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RESUMEN.

El siguiente trabajo de investigacion busca demostrar la factibilidad,
distribucion y rentabilidad de la venta de camas metalicas personalizadas en
la ciudad de milagro, contemplando un estudio de gustos y preferencias de la
personas de esta sociedad, donde se busca satisfacer las necesidades de
clientes con un nivel socioecondmico medio y mediano alto. Teniendo como
pilares la creacidon de modelos innovadores en disefios programados por el
cliente en software especializados. Ademas se demuestra por medio de
proyecciones los escenarios que pueden ocurrir al momento de estimar las
ventas del proyecto, teniendo como punto de equilibrio el escenario pesimista

y el optimista como la capacidad total de produccion de la planta.
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ABSTRACT.

The following research aims to demonstrate the feasibility, distribution
and profitability of selling custom metal beds in the city of miracle, considering
a study of tastes and preferences of the people of this society, which seeks to
meet the needs of customers with middle and upper-middle socioeconomic
status. Having as pillars creating innovative designs models programmed by
the customer in specialized software. In addition, projections show through
scenarios that can occur when estimating sales of the project, with the balance
point and the pessimistic scenario optimistic as the total production capacity of

the plant.
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INTRODUCCION

En la actualidad en Ecuador se estan viviendo diversos procesos de
cambio que tienen incidencia en lo econodmico, politico y social. Uno de los
objetivos primordiales a nivel economico es el cambio de la matriz productiva
a fin de dejar de depender del petrdleo como principal rubro de entrada de
divisas y para incentivar el desarrollo de la industria nacional incrementando
las plazas de empleo y las posibilidades de superacién y competitividad de las

organizaciones nacionales en comparacion con las extranjeras.

Esta oportunidad que brinda el gobierno a las industrias nacionales
implica que éstas deban realizar una serie de cambios y reestructuras en su

funcionamiento interno a fin de aprovechar las condiciones de mercado.

Esta clase de organizaciones se ha visto en la necesidad de realizar
reingenierias a sus procesos vitales, implementar tecnologia, entre otros

cambios que colaboren en la busqueda de la competitividad.

Esta situacion nacional ha abierto la posibilidad de entrada de nuevas
empresas a las diferentes industrias cuyo objetivo es aprovechar las
oportunidades que se estan presentando y a su vez contribuir al desarrollo

nacional.



Precisamente el presente proyecto se identifica la situacion actual y
busca analizar la factibilidad de colocar una fabrica de camas metalizadas con

disefios personalizados que posean un alto acabado final.

Antiguamente las camas eran una de las lineas de produccion que
ofrecia poca variedad de disefios debido a que la gente veia su utilidad
meramente en cuan confortable puede ser ésta para satisfacer la necesidad

de suefio o descanso de las personas.

Con el pasar del tiempo, los gustos y expectativas de las personas han
variado significativamente a tal punto que uno de los factores que los
consumidores toman en cuenta para la compra del producto es el disefio o el

acabado del mismo.

Ahora este mercado ha evolucionado y poco a poco han ido innovando
los disefios de las camas, sin embargo, estas variedades aun son escasas y

dificiles de encontrar lo que provoca que el precio sea muy alto.

Las camas metalicas con disefios personalizados son un producto poco
explotado dentro del medio comercial tanto interno como externo, lo cual
genera cierta ventaja competitiva que, en alguna medida, justifica el estudio
de factibilidad financiera del presente proyecto, cuyo enfoque apunta hacia un

mercado de los estratos econémicos medio y alto.



Como se mencionaba en parrafos anteriores, afios anteriores la
produccion de camas era masiva en su gran mayoria porque no existian
mayores diferentes comparando una cama con otra, es decir, realizaban un

COosteo por procesos.

En la actualidad, un fabricante de camas que incluya variedades,
disefios 0 acabados distintos requerira que se realice un costeo por ordenes
de trabajo o produccion debido a que sera imposible practicamente la
produccion en masa debido a que cada cama debera ajustarse a los gustos o

expectativas del consumidor final.

En el presente trabajo se incluird toda la informacién necesaria para
evaluar la factibilidad de emprender en una fabrica de camas metalicas que
ofrezca un producto final capaz de recibir diversos disefios o acabados

adaptandose a los gustos mas exigentes de cada cliente.



CAPITULO |

1.1 ANTECEDENTES

Desde épocas remotas el hombre ha sentido la necesidad de
permanecer en un lugar confortable para poder dormir y asi cumplir con el
tiempo necesario de descanso para recobrar energias. Los hombres primitivos
utilizaban hojas secas o pieles de animales que habian cazado previamente

para poder acomodarse y dormir.

La cama se origind en las antiguas civilizaciones de Egipto y Asiria. En
estas culturas solo los faraones o personas consideradas de alta clase social
tenian derecho de dormir en una cama comoda mientras que el resto debia
conformarse con cualquier rincon para dormir. La cama también fue simbolo

de poder sobre otros.

Este producto se fue transmitiendo de generacién en generaciéon y de
cultura en cultura. Aparecié en Europa occidental a finales del siglo Xl donde
comenzO a sufrir transformaciones importantes en relacion a los disefios
egipcios. En Africa también tuvo acogida donde incluso llegé a ser un recurso

para realizar ritos religiosos propios de cada cultura.

La cama tuvo una serie de modificaciones a lo largo del tiempo los
cuales han sido impulsados principalmente por la variedad de materiales que
se han utilizado para producirlas que han ido desde los mas basicos propios

de la naturaleza hasta los mas complejos buscando mayor confort.



Se han creado varios disefios que incluso han salido del concepto
inicial propio de una cama pero que también se enfocan en brindar comodidad
en diferentes situaciones y para diferentes usuarios. Por ejemplo: cunas,

soféas, muebles, etc.

Activistas ecoldgicos estan preocupados porque en el proceso de
evolucion de la cama han estado presente insumos que son dafinos para el
medio ambiente tales como hierro fundido, acero, bronce y pinturas
contaminantes. Es asi como se han lanzado campafias de responsabilidad
empresarial en la cual se compromete el uso de materiales no nocivos para el
medio ambiente, aunque aun no se ha logrado concientizar del todo a la

industria.

La cama en el futuro se proyecta como un producto que vaya
adquiriendo mayor cantidad de transformaciones o disefios apegados a las
nuevas tendencias de mercado pero apegandose mas a la conciencia

ambiental, es decir, usar materiales naturales.

En el Ecuador no existe un antecedente histérico preciso desde el inicio
de la fabricacion de camas, pero muchos historiadores especulan que fue con
la llegada de los esparfoles y la colonizacion que se empez6 con la

importacion de esta.

De lo que se conoce es que, a mediados de los 60 se comenzé con la
produccion interna de camas metalicas en el Ecuador, teniendo como

denominador comun disefios sencillos, pocos vistosos y no confortables.



La industria de camas metalicas en el Ecuador se caracteriza por tener
varios oferentes a diversos precios cuyos modelos se pueden describir en su
gran mayoria por la sencillez. Los precios varian de acuerdo al tipo de material
con que se elaboran y se enfocan en mayor medida en su objetivo principal

gue es el de ofrecer confort al consumidor final.

Las camas metdlicas con disefios 0 acabados modernos existen, pero
la oferta de esta clase de productos se aprecia como insuficiente en mayor
medida porque no se ha explotado aun el segmento de mercado al cual esta

dirigido este producto.

1.2 OBJETIVOS

1.2.1 Objetivo General

Desarrollar un estudio de mercado, técnico, econémico y financiero
para la produccion y comercializacion de camas metalicas con disefios

personalizados en la ciudad de Milagro.

1.2.2 Objetivos especificos

» Fabricar camas metalicas con caracteristicas variadas de disefio y
acabado final de acuerdo a los gustos y preferencias particulares de

los clientes.



» Desarrollar estrategias para la penetracién del producto de camas
metalicas con disefios personalizados en el mercado local.

* Promover fuentes de empleo en los diferentes procesos de produccion
cumpliendo con la responsabilidad social de la empresa.

« Adquirir materia prima de alta calidad en el mercado nacional a fin de
cumplir con los requerimientos del cambio de la matriz productiva

nacional.

1.3 PLANTEAMIENTO DEL TEMA

El mercado de las camas metalicas en el Ecuador es poco dinamico en
la actualidad, porque la producciéon de las mismas generalmente se remite a
la construccion de lo basico, estable, sin ofrecer mayor variedad y

caracteristicas innovadoras de disefo a los clientes.

Con el avance de las Tecnologias de la Informacion y Comunicacion
(TIC’s) como las redes sociales, entre otros, ha generado el deseo en las
personas por adquirir productos mas personalizados que vayan acorde a sus

gustos.

Las camas no son la excepcién, pues, con la difusion a través de la
publicidad y promocién relacionada con el disefio de interiores y otros, se
busca satisfacer gustos y preferencias de camas que vayan mas alla de lo
tradicional, sin descuidar lo fundamental que es la comodidad para un suefo

saludable confortable y placentero.



Cabe recalcar que la innovacion en el disefio de las camas no significa
anicamente ponerle una imagen diferente al resto sino que también cambia la
forma tradicional rectangular a otro tipo de modelos con mas detalles o

modificaciones que en muchos casos escapan de lo normal.

Tal es asi, que existe un segmento de mercado insatisfecho y ansioso
por encontrar mayor personalizacion en los productos. Las influencias
recibidas del entorno como de los medios de comunicacion los motiva a ser
exigentes en la busqueda de camas metalicas que superen esquemas

tradicionales y rompan paradigmas.

Los productos que se innovan constantemente y los que tienen la
capacidad de adaptarse a los cambios son los que entrar y sobreviven en el
mercado obteniendo excelentes resultados. Empresas que actualmente son
exitosas han partido de una idea basica conocida por todos pero que al

mejorarla o innovarla ha obtenido un incremento de ventas notable.

1.4 JUSTIFICACION

El analisis de este sector de la economia y especificamente de este tipo
de mercado es muy importante porque no solo abre las puertas para
posicionarse en un mercado diferente, sino que a su vez abre la posibilidad a
crear nuevas fuentes de empleo, obtener una importante participacion de
mercado a nivel local o nacional y a futuro constituirse en uno de las opciones

para traer divisas al pais a través de las exportaciones de los productos.



Ecuador esta sufriendo problemas econdmicos derivados de la caida
del precio del petrdleo lo que ha congelado la entrada de inversion tanto
nacional como extranjera al pais lo que ha ocasionado reduccion de personal
en mayor o menor medida en ciertos sectores de la economia. Ante esas
adversidades la aparicion de empresas innovadoras y competitivas representa
un gran alivio para cualquier sistema econémico porque aportan al incremento

del PIB y a la disminucion del desempleo.

Por otro lado, existen beneficios de caracter social relevantes. Ademas
de la creacion de fuentes de empleo se incentiva el emprendimiento, la sana
competencia que obliga a las organizaciones a la mejora continua siendo el

beneficiado el consumidor final.

El hecho de que se parta de una idea preconcebida (una cama metélica
tradicional) y se aflada algo que tal vez sea visto como simple por muchos no
significa que no valga la pena emprender en tal idea. Pues, una gran cantidad
de productos que también parten de ideas basicas han ido consiguiendo
mucha fama y rentabilidad debido a que esta pequefia variante le representa
un valor agregado o un factor diferenciador que el mercado potencial lo valora

y que a la competencia se le dificulta imitar.



CAPITULO Il

MARCO TEORICO.

El presente trabajo de investigacion conlleva la conformacién de una
empresa destinada a un plan de negocios para la fabricacion de camas con
disefios personalizados, en consecuencia, los aspectos tedricos para tal
objetivo, tienen que ver con un estudio de mercado, técnico y financiero para
la creacion de una compaifiia con un producto con caracteristicas innovadoras

y alto valor agregado.

MARCO CONCEPTUAL

2.1 ESTUDIO DE MERCADO

Un mercado es un lugar tanto fisico como virtual en donde concurren
compradores y vendedores para comercializar productos y servicios
determinados. El mercado también se refiere a las transacciones de un cierto
tipo de bien o servicio, en cuanto a la relacion existente entre la oferta y la

demanda de dichos bienes o servicios.

Este mercado requiere ser explorado y analizado para definir

estrategias y tacticas efectivas para poder ganar participacion en el mismo.
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Toda empresa que recién sale al mercado requiere conocer los gustos,
necesidades y expectativas de los consumidores para optimizar recursos en
la cadena de valor. Para cualquier proyecto que se desee emprender se debe
contar con un estudio de mercado que permita conocer a qué direccion
moverse y las estrategias a tomar en base a la informacion recopilada sobre

los clientes potenciales.

Para tener una idea clara respecto de la utilidad de un estudio de
mercado, se dird que a través de este es posible determinar la cantidad de
consumidores que podran adquirir el bien o servicio que se piensa vender, en
un espacio, en un periodo y a un precio el cual estarian dispuestos a pagar
los clientes potenciales. En consecuencia, realizar un estudio de mercado
implica la ejecucion de un conjunto de actividades que permitira responder a
las interrogantes relacionadas con los objetivos que se desean alcanzar, el
tipo de informacion que se desea recolectar, los métodos o técnicas de

recoleccién, entre otros.

El estudio de mercado involucra también el analisis de todos los
agentes que estan implicados en el campo de la gestibn comercial y
estratégica de la empresa. Por ello los principales factores a analizar y
determinar en el estudio de mercado son: mercado proveedor, mercado

competidor, mercado distribuidor y mercado consumidor.

Para el caso del presente proyecto el estudio de mercado a realizar

permitira conocer si las caracteristicas del producto o servicio seran Utiles para
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satisfacer las necesidades y expectativas de los clientes, ademas aportara

informacion valiosa para la segmentacion de mercado.

A continuacion se detallaran algunas definiciones, conceptos e ideas
gue a lo largo del tiempo algunos autores han definido como estudio de
mercado, teniendo asi una idea mas concretan de lo que implica realizar un

estudio de mercado.

Un estudio de mercado puede ser definido como un proceso de
caracter cualitativo o cuantitativo que consiste en la descripcién de algo en

sus aspectos mas relevantes (Thompson, 2008)

Por medio de un estudio de mercado se pretende conocer o indagar
acerca de las caracteristicas mas importantes de un segmento de mercado a
fin de conocer su respuesta o0 sus percepciones a un determinado producto o

servicio (Quezada, 2011)

En la empresa se decide cuéles seran las técnicas que se van a aplicar
para estudiar el mercado, cémo se lo va a hacer, los tiempos y los recursos

gue se necesitaran para llevar a cabo esa labor (Quezada, 2011)

El trabajo de campo de un estudio de mercado consiste en la ejecucion
de la actividad tal cual fue planeada de acuerdo a los parametros fijados al

inicio (Quezada, 2011)

El mercado es aquel sitio fisico o virtual donde concurren tanto

compradores como vendedores para intercambiar bienes y servicios de
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distinta naturaleza. Es importante conocer cuales son las necesidades y

expectativas de estos agentes (Thompson, 2008)

2.1.1 Tipos y Procesos de Estudios de Mercado.

Las Clasificaciones y tipos que un estudio de mercado pueden tener va
depender de la magnitud del negocio o el producto especifico que se desea
comercializar, por esta razon se definird con varios autores cuales son los
tipos predeterminados que pueden existir al momento de realizar un estudio

de mercado.

