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RESUMEN

El estudio de factibilidad para la creacion de una microempresa de venta por
catalogo de productos de artesanos y ebanistas, se fundamenta en el planteamiento
de la problematica del entorno del Cantén Santa Elena por la que se plantea el
tema de investigacion, ademas el estudio se desarrolla mediante cuatro capitulos
como son: el marco tedrico basado por una conceptualizacion de las variables de
la investigacion como son la microempresa de venta por catalogo y el estudio de
factibilidad junto con una resefia del entorno al cual se dirige, la metodologia de la
investigacion, es el punto en el que se describe como se han obtenido los datos de
la investigacion y que técnicas e instrumentos se utilizaron, el andlisis e
interpretacion de datos es el punto en el que se cuantifican los datos determinando
la necesidad de lo que se desea proponer fijando conclusiones y recomendaciones
de esta seccion y para finalizar la propuesta que trata en el desarrollo del estudio
de mercado en el cual se analiza a los clientes de los artesanos y ebanistas
determinando la demanda y la aceptacion que tiene la microempresa por parte de
ellos, mediante un estudio organizacional se ubicO las areas de trabajo de la
entidad en la que se especifican perfiles y funciones de los puestos, por medio de
un estudio tecnico y el analisis de factores influyentes se determind la ubicacion
del local y el establecimiento de la maquinaria requerida, con la investigacion de
mercado se establecio precios y costos para realizar el estudio financiero en donde
se obtuvo los gastos de operacion y luego a la proyeccion de estados financieros
obteniendo de esta manera un analisis de rentabilidad el cual determino que la
ejecucion de este estudio es factible y rentable ya que los indicadores que se
alcanzaron son aceptables.

Vi



INDICE GENERAL

PORTADA

APROBACION DEL TUTOR...cccvieerrereeeseseeesesessssesessssessssssssesessnsans i
TRIBUNAL DE GRADO ...cciiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiininincninenssesssssessseesscsessseseseeens iii
] ] O N [ o S iv
AGRADECIMIENTOS ... cciiiiiiiitemeniiinniiineensssssiisseismssssssssssssssssssnnnes v
RESUMEN ..cueiiiiiiiitetiecsinnninneseeseescssssssnsssnnssssssssssssessnssssssssssssssannns vi
INDICE GENERAL ....ceueiemeicrseesseseessesesssseessassssssesessassasssassssassans vii
INDICE DE CUADROS.....coeteertrreeerereeesssessesesessesssessssssesssssssssessanes Xi
INDICE DE TABLAS .veveeetereeeerreeeseseessssessesesesssssssssssssesssssesssssssnses Xii
INDICE DE GRAFICOS.....ccominimmicninensissssessssisssssessssssssssesssssaens Xiv
INDICE DE ANEXOS...ucctieereeereeesessesessessesesssssssessesessesessssssssssesesseses XV
INTRODUCCION ..oovtmieniireireissiseeseessesesssessssesssesssesssessessssssssesssssseses 1
Planteamiento del Problema...........cccooeveriririeieeeeeseseee e 2
Formulacion del Problema. .........cccooevirenieinieeeeseses e 6
Evaluacion del Problema...........ccccveivienninncneeccrceecceeeeees 6
JUSEIFICACTON. ..ttt 8
Sistematizacion del Problema. .........occoveerineineiinncncceeceeeees 10
ODBJELIVO GENEIAL ...ttt st e 10
ODbjetivos ESPECITICOS. .....ccveiieiieiecieeieee sttt 10
11010 (T 1TSS 11
Variables de EStUTIO. .......ccccveivririeiniceerec e 11
CAPITULO Lteicriicrricnsiicsicsssiessasssssiessasssssssssssssssssasssssssassssses 13
MARCO TEORICO ....ciuieeeemsereesseenseseessesesssseessassasssesesseseasssesessens 13
1.1. ANTECEDENTES DE LOS CATALOGOS DE VENTAS ............ 13
1.1.1. Catalogos de ventas en la Provincia de Santa Elena...................... 14
1.1.2.  Producto Final (catdlogo de ventas) ..........ccceceriveruerceereeruesvenennns 15

1.1.3. Resefa historica de la Provincia de Santa Elena.......ccccccvveveenn.... 16

vii



1.1.4.  Organizacion Territorial de la Provincia de Santa Elena. ............. 17
1.1.5.  Caracteristicas Demograficas de la Provincia de Santa Elena ...... 18
1.1.6.  Actividades Productivas de la Provincia de Santa Elena............... 20
1.1.7.  Desarrollo del area empresarial de la Provincia de Santa Elena ... 24
1.1.8.  Actividades TradiCIONaIES ........c.cceereeierieninierineneeeeeeeeeeseeene 27
1.1.9.  Procedencia de los productos a ofertar...........cccceceveeeeienienencnnens 28
1.1.10. Formas de Organizacion colectiva de artesanos y ebanistas......... 29
1.2, MARCO LEGAL ....oiiiiieeeeeeeee e 29
1.2.1.  Constitucion de la Republica del Ecuador ..........cccecvevvevveenrenene. 29
1.2.2. Plan Nacional del Buen ViVir........ccccceoveneiniineneencneeecneene 32
1.2.3.  Codigo Organico de la ProducCion ...........cccceceveneenenecncnienenne. 34
1.2.4.  Normativas Regulatorias ..........coceeeeveeierierineneneneeeeeeesee e 36
1.3. ESTUDIO DE FACTIBILIDAD ....ccooiiiiirieeeeeeeeeeeeeeeee 42
1.3.1.  Elementos comunes de un plan de factibilidad ..............cc..c.......... 42
1.3.2.  Etapas del Estudio de Factibilidad ...........ccccevvevercienieecrenee 42
1.3.3.  Proceso de Investigacion de Mercados .........cccceeveeeveeeeruerienrennnns 43
1.3.4.  ANALISIS TECNICO ....veuieeiiieiiieieerec et 46
1.3.5.  Analisis ECONOMICO - FINANCIErO .......c.covvueirreuirinicinceieicenieees 46
CAPITULO H ceeicnicneeneenseesseseesseseesseessasesessesessassassseesssssasssanes 48
METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION....ccerereeerrerereereneeenesene 48
2.1. DISENO DE LA INVESTIGACION ....coovuurrrerirerererieeeeseesseessenenns 48
2.2. MODALIDAD DE LA INVESTIGACION ......cooovvieeeeeieeeeenas 49
2.3. TIPO DE INVESTIGACION ....couiririirirerrminineeineneesisesssesssssssssseenes 50
2.4. METODO DE LA INVESTIGACION.....cocuiurrireeeeeeeeeeeenseeseeeeees 52
2.5. TECNICAS E INSTRUMENTOS DE INVESTIGACION ................. 52
2.6. POBLACION Y MUESTRA .....ccotiiiemeenereesneeesssssesesssssssessesssssses 54
2.7. PROCEDIMIENTOS DE LA INVESTIGACION.......covvvreeinae. 56

CAPTTULO Huteeeeeeeeeeeeeeseseseeesseesssesesssssssesssssessessssssssssssssssssssssnsasns 57

viii



ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS.....cccovrevernee. 57
3.1. ANALISIS E INERPRETACION DE RESULTADOS DE

ENCUESTAS. ...t sessess s sessess s e sssanenns 57
3.2. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES.......ccccoovvvrrnrenrnnnn. 68
CAPITULO IV aeeeteeeetereeeesseessesessssssessssssesssssesssesessssssensesesesssssens 69

ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE UNA
MICROEMPRESA DE VENTA POR CATALOGO DE ARTESANOS
Y EBANISTAS DEL CANTON SANTA ELENA DE LA PROVINCIA

DE SANTA ELENA, ANO 2013 .ceeieieeeeeeeeeeerneereeeeeeeneseneeeeennnens 69
4.1. IDENTIFICACION DE LA UNIDAD EJECUTORA .......ccceveunee. 69
4.1.1. Responsable / PrOMOLOIES ........ccccceveevieeieseeieceeseere e 69
4.1.2.  Actividad ECONOMICA .....ccooevvirieiiirieicereceeeeeeesee e 69
4.2. ESTRUCTURA ORGANIZATIVA Y JURIDICA.......cccoovvererne. 69
4.2.1.  Perfiles y funciones del Talento HUManO. .........cccceceevveveneniennenne. 70
4.2.2.  Mision, VisiOn y ODJEtiVOS ......cccccveveeviieieiieie e 75
4.2.3.  Productos / Servicios @ OffECEN .........cceererieirineieenereeeiesieae 76
4.2.4. Fuerza de ventas o representantes del catalogo............ccccevevenneee 77
4.3, MERCADO. ..ottt 78
4.3.1.  Anadlisis del sector a través de las fuerzas competitivas de

MEICAUO. . c.vetieeieei ettt 78
4,32, ClIENTES ...uiiiieiieieeee et 79
4.3.2.1. Analisis de la competencia actual y potencial...............ccccvevenneee 79
4.3.2.2. PrOVEEUOIES ......orvirenieiieteeeeetesteee ettt 80
4.3.2.3. Célculo de la demanda de productos.........cccccceeeeeeeeereereesiesieseenne. 81
4.4, HERRAMIENTA FODA ...ttt 82
4.5.  Introduccion al Mercado .........c.ccocceeerenieeneneineseeeese e 82
451, PrOMOCION ..oeeuiiiiieieteeteeeieetesee ettt bbb 82
452, IMAICA.....eiitiiiiitiiteetert ettt 83
4.53. Canales de DiStribuCion..........cccccevereriiinincinirceeeeeeeee 84

4.6, ESTUDIO TECNICO coeoeoeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee e eeeeeeseseeseeeseneeeans 85



4.6.1.  UbIcacion del 10Cal ..........eeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee et 85

4.6.2. Tamafio de planta seleccionado...........ccccoeverinerenieieiencrenene, 86
4.6.3.  Proceso de operaciones de 1a empresa ........cceeeeeeveerieeceesieesiesenens 87
4.6.4. Programa de impresiones de Catalogo .........cevereereeriesceerieesiennnns 88
4.6.5.  RECUIS0OS rEQUETTUDS ...c.eevverriririerieeiieiieiesteste s 88
4.6.6.  INStalaciones fiSICaS.......ccoueerereriririereree e 89
4.7. ECONOMICO = FINANCIERO ....cocoveveeereeereeeeeeeeeeeeee e, 90
4.7.1.  Plan de INVEISIONES......ccccoueirerieieerieieiesieseeteie e 90
4.7.1.1. Inversion Fija Tangible ..o, 90
4.7.1.2. Balance de Personal...........cccoeveirerenieinencineseeeeeseeeesee e 91
4.7.1.3. Capital de Trabajo ......cccoocerirererieieieiesese e 91
4.7.1.4. COStO de VENLAS......coeiiiieriieierieeieeiteeeee et 92
O T T 1T [ =TT LRSI 94
4.7.1.6. Aportaciones de Capital ..........ccceeceeveeiieiieneee e 95
4.7.1.8. Gastos AdMINISratiVOS .........coerereriererireneeireseeeeeieseeeere e 96
4.7.1.9. GaStoS A€ VENTAS ....c.ceerrereeirriieieierreeeesesee et 97
4.8. EVALUACION FINANCIERA .....coorrirrieererreeeeeneesnesesessesseeeeens 98
4.8.1. Estados Financieros proyectados..........cecereereervereerresseeseenuesnens 98
4.8.1.1. Estado de Ganancias y PErdidas..........c.ccccevvevierieieeiieeeesieeieenens 98
4.8.1.2. Estado de Utilidades Retenidas ...........cccevereereneneeeneneeenenienene 99
4.8.1.3. Flujo de Caja (Corriente de LIQUIAEZ)......cccvereeriervereerieeeeniene, 100
4.8.1.4. Balance General ..........ccccoevveoirininieininceeeee e 101
4.8.2. Indicadores de Rentabilidad de la INnVersion ...........c.cccceceeenvenee 103
4.8.2.1. Analisis de Rentabilidad...........coceveeineninninicceeeeee 103
CONCLUSIONES. ...t ccrrinrrnnnninnnnnsnssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssss s 106
RECOMENDACIONES......coiieetrtiiiiniccnnreeensnssasseee s 107

BIBLIOGRAFTA ... eeeeeeeeeeeesreeeseeessesessesssssssssssssassssessssessssesssssssnsesn 108



INDICE DE CUADROS

CUADRO 1: Operacionalizacion de las Variables.........ccccceeevvevierenennennns 12
CUADRO 2: TECNICas € INStIUMENTOS .. .eeeeeeeeeee e eeeeeeeeeeae e 54
CUADRO 3: FODA de IRIS S.A. . et 82

Xi



INDICE DE TABLAS

TABLA 1: Tipos de Empresas en la Provincia de Santa Elena................... 25
TABLA 2: Informacion de arteSanos...........eceevververererieniereeeeieereenieneeseenees 26
TABLA 3: Calculo de 1a MUESEIA ......cceveeeeeeieieieieneeeseeee e 56
TABLA 4: Compra de productos por Catalogo ...........ccceeevereeereniecnenienenn 57
TABLA 5: Microempresa para artesanos y ebanistas..........cc.cecevvevervennenne. 58
TABLA 6: Impulso a 1as produCCIONES...........ccuevvereenerenereneeieeeeeeeneeees 59
TABLA 7: Microempresa que genere fuentes laborales..........c.cccccevevenene 60
TABLA 8: Productos por Catalogos..........cccueveerieeeesieeiieseeseere e 61
TABLA 9: Gast0s €N ProdUCTOS.........cccuevueriereeriesieniesie e seeee e seeeneeseeens 62
TABLA 10: Como se entera de 10S Catalogos........ccoveeerereneeenenecnieniennn 63
TABLA 11: Preferencia de productos............ccevereneneneneninieieneese e 64
TABLA 12: Acuerdo con la creacion de la microempresa..........ccoeveeveeneee 65
TABLA 13: Nombre del catalogo.........ccovvveveeviiciecieeceeseeeeeese e 66
TABLA 14: Representantes del catalogo.........ccceevereevieiieseecieeieseeieeens 67
TABLA 15: MEICAUO ...c.veevieeieciieieeieeteeie ettt st see e snnens 79
TABLA 16: PrOVEEAOIES. ....ccuvereeeniieiestieieeeeseesieete e steseesseesesnneseeenaesnnens 80
TABLA 17: Calculo de la demanda.........cccecuevuerienenenenenceceieeenesie e 81
TABLA 18: Proyeccion de lademanda..........ccoceeeeeeeceieesecieceececieene 81
TABLA 19: Ubicacion del Local.........ccoveeeieienieninenececceeeeeee e 85
TABLA 20: Tamafio de la INfraestructura...........ccocevevenererineeeenenenene. 87
TABLA 21: Gasto de Impresiones de Catalogos..........ccccveeeeeveveveerieneenne. 88
TABLA 22: Gasto de InSUMO para eMpPaqUE........cceververrereeeerieeeeneeneeneennes 88
TABLA 23: Gasto de TranSpOrte........ceecueeeereerieeeeseesieeeesreereseesseesaesnnens 89
TABLA 24: Adecuaciones del Local.........ccceveevienenenininieieeeee e 90
TABLA 25: INVersion de ACLIVOS ........ccoeeeererieireneieese et 91
TABLA 26: Balance de Personal............ccoceeeeieieneneneneneeeeecee e 91
TABLA 27: Capital de trabajo........ccceeveriereieniereeieseesie e 92
TABLA 28: Adquisicion de productos proyectados...........ccceeveeeevieevuennnene 92
TABLA 29: Precios de Compras Proyectados...........ccceevverveevieenieesieennens 93
TABLA 30: Proyeccion de COMPIaS.......cceecvereerueereereeseeseeseesseseesseeseesnens 93
TABLA 31: PreCios 08 VENTAS.......cccverererieieierieniesie st 94
TABLA 32: ProyecCion e VENLAS .........cccveeeereerieeierierieseeseeseseeseeesaesenens 95
TABLA 33: Aportaciones de Capital..........ccccevvvieveeiieiiiecieeeece e 95
TABLA 34: Amortizacion del Préstamo..........ccooevevevenenieierienenese e, 96
TABLA 35: Gastos AAMINIStratiVoS. ........cecvereerierieneeiie e 96
TABLA 36: Gast0os 08 VENAS.......cccvirerireeieieieniesiesesie e 97

