS Cuadro N° VALOR
Herramientas 49 91,75
Adecuaciones e
Instalaciones 50 675,00
Muebles de Oficina 51 955,00
Equipos de Computacion 52 725,60
Equipos de Oficina 53 152,00
Imprevistos 5% 129,97
TOTAL 2.729,32

Fuente: Presupuestos de Activos Fijos
Elaboracién: La Autora
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Imprevistos.- En este estudio se consideré un 5% de imprevistos, debido a que

puede darse una fluctuacion en los precios.

Reinversién de activo fijo.- Para el cuarto afio se reinvertird en equipos de

computacién, ya que los mismos tienen solo una vida Gtil de tres afios, por lo tanto

se tomo el valor del costo inicial que es $ 725,60 y se lo increment6 en un 5%

anual.

CUADRO 55
Incremento anual 5%
Valor Costo
Afo Costo Incrementado
Incremento
Anualmente
1 725,60 36,28 761,88
2 761,88 38,09 799,97
3 799,97 40,00 839,97
4 839,97 42,00 881,97

Elaboraciéon: La Autora
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CUADRO 56

REINVERSION DE ACTIVO FIJO

REINVERSION ACTIVO VALOR
Equipos de Computacion 881,97
TOTAL 881,97

Elaboracion: La Autora

ACTIVOS DIFERIDOS
En este activo se tomara en cuenta los gastos realizados en el estudio de este
proyecto y gastos de la elaboraciéon de la minuta, por lo tanto el valor de este

activo se distribuye asi:

CUADRO 57

INVERSIONES EN ACTIVO DIFERIDO

ACTIVO VALOR
Estudio de factibilidad 600,00
Permisos y Patentes 200,00
Elaboracion de Minuta 60,00
Imprevistos 5% 43,00
TOTAL 903,00

Fuente: Disefio Del Proyecto y Cuadro N° 48
Elaboracion: La Autora

Este estudio esta proyectado a cinco afios, por lo tanto la amortizacion de este

activo, esta detallado de la siguiente forma:
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CUADRO 58

AMORTIZACION DE ACTIVO DIFERIDO

ANOS VAL.ACT.DIF| AMORTIZACION ¥<A)|%2ﬁ
1 903,00 180,6 722,40
2 722,40 180,6 541,80
3 541,80 180,6 361,20
4 361,20 180,6 180,60
5 180,60 180,6 0,00

Fuente: Cuadro N° 57
Elaboracion: La Autora

ACTIVO CIRCULANTE
Este activo esta constituido por valores necesarios para la operacion normal del
proyecto, los mismos que estan calculados para un afio y proyectados a cinco

afos, que es el tiempo de estudio de este proyecto.

Materiales Directos.- Se ha considerado para un mejor analisis de este proyecto
establecer un pedido promedio mensual de joyas y mantener el stock tanto para
aretes, anillos, cadenas, dijes y pulseras, solicitando el pedido de acuerdo la
preferencia mostrada por los encuestados en el Cuadro N° 15 de la tabulacién de
encuestas a los demandantes.

CUADRO 59

PRESUPUESTO DE MATERIALES DIRECTOS

Descripcion Pr_ecip Cantidad | Valor Total | Valor Total
Unitario Mensual Mensual Anual

Aretes 5 40 200,00 2.400,00
Anillos 5 30 150,00| 1.800,00
Pulseras 8 20 160,00 1.920,00
Cadenas 9 15 135,00 1.620,00
Dijes 5 20 100,00 1.200,00
TOTAL 125 745,00 8.940,00

Fuente: Joyas Goldfield Rommanel
Elaboracion: La Autora
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CUADRO 59A

PROYECCION DE MATERIALES DIRECTOS

Valor Total
ANOS Incrementado
5%
1 8.940,00
2 9.387,00
3 9.856,35
4 10.349,17
5 10.866,63

Fuente: Cuadro N° 59

Elaboracion: La Autora
Mano de Obra Indirecta.- Se ha considerado contratar a un vendedor para que
ofrezca al cliente toda la informacion concerniente a los productos, en este caso
joyas de goldfield que la empresa comercializa. Informacion y caracteristicas del
producto, precios, garantias, etc. Este vendedor percibird un sueldo de $318,00
mas los beneficios de ley, a partir del segundo afio se cancelara ademas los
fondos de reserva.

CUADRO 60

PRESUPUESTO DE MANO DE OBRA INDIRECTA

DENOMINACION VALORES
Sueldo Basico Unificado 318,00
Décimo Tercero 26,50
Décimo Cuarto 26,50
Vacaciones 13,25

Aporte Patronal IESS

12,15% 38,64
Total 422,89
N° de Vendedores 1,00
Total Mensual 422,89
Total Anual 5.074,64

Fuente: Cuadro N° 45
Elaboracion: La Autora



158

Para el segundo afio se calculo de la siguiente manera:
$318 x 1 (Vendedor)= $318,00 por pagar de fondos de reserva.
$5.074,64 (ler afio) + $318,00 (Fondos de Reserva)= 5.392,64

$5.392,64 x 5% de incremento = 5.662,28 (2do Afio)

CUADRO 60A

PROYECCION DE MANO DE OBRA INDIRECTA

Valor Total

. Incrementado
ANOS
5%

1 5.074,64
2 5.662,28
3 5.945,39
4 6.242,66
5 6.554,79

Fuente: Cuadro N° 60
Elaboracién: La Autora

Utiles de oficina.- Se estimé que estos son los Utiles de oficina mas necesarios

para realizar el trabajo diario.
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CUADRO 61

PRESUPUESTO PARA UTILES DE OFICINA

. VALOR VALOR
DENOMINACION CANT. UNITARIO TOTAL
Rgsma de papel tamafio 1 3.50 3.50
oficio
Esferos bic azul, negro 4 0,35 1,40
Corrector bic 1 1,60 1,60
Lapices 1 0,40 0,40
Caja de Grapas 2 1,50 3,00
Carpetas Archivadoras 2 2,00 4,00
TOTAL MENSUAL 9,90
TOTAL ANUAL 118,80
Fuente: Libreria y Papeleria Pillaro
Elaboracion: La Autora
CUADRO 61A

PROYECCION DE UTILES DE OFICINA

Valor Total
ANOS Incrementado

5%
118,80
124,74
130,98
137,53
5 144,40

Fuente: Cuadro N° 61
Elaboracion: La Autora

AW IN |-

Materiales de Limpieza.- Todos los siguientes materiales se consideraron
basicos para mantener el local limpio, dentro del presupuesto se consideraron 3
botes para basura debido a que iran 1 en el bafio, 1 en la parte administrativa y 1

en la entrada del local.
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CUADRO 62

PRESUPUESTO PARA MATERIALES DE LIMPIEZA

P VALOR VALOR

DENOMINACION CANT. UNITARIO TOTAL
Escoba 1 2,50 2,50
Trapeador 1 2,80 2,80
Recogedor de Basura 1 3,85 3,85
Botes para basura 3 2,53 7,59
Desinfectante para pisos 6 8.65 51.90

por galén ' ’
Franelas para limpieza 3 1,00 3,00
Baldes 1 4,25 4,25
TOTAL 75,89

Fuente: Supermarket Tofiito
Elaboracion: La Autora

CUADRO 62A

PROYECCION DE MATERIALES DE LIMPIEZA

Valor Total
ANOS Incrementado

5%
75,89
79,68
83,67
87,85
5 92,24

Fuente: Cuadro N° 62
Elaboracion: La Autora

AWIN |

Sueldos Administrativos.- Estan considerados los sueldos del gerente con un
sueldo de $400,00 mensuales y la secretaria con una remuneracion de $318 mas

los beneficios de ley, para el segundo afio se cancelaran los fondos de reserva.



CUADRO 63

PRESUPUESTO DE SUELDOS ADMINISTRATIVOS

RUBROS GERENTE | SECRETARIA
Sueldo Basico Unificado 400,00 318,00
Décimo Tercero 33,33 26,50
Décimo Cuarto 26,50 26,50
Vacaciones 16,67 13,25
Aporte Patronal IESS 12,15% 48,60 38,64
Total Mensual 525,10 422,89
Total Anual 6.301,20 5.074,64
Total Anual por Pagar 11.375,84

Fuente: Cuadro N° 45
Elaboracion: La Autora

Para el segundo afio se calcul6 de la siguiente manera:
$400,00 (gerente) + $318 (secretaria) = $718,00 Total Fondos de Reserva.
$11.375,84 (ler afio) + $718,00 (Fondos de Reserva)= 12.093,84

$12.093,84 x 5% de incremento = 12.698,54 (2do Afio)

CUADRO 63A

PROYECCION DE SUELDOS ADMINISTRATIVOS

Valor Total

ANOS Incrementado

5%
11.375,84
12.698,54
13.333,46
14.000,14
5 14.700,14

Fuente: Cuadro N° 63
Elaboracion: La Autora

Local de arriendo.- Para poner en marcha las actividades de esta nueva

A WIN |[F-

empresa se necesitara un local de aproximadamente 25m?, segin lo que se ha

podido observar este tiene un costo de $ 200,00 mensuales, por lo tanto se
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calculoé cuanto nos costaria anualmente y este valor se lo proyectdé a cinco afos,

gue es el tiempo que durara este estudio.