Thompson (2008) manifesté que un estudio de mercado puede ser de
dos tipos:

o Estudios cualitativos.- Este tipo de estudios suelen ser
realizados al comienzo de una actividad emprendedora. El
objetivo de los mismos es recabar informacién fundamental que
permita conocer las percepciones del publico y para poder tomar
mejores decisiones.

o Estudios cuantitativos.- Su objetivo principal es medir ciertas
caracteristicas del mercado tales como frecuencia e intenciones

de compra, etc.

El estudio de mercado al ser un proceso debe ser sistematico,
organizado y cumplir con una serie de parametros para obtener los resultados

deseables. (Thompson, 2008).
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Ademas Thompson (2008) manifesté que este proceso consta de

algunas etapas tales como:

(0]

(0]

Objetivos y definicion del problema.- En esta etapa se especifica
gue es lo que se quiere conseguir en el estudio definiendo el tipo
de informacién a conseguir y se menciona la problematica que
se va a tratar.

Investigacion exploratoria.- Antes de aplicar el instrumento de
investigacion en el trabajo de campo se debe realizar una prueba
piloto en la que se revise el contenido de cada instrumento y en
el que se afinen los detalles necesarios para iniciar esta labor.
Esta investigacion también puede abarcar la revision de
informacion proveniente de fuentes secundarias que seran
aquellas que sirvan de guia para iniciar un nuevo proceso
investigativo.

Busqueda de informacion primaria.- Consiste en pocas palabras
en la ejecucion del trabajo de campo. Hay que tener en cuenta
gue existen algunos medios o técnicas para realizar esta labor
tales como: observacion, entrevistas cualitativas, entrevista
grupal, investigacion basada en encuestas e investigacion
experimental.

Analisis de los datos y presentacion del informe.- Una vez
recolectados los datos se procede a ingresar los mismos al

software de andlisis de datos que inmediatamente pondra a
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disposicion de los usuarios graficos resumiendo tal informacion

y facilitando la toma de decisiones en virtud de los mismos.

2.1.2 Segmento de Mercado.

Un segmento de mercado es una clasificacion de los consumidores de
una determinada poblacion o sociedad, donde el principal objetivo es tener la
informacion especifica de donde nuestro producto o servicio va a tener mayor
aceptacion. El segmento de mercado permite tener una vision concreta de los
gustos, preferencias, precios, etc., que los consumidores especificamente
desean, por esta razon la segmentacion del mercado es una herramienta

clave para la venta de un producto o servicio.

A continuacion se detallaran algunas definiciones, conceptos e ideas
gue a lo largo del tiempo algunos autores han definido como segmento de
mercado, teniendo asi una idea mas concretan de lo que implica realizar un

estudio de mercado.

El segmento de mercado constituye una porcion del mismo que posee
caracteristicas similares y al cual la empresa podria dirigir sus productos y

servicios de forma optima (Quezada, 2011)

Lo que se busca en una segmentacion de mercados es formar grupos
de consumidores con caracteristicas homogéneas sabiendo que si se lo toma
en masa se encontrardn muchas diferencias notorias (Universidad de

Cantabria, 2012)
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2.2.2.1 Como segmentar un mercado

Los mercados generalmente cuentan con caracteristicas las cuales
pueden generar una clasificacion especifica o general, en la cual se detallan
variables que determinan que aspectos seran los mas importantes para atraer
la atencién de un grupo determinado de clientes. El segmento de mercado ha
sido definido con algunos procesos y por algunos autores, los cuales
manifestaron las siguientes definiciones, pasos y procesos con respectivas

variables.

Para segmentar el mercado es trascendental tomar como base
parametros o caracteristicas generales sobre los cuales agrupar a las

personas que se esta indagando (Thompson, 2008)

Quezada (2011) manifesté que las variables mas comunes utilizadas
en la segmentacion de mercado son:

o Geogréficos: barrio, localidad, provincia, zonas calidas o frias,
etc.

o Demograficos: edad, sexo, etc.

o Personales: estilo de vida, profesion, ingresos, cultura, etc.

o Familiares: tamafio y estructura de las familias, situacion, etc.

o Psicolégicos: motivaciones de compra, actitud ante el producto,
etc.

o Conductuales: fidelidad a un producto o marca, regularidad de

compra, etc.
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Existen empresas que segmentan en base a la regularidad o monto de
compras separando sus clientes ocasionales de los no ocasionales a fin de

brindar mayor beneficios a sus clientes mas rentables (Quezada, 2011)

Es importante recalcar que ningin segmento de mercado es perfecto y
gue cada uno posee caracteristicas particulares. La empresa en base a sus
expectativas y tipo de producto o servicio debera saber elegir su segmento de

mercado (Universidad de la Republica, 2013)

Un segmento de mercado le permite a la empresa concentrar sus
esfuerzos, recursos y experiencia en ese nicho optimizando sus recursos e

incrementando la rentabilidad de los ingresos que obtiene (Thompson, 2008).

2.2.2.2 Enfoques de la segmentacion de mercado.

Los mercados y la forma como se lo segmente va a depender y tener
particularidades como explicaron algunos autores, esto se debe a que estas
teorias necesitan complementos los cuales se hablaran a continuacion y
ademas como han sido definidos por algunos autores y universidades

dedicados a la investigacion del mismo.

2.1.3 Mercado potencial

El mercado potencial ademas de los compradores reales esta
conformado por los compradores potenciales, es decir, aquellos agentes que
estan dentro del mercado meta que la empresa apunta. El mercado potencial
se lo determina en base a la informacion recopilada en el estudio de mercado

gue proviene de variables claves definidas previo al estudio.
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Las empresas al conocer cual seria su mercado potencial deben
elaborar estrategias que puedan ser aprovechadas al maximo a fin de
optimizar sus recursos y persuadir a las personas de tal segmento. Este
mercado potencial estd compuesto por todos aquellos agentes que la
empresa espera convertir en clientes reales y frecuentes de los bienes y
servicios que se ofrecen. EI mercado potencial de este proyecto se enfoca a

personas del estrato social media-alta residentes en el Canton Milagro.

2.1.4 Competidores

La competencia esta definida por aquellos agentes que se dedican a
las mismas o similares actividades y se enfocan a segmentos de mercado
iguales o parecidos al seleccionado y se caracteriza porque sus operaciones
influyen en los intereses organizacionales. Para tener idea de las
probabilidades de éxito de un producto o servicio, se debe realizar un analisis
de los competidores directos e indirectos cuya actividad influye de una u otra

forma en las operaciones de la empresa.

Los competidores directos son aquellos que venden el mismo tipo de
producto o servicio y se enfocan en el mismo segmento de mercado mientras
que los competidores indirectos a diferencia de los anteriores se enfocan en

un segmento distinto.

El andlisis de los competidores es transcendental para el ingreso en

cualquier industria. Incluso este se lo incluye en el conocido estudio de las
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fuerzas de Porter al considerarse un eje estratégico de planeacion. De
acuerdo a la fortaleza de los competidores se veran las posibilidades de ganar
un segmento de mercado y previamente implementar estrategias que
permitan aprovechar las fortalezas propias por un lado y las debilidades de los

competidores por otro.

Para incrementar las probabilidades de éxito en un mercado es
indispensable incorporarle al bien o al servicio un valor agregado que
represente una ventaja competitiva. Esta ventaja competitiva puede residir en
el precio, la calidad y otros factores adicionales tales como la promocién,
desarrollo, servicio de postventa, trato individualizado o en otras

caracteristicas.

La empresa tendria como competidores directos principalmente a los
pequefios fabricantes de camas metalicas, y por otra parte aquellos
fabricantes de colchones que tienen relaciones comerciales con fabricantes
de camas metalicas en mayor escala, debido a que estas empresas se
enfocan en las grandes ciudades. En estos casos, a fin de neutralizar la
competencia, se adoptaran estrategias tales como la diferenciacion,
personalizacion y calidad en cada una de las camas fabricadas segun este

proyecto.

2.1.5 Trabajo de campo

Como todo emprendimiento 0 negocio nuevo, se requiere de un estudio
de mercado para conocer las necesidades, gustos y preferencias del cliente.

Este proyecto esta consciente y por lo tanto considera esta necesidad como

19



uno de los elementos basicos para el estudio de factibilidad, implementacién
y desarrollo del negocio. El estudio de mercado dara a conocer las
caracteristicas de las actividades relacionadas con la fabricacion de camas
metalicas con disefios innovadores o personalizados, lo cual permitira
determinar el mercado objetivo sobre el cual se aplicaran las estrategias de
mercadeo y comercializacion. Para el presente proyecto, el trabajo de campo
se realizara inicialmente en el cantdon Milagro, previsto como el area de

aplicacion.

Antes de realizar el trabajo de campo se deben definir los objetivos de
la investigacion para lo cual se tiene que elaborar el instrumento de
recoleccion de datos que contenga las preguntas adecuada que conduzca a
la determinacion de si el proyecto es o no factible, de acuerdo a los objetivos
generales y especificos propuestos. Este instrumento de recoleccion de datos
sera una encuesta que tendra preguntas elaboradas de forma organizada y
sistematizada atendiendo a los requerimientos tanto para el estudio de

mercado como para el proyecto propiamente dicho.

Luego, se realizara una prueba piloto de la encuesta para evaluar su
efectividad y corregir errores de elaboracion en caso de ser necesario. Se
tomara una muestra estadisticamente representativa de la poblacion para
llevar a cabo la investigacion. Luego, a través del trabajo de campo se lo
realizara de forma organizada con la debida responsabilidad y cuidado que
amerita este proceso para realizar una recoleccion de datos valida que

conduzca a tomar las mejores decisiones de emprendimiento de este negocio.
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2.2 ESTUDIO TECNICO.

El estudio técnico es el que nos permite saber qué nivel de capacidad
operativa necesitamos dependiendo de la demanda, ademas de ilustrarnos
con los equipos y materiales que la compafia necesitara para poder tener un

producto de calidad, sostenible y que genere los objetivos deseados.

A continuacibn mostraremos algunas definiciones, conceptos,
procesos e ideas que algunos autores a lo largo del tiempo han descrito sobre

lo que es un estudio técnico.

A través de un estudio técnico se busca analizar cuales son las
diferentes opciones que tiene un empresario para producir bienes y servicios

para su institucioén (Cruz, 2010)

Los directivos deben tomar decisiones acerca de la infraestructura y la
ubicacion de la planta productiva para empezar un nuevo proyecto (Cruz,

2010)

La ubicacion de la planta es un factor muy importante porque este sitio
tiene que estar acorde con las necesidades de produccion y las facilidades

requeridas para una fabricacion adecuada (Ramos, 2008)

“El estudio técnico tiene por objeto proveer informacion para cuantificar
el monto de las inversiones y de los costos de operacidon pertinentes a esta

area” (Chauca, 2012)
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2.2.1 Objetivos de un Estudio Técnico.

Los objetivos que se plante un objetivo técnico es la eficiencia de la
produccion es por ese motivo que se tomara las definiciones, conceptos e

ideas de los siguientes autores:

Ramos (2008) manifestd que los objetivos de un analisis técnico-
operativo son los siguientes:
o Verificar la posibilidad técnica de la fabricacién del producto que
se pretende
o Analizar y determinar el tamafio, la localizacion, los equipos, las
instalaciones y la organizacion 6ptimos requeridos para realizar

la produccién

“A través de este analisis se identifica los equipos, la maquinaria, las
materias primas y las instalaciones necesarias para el proyecto y, por tanto,
los costos de inversion y de operacion requeridos, asi como el capital de

trabajo que se necesita” (Cruz, 2010)

“Una de las conclusiones de este estudio es que se debera definir la
funcién de produccidn que optimice el empleo de los recursos disponibles en

la produccién del bien o servicio del proyecto” (Chauca, 2012)

“El estudio técnico es aquel que presenta la determinacion del tamafio

optimo de la planta, determinacion de la localizacién éptima de la planta,
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ingenieria del proyecto y analisis organizativo, administrativo y legal” (Cruz,

2010)

2.2.2 Partes y Localizacion de un Estudio Técnico.

Ramos (2008) manifesté que en las decisiones de localizacion de la

planta de produccion se deben tomar en cuenta los siguientes factores:

(0]

Disponibilidad de la mano de obra.- La especializacién y la
disponibilidad de mano de obra para determinada fabricacion
convierte a ciertos lugares idoneos para el ensamble de ciertos
bienes.

Condiciones ambientales.- Estas condiciones son ambientales
para llevar una fabricacion responsable y garantizar un ambiente
propicio para todo el personal que trabaja en planta.

Grado de afectacion a una comunidad cercana.- De acuerdo a
las operaciones del negocio existen actividades que afectan de
mayor manera la salud de las personas por lo que se requiere ir
a lugares mas distantes en relacion a la ciudad.

Facilidad de aprovisionamiento de materia prima.- Los lugares
mas distantes o remotos de una ciudad complican el traslado de
la materia prima de un lugar a otro o la comunicacién necesaria
con los proveedores generando demoras en los procesos.
Servicios basicos.- La disponibilidad de los servicios basicos en

una fabrica es un aspecto fundamental porque se los requiere
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0]

para elaborar los productos y para tener un trabajo sostenido y
estable.

Instalaciones.- El tamafio de las instalaciones o de la planta
dependera del tipo de operacion o actividad que la empresa
desarrolle. Generalmente las empresas que requieren de mayor
espacio fisico buscan las zonas periféricas de la ciudad para
ubicar sus fabricas.

Transporte y logistica.- Para seleccionar alguna ubicacion es
clave verificar las facilidades que esta tiene para el traslado de
los insumos y de los productos finales de un lugar a otro. Existen
lugares que por condiciones geograficas, sociales o climaticas

impiden el normal transito de los medios de transporte.

Ramos (2008) expres6 que las partes que conforman un estudio

técnico son:

o

o

Analisis y determinacion de la localizacion 6ptima del proyecto
Analisis y determinacion del tamafio éptimo del proyecto
Andlisis de la disponibilidad y el costo de los suministros e
insumos

Identificacion y descripcion del proceso

Determinacion de la organizacibn humana y juridica que se

requiere para la correcta operaciéon del proyecto

Por su parte Cruz (2010) expres6 que las partes que conforman un

estudio técnico son:
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Proceso de produccion.- Se refiere a la forma o a la manera en
gue una serie de insumos se transforman en productos finales
Capacidad de produccioén.- Se refiere al nimero de unidades o
resultados finales se puede obtener de un proceso de
produccion tomando en cuenta aspectos como la capacidad
instalada que se relaciona a su vez con las maquinas, mano de
obra, espacio fisico, etc.