xii



TABLA 37: Estado de Pérdidas y ganancias Proyectado ........c..c.cccceeuenee. 98
TABLA 38: Utilidades retenidas proyectadas .........c.ccoceeereeereeeeneeniennenne. 99
TABLA 39: Flujo de Caja Proyectado........ccccceveevueeeeniieiecieseeieeeeees 100
TABLA 40: Balance General Proyectado..........ccccceevevieviesieseeieeeesene 101
TABLA 41: FIUJOS TULUIOS ...ttt 103
TABLA 42: Periodo de Recuperacion de Inversion ...........c.ccoceeeeevenienene 103
TABLA 43: Calculo de PRI ....cueoieeieeeeeeeeeeee e e 103
TABLA 44: Valor Actual NetO.......cccoeeverieieieeseseneeseeeeeie e 104
TABLA 45: Tasa Interna de RetOrN0........cccecveieveneneneneneeieieiene e 105
TABLA 46: Lamparas de Cafia Guadua...........cceevueeeenreerieseeneeieeee e 117
TABLA 47: Hamacas de diversos COIOIeS ........ocuevieviereenerieneeieeeeseeenns 117
TABLA 48: Aretes en piola, taguay metal.........ccccoovevenininiinienencnenne 117
TABLA 49: Cadenas en piola, taguay metal. .........cccoeveveiieieeieeie, 118
TABLA 50: Pulseras en piolas, taguay metal ...........ccccceeveeveneeveeeennene. 118
TABLA 51: PEINAUOIES.......coteieieierieeieeieeee et sae e 118
TABLA 52: Juegos de comedor grandes ...........coeverererereeeeeeneeneeneneens 119
TABLA 53: COMOdas de 6 CAJONES ......cccervereeerrerieieierierieeeie e 119
TABLA 54: Camas de 2 Plazas.......c.ccoceveeeeieienienienenieeiesieeeeeeeesesie e 119
TABLA 55: Juegos de sala tapizados ...........ccceveevieeeenieciecieseeie e 120
TABLA 56: Juegos de sala de Cafia Guadua............ccceeveeveerevereesreeeennenne. 120
TABLA 57: Energia eléCtriCa .......ccooveireeeeieieiesese e 120
TABLA 58: Agua POtabIe.......ccccovieiieierieeceseee e 121
TABLA 59: Teléfono € INternet.........covevvenieireneeisereeeeeeeee e 121
TABLA 60: Compras de Mercaderias. ........cceuvvereevveeveesreenieseeseesreeee s 121
TABLA 61: Alquiler del 10Cal .........c.ccveevveieiieeeeceeeeceeee e 122
TABLA 62: ROI € PAJO ..c.vieieeiieiieieeeerte e 122
TABLA 63: Computador ESCItOr0.......ccvevereereeieeiesieie e 123
TABLA 64 IMPIESOIES....cccuviiiieeieeieerieesieeeieesieesreesieesreesaeesseesieesseesas 123
TABLA 65: Archivador MetaliCo.........cccvevveieienieneneneeeeeeceeie e 124
TABLA 66: Dispensador de agUa..........cceevueeeereerieeeesreenieseesseeseeeesaeens 124
TABLA 67: CeSto de DASUNA.......cceeuereeriieienieeeieeee e 124
TABLA 68: EXUNTON ....euiiiieieiesiesiesieeteeee et 125
TABLA 69: Aire ACONICIONATOD.......cceririieiieieieienieseeieeeeeee e 125
TABLA 70: TEIETONO ...ccuieieieieeeseeeeeeee et 125
TABLA 71: ESCritorio Gerencial ..........ccoceeverieneeninienieie e 126
TABLA 722 SHIONES ...ttt 126
TABLA 73: ESCIOIO FECTO.....eeiuiiireieeerieeieeeeeeie et 126
TABLA 74: Silla giratoria ......cccveveevieeeerieesieseeseese st 127

xiii



INDICE DE GRAFICOS

GRAFICO 1: Compra de productos por Catalogo............ccceevervrvereerevereernn. 57
GRAFICO 2: Microempresa para artesanos y ebanistas ...............cccoeueee.. 58
GRAFICO 3: Impulso a 1as produCCIONES ............ccveveevrerereeeeeereeseseeeeneseanes 59
GRAFICO 4: Microempresa que genere fuentes laborales ..........c..c.......... 60
GRAFICO 5: Productos por Catalogos. ...........c..eveveverurreerereerereesaesesseseesenanns 61
GRAFICO 6: Gast0S €N PrOGUCLOS ...........cevereevrereeereereeseesesessssesessesesessenes 62
GRAFICO 7: Como se entera de [0S Catalogos............ccveveeeeervereevreernnenn. 63
GRAFICO 8: Preferencia de productos .............occeeeveeerereseeeseseessesesesnnes 64
GRAFICO 9: Acuerdo con la creacion de la microempresa........................ 65
GRAFICO 10: Nombre del CatAlogo ...........ceveeveeeverureeereeereieeaeseeseseesenaens 66
GRAFICO 11: Representantes del Catalogo .............cceveveeeerueeeerecrreerennnss 67
GRAFICO 12: Organigrama De IRIS S.A. ..o 70
GRAFICO 13: Marca de IRIS S.A. ......cvveevceeeeeeereeeeeeeeseeaeeee s eseesenens 84

GRAFICO 14: Procesos de 1as actiVidades. .........coveveveeveeereeereeereeesersenas 87