CUADRO 64

PRESUPUESTO PARA LOCAL COMERCIAL

VALOR VALOR
MENSUAL ANUAL

LOCAL DE ARRIENDO 200,00 2.400,00

Fuente: Investigacion de Campo
Elaboracion: La Autora

DENOMINACION

CUADRO 64A

PROYECCION PARA LOCAL COMERCIAL

Valor Total
ANOS Incrementado

5%
2.400,00
2.520,00
2.646,00
2.778,30
5 2.917,22

Fuente: Cuadro N° 64
Elaboracion: La Autora

AWIN [P

Consumo de Agua.- La empresa hara uso de agua basicamente para el bafio y
uso de limpieza en el local, se calcul6 en base al estudio técnico, por lo tanto se
debe indicar que 1m3 es igual a 1000 litros de agua y se estima se utilizara
mensualmente un aproximado de 2000 litros, lo que daria un total al afio de
24.000 litros de agua, lo que equivale a 24 m3 El costo de alcantarillado se lo
obtuvo tomando el 50% del consumo de agua, ya que este va incluido en la

planilla de agua.
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CUADRO 65

PRESUPUESTO DE CONSUMO DE AGUA

DENOMINACION CANT.m* | [\ITARIO | MENSUAL | ANUAL
Consumo 24 0,48 11,52 138,24
Alcantarillado 5,76 69,12

TOTAL 17,28 207,36

Fuente: Gobierno Auténomo Descentralizado Municipal de Pillaro
Elaboracion: La Autora

CUADRO 65A

PROYECCION DE CONSUMO DE AGUA

Valor Total
ANOS Incrementado

5%

1 207,36

217,73

228,61

2
3
4 240,05
5 252,05

Fuente: Cuadro N° 65
Elaboracion: La Autora

Consumo de Energia Eléctrica.- Mediante asesoramiento profesional de un
Ingeniero Eléctrico se pudo determinar que se utilizaria en esta empresa, unos 10
kw/h al dia que multiplicados por 30 dias nos da un consumo de 300 Kw/h al mes
y por 12 meses un total de 3600 Kw/h al afio. Cabe indicar que ademas del costo
de energia en la planilla de la E.E.A.S.A. Empresa Eléctrica Ambato Regional

Centro Norte, constan los rubros de contribucibn a bomberos, recoleccién de
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basura y alumbrado publico los mismos que se los calculan de acuerdo al

consumo de la energia eléctrica.

CUADRO 66

PRESUPUESTO DE ENERGIA ELECTRICA

< CANT. Precio Valor Valor Valor

DENOMINACION (kw/h) Diario Diario Mensual | Anual
Energia eléctrica 10 0,08 0,8 24,00| 288,00
Contribucién a Bomberos 0,109 0,109 3,27 39,24
Recolecciéon de Basura 0,017 0,017 0,51 6,12
Valor de Comercializacion 0,047 0,047 1,41 16,92
Alumbrado Publico 0,0163 0,0163 0,49 5,87
TOTAL 0,99 29,68| 356,15

Fuente: http://www.eeasa.com.ec/upload/file/Pliego%20Tarifario%202012/CARGOS%20TARIFARIOS%202012.pdf

Elaboracion: La Autora

CUADRO 66A

PROYECCION DE CONSUMO DE ENERGIA ELECTRICA

ANOS

Valor Total
Incrementado

5%

356,15

373,96

392,65

AWIN [P

412,29

5

432,90

Fuente: Cuadro N° 66

Elaboracion: La Autora

Consumo de Teléfono.- Se ha considerado que el consumo sera de unos 500

minutos al mes aproximadamente, que multiplicado por 12 meses seran 6.000

minutos al ano, esta cantidad se la tomo en referencia al consumo de otros locales

comerciales.



CUADRO 67

PRESUPUESTO CONSUMO DE TELEFONO
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; CANT. VALOR VALOR VALOR
DENOMINACION Minutos | UNITARIO | MENSUAL | ANUAL

Telefonia 500 0,03 15,00 180,00
Fuente: CNT
Elaboracion: La Autora

CUADRO 67A

PROYECCION CONSUMO DE TELEFONO
Valor Total
- Incrementado
ANOS
5%

1 180,00

2 189,00

3 198,45

4 208,37

5 218,79

Fuente: Cuadro N° 67
Elaboracion: La Autora

Promocion en ventas.- Se ha considerado como parte de estrategia promocional
entregar a los clientes articulos promocionales como llaveros y esferogréficos,

como parte de atraccion de compra y conocimiento del local.
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CUADRO 68

PRESUPUESTO DE PROMOCION EN VENTAS

DENOMINACION U\IGIATI:AORFIQO CANT. ¥gl.'r(zf
Llaveros 0,45 100 45,00
Esferograficos 0,25 100 25,00

TOTAL 200 70,00

Fuente: Cuadro N° 31
Elaboracion: La Autora

Publicidad.- Se ha considerado realizar cufias radiales publicitarias, las mismas
gue seran por un lapso de tres meses en la emisora Radio Canela FM, porque de
acuerdo a las encuestas realizadas a los demandantes, esta emisora tiene un
grado de aceptacion del 26% segun cuadro N° 25. Ademas, se realizaran
anuncios en el diario La Hora que de acuerdo a los resultados expresados en el

Cuadro N° 26, este diario tiene un 30% de aceptacion en el medio local.

CUADRO 69

PRESUPUESTO DE PUBLICIDAD

) VALOR VALOR

DENOMINACION TIEMPO MENSUAL ANUAL
Publicidad cufia radial 3 meses 112,00 336,00
Anuncio en Prensa 3 meses 72,00 216,00
TOTAL 184,00 552,00

Fuente: Cuadro N° 32y 33
Elaboracion: La Autora



167

CUADRO 69A

PROYECCION DE PUBLICIDAD Y PROMOCION

Valor Total
ANOS Incrementado

5%
552,00
579,60
608,58
639,01
5 670,96

Fuente: Cuadro N° 69
Elaboracién: La Autora

AW I[N |-

A continuacion se detalla el total de los activos circulantes para un afio de
operacion:

CUADRO 70

INVERSIONES EN ACTIVO CIRCULANTE

Materiales Directos 59 8.940,00
Mano de Obra Indirecta 60 5.074,64
Utiles de Oficina 61 118,80
Materiales de Limpieza 62 75,89
Sueldos Administrativos 63 11.375,84
Local de Arriendo 64 2.400,00
Consumo de Agua 65 207,36
Consumo de Luz 66 356,15
Servicio de Teléfono 67 180,00
Promocion 68 70,00
Publicidad 69 552,00
Imprevistos 5% 1.467,53

TOTAL | 30.818,22

Fuente: Presupuestos
Elaboracion: La Autora
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Para comenzar a operar se necesitara para el primer mes la cantidad que se

detalla a continuacion:

CUADRO 71

Materiales Directos 59 745,00
Mano de Obra Indirecta 60 422,89
Utiles de Oficina 61 9,90

Materiales de Limpieza 62 75,89
Sueldos Administrativos 63 947,99
Local de Arriendo 64 200,00
Consumo de Agua 65 17,28
Consumo de Luz 66 29,68
Servicio de Teléfono 67 15,00
Promocion 68 70,00
Publicidad 69 184,00
Imprevistos 5% 135,88

TOTAL | 2.853,50

Fuente: Presupuestos
Elaboracion: La Autora

RESUMEN DE INVERSION TOTAL PREVISTA

El resumen de la inversion total se demuestra en el siguiente cuadro:

CUADRO 72

RESUMEN INVERSION TOTAL

Activo Fijo 2.729,32 42%
Activo Diferido 903,00 14%
Activo Circulante 2.853,50 44%
TOTAL 6.485,82 100%

Fuente: Cuadros 54, 57y 71
Elaboracion: La Autora
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FINANCIAMIENTO DE LA INVERSION
El financiamiento de este proyecto se lo hara en base a fuentes externas de la

siguiente manera:

CUADRO 73
Préstamo Bancario 100,00% 6.485,82
TOTAL INVERSION 100,00% 6.485,82

Elaboracion: La Autora

CUADRO 74

AMORTIZACION DE CAPITAL

BENEFICIARIO VENUS JOYAS GOLDFIELD

INSTIT. FINANCIERA Banco de Guayaquil

MONTO EN USD 6.485,82

TASA DE INTERES 12,00% Tasa Int. Mensual 1,00%
PLAZO 3 |afios

GRACIA 0 |afios

FECHA DE INICIO 01/12/2013

MONEDA Dolares

AMORTIZACION CADA |30 |dias

Numero de periodos 36 |para amortizar capital




CUADRO 74 A
No. Vencimiento | Dividendo Interés Principal Saldo
0 6.485,82
1 01-dic-13 215,42 64,86 150,56 6.335,26
2 Ol-ene-14 215,42 63,35 152,07 6.183,19
3 01-feb-14 215,42 61,83 153,59 6.029,60
4 0l-mar-14 215,42 60,30 155,13 5.874,47
5 01-abr-14 215,42 58,74 156,68 5.717,79
6 01-may-14 215,42 57,18 158,24 5.559,55
7 01-jun-14 215,42 55,60 159,83 5.399,72
8 01-jul-14 215,42 54,00 161,42 5.238,30
9 Ol-ago-14 215,42 52,38 163,04 5.075,26
10 Ol-sep-14 215,42 50,75 164,67 4.910,59
11 01-oct-14 215,42 49,11 166,32 4.744,27
12 01-nov-14 215,42 47,44 167,98 4.576,29
13 01-dic-14 215,42 45,76 169,66 4.406,64
14 0l-ene-15 215,42 44,07 171,36 4.235,28
15 01-feb-15 215,42 42,35 173,07 4.062,21
16 01-mar-15 215,42 40,62 174,80 3.887,41
17 01-abr-15 215,42 38,87 176,55 3.710,86
18 01-may-15 215,42 37,11 178,31 3.532,55
19 01-jun-15 215,42 35,33 180,10 3.352,45
20 01-jul-15 215,42 33,52 181,90 3.170,56
21 0l-ago-15 215,42 31,71 183,72 2.986,84
22 Ol-sep-15 215,42 29,87 185,55 2.801,28
23 01-oct-15 215,42 28,01 187,41 2.613,88
24 01-nov-15 215,42 26,14 189,28 2.424,59
25 01-dic-15 215,42 24,25 191,18 2.233,42
26 Ol-ene-16 215,42 22,33 193,09 2.040,33
27 01-feb-16 215,42 20,40 195,02 1.845,31
28 01-mar-16 215,42 18,45 196,97 1.648,34
29 01-abr-16 215,42 16,48 198,94 1.449,40
30 01-may-16 215,42 14,49 200,93 1.248,47
31 01-jun-16 215,42 12,48 202,94 1.045,54
32 01-jul-16 215,42 10,46 204,97 840,57
33 0l-ago-16 215,42 8,41 207,02 633,55
34 01-sep-16 215,42 6,34 209,09 424,47
35 01-oct-16 215,42 4,24 211,18 213,29
36 01-nov-16 215,42 2,13 213,29 0,00
TOTAL 1.269,37 6.485,82 7.755,20

Elaboracion: Paulina Alvarez
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PRESUPUESTO DE OPERACION
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TOTAL COSTOS DE PRODUCCION
GASTOS DE OPERACION

14.723,73

15.049,28

15.801,74

16.591,83

17.371,37

CUADRO 75

COSTOS DE PRODUCCION
COSTO PRIMO
Materiales Directos 8.940,00 9.387,00 9.856,35 10.349,17 10.866,63
Mano de Obra Indirecta 5.074,64 5.662,28 5.945,39 6.242,66 6.554,79
Imprevistos 5% 447,00 469,35 492,82 517,46 543,33
Total Costos Primos 447,00 14.014,64 14.461,64 469,35 15.049,28 15.518,63 492,82 15.801,74 16.294,56 517,46 16.591,83 17.109,29 543,33 17.421,42 17.964,75
COSTOS INDIRECTOS DE PRODUCCION
Depreciacion de Equipos e Implementos 8,26 8,26 8,26 8,26 8,26
Depreciacién de Adecuaciones e Inst. 60,75 60,75 60,75 60,75 60,75
Amortizacion de Activos Diferidos 180,6 180,6 180,6 180,6 180,6
Imprevistos 5% 12,48 12,48 12,48 12,48 12,48
Total Costos Indirectos de Produccion 262,09 262,09 262,09 0,00 262,09 0,00 262,09 262,09 0,00 262,09 262,09 0,00 262,09

17.421,42

GASTOS ADMINISTRATIVOS

Sueldos Administrativos 11.375,84 12.698,54 13.333,46 14.000,14 14.700,14
Depreciacion de Muebles de Oficina 85,95 85,95 85,95 85,95 85,95
Depreciacion de Equipos de Computacion 160,43 160,43 165,29 0,00 195,00
Depreciacion de Equipos de Oficina 13,68 13,68 13,68 13,68 13,68
Utiles de Oficina 118,80 124,74 130,98 137,53 144,40
Materiales de Limpieza 75,89 79,68 83,67 87,85 92,24
Arriendo de Local 2.400,00 2.520,00 2.646,00 2.778,30 2.917,22
Luz 356,15 373,96 392,65 412,29 432,90
Agua Potable 207,36 217,73 228,61 240,05 252,05
Teléfono 180,00 189,00 198,45 208,37 218,79
Imprevistos 5% 748,71 823,19 863,94 898,21 952,62
Total Gastos Administrativos 15.722,81 15.722,81 17.286,89 17.286,89 18.142,69 18.142,69 18.862,36 18.862,36 20.005,00 20.005,00
GASTOS DE VENTA
Promocion 70,00
Publicidad 552,00 579,60 608,58 639,01 670,96
Imprevistos 5% 31,10 28,98 30,43 31,95 33,55
Total Gastos de Venta 653,10 653,10 608,58 608,58 639,01 639,01 670,96 670,96 704,51 704,51
Gastos Financieros
Intereses Bancarios 423,12 423,12 423,12 0,00 0,00
Total Gastos Financieros 423,12 423,12 423,12 0,00 0,00
OTA ASTOS DE OPERACIO 6.799,0 0 6 9 8.318,59 0 895,4 9.204,8 0 9.204,8 9 0 9 0.709,50 0 0.709,50

Elaboracién: La Autora
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ESTRUCTURA DE COSTOS Y ESTABLECIMIENTO DE INGRESOS DEL

PROYECTO

La estructura de los costos se lo realizd en base a los datos numéricos que se

obtuvo de los costos de produccion y de operacion.

ESTRUCTURA DE COSTOS ANO 1

CUADRO 76

ESTRUCTURA DE COSTOS ANO 1
SERVICIO PRODUCCION ANUAL
Venta de Joyas de Goldfield 2.045
Servicios de Ventas

COSTOS DE PRODUCCION

Costos Primos 14.461,64
+ Gastos Indirectos de Produccion 262,09
TOTAL COSTOS DE PRODUCCION 14.723,73

COSTOS DE OPERACION

Gastos Administrativos 15.722,81
+ Gastos de Ventas 653,10
TOTAL COSTOS DE OPERACION 16.375,91
COSTO TOTAL 31.099,64

Fuente: Cuadro 37 y75
Elaboracion: La Autora

COSTO UNITARIO
C. Unitario= Costo Total / Unidades Producidas o Servicios
C. Unitario= 31.099,64 / 2045

COSTO UNITARIO= 15,21



PRECIO DE VENTA AL PUBLICO
Costo Unitario = 15,21
Margen de Utilidad = 30%
P.V.P = Costo Unitario + Margen de Utilidad
PV.P= 15,21 + 4,56

PRECIO DE VENTA AL PUBLICO = 19,77

INGRESOS POR VENTAS

Ingreso por Ventas = Total de Unidades Producidas X P.V.P

Ingresos por Ventas = 2.045 x 19,77

INGRESOS POR VENTAS ANO 1 = 40.429,53 Délares

ESTRUCTURA DE COSTOS ANO 2

CUADRO 77

ESTRUCTURA DE COSTOS ANO 2

COSTOS DE PRODUCCION
Costos Primos
+ Gastos Indirectos de Produccion

SERVICIO PRODUCCION ANUAL
Venta de Joyas de Goldfield 2.215
Servicios de Ventas

15.518,63
262,09

TOTAL COSTOS DE PRODUCCION

COSTOS DE OPERACION
Gastos Administrativos
+ Gastos de Ventas

15.780,71

17.286,89
608,58

TOTAL COSTOS DE OPERACION

COSTO TOTAL

17.895,47

33.676,18

Fuente: Cuadro 37y 75
Elaboracion: La Autora
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COSTO UNITARIO

C. Unitario= Costo Total / Unidades Producidas o Servicios
C. Unitario= 33.676,18 / 2.215

COSTO UNITARIO = 15,20

PRECIO DE VENTA AL PUBLICO
Costo Unitario = 15,20
Margen de Utilidad = 30%
P.V.P = Costo Unitario + Margen de Utilidad
P.V.P= 15,20 + 4,56

PRECIO DE VENTA AL PUBLICO = 19,76

INGRESOS POR VENTAS
Ingreso por Ventas = Total de Unidades Producidas X P.V.P
Ingresos por Ventas = 2.215 x 19,76

INGRESOS POR VENTAS ANO 1 = 43.779,04 Délares
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ESTRUCTURA DE COSTOS ANO 3

CUADRO 78

ESTRUCTURA DE COSTOS ANO 3

COSTOS DE PRODUCCION
Costos Primos
+ Gastos Indirectos de Produccién

SERVICIO PRODUCCION ANUAL
Venta de Joyas de Goldfield 2.386
Servicios de Ventas

16.294,56
262,09

TOTAL COSTOS DE PRODUCCION

COSTOS DE OPERACION
Gastos Administrativos
+ Gastos de Ventas

16.556,65

18.142,69
639,01

TOTAL COSTOS DE OPERACION

COSTO TOTAL

18.781,69

35.338,34

Fuente: Cuadro 37y 75
Elaboracion: La Autora

COSTO UNITARIO
C. Unitario= Costo Total / Unidades Producidas o Servicios
C. Unitario= 35.338,34 / 2.386

COSTO UNITARIO = 14,81

PRECIO DE VENTA AL PUBLICO
Costo Unitario = 14,81
Margen de Utilidad = 30%
P.V.P = Costo Unitario + Margen de Utilidad
P.V.P = 14,81 + 4,44

PRECIO DE VENTA AL PUBLICO = 19,26
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INGRESOS POR VENTAS
Ingreso por Ventas = Total de Unidades Producidas X P.V.P
Ingresos por Ventas = 2.386 x 19,26