Inversiones en equipamiento.- Esta relacionado con la entrada
de recursos o de equipos necesarios para apoyar la tarea de
fabricacion o ensamblaje de productos.

Localizacién.- Se refiere al lugar en que el empresario decide
colocar la planta de produccién atendiendo a sus necesidades y
caracteristicas de las operaciones.

Distribucidn de la planta.- Se refiere a la ubicacion o colocacion
de equipos o maquinarias en la planta facilitando el trabajo y
logistica interna. En pocas palabras, esta relacionado con la
distribucion del espacio fisico que se hace de la planta.
Inversidon en obras fisicas.- Esta ligado a la remodelacion,
construccidon o inversidbn en nuevas estructuras fisicas que
permitan ampliar el aparato productivo.

Célculo de los costos de produccion.- Un estudio técnico abarca
de forma primordial el calculo de los costos de produccion que
también servirdn para analizar la factibilidad de ubicacién un

determinado sitio.
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2.2.3 Determinacién del tamafio 6ptimo de la planta.

El tamafio 6ptimo de una planta va a depender de las decisiones que
se tomen con los resultados del estudio de mercado, ya con estos resultados

se conocera el nivel de la demanda, asi como la produccidén que se necesita.

A continuacibn mostraremos algunas definiciones, conceptos,
procesos e ideas que algunos autores a lo largo del tiempo han descrito sobre

como determinar el tamafio 6ptimo de planta.

La decision que se tome respecto a este punto determinard el nivel de
operacion que posteriormente explicara la estimacion de los ingresos por

venta (Chauca, 2012)

Es imposible desarrollar un método estandarizado para determinar de
manera optima la capacidad de una planta productiva, dada la complejidad

del proceso y la enorme variedad de procesos productivos (Ramos, 2008)

La determinacion del tamafio responde a un analisis interrelacionado
de una gran cantidad de variables de un proyecto: demanda,
disponibilidad de insumos, alternativas tecnologicas, localizacion y plan
estratégico comercial de desarrollo futuro de la empresa que se crearia

con el proyecto (Chauca, 2012)

Ramos (2008) manifest6 que los factores que condicionan el tamafio

de una planta son:
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» El tamafio del proyecto y la demanda.- La demanda es uno de
los facto res mas importantes para condicionar el tamafio de un
proyecto.

» El tamafio del proyecto y los suministros e insumos.- El abasto
suficiente en cantidad y calidad de materias primas es un
aspecto vital en el desarrollo de un proyecto.

 ElI tamafno del proyecto, la tecnologia y los equipos.- Las
relaciones entre el tamafio y la tecnologia influiran a su vez en
las relaciones entre tamario, inversiones y costa de produccion.

* El tamafio del proyecto y el financiamiento.- Si los recursos
financieros son insuficientes para atender las necesidades de
inversion de la planta de tamafio minimo, es claro que la
realizacion del proyecto es imposible.

* El tamafio del proyecto y la organizacion.- Cuando se haya
hecho un estudio que determine el tamafio mas apropiado para
el proyecto, es necesario asegurarse que se cuenta con el
personal suficiente y apropiado para cada uno de los puestos de

la empresa.

2.2.3.1 Seleccién de una localizacion

Para escoger algun sitio como localizacion de la planta es necesario
evaluar las alternativas posibles en base a la disponibilidad de espacio fisico

y los factores basicos que se requieren para las operaciones (Chauca, 2012)
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El empresario debe enlistar las caracteristicas basicas que debe tener
la localizacidon y evaluar cada parametro en base a las opciones de ubicacion

(Chauca, 2012)

Cada parametro debe tener una ponderacion que estara relacionada
con el grado de importancia que se le en relacion a la actividad de la empresa

lo que permitird decidir cudl seria la localizacion 6ptima (Chauca, 2012)

2.2.4 ; Como optimizar la capacidad de una planta pr  oductiva?

La optimizacion de una planta de produccion ayuda a tener poco
desperdicio ademas de contar con una herramienta que reduce los costos de
operacion, ya que la produccion es controlada y los costos o gastos de

produccion no se elevan.

A continuacibn mostraremos algunas definiciones, conceptos,
procesos e ideas que algunos autores a lo largo del tiempo han descrito sobre

como optimizar una planta.

Ramos (2008) manifesto que para optimizar la capacidad de una planta
productiva se deben considerar los siguientes factores:
e La cantidad que se desea producir, la cual, a su vez, depende de la
demanda potencial que se calculo en el estudio de mercado y de la
disponibilidad de dinero. Ademas, determina en gran medida el proceso

de manufactura a seleccionar.
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La intensidad en el uso de la mano de obra que se desee adoptar:
procesos automatizados, semiautomatizados o con abundante mano
de obra en las operaciones.

La cantidad de tumos de trabajo. Puede ser un solo tumo de trabajo
con una duracion de diez horas, dos tumos con una duracion de nueve
horas, tres tumos diarios de ocho horas, o cualquier otra variante. La
decision afectara directamente la capacidad de la maquinaria que se
adquiera.

La optimizacion fisica de la distribucion del equipo de produccion dentro
de la planta. Mientras mas distancia recorra el material, ya sea como
materia prima, producto en proceso o producto terminado, la
productividad disminuira.

La capacidad individual de cada maquina que interviene en el proceso
productivo y del llamado equipo clave, es decir, aquel que requiere de
la mayor inversion y que, por tanto, se debe aprovechar al 100% de su
capacidad. Si no se hace asi, disminuira la optimizacién del proceso, lo
cual se reflejara en una menor rentabilidad econémica de la inversiéon
al tener instrumentos muy costosos y 0CI0SOS.

La optimizacion de la mano de obra. Si se calcula mal la mano de obra
requerida habra problemas. Con una estimacién mayor habra mucha
gente ociosa y se pagaran salarios demas; si sucede lo contrario, los
trabajadores no alcanzaran a cubrir todas las tareas que es necesario

realizar, lo que retrasara el programa de produccion.
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Chauca (2012) manifestd que en el manejo de una planta de produccion se

deben considerar los siguientes aspectos:

Espacios.- Se debe contar con espacios comodos y suficientes para la
recepcion, tratamiento y almacenamiento de los productos, asi como
para el cabal desempefio de las funciones administrativas y de atencién
al cliente en condiciones de higiene y libre circulacion.

lluminacién.- Todas las areas deben contar con una adecuada
iluminacién, abundante y en la medida de lo posible natural.
Sefalizacion.- Es un aspecto muy importante, pues a traves de ella nos
damos cuenta de lo que esta o no permitido, asi como de la ubicacion
de las diferentes areas y servicios tanto para una adecuada
manipulacion de materia prima y de producto terminado como, para
evitar accidentes de trabajo y pérdida de producto.

Comunicacion con otras areas.- Es importante el manejo de este
aspecto, por cuanto, los programas no se realizan en forma
descoordinada o aislada, sino que dependen de otras areas para

cumplir su objetivo.

2.3 ESTUDIO DE MARKETING, PUBLICIDAD Y VENTAS.

El plan de Marketing, publicidad y ventas es el que permite desarrollar

las estrategias para la introduccién de un producto o servicio dentro de un

segmento de mercado, ademas de acaparar por medio de publicidad otros

segmento y asi causando un impacto positivo en ventas.
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A continuacibn mostraremos algunas definiciones, conceptos,
procesos e ideas que algunos autores a lo largo del tiempo han descrito sobre

Marketing, publicidad y ventas.

El Instituto de Formacion y Estudios Sociales (IFES) manifesté que el

estudio de marketing es:

La funcion que vincula al consumidor, al cliente y al publico con el
comerciante mediante la informacion, la cual se utiliza para identificar y definir
las oportunidades y los problemas del marketing, para generar, perfeccionar
y valorar las acciones del marketing, vigilar sus resultados y mejorar la

comprension del mismo como proceso.

Con frecuencia se confunden los estudios de mercado con los estudios
de marketing. Los estudios de mercado son sencillamente estudios de un

mercado concreto y se trata de un concepto muy limitado (IFES, 2009)

Los estudios de marketing son mucho mas amplios y no sélo incluyen
los estudios del mercado, sino también areas como los estudios de nuevos

productos o modos de distribucién, por ejemplo Internet (IFES, 2009)

Los estudios de marketing especifican la informacién necesaria para
abordar estos temas, disefia los métodos para recopilar informacién, gestiona
y aplica el proceso de recopilacion de datos, analiza y comunica las

conclusiones y sus consecuencias (IFES, 2009)

Los estudios de marketing tratan el estudio de todo el proceso de

marketing de la empresa (IFES, 2009)
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2.3.1 Tipos de estudios de marketing

Estudios de marketing primarios

Los estudios de marketing primarios se recopilan por primera vez. Son
originales y se retnen con una finalidad concreta o para resolver un problema

especifico. (Orjuela & Sandoval, 2002)

Son caros y requieren tiempo, pero estan mas centrados que los

estudios secundarios.

Orjuela & Sandoval (2002) expreso que existen muchas formas de

realizar unos estudios primarios, por ejemplo:

» Entrevistas

e Comprador misterioso

» Sesiones de grupo

e Técnicas de proyeccion

» Test de productos

» Diarios

e Estudios colectivos

2.3.2 Plan de marketing
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El plan de marketing es un elemento esencial del plan de negocios.
Facilita la elaboracion de la estrategia comercial de la empresa (Cedefio,

2011)

En el marketing, como en cualquier actividad gerencial, la planificacion
constituye un factor clave para minimizar riesgos y evitar el desperdicio de

recursos y esfuerzos. (Medina, 2013)

En un plan de marketing se definird quiénes seran parte de la clientela
y sera de interés para los usuarios internos para analizar como funcionara la

cadena de valor de una compafiia (Cedefio, 2011)

Cedefio (2011) manifesto que un plan de marketing es importante para:

* Evaluar las necesidades de sus clientes y desarrollar un
producto o servicio que satisfaga esa demanda.

* Promover entre los clientes los atributos del producto o servicio.

» Establecer canales de distribucion que le permitan hacer llegar

estos productos o servicios al cliente.

En el plan de marketing es esencial establecer un presupuesto
mediante el cual se van a asignar valores que seran invertidos de acuerdo a

la estrategia de marketing y publicitaria (Cedefio, 2011)

Un adecuado plan de marketing debe contener estrategias y tacticas
que faciliten la entrada de la empresa al mercado y la concentracion de sus

esfuerzos al mercado objetivo (Medina, 2013)
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Uno de los aspectos mas importantes con que debe contar un plan de
marketing es el marketing mix que define las acciones concretas relacionadas
al producto y como se lo va a comunicar y distribuir al mercado objetivo

(Medina, 2013)

El marketing mix integra y combina las decisiones que la empresa debe
adoptar acerca de los atributos de sus productos, los precios que
establece para cada uno de ellos, el canal de distribucion elegido para
acercarlos al cliente y, por ultimo, la comunicacién o promocién que va
a llevar a cabo para que sean conocidos y apreciados por el mercado.

(Villacis, 2009)

Villacis (2009) manifesté que las decisiones referentes al marketing mix
deben estar relacionadas con lo siguiente:

» El Producto. Es la primera decision que se debe tener, se deben
fijar las caracteristicas que debe tener el producto para atraer a
la demanda de sus potenciales clientes. Incluye el disefio, su
calidad, la marcay el envase, las garantias o servicios postventa
gue se ofrecen, etc. Asi mismo, incluye las decisiones sobre
cémo y cuando modificar los productos actuales o sobre cémo
seran los nuevos productos.

* Precio. Las decisiones sobre precios son determinantes en la
respuesta de los consumidores, y de ahi su importancia a la hora
de fijarlos o modificarlos. Para tomar estas decisiones las

empresas estudian los costes del producto, la sensibilidad de los
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consumidores a los cambios de precios y la politica que sigue la
competencia.

Distribucién. Se refieres a las decisiones y actividades que las
empresas llevan a cabo con el fin de acercar los productos a los
centros de consumo, de tal forma que estén en el lugar y en el
momento que los consumidores los necesitan. Esto implica
decidir si la distribucion se realiza directamente o a través de
intermediarios, en grandes superficies o tiendas especializadas,
por comercio electrénico o tradicional, etc.

Promociéon o comunicacion. Una vez disefiado el producto,
fijados los precios y elegidos los puntos de distribucion y venta,
s6lo queda darlo a conocer y motivar al consumidor con una
adecuada comunicacién sobre las caracteristicas del producto y
las ventajas que ofrece respecto a los productos de la
competencia. Para ello existen diversos medios, como las
campafas publicitarias, las relaciones publicas o las actividades

de los comerciales (vendedores) de la empresa, entre otras.

Otro de los aspectos mas relevantes a tomar en cuenta en el plan de

marketing es el marketing estratégico en el que se acopian las principales

estrategias comerciales de la empresa (IFES, 2009)

El marketing estratégico busca conocer las necesidades actuales y

futuras de los clientes, localizar nuevos nichos de mercado, identificar

segmentos de mercado potenciales. (Mufiz, 2010)
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Ademas busca valorar el potencial e interés de esos mercados, orientar
a la empresa en busca de esas oportunidades y disefiar un plan de actuacion

u hoja de ruta que consiga los objetivos buscados. (Mufiiz, 2010)

El marketing estratégico es indispensable para que la empresa pueda,
no solo sobrevivir, sino posicionarse en un lugar destacado en la mente de los

consumidores. (Mufiz, 2010)

A través del marketing estratégico se facilita la identificacion y

elaboracion de la cadena de valor para una empresa (Mufiiz, 2010)

La cadena de valor refleja una serie de actividades estratégicas de la
empresa que denominamos procesos de negocio y es donde podemos
diferenciarnos de la competencia creando una serie de valores que nos hagan

destacar. (Muiiz, 2010)

Logicamente estos procesos de negocio se asientan sobre unos
procesos de soporte y mapas de actividades que seran sobre los que

debemos actuar para diferenciarnos y crear valor. (Mufiz, 2010)

A través del plan de marketing se puede definir el tipo de negocio al
que se esta incursionando y las estrategias que se pueden aplicar en cada
caso a través del conocimiento de la matriz Boston Consulting Group (BCG).

(Muhiz, 2010)
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[lustracion 1: Matriz BCG

Fuente: Documento publicado via web “Marketing estratégico” (Mufiiz, 2010)

En los cuatro cuadrantes se pueden visualizar negocios diferentes o
que atraviesan por diferentes fases de su vida util. Cuando se trata de un
proyecto el producto se encontraria en la fase de introduccion tratando de ser

el producto estrella de la compaiiia (Cedefio, 2011)

2.4 ESTUDIO ECONOMICO Y FINANCIERO.

Los Estudios Economicos y financieros son aquellos que tienen como
principal objetivo medir la factibilidad de un producto o servicio dentro del
proyecto, teniendo asi una mejor decision al momento de elegir la forma de
financiamiento del mismo como también la estipulacion de los ingresos, costos
y gastos, ya que con ellos se efectuara el respectivo célculo de rentabilidad

del proyecto.
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A continuacion mostraremos algunas definiciones que algunos autores
a lo largo del tiempo han descrito sobre lo que es un estudio econémico y

financiero.