Xiv



INDICE DE ANEXOS

ANEXO 1: Encuesta del Mercado...........coceverenenieieieiinininesesie e 111
ANEXO 2: ACHIVOS FIJOS ...ttt 115
ANEXO 3: Disefio de Infraestructura del 10Cal ...........ccceveeirivinineneneececne 116
ANEXO 4: Inventario de Lamparas de Cafia Guadua ............cccevveerveereeerecnnne. 117
ANEXO 5: Inventario de Hamacas de diversos COIOres..........ccocevevvrcienereeeenne. 117
ANEXO 6: Inventario de Aretes en piola, taguay metal...........ccccevvevevieieennenne. 117
ANEXO 7: Inventario Cadenas en piola, taguay metal. .........ccccoceveveniininennne 118
ANEXO 8: Inventario Pulseras en piola, tagua y metal...........ccccocevevereirienennne 118
ANEXO 9: Inventario de pPeiNadoreS........cceieeeerieeeeciesieeeesre et 118
ANEXO 10: Inventario de Juego de comedor grandes.........c..cocevververuereeeeeeennens 119
ANEXO 11: Inventario de COMOodas de 6 CaJONES.........cccrueuereeereeerieereeerieneneenes 119
ANEXO 12: Inventario de Camas de 2 plazas.........ccceevevveeeeveneeceeseceecieceeeee 119
ANEXO 13: Inventario de Juegos de sala tapizados .........c..ccceveveriererieieenennens 120
ANEXO 14: Inventario de Juegos de sala de Cafia Guadua..........cccccverveuveeruennene 120
ANEXO 15: Servicios BASICOS L ......ccccuveririerienieieieieeieeeeste e eeneseens 120
ANEXO 16: ServiCios BASICOS 2 .......ccvveririerierieieieieeeeeesessessesaessesseseseesessens 121
ANEXO 17: Servicios BASICOS 3.......ccveeririerierieieieieeeeeree e stesse e ssesseaeeeseesens 121
ANEXO 18: Inventario de Mercaderias........cuverereereeeeerieniseseneseeneseeeeeeeneens 121
ANEXO 19: Gasto de AlQUILET ........coeiririririeeeeeeeesese e 122
ANEXO 20: ROI U8 PAJO .vevveeeereieeeeieeeete st ete e tee e te e te e sssessesseesse e esseneas 122
ANEXO 21: Equipo de computacion Computador...........cceeeeeeveenreeeeniesreenenne. 123
ANEXO 22: Equipo de computaCion imMpPreSOra.........cceeveveeeerereserseseeseesaeeeensens 123
ANEXO 23: Equipo de oficina archivador ...........cccceeeevieeevinieeseeeeeseeeee 124
ANEXO 24: Equipo de oficina diSpensador...........cceeceeeeeerieseeceenieseesie e 124
ANEXO 25: Equipo de oficina cesto de basura.........cccceeeeeeervseereneeeerieseeeenne 124
ANEXO 26: Equipo de oficina eXtintor..........ccccveviiiececeeeeceeeeece e 125
ANEXO 27: Equipo de oficina Aire Acondicionado..........ccccceevevvevreeeesiesreenenne. 125
ANEXO 28: Equipo de oficina teléfono ..........cccevveveievieicieeceseeeeeeee 125
ANEXO 29: Muebles de oficina eSCrtOri0.......cccevueveieireeiresesesese e 126
ANEXO 30: Muebles de oficina SHONES.........coerveieieinieiresesere e 126
ANEXO 31: Muebles de 0ficina eSCrtOrio.......ccceoveveeeerenirenesieriesieeeeeeienaens 126
ANEXO 32: Muebles de oficina silla.........ccooceeoeniiieienieeeeeeeeeeee, 127
ANEXO 33: Encuestas del EStUAIO .........ccoovrieieneiieeeeee e 127
ANEXO 34: Encuestas del EStUAIO .......ccceevvevieeierieiieeseceee e 127

Xv



INTRODUCCION

Esta investigacion tiene como objetivo principal realizar un estudio de factibilidad
mediante el desarrollo de un estudio de mercado, técnico, organizacional y
financiero para obtener resultados sobre la viabilidad de la creacion de una
microempresa de venta por catalogo de productos de artesanos y ebanistas de la
Provincia de Santa Elena, en el cual se identifican las variables de la investigacion
como son: la independiente la cual es el estudio de factibilidad y la dependiente
que es la microempresa de venta por catalogo, la cual constan en el marco teorico
siendo la parte en la que se fundamenta tedricamente los aspectos importantes del
estudio de factibilidad, los antecedentes de los catalogos de ventas, antecedentes
del entorno en el que se desarroll6 la investigacion, al igual que en otra parte se
puntualiza sobre la propuesta que se va a estudiar, también se describe la
metodologia que se aplica en la investigacion como es el método cualitativo que
consiste en describir las caracteristicas del entorno y todo lo que tiene relacién con
la investigacion, llevando una modalidad de estudio de factibilidad, las técnicas e
instrumentos que se utilizan para la obtencion de la informacion como son la
observacién y las encuestas que con respecto a esta Ultima técnica se desarrolla

un cuestionario de preguntas para pasar a la tabulacion y analisis de datos.

En lo que es la propuesta del estudio se desarrolla la investigacién de mercado en
la que se obtiene datos para el estudio de mercado en donde influyen puntos sobre
los clientes, proveedores, competencia, canales de distribucion, representantes del
catalogo, entre otros, por lo consiguiente al organizacional en la que se detallan
los perfiles y funciones de las areas de trabajo, la parte técnica del estudio se
obtiene la mejor ubicacion del establecimiento y el tamafio de las instalaciones,
con la parte financiera se logra obtener datos para los ingresos, costos y gastos , y
las proyecciones de estados financieros con los cuales se realizdé un analisis de
rentabilidad en la que intervienen indicadores como el VAN, TIR y PRI que dan

resultados por lo que se determina que la ejecucion del proyecto es aceptable.



Planteamiento del problema.

En la provincia de Santa Elena, segun datos del INEC, este territorio consta con
una poblacion total de 308.693 habitantes, datos obtenidos en el censo del afio
2010, de los cuales 151.831 personas son del género femenino y 156.862 personas
son del género masculino. Los tres cantones de la provincia son: el Cantén Santa
Elena con una poblacion total de 144.076 habitantes de los cuales 70.680 personas
son mujeres y73.396 personas son hombres, asi mismo el Canton La Libertad
consta con una poblacion total de 95.942 habitantes de los cuales se dividen en
47.912 personas del sexo femenino y 48.030 personas del sexo masculino, y por
ultimo el Canton Salinas consta con un nimero de 68.675 habitantes como
poblacién total de los cuales 33.239 pertenecen al género femenino y 35.436

pertenecen al género masculino.

El Canton Salinas posee varias caracteristicas que estan dirigidas a su principal
fuente de ingreso que es el turismo y un porcentaje a la pesca artesanal, La
Libertad es el corazon del comercio de la provincia ya que interactian en mayor
cantidad la oferta y demanda de productos y es donde la mayoria de las personas
son nativas, visitantes y radicadas en el lugar acuden a realizar cualquier tipo de
compra de productos ya que en La Libertad se puede decir que se encuentran
locales comerciales que se encargan de la venta de una gama de variedades de
productos, Santa Elena que es la capital de la Provincia se encuentra el cantén que
es del mismo nombre con sus respectivas parroquias. La zona norte de Santa
Elena es un punto donde se tiene una gran diversidad de campo ambiental
totalmente natural en donde los visitantes son turistas y habitantes de la misma
Provincia quedan totalmente extasiados por tanta naturaleza, como también
pueden degustar de la gastronomia de los lugares y de las artesanias que ofrecen
que para la mayoria de los personas establecidas en dichos territorios estas

actividades son su principal fuente de ingreso.