INGRESOS POR VENTAS ANO 1 = 45.939,84 Délares

ESTRUCTURA DE COSTOS ANO 4

CUADRO 79

ESTRUCTURA DE COSTOS ANO 4

COSTOS DE PRODUCCION
Costos Primos
+ Gastos Indirectos de Produccion

SERVICIO PRODUCCION ANUAL
Venta de Joyas de Goldfield 2.556
Servicios de Ventas

17.109,29
262,09

TOTAL COSTOS DE PRODUCCION

COSTOS DE OPERACION
Gastos Administrativos
+ Gastos de Ventas

17.371,37

18.862,36
670,96

TOTAL COSTOS DE OPERACION

COSTO TOTAL

19.533,31

36.904,69

Fuente: Cuadro 37y 75
Elaboracion: La Autora

COSTO UNITARIO
C. Unitario= Costo Total / Unidades Producidas o Servicios
C. Unitario= 36.904,69 / 2.556

COSTO UNITARIO= 14,44
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PRECIO DE VENTA AL PUBLICO
Costo Unitario = 14,44
Margen de Utilidad = 30%
P.V.P = Costo Unitario + Margen de Utilidad
P.V.P = 14,44  + 4,33

PRECIO DE VENTA AL PUBLICO = 18,77

INGRESOS POR VENTAS

Ingreso por Ventas = Total de Unidades Producidas X P.V.P

Ingresos por Ventas = 2.556 x 18,77

INGRESOS POR VENTAS ANO 1 = 47.976,09 Délares

ESTRUCTURA DE COSTOS ANO 5

CUADRO 80

ESTRUCTURA DE COSTOS ANO 5

COSTOS DE PRODUCCION
Costos Primos
+ Gastos Indirectos de Produccidn

SERVICIO PRODUCCION ANUAL
Venta de Joyas de Goldfield 2.726
Servicios de Ventas

17.964,75
262,09

TOTAL COSTOS DE PRODUCCION

COSTOS DE OPERACION
Gastos Administrativos
+ Gastos de Ventas

18.226,84

20.005,00
704,51

TOTAL COSTOS DE OPERACION

COSTO TOTAL

20.709,50

38.936,34

Fuente: Cuadro 37y 75
Elaboracion: La Autora
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COSTO UNITARIO
C. Unitario= Costo Total / Unidades Producidas o Servicios
C. Unitario= 38.936,34/ 2.726

COSTO UNITARIO = 14,28

PRECIO DE VENTA AL PUBLICO
Costo Unitario = 14,28
Margen de Utilidad = 30%
P.V.P = Costo Unitario + Margen de Utilidad
PV.P= 14,28 + 4,28

PRECIO DE VENTA AL PUBLICO = 18,57

INGRESOS POR VENTAS
Ingreso por Ventas = Total de Unidades Producidas X P.V.P
Ingresos por Ventas = 2.726 x 18,57

INGRESOS POR VENTAS ANO 1 = 50.617,24 Délares
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ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS PROFORMA

179

Mediante este estado financiero proforma, se podra conocer si la comercializadora

“Venus Joyas Goldfield”, obtendra ganancias o pérdidas durante este proyecto.

CUADRO 81

Estado de Pérdidas y Ganancias

CONCEPTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

INGRESOS

Ingreso por Ventas 40.429,53| 43.779,04| 45.939,84| 47.976,09| 50.617,24
Total de Ingresos 40.429,53 | 43.779,04| 45.939,84| 47.976,09| 50.617,24
EGRESOS

Costo de Operacidn 31.099,64 | 33.676,18| 35.338,34| 36.904,69| 38.936,34
Resultados antes de Utilidad 9.329,89| 10.102,86| 10.601,50| 11.071,41| 11.680,90
15% Utilidad a Trabadores (-) 1.399,48 1.515,43 1.590,23 1.660,71 1.752,14
Resultados antes de Impuesto a la Renta 7.930,41 8.587,43 9.011,28 9.410,70 9.928,77
25% Impuesto a la Renta (-) 1.982,60 2.146,86 2.252,82 2.352,67 2.482,19
Resultados antes de Reserva Legal 5.947,81 6.440,57 6.758,46 7.058,02 7.446,58
10% Reserva Legal (-) 594,78 644,06 675,85 705,80 744,66
Total de Egresos 35.076,51| 37.982,53| 39.857,23| 41.623,87| 43.915,33
UTILIDAD LiQUIDA DEL EJERCICIO 5.353,03 5.796,51 6.082,61 6.352,22 6.701,92

Fuente: Cuadro 76, 77, 78,79 y 80
Elaboracién: La Autora
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PUNTO DE EQUILIBRIO

ANO 1

a. EN FUNCION DE LA CAPACIDAD INSTALADA

Costo Fijo Total
x 100

- Ventas Totales — Costo Variable Total

17.508,12

PE = 1042953 - 1401464

x 100

PE = 66,28%

b. EN FUNCION DE LAS VENTAS

Costo Fijo Total

PE = _ Costo Variable Total

1 Ventas Totales
PE = 17.508,12
- 1— 14.014,64
40.429,53

PE = $26.797,20

c. EN FUNCION DE LAS CANTIDADES POR PRODUCIR

PE — CF
~ (Pu—CVu)

PE — 17.508,12
~ (19,77 — 6,85)

PE = 1.355,45
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ANALISIS.- Mediante los resultados obtenidos podemos decir que el punto de
equilibrio en el afio 1 se da cuando las ventas alcanzan los $26.797,20, con un
66,28% de la capacidad instalada de la empresa y 1.355,45 productos vendidos
en el afio. A continuacion se mostraran estos resultados graficados y se

demuestra asi que esta empresa si obtendra ganancias.

GRAFICO 28

PUNTO DE EQUILIBRIO ANO 1

—e— fVentas

~— CostoTotal
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PUNTO DE EQUILIBRIO
ANO 2
a. EN FUNCION DE LA CAPACIDAD INSTALADA

_ Costo Fijo Total
"~ Ventas Totales — Costo Variable Total X

100

B 19.050,03
"~ 43.779,04 — 15.049,28

PE x 100

PE =66,31%

b. EN FUNCION DE LAS VENTAS

Costo Fijo Total

_ Costo Variable Total
Ventas Totales

PE =

1

19.050,03

— 15.049,28
43.779,04

1

PE = $29.028,85

c. EN FUNCION DE LAS CANTIDADES POR PRODUCIR

CF

PE= ———
(Pu— CVu)

. 19.050,03
~ (19,76 — 6,79)

PE = 1.469,26
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ANALISIS.- Mediante los resultados obtenidos podemos decir que el punto de
equilibrio en el afio 2 se da cuando las ventas alcanzan los $29.028,85, con un
66,31% de la capacidad instalada de la empresa y 1.469,26 productos vendidos
en el afio. A continuacion se mostraran estos resultados graficados y se

demuestra asi que esta empresa si obtendra ganancias.

GRAFICO 29

PUNTO DE EQUILIBRIO ANO 2

—e— §Ventas

~— CostoTotal




184

PUNTO DE EQUILIBRIO
ANO 3
a. EN FUNCION DE LA CAPACIDAD INSTALADA

_ Costo Fijo Total
"~ Ventas Totales — Costo Variable Total X

100

B 19.959,72
"~ 45.939,84 — 15.801,74

PE x 100

PE = 66,23%

b. EN FUNCION DE LAS VENTAS

Costo Fijo Total

_ Costo Variable Total
Ventas Totales

PE =

1

19.959,72

~ 15.801,74
45.939,84

1

PE = $30.424, 82

c. EN FUNCION DE LAS CANTIDADES POR PRODUCIR

CF

PE= ———
(Pu— CVu)

. 19.959,72
© (19,26 — 7,13)

PE = 1.646,02
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ANALISIS.- Mediante los resultados obtenidos podemos decir que el punto de
equilibrio en el afio 3 se da cuando las ventas alcanzan los $30.424,82, con un
66,23% de la capacidad instalada de la empresa y 1.646,02 productos vendidos
en el afio. A continuacion se mostraran estos resultados graficados y se

demuestra asi que esta empresa si obtendra ganancias.

GRAFICO 30

PUNTO DE EQUILIBRIO ANO 3

—e— fVentas

~— CostoTotal
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PUNTO DE EQUILIBRIO
ANO 4
a. EN FUNCION DE LA CAPACIDAD INSTALADA

Costo Fijo Total

- Ventas Totales — Costo Variable Total x100

20.312,86

PE = 47.976,09 — 16.591,83

x 100

PE =64,72%

b. EN FUNCION DE LAS VENTAS

Costo Fijo Total

PE = 1— Costo Variable Total
Ventas Totales
PE = 20.312,86
- 1— 16.591,83
47.976,09

PE = $31.051,60

c. EN FUNCION DE LAS CANTIDADES POR PRODUCIR

PE — CF
~ (Pu-—CVu)
pp _ _ 2031286
~ (18,77 — 7,94)

PE = 1.875,38
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ANALISIS.- Mediante los resultados obtenidos podemos decir que el punto de
equilibrio en el afio 4 se da cuando las ventas alcanzan los $31.051,60, con un
64,72% de la capacidad instalada de la empresa y 1.875,38 productos vendidos
en el afio. A continuacion se mostraran estos resultados graficados y se

demuestra asi que esta empresa si obtendra ganancias.