Un estudio econdmico y financiero comprende la revision y el analisis
de las partidas que se presume seran afectadas por la operacion normal del

negocio (Gonzalez & Lopez, 2013)

El objetivo de un estudio econdmico y financiero es determinar la
viabilidad de un proyecto o plan financiero. Se requiere del andlisis de la

informacion presente para realizar proyecciones futuras (Pérez, 2012)

Mediante este trabajo el empresario o emprendedor busca conocer la
rentabilidad esperada del proyecto aplicando los conocimientos contables y

financieros para este objetivo (Fernandez, 2009)

Para realizar este estudio se utiliza informacién de varias fuentes, como
por ejemplo estimaciones de ventas futuras, costos, inversiones a realizar,
estudios de mercado, de demanda, costos laborales, costos de

financiamiento, estructura impositiva, etc. (Anzil, 2012)

2.4.1 Clasificaciéon de los Estudios Econdémicos y Fi nancieros.

Los estudios Econdmicos y financieros tienes dos decisiones las cuales
son de vital importancia al momento de empezar a elaborarlos, teniendo asi

la decision de inversion y financiamiento.
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A continuacion se mostraran algunas definiciones, conceptos e ideas
sobre la clasificacion de Estudios Econdmicos y financieros por algunos

autores:

Pérez (2012) manifestd que los componentes basicos de un estudio
financiero son:
o Construccion del flujo de fondos
o Financiamiento

o Evaluacién

Otra de las herramientas que los analistas financieros utilizan para la
evaluacion financiera de un proyecto es el uso de los ratios financieros (Anzil,

2012)

Gonzalez & Lopez (2013) afirmaron que un estudio financiero en un
plan de negocios debe abarcar los siguientes aspectos:

o Inversién requerida.- Comprende la determinacion de cuantos
recursos seran necesarios para la puesta en marcha del
proyecto y luego determinar cOmo se obtendran estos recursos
si seran por via préstamo o por aporte de accionistas. El
empresario debe determinar qué porcentaje de participacion se

le dara a cada via de financiamiento.
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2.4.1.1 Determinacion de la Inversion

La inversion se puede determinar conociendo todos los costos en los
cuales el proyecto incurrira, siendo este de vital importancia para el inicio de

las operaciones de los proyectos.

Varios autores determinan que la inversion se la puede llamar también
capital de trabajo, ya que los gastos operativos suelen asociarse a la primera
inversion inicial.

A continuacion se mostraran algunas definiciones, ideas y conceptos

qgue algunos autores han descrito como la forma de determinacion de la

inversion.

La inversion requerida pasa a formar parte del capital de trabajo, la
propiedad planta y equipo y los demas gastos pre-operativos que tenga la
entidad (Gonzélez & Lopez, 2013)

o Capital de trabajo.- El capital de trabajo esta constituido por
aquellos recursos que la entidad requiere para iniciar la
fabricacion de los bienes y para empezar a operar. Estos
recursos van a formar parte de las cuentas: caja, bancos,
inventarios para llegar a ser la liquidez que necesita la empresa
para hacer frente a sus obligaciones y necesidades inmediatas.

o Activos fijos.- Los activos fijos formaran parte de la capacidad
instalada y la maquinaria o los equipos indispensables para el

trabajo de la planta.
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o Gastos pre-operativos.- Estan constituidos por todas las
erogaciones necesarias para la creacion de la empresa y son
validos para la puesta en marcha del negocio tales como:

tramites constitutivos, registro de patentes, marcas, etc.

El objetivo de este paso es determinar cuanto dinero o recursos se

necesitaran en cada fase del proyecto (Gomez, 2010)

Gbémez (2010) manifestd que el monto de la inversion requerida se
sustenta o se ampara en tres segmentos:

o Inversion fija.- La inversion fija contempla el monto de recursos o de
dinero necesarios para la adquisicion de activos fijos tangibles.

o Inversion diferida.- Este tipo de inversion se relaciona con el monto de
efectivo necesario para adquirir activos intangibles tales como:
patentes, derechos, marcas, etc.

o Capital de trabajo.- Se refiere al monto de dinero que se requiere

invertir en el aparato productivo de la empresa.

En el estudio financiero es indispensable establecer un calendario de
inversiones para determinar cuando se requiere la entrada de estos flujos de

fondos (Gomez, 2010)

2.4.1.2 Determinacion del Financiamiento.
El financiamiento es la forma de como conseguiremos el capital de

trabajo para iniciar las operaciones de una empresa, es decir es el grado de
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apalancamiento al cual una empresa o proyecto quiero llegar, teniendo en

cuenta que se maneja con capital propio y ajeno.

A continuacion se daran algunas definiciones, conceptos e ideas que

algunos autores definen como financiamiento:

En esta parte el empresario busca determinar cuales son las formas de
obtener recursos para la inversion en el negocio y cémo acceder a estas

fuentes (Pérez, 2012)

En las decisiones de financiamiento se debe tener en cuenta cuanto

dinero se necesita en y en qué activos sera invertido ese monto (Pérez, 2012)

El empresario debe tener en cuenta qué es mas conveniente si solicitar
un préstamos o recaudar dinero a través de las aportaciones de terceros

(Gonzélez & Lépez, 2013)

El financiamiento se puede dar a través de dos vias: financiamiento

interno y financiamiento externo (Miranda, 2009)

El financiamiento interno puede darse por acciones, decisiones 0
actividades que se generen al interior de la empresa tales como: utilidades no

distribuidas, ventas de activos, etc. (Miranda, 2009)

Por su parte las fuentes de financiamiento externo abarcan acciones o
actividades que se realizan al exterior de la empresa tales como: emision de
acciones, bonos, acciones o préstamos a entidades financieras (Miranda,

2009)
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Para un proyecto se requiere de financiamiento externo y las vias mas
comunes para hacerlo son el endeudamiento con entidades financieras o la

emision de acciones (Miranda, 2009)

El financiamiento puede darse a largo o a corto plazo. En casos de
proyectos lo mas comun es el endeudamiento a largo plazo hasta donde se

espere que el negocio pueda andar por si solo (Gonzélez & Lopez, 2013)

El financiamiento de una inversion de un proyecto de factibilidad esta

dado por dos variables las cuales se clasifican de la siguiente manera:

2.4.1.2.1 Capital propio.

El capital propio se refiere a los recursos que posee la empresa y se
ven reflejados en el patrimonio de la misma. Este patrimonio generalmente se
conforma por la aportacion de socios y los resultados (utilidad o pérdida) que
la entidad vaya acumulando de ejercicios anteriores y los que perciba del

ejercicio actual.

El patrimonio de este proyecto estara conformado por el aporte de los
socios accionistas y los resultados de la renta o utilidad que se obtendrian en
cada uno de los periodos de operaciones. De acuerdo a la marcha del
negocio, en el futuro se plantea la generacién de acciones puestas a la venta

en el mercado con el propésito de incrementar el patrimonio empresarial.
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2.4.1.2.2 Capital ajeno.

El capital ajeno es aquel tipo de financiamiento proveniente de terceros,
como las instituciones financieras publicas y privadas que son las encargadas
y autorizadas para entregar valores a los emprendedores de negocios. Este
tipo de recursos es muy importante porque permite invertir en el negocio con

dinero de otros y se lo pagara con los rendimientos que genere la actividad.

También, estos capitales pueden ser utilizados para el financiamiento,
tanto de infraestructura como de actividades operativas relacionadas con la
compra de materia prima, contratacion de mano de obra, implementacion de

nuevas tecnologias, procesos de automatizacion, etc.

En el caso del presente proyecto se optara por un financiamiento a
través de la Corporacion Financiera Nacional (CFN) con un crédito productivo
con baja tasa de interés con respecto a la banca privada, tiempo de gracia y

un plazo minimo de 5 afos.

2.4.1.3 Determinacion del ingreso.

El ingreso esta determinado por todas las ventas que tenga la
comparniia, en otras palabras las proyecciones que este tenga hacia el futuro

en un tiempo determinado el cual se haya fijado el proyecto.

A continuacién se presentaran algunas definiciones, concepto e ideas

que a lo largo del tiempo se han definido por algunos autores:
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Se refiere a la estimacion o proyeccién de los ingresos que espera

obtener una compafiia en los periodos posteriores de acuerdo a la situacion

del entorno (Gémez, 2010)

Gbomez (2010) manifestd que para la estimacion de los ingresos se

requiere tener en cuenta los siguientes factores:

o

o

Precio de venta

Demanda actual y potencial
Capacidad instalada

Produccion

Capacidad de la fuerza de ventas
Tendencias de mercado

Factores externos

El empresario debe determinar cual sera el periodo en el que va a

evaluar el proyecto para la proyeccion financiera de sus ingresos (Pérez,

2012)

El precio de venta es el rubro mas complicado de pronosticar porque

dependiendo el mercado o el producto existira un grado de sensibilidad hacia

el mismo que afectaria directamente el nivel de ingresos (Fernandez, 2009)

Los conceptos econdmicos son trascendentales en este tipo de

proyecciones porque se debe medir la reaccion del mercado ante cambios en

el precio de venta, ingreso disponible u otro tipo de efectos econémicos

externos (Fernandez, 2009).
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2.4.1.3 Determinacién del egreso.

El egreso se puede determinar por todas las variables de costos y
gastos que la compafia puede incurrir teniendo asi una estimacion aceptada
y que hara realista el célculo de la rentabilidad dentro del proyecto, ademas
que el buen célculo de los costos permitira que se tenga cuentas y ayudas

contingentes para proximos proyecto que la compafia tenga.

A continuacién se presentaran algunas definiciones, concepto e ideas

gue a lo largo del tiempo se han definido por algunos autores:

El egreso comprende la determinacién de los rubros de los costos de

produccion y de los gastos operativos (Gémez, 2010)

Gomez (2010) manifestd que para realizar el presupuesto de egresos
se deben tomar en cuenta los siguientes aspectos:
o Costos de produccion o de adquisicion
o Gastos administrativos, de ventas y financieros
o0 Relacion con proveedores
o Situaciones del entorno

o Inflacion

En el presupuesto de egresos también se debe considerar los egresos
relativos a las depreciaciones y amortizaciones porque reflejan la realidad

financiera de lo que posee la empresa (Pérez, 2012)
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En los egresos del proyecto se debe considerar el costo de produccion
y sus elementos: materia prima directa, mano de obra directa y los costos

indirectos de fabricacion (Fernandez, 2009)

Cualquier cambio en el entorno econdmico como la inflacibn o
modificaciones en las leyes laborales influiran en el costo de produccion por
lo que se debe tener pleno conocimiento de la realidad econ6mica del pais

(Miranda, 2009)

2.4.1.4 Proyeccion de los Estados Financieros.

Los estados financieros se proyectan una vez que la inversion,
financiamiento, ingresos y egresos de la compafiia se encuentren estipulados,
ya que con ellos se manejaran las cuentas de Activos, Pasivos, Patrimonio,

Cuentas de Ingreso y egreso.

A continuacién se presentaran algunas definiciones, concepto e ideas

que a lo largo del tiempo se han definido por algunos autores:

Los estados financieros pro forma son balances proyectados que
realiza la empresa a fin de estimar el comportamiento y la situaciéon de la

empresa al futuro (Gomez, 2010)

Los estados financieros pro forma son el estado de situacion financiera
y el estado de resultados integrales del periodo mostrando los resultados
estimados y la evolucidon econdmica y financiera proyectada (Fernandez,

2009)
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Los estados financieros proyectados siempre han sido un medio para
la toma de decisiones por parte de los empresarios porque muestran la
radiografia de la empresa tanto en lo que posee como en lo que genera

(Gomez, 2010)

2.4.1.5 Proyeccion de Flujos de Caja.

El flujo de caja es el balance que muestra las salidas y entradas de
dinero reales, ya que las depreciaciones como tales no muestran una salida

de dinero pero se registra para que la base imponible de impuesto disminuya.

A continuacion se presentara definiciones, conceptos, variables e ideas
que a lo largo del tiempo algunos autores han definido como flujos de caja,

ademas de presentar las variable que se toman en cuenta en este balance.

El flujo de caja o también conocido como flujo neto de efectivo muestra
la diferencia entre los ingresos y egresos (entrada y salida de efectivo) para
conocer con cuantos recursos se dispone para el periodo posterior (Gomez,

2010)

El flujo neto de efectivo sera utilizado en la siguiente parte de la
evaluacion financiera del proyecto para determinar si el negocio es rentable o

no (Gémez, 2010)

Gonzélez & Lopez (2013) manifestaron que para la elaboracion del flujo
de caja se necesita informacion acerca de lo siguiente:

o Vida util del proyecto
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0 Ingresosy egresos
o Depreciacion

o Inversion adicional del proyecto

En el flujo de caja o de efectivo se deberan incluir todas las partidas
gue generan entradas o salidas de efectivo de cualquier naturaleza para el

proyecto (Pérez, 2012)

En cada periodo deben determinarse las necesidades de crédito o de
financiamiento para evitar el estancamiento de las operaciones de la empresa

(Gonzélez & Lépez, 2013)

En el flujo de caja se debe tomar en cuenta también la rentabilidad y el
riesgo del proyecto. Las expectativas deben ajustarse a la realidad del entorno

para que los prondésticos se apeguen a la realidad (Pérez, 2012)

Por su parte también se debe elaborar el flujo de caja del inversionista
cuya informacion mostrard el rendimiento de los recursos propios cuya

incidencia estara en la forma de financiamiento (Pérez, 2012)

2.4.1.6 Determinacion del punto de Equilibrio.

El punto de equilibrio es el indicador que demuestra con el nivel de
ventas minimo para que la compafiia pueda cubrir sus gastos operativos,
administrativos y financieros, es decir el minimo para que la compariia no

genere perdidas a nivel global.

A continuacion se presentara definiciones, conceptos, variables e ideas

que a lo largo del tiempo algunos autores han definido como punto de
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equilibrio, ademas de presentar las variable que se toman en cuenta en este

balance.

El punto de equilibrio de un proyecto es aquel que muestra el nivel de

ingresos y de unidades en el que no se gana ni se pierde nada (Gémez, 2010)

Indica el nivel de produccién y ventas que debera tener la empresa para

cubrir sus costos totales, sin incurrir en pérdidas o ganancias (Pérez, 2012)

Es una herramienta valiosa para determinar el minimo de produccion y
de ventas que el proyecto debe contraer para no contraer pérdidas. En base
a este nivel se deben confeccionar presupuestos y tener una capacidad

instalada idonea (Gonzalez & Lopez, 2013)

El punto de equilibrio se lo puede obtener de forma analitica o de forma
grafica. Ambas formas facilitan al analista financiero la comprension del

comportamiento econémico del proyecto (Fernandez, 2009)

2.4.1.7 Evaluacion financiera del Proyecto

La evaluacion de proyecto sirve para saber si este genera la
rentabilidad minima aceptada (TMAR), ya que bajo los parametros de ella se
podr& probar la factibilidad del proyecto, ademas de poder tomar decisiones
de propuestas para mejorar en un corto a largo plazo o si el proyecto tiene un

futuro de viabilidad.