En el Canton Santa Elena se encuentran varios locales comerciales como son
sitios de comida, cyber, tiendas, panaderias, bares y discotecas, un mercado
municipal de viveres de primera necesidad, una sucursal de TIA SA, y pocos
locales de bazares donde ofrecen productos de articulos y decoraciones para el

hogar.

La capital Santa Elena también consta de otros puntos como son las comunas de
El Tambo, Prosperidad, y Atahualpa que pertenecen a la parroquia Ancon, que se
caracteriza por ser una tierra productora de petréleo donde se encuentra una de las
principales plantas explotadoras de petréleo del Ecuador Ilamada
“PETROINDUSTRIAL”. Las personas que habitan en estas comunas, no todas
laboran en esta empresa debido a que no constan con el perfil necesario para
obtener trabajo en dicha empresa pero tienen conocimiento sobre trabajos en
madera, es decir, se dedican a realizar trabajos de ebanisteria, siendo sus

creaciones: juegos de sala, comedores, dormitorios, entre otros.

En varias de las comunas de la capital de la Provincia de Santa Elena existen
Asociaciones que estan conformadas por los productores de las misma
comunidades en otras ocasiones tienen asociados de otras comunas cercanas,
lamentablemente no constan de medios adecuados para ofertar sus productos al
entorno sino que venden a otras empresas que no pertenecen a la provincia y

desde alla los traen con una marca y con un precio mas elevado.

Las asociaciones en varios casos no ayudan a vender los productos y ninguno de
los lugares mencionados tiene una entidad que promueva o fomente el desarrollo

de venta de los productos que se elaboran dentro de la Provincia.

Los productos que ofrecen en la zona norte y en la parroquia Ancén de Santa

Elena son excelentes tanto en disefios como en calidad y tienen buena acogida por



el publico tanto las artesanias como los trabajos de ebanisteria fabricados en
lugares especificos como por ejemplo en Valdivia que son productores de
sandalias, en Barcelona y Loma Alta elaboran productos en paja toquilla y tagua,
en la antes mencionada parroquia Ancon comuna Prosperidad la mayor parte de la

poblacion se dedica a la ebanisteria.

Existen personas que adquieren artesanias y productos de ebanisterias a un precio
elevado, esto se debe a que precisamente las personas que elaboran esos productos
no son quienes venden a sus consumidores, sino, que son empresas que funcionan
como intermediarios los que comercializan en distintos lugares del pais estas
creaciones lo cual contrae muchas veces que el mismo bien regrese al lugar de
origen con una marca, un empaque, por ende un costo elevado y esto conlleve a
que los habitantes de la provincia de Santa Elena no conozcan que el producto que

compran esta en el mismo lugar a un precio mas comodo.

La falta de recursos econdémicos es otro de los problemas que se da para los
pequefios productores de la capital de Santa Elena ya que la mayoria de veces
cuando una persona acude a comprar un producto tiene que cancelar por lo
minimo la mitad del valor para que el productor compre los materiales necesarios

y de inicio a la elaboracion del bien.

Este mismo problema sucede con los productos de las diferentes ebanisterias del
Canton Santa Elena, lo cual esta situacion no favorece al productor, porque los
intermediarios son los que se llevan las mejores ganancias gracias a la alza de los

precios mientras que al adquirir estos bienes los precios no son tan elevados.

La capital de la provincia de Santa Elena necesita mas entidades que fomenten a
la actividad comercial de la misma, ya que La Libertad se destaca por ser un sitio

turistico y altamente comercial, entonces se debe de desarrollar nuevas entidades



que aporten al crecimiento de la economia en base a la venta de los productos que
se elaboran dentro de la poblacién dando lugar a plazas de trabajo, y a una
poblacién economicamente activa, mejorando la calidad de vida de sus habitantes
y a no depender de empresas que no pertenecen a la provincia, por ese motivo es
importante el estudio de proyectos de factibilidad que impulsen la
comercializacion de los productos de esta localidad, ya que segun Rodrigo A.

Varela, estudio de factibilidad:

“Comprende un proceso que busca darle identidad y ciclo propio a la
entidad. Es un procedimiento para enunciar en forma clara y precisa los
propositos, las ideas, los conceptos, las formas operativas, los resultados v,
en resumen, la vision del empresario sobre el proyecto”.

Entonces estudio de factibilidad es un plan de negocio para un ente econémico, de
acuerdo a este concepto en el ambito de microempresa de venta por catalogo
segun Gene Garofalo, nos dice que: los catdlogos son un medio efectivo para
incrementar las ventas, el catalogo tipico incluye ilustraciones de productos,
textos descriptivos, precios y formas de pedidos y se presentan a la venta todo tipo

de mercancias.

Como la problemética de este punto es la manera de comercializar los productos
de artesanos y ebanistas del Canton Santa Elena, se platea la creacion de una
microempresa de venta por catadlogo de productos de las personas que se dedican
a estas profesiones, ya que en el entorno existe la circulacién de varios catalogos
de ventas pero contienen productos de otros lugares y son de empresas las cuales
no son originarias del pais, en cuanto los productos que ofrecen son de

maquillajes, perfumeria, vestimenta, entre otro productos.

Con respecto a un catadlogo de venta con productos artesanales y de ebanisterias,
se puede decir que no existe algo similar circulando en el entorno, entonces se

puede aprovechar esta oportunidad y disminuir un poco la proporciéon de la



problemética de los artesanos y ebanistas. Para la aplicacién de un estudio de
factibilidad sobre el tema del catdlogo de venta puede adaptarse a los modelos en
los que se basan las empresas que tienen sus catalogos circulando en el mercado
con lo que respecta a la forma de obtener a las personas encargadas de hacer
circular el catdlogo en el entorno, es decir, para hacer conocer el catdlogo se
obtendra representantes del catalogo las cuéles seran las encargadas de mostrarlo

al entorno.

Formulacién del problema.

¢De qué manera incide un estudio de factibilidad para la creacién de una
microempresa de venta por catalogo de los productos de los artesanos y ebanistas

de la Provincia de Santa Elena?

Evaluacion del Problema

Delimitacion.- El problema de investigacion esta dirigido a los artesanos y
ebanistas del canton Santa Elena de la Provincia de Santa Elena ya que los
productos que ellos elaboran es lo que se pretende difundir por medio de la
realizacion del tema de investigacién para los habitantes de la Provincia de Santa

Elena.

Claro.- El planteamiento del problema de investigacion esta redactado de forma
precisa sobre la informacién que se obtuvo de en el trayecto del analisis de la

situacion actual del entorno.

Evidente.- La informacién redactada en el planteamiento del problema es clara en
lo que es el aspecto de los problemas que tienen los artesanos y ebanistas del

cantén Santa Elena.



Concreto.- la descripcion que se realiza en el planteamiento del problema esta
tratada de la manera mas precisa, corta y directa en cuanto a la demostracion de
las distintas situaciones que pasan las personas involucradas en este estudio de

investigacion.

Relevante.- El problema de investigacion est4 enfocado en el desarrollo del sector
artesanal y el sector de los productos de los ebanistas para fomentar el desarrollo

por medio de una microempresa de la misma Provincia.