GRAFICO 31

PUNTO DE EQUILIBRIO ANO 4

—e— §Ventas

Costo Total
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PUNTO DE EQUILIBRIO
ANO 5
a. EN FUNCION DE LA CAPACIDAD INSTALADA

_ Costo Fijo Total
"~ Ventas Totales — Costo Variable Total X

100

_ 21.514,92
"~ 50.617,24 — 17.421,42

PE x 100

PE = 64,81

b. EN FUNCION DE LAS VENTAS

Costo Fijo Total

_ Costo Variable Total
Ventas Totales

PE =

1

21.514,92

_17.421,42
50.617,24

1

PE = $32.806,11

c. EN FUNCION DE LAS CANTIDADES POR PRODUCIR

PE — CF
~ (Pu—CVu)
PE — 21.514,92
~ (18,57 — 6,39)

PE = 1.766,54
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ANALISIS.- Mediante los resultados obtenidos podemos decir que el punto de
equilibrio en el afio 5 se da cuando las ventas alcanzan los $32.806,11, con un
64.81% de la capacidad instalada de la empresa y 1.766,54 productos vendidos
en el afio. A continuacion se mostraran estos resultados graficados y se

demuestra asi que esta empresa si obtendra ganancias.

GRAFICO 32

PUNTO DE EQUILIBRIO ANO 5

—e— fVentas

~— CostoTotal
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EVALUACION FINANCIERA

Para evaluar este proyecto en primer lugar se elabor6 un flujo de caja proyectado,

con el fin de establecer los ingresos y los egresos, para asi determinar el flujo neto

de caja.
CUADRO 82
FLUJO DE CAJA PROYECTADO

CONCEPTO Afio0 | Afol | AfAo2 | AAo3 | Afo4 | Afo5

INGRESOS
Ventas 40.429,53| 43.779,04| 45.939,84| 47.976,09| 50.617,24
Valor Residual 239,45
Pago de Capital 6.485,82
Total de Ingresos 6.485,82| 40.429,53| 43.779,04( 46.179,29| 47.976,09| 50.617,24

EGRESOS
Activo Fijo 2.729,32
Activo Diferido 903,00
Activo Circulante 2.853,50
Presupuesto de Operacion 31.099,64| 33.676,18| 35.761,46| 36.904,69| 38.936,34
Reinversion 881,97
Participacion de Utilidades 1.399,48 1.515,43 1.590,23 1.660,71 1.752,14
Impuesto a la Renta 1.982,60 2.146,86| 2.252,82 2.352,67 2.482,19
Reserva Legal 594,78 644,06 675,85 705,80 744,66
Total de Egresos 6.485,82| 35.076,51| 37.982,53( 40.280,35| 42.505,85| 43.915,33
FLUJO NETO DE CAJA 0,00/ 5.353,03| 5.796,51| 5.898,94| 5.470,25 6.701,92

Fuente: Cuadro 75y 81
Elaboracion: La Autora

Con el fin de determinar si este proyecto es factible se lo analizara mediante los

siguientes criterios de evaluacion:

v VALOR ACTUAL NETO

v TASA INTERNA DE RETORNO
v' RELACION BENEFICIO COSTO
v' RECUPERACION DE CAPITAL

v ANALISIS DE SENSIBILIDAD
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VALOR ACTUAL NETO

El valor actual neto se lo obtuvo de la siguiente manera:

Datos:

FNC = Flujo Neto de Caja.
| = Inversiéon
i =Tasa de Interés

n = Numero de periodos

Para obtener el Valor Actual Neto (VAN) aplicaremos las férmulas siguientes:

VAN = Z Flujo Neto de Caja — Inversion
VAN = Z FNC — 1

FA = Factor de actualizacion

Formula:

CETE

VA= Valor Actualizado

VA = Flujo Neto x Factor de Actualizacion

Este proyecto ha contemplado la solicitud de un crédito bancario, por lo tanto

para este estudio financiero se aplicé la tasa de interés bancaria fijada en 12%.



CUADRO 83

VALOR ACTUAL NETO

0 6.485,82

1 5.353,03 |0,892857143 4.779,49

2 5.796,51 |0,797193878 4.620,94

3 5.898,94 0,711780248 4.198,75

4 5.470,25 0,635518078 3.476,44

5 6.701,92 |0,567426856 3.802,85
Fuente: Cuadro 82 TOTAL 20.878,47

Elaboracion: La Autora

INVERSION

6.485,82

VAN = Z Flujo Neto de Caja — Inversion

VAN = 20.878,47 — 6.485,82

VAN = 14.392,65
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ANALISIS.- El resultado obtenido del VAN es positivo y mayor a uno, por lo tanto

nos demuestra que es conveniente realizar este proyecto.
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TASA INTERNA DE RETORNO

Para obtener la TIR se aplicaron las siguientes formulas:

FA = Factor de actualizacion

Formula:
FA = !
C@A+i)n
TIR = T + Dt ( VAN menor )
=Tm
VAN menor — VAN mayor
CUADRO 84
0 6.485,82 -6.485,82 -6.485,82
1 5.353,03 |0,5494505| 2.941,22 | 0,5464481| 2.925,15
2 5.796,51 |0,3018959| 1.749,94 | 0,2986055| 1.730,87
3 5.898,94 |0,1658769| 978,50 |0,1631724| 962,54
4 5.470,25 |0,0911411| 498,56 |0,0891653| 487,76
5 6.701,92 |0,0500775| 335,62 0,0487242| 326,55
Fuente: Cuadro 82 VAN Tm 18,02 VAN TM -52,96
Elaboracion: La Autora
TIR=82+1 ( 18,02 )
B 18,02 — (—52,96)

TIR = 82 + 1 (0,25387)
TIR = 82,25

ANALISIS.- El resultado obtenido de la TIR es 82.25%, el mismo que es mayor
qgue la tasa del costo de capital 4,53%, lo que nos indica que si es conveniente

realizar este proyecto.



RELACION BENEFICIO COSTO

CUADRO 85
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0

1 31.099,64 | 0,89285714 | 27.767,53 | 40.429,53 | 0,892857143| 36.097,80

2 33.676,18 | 0,79719388 | 26.846,45 | 43.779,04 | 0,797193878| 34.900,38

3 35.338,34 | 0,71178025 | 25.153,13 | 45.939,84 | 0,711780248| 32.699,07

4 36.904,69 | 0,63551808 | 23.453,60 | 47.976,09 | 0,635518078| 30.489,68

5 38.936,34 | 0,56742686 | 22.093,53 | 50.617,24 | 0,567426856| 28.721,58
Fuente: Cuadro 82 125.314,24 162.908,51
Elaboracién: La Autora R B/C 1,30

Ingreso Actualizado
RBC =

RBC

Costo Actualizado

_162.908,51
© 125.314,24

RBC = 1,30 ddlares

ANALISIS.- Segun el resultado obtenido la relacion beneficio costo para el

proyecto es mayor que uno (1.30), por lo tanto es financieramente aceptado lo

que significa que por cada ddlar invertido se obtendr4a 0,30 centavos de

rentabilidad o utilidad.
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PERIODO DE RECUPERACION DE CAPITAL

CUADRO 86

6.485,82

5.353,03 | 5.353,03
5.796,51 | 11.149,54
5.898,94 | 17.048,47
5.470,25 | 22.518,72
6.701,92 | 29.220,64

gl |WN[F|O

Fuente: Cuadro 82
Elaboracion: La Autora

~ L. Inversion — ), Primeros Flujos
PRC = Afo que supera la Inversion + ; = ry:
Flujo Neto del afio que supera la Imversion

6.485,82 — 11.149,54)

PRC =2+ ( 5.796,51

—4.663,72)
5.796,51

PRC =2+ (
PRC = 2 — 0,80
PRC =1.19
PRC=1,19 m==p 1 ANOS

PRC=0,19 x 12 (Meses) = 2.28 =) 2 MESES

PRC= 0,28 x 30 (Dias) = 8,40 m==> 3 DIAS

ANALISIS.- La comercializadora “Venus Joyas Goldfield”, podra recuperar el

capital invertido en un afio, dos meses y ocho dias.
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ANALISIS DE SENSIBILIDAD

ANALISIS DE SENSIBILIDAD CON UN INCREMENTO EN LOS COSTOS DEL

19,47%

Para realizar el andlisis de sensibilidad en los costos, se considerd un incremento

del 19,47%.