A continuacion se presentara definiciones, conceptos, variables e ideas

qgue a lo largo del tiempo algunos autores han definido como Evaluacién de
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un proyecto, ademas de presentar las variables que se toman en cuenta en

este balance.

Consiste en evaluar la informacién presentada en el flujo de caja

determinando si la el proyecto en viable o no (Fernandez, 2009)

Los analistas financieros utilizan dos herramientas para la evaluacion
financiera de proyectos: Valor actual neto (VAN) o la Tasa Interna de Retorno

(TIR) (Pérez, 2012)

Gbmez (2010) define a estas herramientas de la siguiente forma:

o Valor actual neto.- Equivale a trasladar los flujos netos de
efectivo de cada periodo a valor presente y luego restarlo con el
monto inicial de inversion. Si el valor final obtenido es positivo
significa que el proyecto es viable

o Tasa interna de retorno.- Es un valor medido en forma
porcentual que representa la expectativa, el costo de
oportunidad o el riesgo de la inversion de los recursos en el

proyecto.

Ademas de tomar en cuenta aspectos relacionados con el rendimiento
del proyecto, los empresarios se fijan también en aspectos del entorno como

la politica, impuestos, etc. (Ferndndez, 2009)

Un proyecto serd atractivo para cualquier empresario cuando ademas

de ser rentable por si solo opera en un mercado atractivo para las inversiones

51



en donde las politicas gubernamentales protegen al empresario y su actividad

(Gonzalez & Lopez, 2013)

MARCO LEGAL

2.5 ¢ QUE ES UNA EMPRESA?

Una empresa es un ente en el que se rednen una diversidad de
recursos o factores de produccion a fin de facilitar las operaciones que se dan
en una organizacion. Existe una diversidad de recursos que se pueden
agrupar en recursos materiales, tecnolégicos y humanos. Estos recursos
necesitan ser administrados y suministrados con base a una adecuada

planificacion, organizacion, direccion, supervision y control.

Las comparfiias constituyen unos de los ejes fundamentales de soporte
de cualquier economia porque inciden directamente en la creacion de fuentes
de empleo, mejoramiento del bienestar social, incremento del PIB, incremento
del capital humano y en consecuencia determina la disminucién de los niveles
de pobreza de una sociedad. Por ello, las empresas estan llamadas a operar
de forma ética y con responsabilidad social para que su incidencia sea positiva

en el desarrollo de una nacion.

El presente proyecto se crea precisamente para fomentar el desarrollo
de la economia nacional y brindar, en primera instancia, las oportunidades

laborales a los residentes del Canton Milagro, dinamizando la actividad
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comercial del sector a través de la fabricacion de camas con disefios

personalizados promoviendo con ello la apertura de nuevos mercados.

En cuanto a los recursos que manejaria la empresa, en lo posible se
aplicara una politica de optimizacion y eficiencia a fin de que se garantice la
sostenibilidad y competitividad para lo cual se considera la administraciéon y

contratacion de personal altamente calificado.

2.5.1 Aspectos constitutivos

En Ecuador, la Superintendencia de Compafias, Valores y Seguros es
la institucibn encargada de supervisar, regular y fijar los requisitos para

constituir cualquier tipo de empresa en el pais.

Para constituir una empresa a nivel local se requiere tener aprobada la
escritura de constitucion por parte de un notario en donde constan los datos
mas relevantes de la empresa tales como accionistas, capital, domicilio, etc.
Finalmente, se realiza la inscripcion de la empresa en el Registro mercantil
local. Para iniciar las operaciones formalmente se requieren permisos

municipales y del cuerpo de bomberos.

En la actualidad todos los tramites de constitucion de la compaiiia
pueden ser realizados a través del portal web de la Superintendencia de

Compaiiias, Valores y Seguros.
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2.6 POLITICAS Y NORMAS DE SEGURIDAD INDUSTRIAL

La seguridad industrial en los ultimos afios ha ingresado a la cultura de
la organizacion siendo reconocida como un elemento fundamental para
conservar la salud de los empleados. La seguridad en el trabajo es util para
prevenir accidentes o lesiones que se generen en la jornada laboral para la
cual se vale de técnicas, herramientas y materiales de facil comprensién para

el trabajador.

En el Cdodigo Laboral ecuatoriano también se enfatiza la importancia y
la obligacién de las compafias de preservar la salud de los trabajadores y
dotar de todos los implementos necesarios para que el personal labore en
condiciones seguras, cumpliendo estrictamente con las normas de seguridad

industrial.

2.7 SEGURIDAD Y SALUD OCUPACIONAL EN EL TRABAJO (LE Y

ECUATORIANA)

El Ministerio de Trabajo del Ecuador ha establecido normas de
seguridad industrial y salud ocupacional para garantizar la preservacion y el
cuidado de la salud del trabajador en su puesto de trabajo. (Ministerio de
Trabajo Ecuador, 2010)

La Direccion de Seguridad y Salud en el Trabajo surge como parte de
los derechos del trabajo y su proteccion. El programa existe desde que la ley
determinara que “los riesgos del trabajo son de cuenta del empleador” y que
hay obligaciones, derechos y deberes que cumplir en cuanto a la prevencion

de riesgos laborales.
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A través del Programa de Seguridad y Salud en el trabajo se
ha desarrollado el Sistema de Gestion de Seguridad y Salud en los Centros
de Trabajo del Pais, afianzamiento del tema de responsabilidad solidaria en
los centros de trabajo respecto a requisitos para contratacion de obras y

Servicios.

Este Programa esta sustentado en el Art. 326, numeral 5 de la Constitucidn
del Ecuador, en Normas Comunitarias Andinas, Convenios Internacionales de
OIT, Cbdigo del Trabajo, Reglamento de Seguridad y Salud de los
Trabajadores y Mejoramiento del Medio Ambiente de Trabajo, Acuerdos

Ministeriales.

* Vision:

Ser lideres en salvaguardia de la integridad, la salud y la vida de las

personas trabajadoras.

*  Mision

Coordinar la ejecuciéon de la Politica Institucional en Seguridad y Salud y
el Sistema de Gestion de Seguridad y Salud del Ministerio del Trabajo.
Asesorar, capacitar, controlar y hacer seguimiento de programas de
prevencion de riesgos laborales en los centros de trabajo con la finalidad de
reducir la siniestralidad laboral, mejorar la productividad y la calidad de vida

de los trabajadores.
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e Objetivos

Entre los objetivos que persigue el Programa de Seguridad y Salud en el

Trabajo estan:

1. Mejorar las condiciones de los trabajadores referentes a Seguridad y
Salud.

2. Desarrollar consciencia preventiva y habitos de trabajo seguros en
empleadores y trabajadores

3. Disminuir las lesiones y dafos a la salud provocados por el trabajo

4. Mejorar la productividad en base a la gestion empresarial con vision

preventiva.

Servicios que ofrece la unidad

Normativa legal de seguridad y salud

« Instrumento Andino (Decisién 584) y Reglamento del Instrumento (957)

+ Reglamento de Seguridad y Salud de los Trabajadores y Mejoramiento
del Medio Ambiente de Trabajo — Decreto Ejecutivo 2393

+ Reglamento de Seguridad y Salud para la Construccion y Obras
Publicas

« Convenios OIT relacionados a la Seguridad y Salud ratificados por

Ecuador
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Reglamento de Seguridad del Trabajo contra Riesgos en Instalaciones
de Energia Eléctrica

Fe de erratas s/n (a la publicacion del acuerdo no. Mdt2015- 0141,
instructivo para el registro de Reglamentos y comités de higiene y
Seguridad en el trabajo del ministerio Del trabajo del ministerio del
trabajo, Efectuada en el registro oficial no. 540 De 10 de julio de 2015).
Instructivo para el registro de Reglamentos y comités de higiene y
Seguridad en el trabajo del ministerio Del trabajo

Acuerdo no. Mdt-2014-0243 (se reforma el acuerdo no. Mrl-2012-203,
Manual de requisitos y definicion del Tramite de aprobacion del

reglamento De seguridad y salud)

Salud ocupacional

Reglamento para el Funcionamiento de Servicios Médicos — Acuerdo

Ministerial 1404

Acuerdo Ministerial 398 VIH SIDA

Convenios referentes a seguridad y salud con otras instituciones

Convenio C029 — Convenio sobre el trabajo forzoso
Convenio C081 — Convenio sobre la inspeccion del trabajo
Convenio C105 — Convenio sobre la abolicion del trabajo forzoso

Convenio C115 — Convenio sobre la proteccién contra las radiaciones
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Convenio C119 — Convenio sobre la proteccion de la maquinaria
Convenio C120 — Convenio sobre la higiene (comercio y oficinas)
Convenio C124 — Convenio sobre el examen médico de los menores
(trabajo subterraneo)

Convenio C127 — Convenio sobre el peso maximo

Convenio C138 — Convenio sobre la edad minima

Convenio C152 — Convenio sobre seguridad e higiene (trabajos
portuarios)

Convenio C155 — Convenio sobre seguridad y salud de los trabajadores
Convenio C161 — Convenio sobre los servicios de salud en el trabajo
Convenio C162 — Convenio sobre el asbesto

Convenio C164 — Convenio sobre la proteccion de la salud y la
asistencia médica (gente de mar).

Convenio C170 — Convenio sobre los productos quimicos

Convenio C171 — Convenio sobre el trabajo nocturno

Convenio C176 — Convenio sobre seguridad y salud en las minas
Convenio C177 — Convenio sobre el trabajo a domicilio

Convenio C178 — Convenio sobre la inspeccion del trabajo (gente de
mar)

Convenio C182 — Convenio sobre las peores formas de trabajo infantil
Convenio C184 — Convenio sobre la seguridad y la salud en la
agricultura

Convenio C187 — Convenio sobre el marco promocional para la

seguridad y salud en el trabajo
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« Convenio C188 — Convenio sobre el trabajo en la pesca
« Convenio C189 — Convenio sobre las trabajadoras y los trabajadores

domésticos

MARCO METODOLOGICO.

2.8 TIPO DE INVESTIGACION.

El siguiente trabajo proyecto tomara los siguientes tipos de Investigacion:

2.8.1 Descriptiva.

La investigacion de tipo descriptiva es la describe las particularidades
0 caracteristicas de una determinada situacion, por esta razon se utiliza la
investigacion descriptiva por se detalla situaciones, elecciones, y actividades

mas frecuentes con el uso del internet para su posterior analisis.

2.8.2 De Campo.

La investigacion de Campo es la que se dirige al lugar de los hechos
para crear un analisis real y profundo del problema a desarrollar, por esta
razon se utiliza la investigacién de campo, ya que con ella verificaremos el
lugar donde la competencia realiza sus actividades y desarrollar un plan de

accion fundamentado en los resultados de la investigacion.

2.8.3 Bibliogréfico.

La Investigacion Bibliogréafica es la que se dirige a material escrito, ya

sea por libros, monografias, paper, documentos cientifico, etc., Por esta razén
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se utiliza la investigacion bibliografica, ya que con ella verificaremos las

definiciones y metodologia a usar en el siguiente trabajo de investigacion.

2.9 TECNICAS DE INVESTIGACION.

Las técnicas de Investigacion son aquellos se utilizan para el
levantamiento de informacion al momento de querer desarrollar un plan de
accion, por esta razén el siguiente trabajo explicara con detalle que técnicas

Se usaron:

2.9.1 Recoleccién de Datos

La Recoleccion de datos es una técnica que se usa para el
levantamiento de informacion, donde se clasifican, analizan y generan

conclusiones de requerimientos para posteriores analisis.

2.9.2 Encuesta

La técnica de encuesta se define como la forma de cuestionamiento a
personas respecto a su comportamiento frente al tema a investigar, es decir
toman variables dependiendo del tema como: comportamiento, interacciones,

actitudes, caracteristicas demograficas, edades y demas.
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CAPITULO 1l

3.1 Misién

Fabricar camas metdlicas con disefios personalizados atendiendo los
gustos y deseos mas exigentes de los consumidores en la ciudad de Milagro

a traveés de productos y un servicio al cliente de alta calidad.

3.2 Vision

Ser lideres innovadores en el mercado de fabricacion de camas, que
tengan el reconocimiento de los clientes por la alta calidad del producto con
disefios personalizados, ademas de satisfacer las exigencias del confort,

gustos y expectativas de los clientes.

3.3 Valores corporativos

La calidad sera un patron mediante la cual se tendra en mente la
elaboracion de las camas con altos estandares de calidad buscando siempre
la satisfaccion del cliente. Por su parte a través de la innovacién, las camas

se ajustaran a las tendencias y gustos del mercado.
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La compafiia se caracterizara por operaciones flexibles que se adapten
facilmente a los cambios que se presentan en el mercado. La responsabilidad
social es otro factor a tomar en cuenta teniendo presente que la produccion
de camas metalicas no atentara contra el equilibrio y el cuidado del
medioambiente. Se protegera el bienestar de la comunidad en donde se
encuentra la fabrica. A través de la responsabilidad, se promueve la diligencia
en cada una de las actividades de la empresa. Y finalmente el trabajo en
equipo permitira que las actividades en la empresa favorezcan el desarrollo

personal y profesional de todos los empleados.

3.4 Anélisis FODA

3.4.1 Fortalezas

La personalizacion e innovacion de las camas que se van a ofertar son
el principal punto estratégico porque representa una ventaja competitiva con
las fabricas de la industria, teniendo en cuenta que los clientes ademas de
valorar el confort y la calidad del producto, también va a considerar las
caracteristicas de vistosidad, elegancia, disefio y acabado final, aspectos
esenciales dados por la variedad de disefios y gustos que definitivamente

atraeran al consumidor.

La flexibilidad de las operaciones serd otro valor agregado de la
empresa en relacion a las demas compafias de la industria. El resto de
empresas se caracterizan por tener una produccion rigida de camas en base

a un modelo preconcebido y alterar este modelo seria muy costoso para
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aguellas, en cambio, en la empresa no se realizara una produccion masiva
sino que se llevara a cabo por érdenes de produccion contando con las
indicaciones respectivas del departamento técnico para optimizar los

materiales e insumos necesarios.

La alta calidad de servicio al cliente también formara parte de las
fortalezas del negocios. Los talleres o fabricas de camas se especializan en
la produccién y venta pero escasamente se dan un tiempo en verificar la
satisfaccion del cliente con el producto final a través de un desarrollado
servicio de postventa en el que ademas se ofrezcan promociones para
fidelizar al cliente. La empresa adoptaria esta forma de operar como parte de

su filosofia empresarial para captar, retener y fidelizar a sus clientes.