Original: El estudio que se realiza es totalmente novedoso para la Provincia de
Santa Elena ya que en el mercado local existen marcas de empresas que venden
mediante esta misma técnica de venta productos de otros paises, pero lo que
pretende es desarrollar el sector artesanal y que se conozcan en su totalidad los

productos que se elaboran en este lugar mediante un catalogo de venta.

Contextual.- El problema de investigacion esta dirigido a poner en préactica todos
los conocimientos que se han impartido en la institucion, lo cual busca el

desarrollo de nuevos conocimientos vinculados con la colectividad.

Factible.- El desarrollo de este tema de investigacidn es totalmente factible ya que
se pondra en marcha el desarrollo de un plan de negocio en el cual se requiere de

tiempo, recursos econémicos y esfuerzos de los involucrados.

Identifica los productos esperados: en esta parte de descripcion del problema de
investigacion se identifican productos que se pretenden utilizar y enfocar en la
posible solucion que se estudia la factibilidad de la microempresa de venta por
catalogo de los productos en cuestion, como también se describe el entorno de los
proveedores de estos productos lo cual es un factor importante y la evolucion de

los catalogos de ventas que circulan en el mismo entorno.



Variables.- Las variables que se identifican son la dependiente e independiente.
La dependiente en relacion al problema de investigacion son los productos de los
artesanos y ebanistas de la Provincia de Santa Elena y la independiente es el
estudio de factibilidad para una microempresa de venta por catalogo en la

Provincia de Santa Elena.

Justificacion

El trabajo se desarrolla por medio de un plan de negocio para determinar la
factibilidad del estudio sobre la creacion de una empresa de venta por catalogo de
los productos que elaboran los ebanistas y artesanos del Canton Santa Elena, esto
incluye realizar un estudio de mercado, planes de marketing, presupuestos y
términos de administracion ya que son de vital importancia definir estos puntos

para el progreso de un proyecto.

Para esto se debe analizar términos importantes como son: mercado, clientes,
clientes potenciales, oferta y demanda, precio, canales de distribucion,
innovacion, y presupuestos por medio de enfoques tedricos que ayuden a
determinar un solo concepto sobre estos temas para tener en claro la terminologia

de ellos y como se pueden aplicar a la practica en el desarrollo de la propuesta.

Es importante también analizar las leyes del pais, ya que es algo fundamental para
el desarrollo de nuevas entidades porque se puede obtener apoyo del gobierno
mediante los ministerios respectivos como por ejemplo el amparo de la Ley

Organica del Cddigo de Produccion.

La investigacion tendrd un desarrollo por medio del metodo deductivo que
describira el entorno partiendo de lo universal a lo particular para que de esta



manera asumir una mejor perspectiva de la situacion y de los problemas que estan
inmersos en el entorno. Se acude al empleo de técnicas de investigacion para
conseguir datos reales del campo en estudio lo cual le da a la investigacion la
conviccion de ser veridica porque lo que se va a describir y a analizar los datos

obtenidos del entorno.

Para la obtencion de informacion se desarrollaran encuestas acorde a lo que se
necesite saber sobre el entorno en el que se encuentra el problema principal y la
posible solucién. Se busca conocer cudnto esta dispuesto el mercado a aceptar la
posible solucion al problema como es la venta de los productos de los artesanos y
ebanistas del Canton Santa Elena de la Provincia de Santa Elena.

También se desarrollaran fichas de observacion: este método es usado a menudo
para obtener indicios en la busqueda del comportamiento, segin David A. Aaker,
la cual permitira la captacién de informacién relevante por medio de esta efectiva
técnica de investigacion. Esto sera util para el desarrollo de la propuesta en cuanto

a la parte del estudio de mercado.

El presente trabajo se realiza para determinar qué tan factible es la creacién de una
microempresa de venta por catadlogo de los productos de la ciudad de Santa Elena
que son artesanias y producciones de ebanisterias que se elaboran en gran
cantidad y son fuente principal de ingresos de los pequefios productores de la

Zona.

El desarrollo de un estudio de factibilidad impulsara a la comercializacion de los
productos del Cantén Santa Elena lo cual se beneficiaran las artesanos y ebanistas
gue estén de acuerdo en participar en este proyecto para ofrecer sus mercancias

mediante una empresa de venta por catalogo, de esta manera las personas que son



nativas de estos territorios conocerén los productos que se elaboran en su propia

provincia y que por medio de una entidad se pueda mostrarle al pais lo que este

lugar puede ofrecerles.

Sistematizacion del problema.

¢Existe teorias que ayuden a fundamentar acerca de microempresas de

venta por catalogos?

¢Se han desarrollado con anterioridad algun tipo de estudio para desarrolla

este tipo de microempresas?

¢Con cuanto mercado contaria una microempresa de esta categoria?

¢Estarian de acuerdo los artesanos y ebanistas que una microempresa

venda sus productos por medio de catalogos?

¢Sera factible la creacion de la microempresa de venta por catalogo de los
productos de los artesanos y ebanistas de la Provincia de Santa Elena?

Objetivo General.

Realizar un estudio de factibilidad mediante el desarrollo del estudio de mercado,

técnico, organizacional y financiero, para obtener resultados sobre la viabilidad de

la creacién de una microempresa de venta por catdlogo de los productos de

artesanos y ebanistas de la Provincia de Santa Elena.

Objetivos Especificos.

Desarrollar un estudio de mercado mediante la obtencion de datos de las
encuestas para la obtencion de la demanda de mercado de la microempresa
de venta por catalogo.

Disefar un estudio técnico mediante los requerimientos de infraestructura
para la ubicacion y tamafio del local de la microempresa de venta por

catalogo.
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e Realizar un estudio organizacional mediante las funciones departamentales
necesarias para el funcionamiento de la microempresa de venta por
catélogo.

e Realizar un estudio financiero por medio de datos obtenidos del entorno y
de los estudios realizados determinando de esta manera la viabilidad del
estudio de factibilidad de la microempresa de venta por catidlogo de
productos de artesanos y ebanistas del Canton Santa Elena, Provincia de

Santa Elena, afio 2013.

Hipotesis.

¢El estudio de factibilidad permitird conocer la viabilidad y aceptacion de la
creacion de una microempresa de venta por catalogo de productos de artesanos y

ebanistas del Cantdn Santa Elena, Provincia de Santa Elena?

Variables de Estudio.

Dependiente

Empresa de venta por catalogo productos de artesanos y ebanistas

Independiente

Estudio de factibilidad

11



CUADRO 1: Operacionalizacion de las Variables

Variables Dimensiones Indicadores items | Instrumentos
Dependiente - Antecedentes de las ventas por Antecedentes de los catalogos de ventas. 1.1 Informacion secundaria.
Microempresa de | catalogos. Recursos del area de catalogos de ventas Observacién
Venta por en la Provincia de Santa Elena. 111
Catélogo -Las producciones de los ebanistas y Producto final (catdlogo de ventas) Observacion
Productos de | artesanos. Resefia historica de la provinciade Santa | 1.1.2 | Informacion secundaria.
artesanos y Elena
ebanistas -Cantén Santa Elena, Provincia de Organizacion territorial de la Provinciade | 1.1.3 | Informacion secundaria.
Santa Elena. Santa Elena
Caracteristicas demogréficas de la 1.2.4 | Observacion
-Fundamentacidn tedrica de los provincia de Santa Elena.
aspectos del Estudio de Factibilidad Relacidon de género en las actividades Observacion
productivas de la Provincia de Santa 1.1.5.
Elena. 1.1.6.
Desarrollo del &rea empresarial de la 1.1.7. | Informacién secundaria.
Provincia de Santa Elena. 142
Actividades tradicionales 1.4.3 | Observacion
Procedencia de los productos a ofertar 1.4.4 | Observacion
Independiente -Estudio de factibilidad. Formas de organizacion colectiva de 1.4.5 | Informacién secundaria.
Estudio de artesanos y ebanistas.
factibilidad -Microempresa de venta por catalogo. Marco legal Informacidn secundaria.
Estudio de mercado. 1.2. Informacion secundaria.
Estudio organizacional. Informacion secundaria.
Estudio técnico Informacion secundaria.
Estudio financiero. Informacion secundaria.