CUADRO 87

0 6.48582 -5.485,82 -6.485,82

1 3109964 | 3715474 | 4042953 | 3.274,79 | 0,68065517 | 225848 | 068493151 224301

2 33676,18 | 40.23291 | 4377904 | 354610 | 047562426 | 168661 | 046913117 166359

3 3576146 | 4272422 | 4593984 | 321562 | 032801673 | 105478 | 032132272 1.033,25

4 3690469 | 4409003 | 4797609 | 3.88006 | 0, 22621843 | 879,10 0,22008405 855,26

5 3893634 | 4651725 | 5061724 | 410000 | 0,15601271 | 639,65 0150742500 618,04
Fuerite: Cuadro 82 TOTAL| 32,80 TOTAL| -72,67
Haboracitn: La Autora

NTIR = Tm + Dt < VAN menor )
-m VAN menor — VAN mayor

32,80 )
32,80 — (—72,67)

NTIR =45+ 1 (
NTIR = 45,31
Diferencias TIR = TIR Proyecto — Nueva TIR

Diferencias TIR = 82,25 — 45,31

Diferencias TIR = 36,94
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Diferencias TIR

Porcentaje de Variacion =
J racto TIR Proyecto

Porcentaie de Variacion — 224
orcentaje de variacion = 82,25

Porcentaje de Variacién = 0,449

I Porcentaje de Variacion
Sensibilidad = x100
Nueva TIR

)

9
x100 = 0.99

Sensibilidad = 2531

ANALISIS.- Mediante los resultados obtenidos el indice de sensibilidad nos
demuestra que es menor a uno, lo que significa que el proyecto no es sensible a
un incremento del 19,47% en los costos, pero si pasa de este porcentaje sera
negativo para este proyecto, demostrdndonos mediante los resultados obtenidos

gue es factible realizar este proyecto.
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ANALISIS DE SENSIBILIDAD CON UN DECREMENTO EN LOS INGRESOS

DEL 15,02%

Para realizar el analisis de sensibilidad en los ingresos, se ha considerado una
disminucién del 15,02%

Analisis de Sensibilidad con disminucion en los ingresos

CUADRO 88

0 643582 5.48582 £.48582

1 4042953 | 3435702 | 31.09964 | 3.25/738 | 068965517 | 2.24647 | 068493151 2.231,08

2 4371904 | 3720343 | 33.67618 | 352724 | 047562426 | 167164 | 046913117| 1.654,74

3 4593984 | 39.03968 | 3576146 | 3.27821 | 0328016/3 | 1.07531 | 032132272 1.05336

i 4797609 | 40.770,08 | 3690469 | 3.86540 | 022621843 | 87442 | 022008405 850,11

5 5061724 | 43.01453 | 3893634 | 407819 | 015601271 | 63625 | 015074250 614,76
Fuente: Cuadro 82 TOTAL 2427 TOTAL| -81,17
Haboraciin: La Autora

NTIR = Tm + Dt < VAN menor )
-m VAN menor — VAN mayor

24,27 )

NTIR =45 +1 (24,27 — (—81,17)

NTIR = 45,23



Diferencias TIR = TIR Proyecto — Nueva TIR

Diferencias TIR = 82,25 — 45,23

Diferencias TIR = 37,02

Diferencias TIR

Porcentaje de Variacion =
) © TIR Proyecto

37,02

p . e
orcentaje de Variacion 82.25

Porcentaje de Variaciéon = 0,45

I Porcentaje de Variacion
Sensibilidad = x100
Nueva TIR

)

45,23

Sensibilidad = x100 = 0.99
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ANALISIS.- Mediante los resultados obtenidos el indice de sensibilidad nos

demuestra que es menor a uno, lo que significa que el proyecto no es sensible a

una disminucion del 15.02% en los ingresos, pero si pasa de este porcentaje sera

negativo para este proyecto, demostrdndonos mediante los resultados obtenidos

gue es factible realizar este proyecto.
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h) CONCLUSIONES

Después de haber realizado el estudio de mercado, el estudio técnico y

administrativo, el estudio financiero y evaluacion financiera de este trabajo

investigativo se pudo concluir lo siguiente:

Con un respaldo del estudio de mercado se determin6 que el canton Pillaro, es
un sitio 6ptimo para implementar una comercializadora de joyas de goldfield,
ya que la cantidad de clientes efectivos que existe en el cantdbn amerita su
establecimiento, pues de un total de poblacion de 21.242 personas, existe un
84% de demanda insatisfecha, datos de actividad que estaran en constante
crecimiento y de acuerdo a las estrategias a ser implementadas por esta

comercializadora se espera un gran porcentaje de acogida.

Nuestro proyecto con sus objetivos trazados llega a cubrir durante el primer

ano de actividades, el 21.02% de la demanda total insatisfecha.

La empresa aplica como estrategia de mercado la mezcla de mercadotecnia
como son las 4P’s (Producto, Precio, Plaza y Promocién), con la agresion de

diferenciacion en la calidad de productos y servicios de atencién.

En el estudio técnico se establece la macro localizacion y la micro localizacion
en el cual se llega a definir que la ubicacion de la nueva empresa es 6ptima y
adecuada para la atencién, pues se ubicard en un sector comercial de la

ciudad.



201

La empresa sera debidamente constituida como compafiia de responsabilidad
limitada; los empleados realizaran sus funciones de acuerdo al manual de

funciones establecido, el mismo que esta detallado en este estudio.

Mediante el estudio econdmico financiero se pudo concluir que si esta nueva
empresa de comercializacién de joyas de goldfield ofrece una variedad de
modelos de aretes anillos, cadenas, pulseras y dijes, si obtendrd ganancias,
por consiguiente si es rentable ofrecer estos productos a precios econémicos y

accesibles.

La inversion inicial de la empresa es de $ 6.485,82, financiada el 100% con

préstamo bancario a una tasa de interés anual del 12%.

Al realizar la evaluacién econdmica financiera, con los resultados obtenidos al
aplicar el VAN (Valor Actual Neto), el TIR (Tasa Interna de Retorno), la
Relacion Beneficio Costo, el Periodo de Recuperacion de Capital y el Andlisis
de Sensibilidad, se pudo determinar que todos los resultados son positivos y
favorables para realizar este proyecto, concluyendo que es ciento por ciento

factible invertir capital para poner en marcha este proyecto.
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RECOMENDACIONES

Lo que se recomienda a esta nueva empresa es lo siguiente:

Ejecutar en el menor tiempo posible la presente alternativa de negocio para
mantener su atractivo y aprovechar las oportunidades de mercado que se

presentan con él.

Se recomienda que en la ejecucion del proyecto, se deban aplicar las
estrategias de introduccién al mercado para alcanzar con agresividad mas del
50% de la demanda insatisfecha en la comercializacion de joyas de goldfield

en el cantdn Pillaro, Provincia de Tungurahua.

Se recomienda tener un apoyo logistico oportuno y constante, a fin de que

exista una excelente retroalimentacion y optimizacion del negocio.

Se recomienda, ofrecer un servicio de calidad y diferenciado, basado en el
valor agregado, orientado hacia la satisfaccion de las necesidades de los

clientes.

Que esta empresa comience ofreciendo una marca de joyas de goldfield, pero
en un corto plazo, vea la posibilidad de ofrecer otras marcas de este tipo de
joyeria e inclusive de otro material como plata, y asi ampliar la gama de
productos a ofrecer a los clientes y cumplir con el plan de comercializacion

propuesto para que pueda alcanzar sus objetivos.
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v" Que la nueva empresa amplie con el tiempo su capacidad instalada para que
pueda aumentar la cantidad de atencion en ventas o que instale una sucursal,
para que trate de cubrir la demanda insatisfecha existente en el mercado y
ademas que todos los empleados cumplan con el Manual de Funciones para

gue exista un mejor desempefio laboral.

v" Que si desean cobren el precio mas bajo que se les permita por sus productos
o consideren igualar el precio con el de la competencia, porque de igual forma

obtendra la mayor rentabilidad.

v" Que los socios de esta nueva empresa pongan en marcha este proyecto, ya

gue es factible realizarlo porque obtendran las ganancias deseadas.
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k) ANEXOS
ANEXO 1
FICHA RESUMEN DEL PROYECTO
TEMA

"PROYECTO DE FACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA
COMERCIALIZADORA DE JOYAS DE GOLDFIELD EN EL CANTON PILLARO,

PROVINCIA DE TUNGURAHUA”
a) PROBLEMATICA

En la actualidad existe una escasa inversion local y financiamiento para el
desarrollo de emprendimientos locales, lo cual obstaculiza la inclusién en el
mercado de nuevas alternativas productivas enfocadas a otros nichos,

provocando emprendedores con poco capital para la creacién de empresas.

También existen trabas legales para la constitucion de nuevas empresas de
ventas de productos, lo cual provoca lentitud en los procesos para la obtencién

dela legalidad de las mismas.

Existe un limitado apoyo gubernamental para emprendimiento de negocios
basados en productos suntuarios, ha desmotivado y alejado a los moradores del
cantdbn a emprender en negocios de esta indole, provocando a emplearse en
haciendas cultivadoras o ganaderas, en la actualidad los grandes hacendados son
los mas beneficiados de esta actividad econdmica, existe pocos emprendimientos

locales lo cual ayuden al desarrollo socioecondémico del canton.
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Los poblados se encuentra dedicados sobre todo actividades del sector primario
como agricultura y ganaderia, muy pocos son los que emprende negocios con una
vision diferentes buscando ofertar servicios y productos distintos del sector
secundario y terciario como son servicios, manufactura, venta y comercializacion,

entendiendo que la provincia de Tungurahua se ha destacado por esos aspectos.

El nicho de mercado de comercializacién de joyas no se ha potenciado de manera
mas estratégicamente y efectivamente buscando un nuevo mercado local, por ello

no se conocen las necesidades de los consumidores de joyas.

Es por estas razones que se ha planteado la falta de la creacibn de una
comercializadora de Joyas Goldfield en el canton de Pillaro, no permite el

desarrollo empresarial en este canton.