La estrategia comercial de la empresa significara un aporte importante
al modelo de negocio. Las empresas de la industria generalmente tienen que
acudir al marketing masivo o sencillamente colocar sus productos fuera de
sus bodegas para que la gente los mire y los compre en algdn momento

corriendo riesgos de que este bien pierda valor por el paso del tiempo.

En cambio, el modelo de negocio hace factible que la cama sea
elaborada unicamente cuando exista el pedido lo que permite optimizar los
recursos y tener el producto listo en el momento indicado cuando el cliente lo

desea y tal como le gusta.
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3.4.2 Oportunidades

El incentivo gubernamental al cambio de la matriz productiva ha
generado mucha expectativa en los negocios locales porque se ha impulsado
el emprendimiento principalmente a través de las facilidades de crédito por
medio de tasas de interés bajas. Los emprendimientos nacionales se han visto
favorecidos por las facilidades legales que se estan dando para poder operar

y para adquirir capital de trabajo para invertirlo en infraestructura.

El incremento de la tecnologia asi como el de los gustos y preferencias
de cada cliente ha abierto el abanico a los productos personalizados cuyo fin
es satisfacer deseos especificos de cada consumidor. El deseo de tener algo
personal o individual que se ajuste a las caracteristicas de cada ser humano
se ha vuelto primordial principalmente por la globalizacion y el impacto masivo

de los medios de comunicacion.

Las salvaguardias han representado una restriccion a la entrada de los
productos importados debido al alto costo que tendrian que asumir los
empresarios por traer ese tipo de productos. Esta medida ha significado un
impulso al emprendimiento nacional a fin de fabricar productos ecuatorianos

cuya calidad y precio puede competir con productos del exterior.

La tecnologia y los medios de comunicacion son pilares fundamentales
para este proyecto porque ofrecen un sinnimero de oportunidades de
crecimiento y desarrollo del negocio. Facilita la comunicacion, el marketing y

los estudios de mercado en muy poco tiempo.
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3.4.3 Debilidades

Al ser un producto personalizado e innovador suelen existir demoras en
el proceso de produccion debido a que se imposibilita la produccién en masa
sino que a cada bien se le da un tratamiento distinto o especial. La empresa
puede hacer frente a esta situacion a través de un proceso de produccion
eficiente, trabajos bajo pedidos anticipados u otro tipo de estrategias

comerciales que faciliten una agil produccion.

La escasa experiencia en el mercado es una gran debilidad por parte
del nuevo negocio debido a que las emprendedoras no han operado o
laborado anteriormente en la industria de camas metélicas. Esta debilidad
puede ser superada a través del incremento del conocimiento del mercado a
través de estudios que se realicen al mismo o asesoramiento especial a fin de
tomar las decisiones adecuadas conforme se atraviesen las fases de

evolucion empresarial.

Otra debilidad seria el exceso del costo de produccion debido a que
son camas con disefios personalizados los costos de produccion pueden
variar de una u otra forma por cada bien. La empresa debe mantener un
proceso de produccion eficiente que evite el desperdicio anormal de

materiales o insumos para la produccién en cada caso.

La sensibilidad al nivel de precios seria una debilidad importante para

la compafia. Al ser productos innovadores y personalizados tienden a tener
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un costo mas elevado en comparacion a los productos estandares que vende
la industria. Por eso se deberia apuntar a un segmento de mercado medio-
alto y alto que tenga el poder adquisitivo para adquirir esta clase de bienes,
sin embargo, al elevarse el precio el publico presenta mucha sensibilidad
debido a que el hecho de que sea un bien personalizado o innovador puede

ser visto con un bien suntuario.

3.4.4 Amenazas

Existen una gran cantidad de competidores indirectos que lo conforman
principalmente fabricas o talleres pequefios de camas. Ademas, no existen
barreras de entrada importantes para ingresar a este mercado. La gente tiene
muchas opciones a disposicidon para comprar una cama, sin embargo, la
personalizacion del disefio viene a ser el valor agregado diferenciador del

resto de competidores tratando de tener un mercado exclusivo y rentable.

La empresa deberia estar permanentemente innovando porque la
competencia es voraz y tratara de imitar los disefios realizados por la
compafiia. Durante el crecimiento de la empresa es importante retener y

fidelizar a los clientes para evitar que compren en otro lado.

En la actualidad se vive una recesion econémica que sin duda genera
inestabilidad en el sector empresarial ocasionando recortes de personal y
generando a su vez menor poder adquisitivo para las personas. Esta situacion
afecta al negocio porque los clientes no tendrian el dinero suficiente para
comprar productos personalizados o para satisfacer sus deseos. Las

recesiones econdémicas suelen traer consigo procesos inflacionarios lo cual
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afectaria directamente a todos los negocios porque el valor de la materia prima
sube obligando a que el precio de venta al publico suba del mismo modo. En
lo que tiene que ver a productos suntuarios o personalizados la gente de clase

socioecondmica media es muy sensible al precio.

3.5 Organigrama

Como toda organizacion al inicio de sus operaciones debera contar con
el personal estrictamente necesario para realizar las funciones vitales en la
comparfia. A medida que la entidad vaya evolucionando de acuerdo a los
resultados que vaya obteniendo ira incrementando puestos y personal en su

estructura organizativa.

El organigrama seria de la siguiente forma:
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llustracion 2: Organigrama de la empresa

Elaborado por: Priscila Portilla y Edith Castro

3.6 Funciones del personal

Gerente General

o0 Realizar la planificacion anual para la empresa

0 Supervisar el desempefo adecuado y el logro de las metas de cada
departamento

o Coordinar las actividades de acuerdo con la estrategia empresarial

o Evaluar cotizaciones de materia prima e insumos
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o0 Seleccionar a los proveedores

o Firmar cheques y 6rdenes de compra

Director Técnico

o Cotizar los equipos necesarios para la producciéon

o Evaluar la calidad del producto final

0 Realizar y verificar el disefio de cada una de las camas

o Proponer disefos atractivos para los clientes

o Solicitar el mantenimiento de los equipos

o Coordinar la produccion con el asistente de marketing

o Disefiar, revisar y evaluar permanentemente el proceso de produccion
o Innovar o introducir mejoras al proceso de produccion

o Realizar el inventario fisico de materia prima

o Solicitar cotizaciones a proveedores

o Verificar la calidad de la materia prima y realizar devoluciones si es

necesario

Disefio

0 Supervisar que los equipos son los necesarios para la produccion
o Evaluar la calidad del producto

0 Realizar presupuesto de disefos

o Proponer disefios atractivos para los clientes

0 Solicitar cambio de disefios

Asistente de Disefio

69



o Evaluar los disefos

o Evaluar la calidad del producto medio

o Realizar y verificar el disefio de cada uno y proponer mejoras
o Verificar materiales para el disefio

o0 Solicitar el cambio de disefos.

Jefe de Produccién

0 Revisar maquinarias a utilizar

0 Revisar materiales a utilizar

o Observar el proceso de produccion.

o Verificar que las lineas de produccion trabajen como se planeo.

o Revisar el producto terminado.

Seguridad Industrial

o Evaluar la seguridad de la planta

o Evaluar la calidad del producto final

0 Realizar y verificar el uso adecuado de las maquinarias.
o Proponer mejoras en los procesos de fabricacion.

o Proponer normas de salud y seguridad ocupacional.

Personal de Ejecucion

o Participar en el proceso de produccion

0 Hacer requerimientos de materia prima
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o0 Realizar el bodegaje de los materiales

o Solicitar los implementos de seguridad industrial

o Notificar al asistente de produccién alguna irregularidad en la
fabricacion

o Reportar las unidades producidas y los tiempos de produccion

Contador

0 Registrar las transacciones en el sistema contable

o Declaraciones tributarias

o Presentacion de estados financieros y reportes contables
o Planificacién y analisis financiero

o Administracion de los pagos a la nébmina

0 Archivo de documentos

0 Reportes de costos

Ventas

0 Realizar publicidad del producto

o0 Realizar muestras del producto al publico.

o Generar canales de distribucion del producto.
o Gestionar las ventas de la empresa

0 Tener base de datos de clientes.
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3.7 Determinacion de la demanda del producto.

Para determinar la demanda del producto se hara una encuesta en la
ciudad de Milagro la cual va a estar constituida por un conjunto de cuatro
preguntas destinadas a obtener la informacidbn necesaria que permita
estadisticamente calcular la demanda potencial del producto del presente

proyecto.

3.7.1 Objetivo de la encuesta

El objetivo de la encuesta es indagar acerca de la percepcion del cliente
sobre las camas metalicas con disefios personalizados y conocer mas acerca
de sus necesidades, gustos y deseos a fin de elaborar disefios que se adapten
a lo que requiera el mercado objetivo. Esta encuesta seria el punto de partida
mediante el cual estadisticamente se determinara el comportamiento de la
demanda del producto y con ello, qué tipo de estrategias comerciales se

pueden aplicar en el corto y en el largo plazo.

Antes de realizar el trabajo de campo con la encuesta se aplicara una
prueba piloto en la que se verificard la pertinencia del instrumento elaborado

y se conocera si las preguntas son claras para el encuestado.

Para calcular el tamafio de la muestra suele utilizarse la siguiente formula:

Nogtz?
(N —1)e?+oc2Z7

=

Doénde:
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n = el tamafo de la muestra.

N = tamafio de la poblacion.

9 =Desviacion estandar de la poblacion que, generalmente cuando no
se tiene su valor, suele utilizarse un valor constante de 0,5.

Z = Valor obtenido mediante niveles de confianza. Es un valor constante
que, si no se tiene su valor, se lo toma en relacion al 95% de confianza
equivale a 1,96 (como mas usual) o en relacién al 99% de confianza
equivale 2,58, valor que queda a criterio del investigador.

e = Limite aceptable de error muestral que, generalmente cuando no se
tiene su valor, suele utilizarse un valor que varia entre el 1% (0,01) y 9%
(0,09), valor que queda a criterio del encuestador.

Milagro tiene una poblacion de 200000 habitantes aproximadamente con
un error estandar 5%, y nivel de confianza del 96% y un limite aceptable

del 5%.

160000 - (0,5%.1,96°
"~ 0,052( ww — 1) +0,52 - 1,962

n

n= 198

3.7.2 Modelo de la Encuesta
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Objetivo: Conocer las necesidades, gustos y expectativas del cliente a fin de
elaborar disefios personalizados para camas metalicas que vayan acorde con

las mismas.
Nota: Esta encuesta tiene fines tnicamente informativos
Instrucciéon: Marque con una X el casillero que corresponda

Preguntas informativas

Sexo: Masculino D Femenino [:]

1. ¢Al momento de adquirir una cama se fija en el disefio de la misma?

S NO D

2. ¢Alguna vez ha deseado tener una cama con los disefios que Ud.

particularmente prefiera?

s NO [:]

3. Evalle del 1 al 5 las cualidades que Ud. considera mas importantes
que debe poseer una cama. Considere 1 (no importante) y 5 (muy
importante)
Confort
Tamafio
Disefios llamativos

Precio

Jooud
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Calidad

]
Otros D Especifique

4. ¢Qué tipo de personas cree Ud. pueden estar interesados en una cama

metalica con disefios personalizados?

Nifios D
Adolescentes [:]
Adultos [:]

Adultos Mayores [:]

3.7.4 Resultados y Andlisis de los resultados de la Encuesta

En este punto se analizara si las encuestas determinan que el
mercado tiene la necesidad de obtener camas metalicas con disefos

personalizados.
* Pregunta 1.

¢Al momento de adquirir una cama se fija en el disefio de la misma?
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100 - B Maculino ™ Femenino

60 -

40 -

20 A

S| NO

llustracion 3: Adquisicién de cama

Elaboracion propia

Podemos observar que las mujeres son las que mas se fijan en el
disefio de las camas, dando énfasis en que una minoria de hombres lo hace,
pero se debe tomar en consideracién que esto solo se puede efectuar
infiriendo que la madre del hogar es la que toma la decision de la estética que
llevara el hogar, por ese motivo se considera relevante este dato para la

comercializacion de camas personalizadas.

* Pregunta 2.

¢Alguna vez ha deseado tener una cama con los disefios que Ud.

particularmente prefiera?
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B Maculino ™ Femenino

80 -+
70 -
60 -
50 -
40 -
30 A
20 -
10 -

S| NO

llustracion 4: Disefio particular de cama

Elaboracion propia

Podemos ver que en esta pregunta nuevamente las mujeres son las
que tienden a elegir el disefio como una particularidad de un bien en
especifico, por esta razdn se cree que esta pregunta despeja una vez mas la
duda de que las camas con disefios personalizados pueden venderse dentro
del mercado de milagro, teniendo como principal fuente de consumo las
madres de familia de los hogares, las cuales son las que eligen la decoracion

del hogar.

* Pregunta 3.

Evalle las cualidades que Ud. considera mas importantes que debe poseer

una cama.
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Otros

Calidad

Precio

® Femenino

Disefos llamativos ® Maculino
Tamafio
Confort

[lustracién 5: Cualidades de una cama

Elaboracion propia

Podemos observar que las personas prefieren como principal cualidad
los disefios llamativos, ya que por medio de esta pregunta podemos aseverar
que si es necesaria la introduccibn de camas metalicas con disefios
personalizados en la ciudad de milagro, ademéas de poder concretar la
hipétesis del tema de si seria factible la introduccién de la misma, teniendo asi
que tanto como hombres y mujeres desean que el mercado considero a los
disefios como una cualidad importante dentro de las especificaciones de la

cama.

* Pregunta 4.

¢, Qué tipo de personas cree Ud. pueden estar interesados en una cama

metalica con disefios personalizados?
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Adultos Mayores

Adultos

B Maculino

Adolescentes .
B Femenino

Nifios

20 40
60 %
100

llustracion 6: Cama metalica personalizada

Elaboracion propia

Podemos observar por medio del planteamiento de esta pregunta que
las personas consideran que los interesados serian personas adultas en su
mayoria, es decir que nuestro target se dirigird principalmente a personas de
25 a 45 afios, siendo esta la descripcion de personas adultas, ademas se
puede observar que adultos mayores y adolescentes tiene un impacto que

ayudara a que los adultos mayores las consuman por motivacion de ellos.
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3.7.4 Resultados y Andlisis de los resultados de la Encuesta.

La muestra tomada fue de una poblacién de 160.000 habitantes, donde
la muestra arrojo 198 encuestas, teniendo como resultado la aceptacion del
producto dentro del mercado, ademas se pudo constatar que el target era de
personas de mediana y media alta clase, siendo los adulto mayores los mas

interesados en el producto.