Fuente: Investigacion del problema
Elaborado por: Alex Tomalé& Barzola
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CAPITULO |

MARCO TEORICO

1.1. ANTECEDENTES DE LOS CATALOGOS DE VENTAS

Con el pasar del tiempo las empresas o personas que realizan alguna actividad
comercial se han visto en la necesidad de implementar nuevas medidas o técnicas,
con las cuales puedan obtener un mayor beneficio econémico en cuanto a la venta

de sus bienes o servicios.

Esto llevo a evolucionar la manera de vender innovando en la manera de ofrecer
productos a los clientes, ahora existen empresas reconocidas en diversos paises
como Avon, Yambal, Esika, entre otras, las cuales son empresas grandes que
comercializan productos de bisuterias, joyas, perfumeria, cosméticos y hasta
prendas de vestir mediante catalogos de ventas, haciendo conocer a miles de
personas sus productos de una manera dinamica y llamativa, brindando
oportunidades de trabajo a miles de personas las cuales son reclutadas de manera

indirecta por estas entidades.

En el Ecuador, esta modalidad se estd empleando en negocios de
comercializacion, como microempresas que solo se dedican a vender productos en
las que no manejan una gran infraestructura, ni mucho capital para iniciar con este

negocio.

Entonces, si se puede ofertar perfumes, cosméticos, calzado, prendas de vestir,
joyas, bisuterias, porque no se ofrece los productos de artesanias y las creaciones
de las ebanisterias ya que eso daria apertura a una mejor dinamica del mercado de

este tipo de bienes.
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1.1.1. Catélogos de Ventas en la Provincia de Santa Elena

En la Provincia de Santa Elena, las ventas por catalogo en la actualidad han
demostrado obtener grandes beneficios para sus empresas ya que son un medio de
comercializacion de diferentes tipos de productos, en la que se realiza una
descripcion general como: material, medidas, peso, entre otras cosas del producto
y por medio de un gréafico se presenta la forma y contexto del objeto, como

también se expresa el valor que tiene el producto.

En esta ciudad se encuentran circulando varios catalogos de productos de las
empresas mas grandes que son: Avon, Yambal, Esika, Cy°son, entre otras como
Natural’s Garden, y varias casas comerciales que dan diferentes tipos de
promociones para lograr obtener mayores ingresos por medio de las ventas de los
productos que ofertan, estas organizaciones adquieren personal para buscar
clientes y que ellos sean los encargados de buscar a los consumidores finales

siendo las mas interesadas en este tipo de cosas las mujeres.

Entre los bienes ofrecidos en dichos catalogos antes mencionados se destacan la
venta de bisuteria en bafio de oro, plata y algin otro material, como también una
serie de fragancias, al igual que varios tipos de cosméticos incluyendo cremas
para el rostro y el cuerpo, como no se pueden quedar de lado la vestimenta donde
se tiene para cada gusto las prendas de vestir, y en la actualidad se tiene hasta un
catalogo de productos de medicamentos para dolencias del cuerpo o diferentes
patologias que puede padecer un ser humano. Los articulos para el hogar en la
actualidad se estan dando su lugar en estos catalogos, ya que todo tipo de bien que
adorne el hogar esta teniendo una gran acogida por parte de las damas para el
mejoramiento de la vista en el hogar o cualquier tipo de producto suplementario

para las decoraciones del hogar.

14



1.1.2. Producto final (catalogo de ventas)

Los catdlogos de ventas son folletos donde se plasman imégenes de productos,
como también especificaciones las cuales puede ser de disefio, material, tamafio,
peso, color, olor o sabor, entre otras, que de tal manera lleguen con solo observar
y leer un poco sobre lo que contienen los productos ofertados, los clientes queden
totalmente impactados y que la decision se vea reflejada en la compra.

Los catalogos de ventas segun Gene Gerafalo nos indica que:

“Deben facilitar la manera de comprar, la forma de pedido debe ser
facil de llevar, también llevar una politica amplia de devoluciones, ya
que los clientes no llegan a ver la mercaderia hasta recibirla en su casa
y tienen que estar seguros de que pueden devolverla.”

Esto indica que para esto se debe establecer un canal de venta, o un agente
vendedor, ya que se puede obtener personas que no trabajen directamente para la
organizacion, es decir, reclutar representantes del catdlogo para que estas sean las
encargadas de ofertar y llegar al consumidor final de los productos, para llamar la
atencion de estas personas se debe mantener un margen de promocién como
puede ser que se les dé un porcentaje de descuento para que ellas tengan ingreso
econdémico por sus ventas, como también ofrecer regalos por acumular cierto

monto de venta.

Para aquello se presenta a continuacion varios puntos representados como

ventajas sobre esta manera de comercializar producciones:

. Posibilidad de ganar dinero extra segin como sea la dedicacion de las

fuerzas de ventas.

. Las posibilidades del crecimiento son ilimitadas.
. Se puede llegar a los consumidores finales de los productos ofrecidos.
. Productos exclusivos presentados solo en catalogos.
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Como producto final se pretende realizar un catilogo de ventas de artesanias y
productos de ebanisterias, dando de esta manera un margen de produccion elevado
para aquellas personas que les interese ser parte de este proyecto, porque
mediante la produccién variada se obtendra méas la captacion de mercado y por

ende los productores de dichos productos tendran un incremento en sus ventas.

Para sacar al mercado el catalogo de ventas debe ser distinto, para esto se creara
uno para cada periodo, el mismo que tendra un tiempo para circular en el merado
que es de tres semanas, los pedidos se realizar mediante correos electrénicos, y se
requerira una semana para realizar las entregas de los productos a cada

representante.

1.1.3. Resefa historica de la Provincia de Santa Elena

La provincia de Santa Elena tiene una superficie de 3,762.8 kilometros cuadrados
(siendo el 1.46 % del total nacional) y con una poblacion residente de 308.000
habitantes (2 % del total nacional) y una poblacion superior a 200,000 personas en
época alta de turismo, basicamente turistas de la ciudad de Guayaquil y otros
cantones de la Provincia del Guayas y del pais. EI canton Santa Elena tiene cinco

parroquias rurales, Salinas dos y La Libertad es totalmente urbano.

Aunque politicamente los tres cantones estan separados, fisicamente y en su
convivir las tres ciudades: Salinas, Libertad y Santa Elena junto con la parroquia
rural José Luis Tamayo estan fusionadas formando una sola ciudad, con una
aglomeracion urbana en la actualidad, que en total acumulan una poblacién total
de 205 969 habitantes segun datos oficiales del INEC segun censo del 2010.