DIAGRAMA DEL PROBLEMA

EFECTO

Emprendedores con poco capital
de inversion para la creacion de

empresas

Constitucién de
empresas lento con

dificultades

Escasos consecucion de
emprendimientos locales
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La inexistencia de una empresa comercializadora de joyas de Goldfield en el cantén Pillaro, Provincia de Tungurahua no permite el desarrollo socioeconémico empresarial de
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Gréfico No. 3: Relacion Causa — Efecto (Arbol de problemas) Elaborado por: Paulina del Carmen Alvarez Carrillo
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b) JUSTIFICACION

1. JUSTIFICACION ACADEMICA

El presente trabajo de investigacion es un aporte tedrico — practico que ayudara a
fortalecer los conocimientos adquiridos durante los afios de carrera, sera una
fuente de consulta sobre el comercio de joyas en el canton Pillaro, que puede
ayudar a los estudiantes a sustentar futuros trabajos vinculados a la tematica de

investigacion, y que me servira para la graduacién como Ingeniera Comercial

2. JUSTIFICACION SOCIAL

Como aporte a la sociedad, la creacion de una Comercializadora de joyas de
Goldfield dentro del Canton de Pillaro, dinamizard la economia actual
descentralizando las actividades econdmicas, generando mayores fuentes de

trabajo.

Asi mismo la creacion de una comercializadora de joyas va a satisfacer la
necesidad de los habitantes del canton de lucir una joya preciosa a un precio
accesible, satisfaciendo no solo una vanidad del ser humano sino el gusto de

sentirse bien consigo mismo, la necesidad de satisfaccion.

3. JUSTIFICACION ECONOMICA
Ayudara a lograr capital de inversion, y al mejoramiento de la calidad de vida de

los habitantes del Cantén Pillaro, también ayudara a determinar la factibilidad de
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inversion de capital propio en un emprendimiento que busca mejorar las ventas de

joyas de Goldfield dentro del canton.

En lo econdmico, este proyecto serd un aporte ya que movilizara capitales para
lograr la infraestructura adecuada y se requerird insumos que seran adquiridos en

el mismo cantoén, brindando fuentes de trabajo locales.

c) OBJETIVOS

1. OBJETIVO GENERAL:

Elaborar un Proyecto de factibilidad para la creacion de una Empresa
Comercializadora de Joyas de Goldfield en el Canton Pillaro, Provincia De

Tungurahua.

2. OBJETIVOS ESPECIFICOS:

v Realizar un Estudio de Mercado que permita obtener informacién sobre las
necesidades del mercado actual mediante el calculo de la oferta y
demanda, conociendo la demanda potencial e insatisfecha del mismo y la
estrategia comercial que se utilizara para llegar al beneficiario.

v Efectuar el Estudio Técnico que describe los requerimientos fisicos vy la

macro y micro localizacion de la empresa.
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v' Determinar el estudio administrativa y legal para la constitucion de
Empresa Comercializadora de Joyas de Goldfield en el Cantén Pillaro,
Provincia De Tungurahua,

v Establecer la Factibilidad Financiera para poner en marcha la empresa
buscando el rendimiento econémico del negocio.

v' Realizar la Evaluacion Financiera y Andlisis de Resultados obtenidos en el
proyecto de factibilidad para la creacién de una empresa Comercializadora
de Joyas de Goldfield en el Cantén Pillaro, con la finalidad de determinar la
rentabilidad del proyecto

v' Establecer Conclusiones y Recomendaciones sobre la implementacion de

Empresa Comercializadora de Joyas de Goldfield en el Canton Pillaro.

d) METODOLOGIA

Método inductivo: La induccién es el proceso que va de lo particular a lo
general, o también de los hechos a las leyes. Consiste en observar, estudiar y
conocer las caracteristicas generales o0 regulares que se aprecian en una
diversidad de hechos o realidades para formular, a partir de ellas, una
proposicién o ley cientifica de caracter general. Se utilizara para recolectar datos
relacionados con el mercado potencial local y relacionar los datos con el mercado
nacional, se analizard los competidores para establecer datos mas generales

sobre la competencia.

Método deductivo: Consiste en la determinacibn de las caracteristicas o

enunciados de la realidad particular que se investiga por derivacibn o
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consecuencia de las caracteristicas 0 enunciados contenidos en proposiciones o
leyes cientificas de caracter general formuladas previamente. En base a los datos
reales obtenidos sobre el mercado nacional de joyas se realizara un analisis sobre
el mercado potencial local, en base a datos estadisticos nacionales que serviran

de referencia para las encuestas.

Método estadistico: Consiste en una secuencia de procedimientos para el
manejo de los datos cualitativos y cuantitativos dela investigacion. La principal
razon para optar por este es la Recopilacion, en la elaboracion, interpretacion de
datos numéricos de la encuesta. Se presentan en graficos estadisticos y
porcentajes. Se utilizar4 para la realizacion de la encuesta de investigacion de
mercado a los clientes potenciales, se recolectaran datos en base a la realidad y
al posicionamiento y conocimiento del producto que oferta la empresa, para

conocer la demanda real en el canton.

Método descriptivo: Consiste en realizar una exposicion narrativa, numérica y/o
grafica, lo mas detallada y exhaustiva posible dela realidad que se investiga. El
objetivo de este método es disponer de un primer conocimiento de la realidad tal y
como se desprende de la observacién directa que realiza el analista y/o del
conocimiento que ha adquirido a través de la lectura o estudio de las
informaciones aportadas por otros autores. Permitird analizar y determinar las
caracteristicas del producto en base a las necesidades del consumidor, y describir

todas las caracteristicas de la empresa.
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Método Analitico: ElI Método analitico es aquel método de investigacion que
consiste en la desmembracién de un todo, descomponiéndolo en sus partes o
elementos para observar las causas, la naturaleza y los efectos. El analisis es la
observacion y examen de un hecho en particular. Es necesario conocer la
naturaleza del fendmeno y objeto que se estudia para comprender su esencia,
permitira el andlisis de la oferta y la demanda potencial, el mercado local, y

evaluar la factibilidad de la implementacion de la empresa.

TECNICAS DE INVESTIGACION

Observacion: Técnica que consiste en observar los hechos recolectados en base
a una ficha, en el proyecto se utilizara para identificar a las principales empresas

competidoras.

Encuesta.- Una encuesta es un estudio observacional en el cual el investigador
busca recaudar datos por medio de un cuestionario predisefiado, y no modifica el
entorno ni controla el proceso que esta en observacién (como si lo hace en un
experimento). Los datos se obtienen a partir de realizar un conjunto de preguntas
normalizadas dirigidas a una muestra representativa o al conjunto total dela
poblacion estadistica en estudio, formada a menudo por personas, empresas 0
entes institucionales, con el fin de conocer estados de opinion, caracteristicas o
hechos especificos. El investigador debe seleccionar las preguntas mas

convenientes, de acuerdo con la naturaleza dela investigacion.
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Ayudara a recolectar la informacion mediante formularios los mismos que se
aplicaran a nuestra investigacion objeto de estudio, de esta manera
permitiéndonos obtener datos estadisticos. Y determinar el tipo de necesidad

que tiene el cliente.

La encuesta disefiada para la investigacion de mercado se basa en preguntas que
ayuden a proporcionar al proyecto informacién importante sobre los habitos de
compra, asi como también la opinibn de los consumidores sobre la
implementacion dela empresa y los productos que se piensa vender en el

mercado local para:

e Determinar el patron de compra

¢ Identificar cuéles son los gustos y preferencias

e I|dentificar las empresas competidoras que se encuentra en el mercado y
determinar cudl es su posicion en el mercado.

e Formular estrategias de mercadeo que se adapten a las condiciones actuales

del mercado.

Los tipos de preguntas utilizados fueron: abiertas, cerradas, escalas de intervalo,

de razon, y escalas de medicion de actitudes, de medicidon y de importancia

Se aplicard a la poblacion considerada como segmento objetivo establecida en la
muestra, a través de un cuestionario personal, la personada encargada de su
ejecucion se preocupard en explicar a los encuestados como se debe llenar la

misma, para evitar errores y obtener datos reales.
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POBLACION Y MUESTRA

Poblacion:

Segun el ultimo censo de poblacion realizada por el INEC la poblacién de Pillaro

se distribuye de la siguiente manera:

Poblacién del canton
Santiago de Pillaro. Grupos Hombre Mujer Total
guinquenales de edad
Menor de 1 afio 324 301 625
De 1 a 4 afios 1364 1337 2701
De 5 a 9 afios 1852 1771 3623
De 10 a 14 afos 1818 1791 3609
De 15 a 19 afos 1851 1902 3753
De 20 a 24 afos 1539 1822 3361
De 25 a 29 afos 1324 1737 3061
De 30 a 34 afos 1264 1478 2742
De 35 a 39 afos 1111 1411 2522
De 40 a 44 afos 915 1127 2042
De 45 a 49 afos 835 1055 1890
De 50 a 54 afos 734 884 1618
De 55 a 59 afos 676 790 1466
De 60 a 64 afos 634 735 1369
De 65 a 69 afos 572 633 1205
De 70 a 74 afos 445 551 996
De 75 a 79 afos 350 358 708
De 80 a 84 afos 282 311 593
De 85 a 89 afos 130 186 316
De 90 a 94 afios 54 56 110
De 95 a 99 afios 14 28 42
De 100 afios y mas 3 2 5
Total 18091 20266 38357

Fuente: Censo de Poblacion y Vivienda 2010 INEC ECUADOR

La poblacion total es de 38357 personas.
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Segmentacion del mercado: Para la realizacion de la investigacion se
determinara la muestra de la investigacion en base a las caracteristicas de la

poblacioén a la cual se dirige el producto:

El mercado se segmentara entre hombre y mujeres de las edades de 15 a 54

afos de edad de la poblacién econ6micamente activa de Pillaro.