De acuerdo a lo analizado se cree que el precio de venta al publico
rodeara los $800, donde el costo de fabricacion que se especificara en el

siguiente capitulo, teniendo asi como enfoques 3 escenarios:

* Pesimista: Se contemplaran 6 camas de venta por mes.
* Medio: Se contemplara 7 camas de venta por mes.

e Optimista: Se contemplara 8 camas de venta por mes.

3.8 Proceso de Produccion.

El proceso de produccion de las camas metalicas con disefios
personalizados se caracterizara por ser flexible, eficiente y que asegure la
calidad del producto final. Este proceso podra sufrir ciertas variaciones
dependiendo el pedido exclusivo del cliente o de la orden de produccién

realizada.

Este proceso se iniciara con el contacto que realice el cliente a la

empresa a fin de solicitar el pedido de un tipo de cama en especifico. Esta
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llamada sera atendida por el asistente técnico que sera la persona encargada
de guiar al cliente y tomar nota del gusto del cliente. Una vez con esos detalles
procedera a elaborar el boceto de la cama en AutoCAD y se lo remitira al
cliente para que dé su aprobacion final. Una vez alcanzado el acuerdo se
negociaran las formas de pago que hara el cliente y se procedera

inmediatamente a la fabricacion del pedido.

El departamento de produccion debera realizar una inspeccion a su
bodega verificando que cuenta con los materiales para la ejecucion de la
orden, caso contrario tendria que aprovisionarse de los mismos mediante una
orden de compra. Los materiales al ser receptados en bodega deben ser
inspeccionados a fin de que cumplan con los parametros de calidad

requeridos.

El departamento de producciébn debe supervisar y controlar el
cumplimiento de todas las normas de seguridad tanto en el proceso de
fabricacion como para el personal de ejecucion y trabajos miscelaneos. Esto
incluye la colocacion de las respectivas sefialéticas que sirvan de guia a los
trabajadores para actuar en las actividades normales como en casos de

emergencias.

Los materiales y equipos que generalmente se utilizan para la

elaboracion de las camas son los siguientes:
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3.8.1 Materiales — Herramientas a Utilizar:

[lustracién 7: Herramienta - Dobladora de tubos

Fuente: Buscador de imagenes de Google (2016)

KA

llustracion 8: Herramienta - Compresor

Fuente: Buscador de imagenes de Google (2016)
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llustracion 9: Herramienta - Escuadra magnética

Fuente: Buscador de imagenes de Google (2016)

llustracion 10: Herramienta - Amoldadora-lija eléctrica

Fuente: Buscador de imagenes de Google (2016)
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llustracion 11: Herramienta - Maquina de soldar TIG MIG

llustracion 12: Herramientas - Discos varios. Cortar hierros, limar y limpiar

Fuente: Buscador de imagenes de Google (2016)
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[lustracién 13:
Herramienta - Trenzadora

Fuente: Buscador de imagenes de Google (2016)

[lustracién 14: Herramienta - Cortador de tubo metal

Fuente: Buscador de imagenes de Google (2016)
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llustracion 15: Herramienta - Esmeril angular

Fuente: Buscador de imagenes de Google (2016)

Ll

Jg0monne
[EpeTe

[lustracion 16: Herramienta - Disco desbaste 4,5”

Fuente: Buscador de imagenes de Google (2016)

[lustracion 17: Herramienta - Sierra manual

Fuente: Buscador de imagenes de Google (2016)
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llustracion 18: Herramienta - Maquina de pintura electrostatica

Fuente: Buscador de imagenes de Google (2016)

llustracion 19: Herramienta - Caja de herramienta industrial

Fuente: Buscador de imagenes de Google (2016

Estas herramientas deben tener un mantenimiento preventivo y
correctivo para evitar que se dafien frecuentemente y se generen tiempos
ociosos en la planta de produccion lo que ocasionaria desperdicio de recursos
y de tiempo. El mantenimiento preventivo es aquel que se realizara a las
maquinas antes de iniciar la produccion para evitar fallos en el proceso,

mientras que el mantenimiento correctivo es el que se aplicara si es que
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durante la fabricacion se generan problemas los cuales se espera que no se

den.

Estos materiales deben satisfacer los requerimientos de calidad fijados
por el departamento de produccion. Previamente la empresa debe realizar
acuerdos comerciales con proveedores importantes para que suministren

estos insumos en el momento y en las condiciones adecuadas.

3.8.2 CARACTERISTICAS GENERALES DEL PROCESO DE

CONSTRUCCION

Para la fabricacion de las camas su calidad estara garantizada por la
clase de materiales y por los equipos y herramientas que se van a utilizar en

el proceso que como actividades basicas constaran las siguientes:

» Cortado de Tubos para el Espadarte y Pichero. Los obreros realizaran
el corte de tubos necesarios para empezar a hacer la estructura de la
cama. Estos cortes irdn en funcion del tamafio de la cama y segun el
puesto que ocupe la pieza dentro de la estructura de la cama.

* Pegado de Piezas. Se recibiran las piezas cortadas y procederan a la
unidn de las mismas a traves de la soldadura, finalmente se encargaran
de lijar las imperfecciones que resulten producto de la soldadura.
Adicionalmente se encargaran de soldar los tubos de refuerzo que
sostendran la estructura de la cama. Luego, colocaran los tubos que
van de un extremo a otro de la estructura. Finalmente, con el mismo
material se pondran las patas de la cama o pieceros y todas las piezas
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seran soldadas. Al final del proceso se deben corregir las

imperfecciones ocasionadas por la soldadura.

Pintura y acabado En esta parte del proceso se pinta la estructura ya
armada de un color acorde a lo especificado y se le da brillo para luego

deja secar por un tiempo prudencial.

Respaldar y soporte de la cama Para este proceso se puede utilizar
piezas de metal las cuales serviran para hacer el respaldar de la cama
y el soporte que va unido a la estructura. Se necesita aplicar un
tratamiento especial al metal para que mejore su rendimiento y a través

de tornillos se adhieran al armazén ya confeccionado.

Inspeccioén final Una vez que el producto esté terminado se procede a
realizar una evaluacion de calidad para verificar si la cama cumple con

las normas de calidad y las especificaciones del cliente.

Pintura

Pintura esmalte

Pintura sintética

Pintura electroestética
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3.9 ESTRATEGIAS DE VENTAS

* Estrategia 1l

Ya que se sabe que desde la clase media en la ciudad de milagro tiene
contratado el servicio se tv cable, y esta posee un canal llamado tv milagro,
se contrataran sus servicios de publicidad para pasar 3 veces por semana en

el horario mas concurrido una propaganda sobre el producto.

» Estrategia 2

Se creara una pagina web por medio de la cual se podran observar
todas las caracteristicas del producto, precio, la forma de adquisicion y se
abrird un foro para preguntas para que los posibles clientes puedan elaborar

sus preguntas y despejar sus dudas.

e Estrategia 3

Se brindaré servicios adicionales a parte de la venta de las camas, asi
como los modelos de las camas tendran distintos accesorios que se podran
hacer a la medida y el gusto del cliente, en estos servicios adicionales esta el
transporte de la cama, la acomodacion en el interior de la vivienda a tal punto
que el cliente solo tenga que limitarse a comprar el producto y elegir el mejor

lugar para colocarlo.
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» Estrategia 4

Es sabido que una de las mejores estrategias de ventas es la
diversificacion, ya que, atrae a mas clientes y esto les permite no movilizarse
a distintos lugares para buscar distintos productos del hogar, se ofertaran
distintos productos domésticos tales como consolas, comodas, veladores,

armarios, etc.

e Estrategia 5

Se realizara una alianza estratégica con chaide & chaide, ya que
elaboramos las camas, pero ya que no tenemos el conocimiento ni la
experiencia para elaborar colchones, nos aliaremos a chaide & chaide para
gue estos nos surtan de colchones para que las nuestros clientes ya no
tengan que proceder a buscar colchones después de la compra de sus camas,

Si no que estos vengan incluidos en la compra de las mismas.

» Estrategia 6

Se crearan cuentas en redes sociales como Facebook y Twitter, es
sabido que hoy en dia las redes sociales son parte cotidiana de la vida de la
gran mayoria de personas, por este medio se creara una gran campafa por
la cual se publicitara el producto y se hara un pequefio concurso para la
difusién de la pagina en Facebook ya que es la red mas popular en estos

tiempos.
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» Estrategia 7

Se pondran dos anuncios publicitarios en dos zonas estratégicas de
milagro, los cuales contendran un disefio muy vistoso y agradable, los

nameros de teléfonos y direccion del local.

» Estrategia 8

Publicidad directa, se enviara a una persona la cual visite las casas de
las mejores zonas de la ciudad de Milagro, la cual muestre los productos y

hable sobre el mismo.
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3.10 MODELOS ORIGINALES INICIALES PROPUESTOS

f
R
-

nh

llustracion 20: Modelo de cama #1
Fuente: Software AutoCad (2016); Muebleria El Bosque (2016)
Elaboracion propia
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llustracion 21: Modelo de cama #2
Fuente: Software AutoCad (2016); Muebleria El Bosque (2016)

Elaboracion propia
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llustracion 22: Modelo de cama #3
Fuente: Software AutoCad (2016)

Elaboracion propia

[lustracion 23: Modelo de cama #4

Fuente: Software AutoCad (2016); Muebleria El Bosque (2016)

Elaboracion propia
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llustracion 24: Modelo de cama #5
Fuente: Software AutoCad (2016)

Elaboracion propia

llustracion 25: Modelo de cama #6
Fuente: Software AutoCad (2016); Muebleria El Bosque (2016)

Elaboracion propia
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llustracion 26: Modelo de cama #7

Fuente: Software AutoCad (2016)

Elaboracion propia

[lustracion 27: Modelo de cama #8
Fuente: Software AutoCad (2016)

Elaboracion propia
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llustracion 28: Modelo de cama #9
Fuente: Software AutoCad (2016); Muebleria El Bosque (2016)
Elaboracion propia
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llustracion 29: Modelo de cama #10
Fuente: Software AutoCad (2016); Muebleria El Bosque (2016)
Elaboracion propia
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CAPITULO IV

ESTUDIO ECONOMICO Y FINANCIERO

Tabla 1: Inversién en Maquinaria

INVERSION EH MAOUINARA
DESCRIPCION. PRECIO
DOBLADORA g 500,00
COMPRESOR g 1.000,00

S CUADRS MAGNET] CA, g 400,00
AMOLADORA, g 400,00

ASCUIMA SDE SOLDAR g 500,00

DISCOS DE CORTE g 200,00
DISCOS PARA LIIAR g 200,00
DISCO%S P&RA PULIR g 200,00

TREMSADORA g 500,00
CORTADORA g 500,00
ESMERIL g 300,00

SIERRA ELECTRICA, g 400,00

AsaUINA DE PINTURA g 1.200,00

HERRAMIENT&S IMDUSTRIAL g 6.000,00
TOTAL $  12.600,00

Fuente y Elaboracion Propia

En la tabla anterior se puede visualizar las maquinarias y el respectivo
valor que la empresa necesitara desembolsar para adquirir cada uno de ellos.
Cabe recalcar que estas maquinarias estan vinculadas con el proceso de
produccion que fue descrito en capitulos anteriores. Esos precios

corresponden a un sondeo realizado a posibles proveedores.
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Tabla 2: Inversiéon en Materia Prima

INVERSIOM EM MATERIA PRIMA PARA UMA CAMA

DESCRIPCION. PRECIO
Tornillos 5 g,00
Tubo cuadrado 5 25,00
Electrodos 5 10,00
Tubo de 3 1/4 (INTERIORES) 5 25,00
Lijas $ 25,00
Tubo de 2 174 [PIECERO) ¢ 25,00
Tubos de Pieceros Contorno S 25,00
Tapas de Espaldarte 5 15,00
Tapas de Disefio 5 10,00
Pintura S 80,00
Brillo % 55,00
TOTAL % 300,00

Fuente y Elaboracion Propia

La materia prima mostrada en la tabla anterior es aquella que se va a
necesitar para fabricar las camas personalizadas. El costo de dicha materia
prima va a ser clave para el costeo de fabricacion de cada una de las camas.
La materia prima esta ligada también con el proceso productivo descrito
anteriormente y los valores colocados provienen de un sondeo realizado a

varios proveedores de dichas materias primas.
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Tabla 3: Inversiéon en Equipos de Oficina

EOUIPOS DE OACINA

DESCRPCION PRECIO
g COMPUTADCORA HP % 3.500,00
G ESCRITORIOS % 1.600,00
2 IMPRESORAS % 300,00
SISTEMA COMNTABLE ¥ ADMIMISTRATING | £ 200,00
SILLAS % 250,00
SUMIMISTROS % 150,00
AR OS % 100,00
TOTAL % &.100,00

Fuente y Elaboracion Propia

En la tabla anterior se muestran los equipos y utiles que la empresa
necesitara para facilitar las operaciones administrativas de la entidad. Estas
herramientas seran claves para el desempefio de los funcionarios y el
personal en oficinas. La cantidad de equipos fue determinada en base a los

puestos de trabajo que se requeriran al inicio de las operaciones.

Tabla 4: Inversion en Construccion de Taller

CONSTRUCCIOHN DE TALLER

DESCRIPCION PRECIO
DISEMC DE TALLER % 1.000,00
CONSTRUCCION % 15.000,00
MAND DE OBRA % 3.000,00
ADECUCIOMES ¥ SERY. BASICOS 5 5.000,00
TOTAL % 22.000,00

Fuente y Elaboracion Propia
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En la tabla anterior se colocan todos los valores que la empresa

necesitara invertir para la adecuacion del taller de fabricacion de las camas

metalicas con disefios personalizados. Esta inversion es necesaria para tener

el taller en forma Optima para la elaboracion de las camas.

Tabla 5: Inversion en Bienes Inmuebles

BIEMES INMUEBLES

DESCRIPCION

PRECIO

TERRRENC 200m2

% 20.000

Fuente y Elaboracion Propia

Evidentemente la empresa necesitara invertir en un terreno que tenga

las condiciones necesarias tanto en extension, forma y condiciones para

poder desarrollar todas sus operaciones.

Tabla 6: Financiamiento

FINANGAMENTO
INVERSION INIGIAL 6070000 FINANGAMENTO 050
CAPITAL DE TRABAIO-OPERATIVO 600000 CAPITAL PROPIO 050
INVERSIONTOTAL 66.700,00 TOTAL 1,00
aN
PRESTAVD 33.35000
TASA DE INTERES ANUAL 010
TASA DE INTERES IVENSUAL 001
PLAZO 5| ANCS
PAGD 8741,53 | ANO

Fuente y Elaboracion Propia
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En base al detalle de las inversiones citadas en todos los cuadros

anteriores y a la necesidad de tener un capital de trabajo para iniciar las

operaciones se analizaron formas para obtener esos recursos y financiar cada

una de las actividades. Se decidio que el financiamiento ideal debe ser igual

tanto a través de deuda con terceros como de recursos propios.

Tabla 7: Tabla de Amortizacion

TABLA DE AMORTIZACION

PERIODOS PAGOS INTERESES AMORTIZACION SALDO
0 5 - 5 5 - 433,350,00
1 g 8.741,53 | % 3.251,63 | & 5.439,90 %27.860,10
2 g 8.741,53 | %2.716,36 | & 6.025,17 %21.634,93
3 g 8,741,553 | %2.125,91 | & £.612,62 $15.222,30
4 g 8.741,53 | %1.484,17 | ¢ 7.257,35 87.964,95
5 g §.741,53 | 3776,58 g 7.964,95 40,00

Fuente y Elaboracion Propia

En la tabla anterior se muestran los pagos mensuales que la empresa

debe realizar para pagar el préstamo y que deben ser cubiertos con el

rendimiento que la empresa vaya generando durante su actividad.

Tabla 8: Gastos de Sueldos y Salarios

GASTOS DE SUELDOS ¥ SALARIOS

CARGO CANTIDAD SUELDO UNITARIO SALARIO TOTAL
GEREMTE GEMERAL 1 g 1,200,00 | § 1,200,00
COMTADOR 1 g 500,00 | & 500,00
WEMTAS 1 g 500,00 | 5 500,00
DIRECTOR TECMICO 1 g 700,00 | % 700,00
DISERIO 1 5 500,00 | 4 500,00
ASISTEMTE DE DISERIO 1 g 370,00 | & 370,00
JEFE DE PRODUCCION 1 g 700,00 | 4 700,00
SEGURIDAD IMDUSTRIAL 1 g 500,00 | 4 500,00
PERSOMAL DE EJECUCIONM 4 g 400,00 | 5 1.600,00
TOTAL g £.870,00

Fuente y Elaboracion Propia
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En base a las necesidades iniciales de personales se escogieron los
cargos necesarios para arrancar este proyecto por lo que fue necesario fijar
sueldos que vayan acorde al mercado laboral y a la realidad financiera de la
empresa. De acuerdo a cOmo evolucione la empresa se pensara en ampliar
los puestos de trabajo, pero por el momento, los cargos anteriormente citados
son los esenciales.

Tabla 9: Gastos Varios

GASTOS VARIOS

DESCRIPCION VALOR

SERWICIOS BASICOS (AGUA, LUZ, TELEFONG, INTERNET) 300,00

GASTOSWVARIOS 1.000,00

34570 DE SEGURIDAD 200,00

TOTAL

(o [ |

2,100,00

GASTO TOTAL 5 8.970,00

Fuente y Elaboracion Propia

En los gastos varios se representan principalmente los relacionados a

los servicios basicos que la organizacién debe asumir para poder operar.
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Tabla 10: Depreciacion

DEPREGAAON VARQUINARIA
Vaor del Adivo 12.600,00
Vida Wkl 5 Afios
Vaor Residua 1006 1.26000 106
Depredadén Anual 2.26300
DEPRECIACION EQUIPOS DE OFICINA
Valor del Activo S 6.100,00
Vida Util 3 Afios
Valor Residual 0% - 0%
Depreciacion Anual S 2.033,33

Fuente y Elaboracion Propia

En la tabla anterior se muestra la depreciacion de los vehiculos que se
realizara por el método mas comun que es el de linea recta tomando como
vida util el analisis realizado por personas especializadas en este tipo de
bienes a fin de cumplir lo dispuesto por las Normas Internacionales de

Informacion Financiera NIIF
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Tabla 11: Datos para Proyecciones

VARIABLES. ANUAL VENSUAL
VENTAS ANUALES (CANTIDAD PESIMSTA) 75 6
VENTAS ANUALES (CANTIDAD VEDIA) 3 7
VENTAS ANUALES (CANTIDAD OPTIMISTA) a1 8
P.V.P 80000
COSTOPORCANVA 30000

Fuente y Elaboracion Propia

Para la elaboracion de proyecciones es necesario especificar previamente

variables que van a servir de soporte para la realizacién de las mismas.
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Tabla 12: Estado de Resultado — Pesimista

ESTADO DE RESULTADO ANUAL PESIMISTA

Periodos 0 1 2 3 4 5
Inversién (66.700,00)
Ventas 60.335,32 62.447,06 64.632,70 66.894,85 69.236,17
Costo de Venta 22.625,75 23.417,65 24.237,26  25.085,57  25.963,56
Margen de Contribucion. 37.709,58 39.029,41 40.395,44  41.809,28  43.272,60
Gastos administrativos 6.870,00 7.110,45 7.359,32 7.616,89 7.883,48
Gastos de Servicios Basicos 2.100,00 2.173,50 2.249,57 2.328,31 2.409,80
Gastos de depreciaciéon 4,301,33 4.301,33 4.301,33 4.301,33 4.301,33
Gastos Financieros 3.251,63 2.716,36 2.128,91 1.484,17 776,58
Utilidad antes de Impuesto 21.186,62 22.727,77  24.356,31  26.078,57 27.901,41
22% de Impuestos 4.661,06 5.000,11 5.358,39 5.737,29 6.138,31
15% Participacion Trabajadores 3.177,99 3.409,17 3.653,45 3.911,79 4.185,21
Utilidad depues de Impuesto 13.347,57 14.318,49 15.344,48 16.429,50 17.577,89
Depreciacion 4.301,33 4.301,33 4.301,33 4.301,33 4.301,33
Valor Residual 1.260,00
FLUJO NETO DE EFECTIVO (66.700,00) 17.648,90 18.619,83  19.645,81  20.730,83  23.139,22
TIR 14%
VAN $4.189,70

Fuente y Elaboracion Propia
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Tabla 13: Estado de Resultado — Medio

ESTADO DE RESULTADO ANUAL MEDIO

Periodos 0 1 2 3 4 5
Inversion (66.700,00)
Ventas 66.368,85 68.691,76  71.095,97  73.584,33  76.159,78
Costo de Venta 24.888,32 25.759,41  26.660,99  27.594,12 @ 28.559,92
Margen de Contribucion. 41.480,53 42.932,35 44.434,98  45.990,21  47.599,87
Gastos administrativos 6.870,00 7.118,87 7.385,46 7.671,04 7.976,96
Gastos de Servicios Basicos 2.100,00 2.176,07 2.257,56 2.344,86 2.438,37
Gastos de depreciacion 4.301,33 4.301,33 4.301,33 4.301,33 4.301,33
Gastos Financieros 3.251,63 2.716,36 2.128 91 1.484,17 776,58
Utilidad antes de Impuesto 24.957,57 26.619,72  28.361,72 30.188,81 32.106,62
22% de Impuestos 5.490,67 5.856,34 6.239,58 6.641,54 7.063,46
15% Participacion Trabajadores 3.743,64 3.992,96 4.254,26 4,528,32 4.815,99
Utilidad depues de Impuesto 15.723,27 16.770,42 17.867,89  19.018,95  20.227,17
Depreciaciéon 4.301,33 4.301,33 4.301,33 4.301,33 4.301,33
Valor Residual -
FLUJO NETO DE EFECTIVO (66.700,00) 20.024,61 21.071,76  22.169,22  23.320,28 @ 24.528,51
TIR 19%
VAN $12.495,59

Fuente y Elaboracion Propia
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Tabla 14: Estado de Resultado — Optimista

ESTADO DE RESULTADO ANUAL OPTIMISTA
Periodos 0 1 2 3 4 5
Inversion (66.700,00)
Ventas 73.005,74 75.560,94  78.205,57 80.942,77  83.775,76
Costo de Venta 27.377,15 28.335,35 | 29.327,09  30.353,54  31.415,91
Margen de Contribucidn. 45.628,59 47.225,59 48.878,48  50.589,23  52.359,85
Gastos administrativos 6.870,00 7.119,16 7.386,70 7.674,31 7.983,85
Gastos de Servicios Basicos 2.100,00 2.181,59 2.263,37 2.351,28 2.445,90
Gastos de depreciacion 4.301,33 4.301,33 4.301,33 4.301,33 4.301,33
Gastos Financieros 3.251,63 2.716,36 2.128,91 1.484,17 776,58
Utilidad antes de Impuesto 29.105,63 30.907,15 32.798,18 34.778,13  36.852,18
22% de Impuestos 6.403,24 6.799,57 7.215,60 7.651,19 8.107,48
15% Participacion Trabajadores 4.365,84 4.636,07 4.919,73 5.216,72 5.527,83
Utilidad depues de Impuesto 18.336,55 19.471,50 @ 20.662,85 21.910,22  23.216,87
Depreciaciéon 4.301,33 4.301,33 4.301,33 4.301,33 4.301,33
Valor Residual -
FLUJO NETO DE EFECTIVO (66.700,00) 22.637,88 23.772,84 = 24.964,19  26.211,56  27.518,21
TIR 24%
VAN $58.404,66

Fuente y Elaboracion Propia

110



En los tres cuadros anteriores se muestran estados de resultados que varian
en base a ciertos parametros. El objetivo de realizar estas proyecciones es tener tres
escenarios posibles acerca de lo que puede suceder con el rendimiento de la empresa
y se plantean desde escenarios negativos hasta positivos. Lo que se busca con este
tipo de analisis es planificar los recursos y tener un soporte para la toma de decisiones
a fin de no desviarse de lo planificado. Estas proyecciones son realizadas en base a
informacion del mercado, parametros internos fijados y se reflejan a cinco afios

haciendo uso de la inflacién estimada en la actualidad.

111



CONCLUSIONES

La factibilidad del proyecto ha sido comprobada, ya que se puede ver en
los estados de resultados una TIR del 27% con un VAN positivo, ademas que
los resultados de las encuestas muestran la tendencia positiva de las personas
para adquirir camas personalizadas y con disefios innovadores, teniendo asi

una aceptacion en el marcado que contribuya a la rentabilidad del proyecto.

La muestra fue considerada en base a las personas que se ajustaban al
target del producto, es decir media y media alta, teniendo como principal
respuesta la aceptacion del disefio como una de las variables mas importante

al momento de obtener un producto de estas caracteristicas.

Los disefos fueron escogidos en base a las preferencias de los clientes,
realizando muestras en las encuestas, pero no se documenté como tal, ya que
solo son modelos estandares y que varian dependiendo los requerimientos de
los clientes, es decir que cada cliente tiene la libertad de poder llevar su disefio

0 especificar sus arreglos.

La empresa contara con un 50% de apalancamiento, el cual tendrd como

institucion de financiamiento la CFN, ya que ofrece facilidades para los

empresarios, ademas de tasas de interés atractivas a sus usuarios.
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Los costos de fabricacion dependeran de modelo a modelos, pero para
facilidades didacticas se expresd un precio estandar o promedio, el cual
fomentara el facil acceso a la rentabilidad e informacién de los estados de

resultados proyectados.

La empresa tendra que generar una propuesta de marketing, la cual
pueda afio a afio aumentar las ventas, ya que las estimaciones no se tomé
variables como la inflaciébn, porque el crecimiento de toda compaifia es
importante, ya que este permite tener mas proyectos a futuro que beneficiaran

para el crecimiento de la empresa.

Este proyecto beneficiara al cambio de la matriz de produccién del pais,

ya gue genera fuentes de empleo y produccion, que contribuirdn con el

desarrollo econémico del pais.

En este proyecto el sistema de costo que utilizaremos sera el de costo

por orden de produccion.
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RECOMENDACIONES

Se debe tomar en cuenta que los escenarios pueden variar de mes a
mes, es decir que un mes puede tener el escenario pesimista y otro optimista
o regular, ademas el balance contempla las estimaciones anuales que

permiten tener el detalle de la estimacion de la rentabilidad.

La fabricacion de las camas debe ser un proceso integro que contemple
los procesos estipulados en las lineas de fabricacion, ademas estas deben
llevar el control de calidad del jefe de seguridad, el cual no solo supervisa, sino

gue puede aportar con ideas para la eficiencia en la fabricacion de las camas.

La fabrica cuenta con 5 ambientes, los cuales se crearon con la finalidad
de poder tener eficiencia en los costos de fabricacion, es decir que el
desperdicio siempre sea menor y que se pueda reutilizar en otros proyectos de

disefios de camas.

Las funciones del personal deben ser cumplidas como se estipularon,
ya que como el servicio que se espera dar al cliente debe ser integro, cada
empleado de la organizacion debe tener su rol eficiente dentro de la compafiia,
generando asi un clima laboral participativo, proactivo, que ayude alcanzar las

metas propuestas.

Se recomienda tener en cuenta que las materias primas deben ser

obtenidas por proveedores de alta de calidad, que certifiguen que nuestro
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producto se encuentra con altos estdndares de fabricacion y durabilidad de
materiales.
Se recomienda como plan b la innovacién en articulos decorativos de

hogar, puertas, puertas enrollables, blindar un carro, comodas, veladores, etc
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Ingeniero

Freddy Camacho
COORDINADOR UTE B-2015
ADMINISTRACION DE EMPRESAS
En su despacho.

De mis Consideraciones:

Ingeniero HENRIQUEZ BARZOLA JACINTO ALEJANDRO, Docente de la Carrera de
Administraciéon, designado TUTOR del proyecto de grado de las estudiantes Castro Chifla
Edith y PORTILLA ABRIL Priscila, cimpleme informar a usted, sefior Coordinador, que una
vez que se han realizado las revisiones al 100% del avance del proyecto avalo el trabajo
presentado por el estudiante, titulado “PROYECTO DE FACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE
UNA EMPRESA PRODUCTORA Y COMERCIALIZADORA DE CAMAS METALICAS CON DISENOS
PERSONALIZADOS EN EL CANTON MILAGRO” por haber cumplido en mi criterio con todas
las formalidades.

Este trabajo de titulacion ha sido orientado al 100% de todo el proceso y se procedié a

validarlo en el programa de URKUND dando como resultado un 3% de plagio.

Cabe indicar que el presente informe de cumplimiento del Proyecto de Titulacién del
semestre B-2015 a mi cargo, en la que se me ha designado y aprobado por las diferentes
instancias como es la Comisiéon Académica y el Consejo Directivo, dejo constancia que los
Unicos responsables del trabajo de titulacion “PROYECTO DE FACTIBILIDAD PARA LA
CREACION DE UNA EMPRESA PRODUCTORA Y COMERCIALIZADORA DE CAMAS METALICAS
CON DISENOS PERSONALIZADOS EN EL CANTON MILAGRO” somos el Tutor y las
estudiantes Edith Castro y Priscila Portilla y eximo de toda responsabilidad a el coordinador

de titulacién y a la direccidn de carrera.

La calificacion final obtenida en el proyecto de titulacion fue: OCHO CINCO sobre 10 (8.5/10)

Atentamente,

Jacinto A. Henriquez Barzola.

PROFESOR TUTOR-REVISOR PROYECTO DE GRADUACION
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proyecto, teniendo como punto de equilibrio el escenario pesimista y el optimista como la capacidad
total de produccion de la planta.
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