Poblacién del cantén
Santlagc_J oz Pllere. Hombre Mujer Total
Grupos quinquenales de
edad
De 15 a 19 afios 1851 1902 3753
De 20 a 24 afios 1539 1822 3361
De 25 a 29 afios 1324 1737 3061
De 30 a 34 afios 1264 1478 2742
De 35 a 39 afios 1111 1411 2522
De 40 a 44 afios 915 1127 2042
De 45 a 49 afios 835 1055 1890
De 50 a 54 afios 734 884 1618
Total 9573 11416 20989

Fuente: Censo de Poblacion y Vivienda 2010 INEC ECUADOR

La poblacién objeto de estudio es: 20989 entre hombres y mujeres.
Hombres: 9573
Mujeres: 11416

PROYECCION DE LA POBLACION AL 2013

Poblaciéon Cantén Pillaro 2010
TOTAL 20.989
PROYECCION 2010 — 2012
2011 21.073
2012 21.157

2013 21.242
Tasa de crecimiento : 0,40%
Fuente: Datos del INEC (Censo 2010), indice de crecimiento actual

0.40

Elaboraciéon: La Autora
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El procedimiento para la determinacion del tamafio dela muestra se lo realiza
mediante el uso dela férmula para muestreo proporcional, que en nuestro caso

significa encuestar a personas de una ciudad que representa un universo finito.

Cuando no se conoce el porcentaje de personas, usuarios o consumidores de un
producto o servicio, a P se le da un valor maximo que es de 0,5, lo mismo que a Q
gue son los literales empleados para determinar ocurrencia o no ocurrencia de un

evento.

Para fines de la investigacion se estableciéo que el valor de D (Precision) es de
0,05 porque la poblacion representa un nimero considerable para la investigacion

por lo cual se requiere mayor precision.

Célculo de la muestra

Datos:

Poblacién Proyectada 2013: 21.242

Seguridad: 95% (1.96)

N = 21.242 (tamafio dela poblacion)

Z = 1.96 (nivel de confianza)

P = 0.5 (probabilidad de éxito, o proporcion esperada)
Q = 0.5 (probabilidad de fracaso)

D = 0.05 (precision)



Para obtener el tamafio de la muestra se aplicé la siguiente formula:

n

. (N)(Z)*(p) (@)
d?(N - 1) + (2)*(p)(q@)

21242(1,96)2(0.5)(0.5)

(0.05)2(21242 — 1) + (1,96)2(0.5)(0.5)

(21242)(3,8416) (0.25)

™= 0.0025(21241) + 3,8416 (0.25)

2040070
™= 5310 + 0,9604

_20400,70
"= 540629
n = 377,35
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La muestra de investigacion es de 377 habitantes del cantén Santiago de Pillaro,

Provincia de Tungurahua.
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ANEXO 2

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

Con el propésito de obtener mi titulo de Ingeniera Comercial, necesito aplicar encuestas en la
ciudad Pillaro, para realizar un estudio de mercado con el afan de obtener informacion acerca de
las preferencias, gustos, precios, etc., de los demandantes de los servicios de una
comercializadora de llantas; porque con la informacién recabada comenzaré con el estudio de mi
tesis de grado “PROYECTO DE FACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA
COMERCIALIZADORA DE JOYAS DE GOLDFIELD EN EL CANTON PILLARO, PROVINCIA DE
TUNGURAHUA'”

ENCUESTA A DEMANDANTES

Preguntas Respuestas Cod.

1. Sexo e Femenino 1. ()

e Masculino 2. ()

2. Su actual ocupacién es (por favor e Estudiante 1. ()

seflale con una X la mas e Empleado 2. ()

representativa)  Independiente 3. ()

3. ¢Cudl es su nivel de ingreso en e Actualmente no| 1. ()
délares? tengo ingresos

e Menos de $200 2. ()

e $201-500 3. ()

e $501-800 4. ()

e $801- 1100 5. ()

e $1101 en adelante | & ()

4. ¢Acostumbra a comprar joyas e Sj 1. ()

generalmente? e No 2. ()

5. ¢Ha comprado usted joyas de o Si 3. ()

Goldfield? e No 4. ()

6. ¢Con que frecuencia ha comprado ¢ Mensualmente 1. ()

joyas Goldfield? e Trimestralmente 2. ()

e Semestralmente 3. ()

e Anualmente 4. ()

7. ¢Por favor indique donde prefiere e Catéalogo 1. ()

comprar joyas de goldfield? e Joyerias 2. ()

e Boutiques 3. ()
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Ambulante

4.

()

8. ¢Qué producto es el que mas
compra? — Marque una sola opcién

Anillos
Pulseras
Aretes
Cadenas
Dijes

arwnE

NN NN N

N N N N N

9. ¢Cudl es la razén por la que usted
comprajoyas de Goldfield?

Calidad

Precio econémico
Variedad de
disefo

wn e

NN N

N N N

10.¢Para quién suele usted comprar
joyas de Goldfield? — Marque una sola
opcion

Para mi

Para mi esposa(o)
/ novia(o)

Para un amigo/a
Para mi
padre/madre

Para hijo/hija

Para un familiar

N

B w

o o

11.¢;Cuanto estaria dispuesto a pagar por
un anillo de goldfield?

10 a 15 dolares
15 a 20 dolares
20 a 25 délares
25 a 30 délares
Mas de 30 dolares

12.¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por
una pulsera de goldfield?

5a 10 ddlares

10 a 15 ddlares
15 a 20 dolares
20 a 25 délares
Mas de 25 dolares

13.¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por
un par de aretes de goldfield?

5 a 10 ddlares

10 a 15 ddlares
15 a 20 ddlares
20 a 25 délares
Mas de 25 dolares

14.¢;Cuanto estaria dispuesto a pagar por
cadenas de goldfield?

10 a 15 dolares
15 a 20 dolares
20 a 25 délares
25 a 30 délares
Mas de 30 dolares

15.¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por
dijes de golfield?

5a 10 ddlares

10 a 15 ddlares
15 a 20 dolares
20 a 25 délares
Mas de 25 dolares

N N N N N | N N N N N | N N N N N | N N N N N | N N N N N

16.¢:Qué medios de comunicacién utiliza
con mayor frecuencia, para

Television

NP ORONEIORWONE OORONE ORONRE OLMODOE

P e Y e i N N W I W W W Wean ¥ B e W W W W | K Yo U W W N B W W W W

N N
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informarse? e Radio 3. ()
e Prensa
17.Si su respuesta fue la television, ¢qué e Ambavision 1. ()
canal sintoniza? e Unimax RTU 2. ()
18.Si su respuesta fue la radio, ¢qué e Canela FM 1. ()
emisoras escucha? e Radio CentroAM |2. ()
19.Si su respuesta fue la Prensa, ¢qué e Diario ElHeraldo |1. ( )
periédicos lee? e Diario La Hora 2. ()
20.¢Le gustaria que se implemente una e Sj 1. ()
empresa comercializadora de joyas de e No 2. ()

Goldfield en el Cantéon Pillaro,
Provincia de  Tungurahua, con
modelos variados y de excelente
calidad y precio?

iGRACIAS POR SU COLABORACION!
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ANEXO 3

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

Con el propésito de obtener mi titulo de Ingeniera Comercial, necesito aplicar encuestas en la
ciudad de Pillaro, para realizar un estudio de mercado con el afan de obtener informacién acerca
de las preferencias, gustos, precios, etc., de los demandantes de los servicios de una
comercializadora de llantas; porque con la informacién recabada comenzaré con el estudio de mi
tesis de grado “PROYECTO DE FACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA
COMERCIALIZADORA DE JOYAS DE GOLDFIELD EN EL CANTON PILLARO, PROVINCIA DE
TUNGURAHUA'”

8.

9.

ENTREVISTA A OFERENTE

¢ Es usted comercializador de joyas de Goldfield?

¢, Desde hace que tiempo es comercializador de joyas de goldfield?

¢, Cual es su nivel de ingreso mensual en ddélares por concepto de venta de
joyas de goldfield?

¢,Con que frecuencia vende joyas Goldfield?

¢, Qué promedio de clientes frecuentes mensual para venta de joyas de
goldfield atiende?

¢, Qué cantidad promedio mensual de los siguientes productos de goldfield
vende?

¢, Como considera Ud. la competencia en joyas de goldfield en su entorno?
¢ Al comprar una joya de goldfield que es lo que prefieren los clientes?

¢,Cuanto estan dispuestos a pagar los clientes por un anillo de goldfield?

10. ¢ Cuéanto estan dispuestos a pagar los clientes por una pulsera de goldfield?
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11.;Cuéanto estan dispuestos a pagar los clientes por un par de aretes de
goldfield?

12. ¢ Cuéanto estan dispuestos a pagar los clientes por cadenas de goldfield?

13. ¢ Cuéanto estan dispuestos a pagar los clientes por dijes de goldfield?

14.:Qué medios de comunicacion utiliza para publicitarse?

15. ¢ Realiza promociones por la compra de joyas de goldfield?

iGRACIAS POR SU COLABORACION!
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