Salinas estd ubicada en el extremo occidental de la provincia, a 142 km de

Guayaquil. Tiene un area de 97 kmz2, con una poblacion de 68.675 habitantes, de
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los cuales 32.758 son hombres y 35.295 mujeres; 34.719 viven en el area urbana y
33.956 personas estan en la zona rural. En Salinas se encuentra la mas grande de
las infraestructuras hoteleras dedicadas al turismo de la provincia y una de la mas

grande del Ecuador.

El cantdon La Libertad cuenta con un area de 25,6 km? y 95.942 habitantes, de
ellos 45700 son hombres y 50242 mujeres. Es el Unico cantdn totalmente urbano
del Ecuador, (el cantén esta formado por una Unica ciudad que ocupa la totalidad
del territorio). La mayoria se dedica a las actividades turistica y comercial. Es el

corazén comercial del aglomerado urbano y de la provincia.

El Canton Santa Elena, el cual es la capital de la Provincia de Santa Elena, tiene
una poblacién de 144.76 habitantes, de los cuales 70.680 son mujeres y 73.396
son hombres, segun datos del ultimo censo nacional realizado en el afio 2010,
datos manejados por el Instituto de Estadisticas y Censos del Ecuador.

1.1.4. Organizacion territorial de la Provincia de Santa Elena.

Cuenta con una infraestructura vacacional y una rica variedad de atractivos
turisticos arqueoldgicos, historicos, naturales, culturales, extensas playas y

pintorescos pueblos de pescadores.

Fue creada el 7 de noviembre de 2007, la mas joven de las 24 actuales, con
territorios que anterior a esa fecha formaban parte de la provincia del Guayas, al
oeste de ésta. Su capital es la ciudad de Santa Elena. En esta provincia se encuentra
una gran infraestructura hotelera, una refineria de petroleo, aeropuerto y puerto
maritimo. Es muy conocida a nivel internacional la playa de Salinas y la playa de

Montafita.
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La provincia consta con 3 cantones: La Libertad, Salinas y Santa Elena; los cuales
no han sufrido ninguna modificacion territorial tras la separacion del Guayas, todo
el territorio se mantiene similar ya que el logro de ser provincia se lo obtuvo con
la union de los habitantes de los tres cantones, manteniendo ideales y metas
comunes venciendo a la parte que se oponia la cual eran los guayaquilefios y otra
parte asambleistas que no estaban de acuerdo con separar a Guayaquil y Santa

Elena.

La provincia de Santa Elena es un lugar que se caracteriza costero por estar
situada al sur oeste del Ecuador, sus limites son: al norte con la provincia de
Manabi, al este y al sur con la provincia del Guayas, y al oeste con el Océano
Pacifico. Esta conformada por tres cantones las cuales son las ciudades
mayormente habitadas, las cuales son las siguientes el cantén Salinas siguiéndole
La Libertad y Santa Elena. La provincia se destaca por contener tierras fértiles a
pesar de pertenecer a la costa del océano pacifico, obteniendo una diversidad
ambiental en la que se conjuga el mar y la naturaleza, siendo un entorno agradable

y acogedor para el turismo.

1.1.5. Caracteristicas demograficas de la Provincia de Santa Elena

La ubicacién geografica de la provincia comprende al norte la provincia
de Manabi, Guayas al este y sur, y el Océano Pacifico al oeste, particularmente la
peninsula con su mismo nombre, Santa Elena. Entre sus poblaciones més
destacadas constan: La Libertad, Salinas, Santa Elena, Ballenita, Manglaralto,
Montafiita, Ancdn, Anconcito, Punta Blanca, Colonche, Olén, Ayangue, Chanduy,

Palmar, entre otros.

La provincia estuvo poblada desde la prehistoria por la Cultura Las Vegas, esta

fue la primera cultura que se asentd en los actuales territorios del Ecuador en
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el holoceno y pleistoceno tardio en la costa entre 8000 AC y 4600 AC. Existen 31
asentamientos de esta cultura en la peninsula de Santa Elena, provincia

homénima.

El pueblo de Las Vegas se dedicO a la caza y recoleccion, y ademas desarrollo
técnicas primitivas de agricultura. Aparentemente utilizaron huesos y espatulas
para a fin de producir redes y textiles junto a varias herramientas y envases hechos
de conchas. Adicionalmente, se especula que usaron madera, corteza de

arbol, bambu, y cafia como herramientas de su agricultura.

Mas tarde llegaria la Cultura Valdiviaque se desarrollo entre el 3500y
el 1800 a. C. en la costa occidental del Ecuador Se asent6 en la Peninsula de Santa
Elena y también en el estuario del Guayas, en Los Rios, Manabi y EI Oro.El
desarrollo de la cultura valdiviana dio paso en la misma region a la cultura
Machalilla y muchos de sus elementos culturales, como la ceramica, se
difundirian rdpidamente hacia las areas vecinas. La gente de esta cultura fueron
ceramistas que fabricaron figurillas femeninas, las mas antiguas de piedra y luego
de barro, a veces sencillas y otras mas elaboradas, eran objetos relacionados con la

fertilidad y la salud.

Pero lo mas sobresaliente, es que tenian la costumbre y habilidad para trabajar la
arcilla que obtenian del suelo para realizar hermosas piezas de ceramica, entre las
que se destacan los figurines femeninos llamados hoy "Venus", que muestran un

culto especial a la mujer y la fertilidad.

En el recinto Sinchal se han encontrado restos de nuestros primeros pobladores;
aun se sigue investigando. También se han encontrado resto de animales
prediluvianos. En Santa Elena vivieron las tribus Colonchis, Chanduyes,

Puntefios, pertenecientes a los Huancavilcas. Sus costumbres adn no se han
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perdido en su totalidad con el pasar del tiempo ya que una parte de la poblacion
continda abasteciéndose de la agricultura.

La cabecera cantonal es Santa Elena, ya que posee modernos edificios. Tiene
hermosos balnearios: Ballenita, Palmar, San Pedro, Ayangue, Punta Blanca, con

sus amplisimas playas por donde pueden traficar vehiculos.

1.1.6. Actividades productivas de la Provincia de Santa Elena

La Provincia de Santa Elena produce petréleo, sal, yeso, entre otras; en las
poblaciones de Manglaralto y Colonche se dan variados productos; en gran
cantidad se pescan peces y mariscos, que la mayor parte son enlatados en las
fabricas que alli existen. Antiguamente su ganaderia alcanz6 gran desarrollo, pero

la sequia va exterminando el ganado.

Salinas.- A partir de los afios 40, con el asentamiento de la base militar
norteamericana en Chipipe, la construccion del Yatch Club y en los 70 la
construccién masiva de edificios en altura, se impulso el asentamiento de capitales
y por ende el crecimiento acelerado de la ciudad siendo su principal llamativo la
playa por su calidad de ambiente y desarrollo turistico. El clima es agradable por
la frescura de la brisa marina. Las aguas del océano son ricas en productos
marinos como peces, camarones, langostas, pulpos, conchas, cangrejos, ostiones,
etc. La pesca es una actividad econdmica importante. El turismo, la industria
pesquera y el comercio son las actividades mas importantes de la economia del
maés bello balneario del Ecuador que hoy proyecta una imagen moderna que atrae
el turismo nacional e internacional. Ademas se dedican a la explotacion de pozos
de sal. Salinas es un importante centro turistico por sus hermosas y acogedoras
playas. Cuenta con hoteles de primera categoria, asi como clubes, casinos, bares,

discotecas y centros deportivos.
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La libertad.- La Libertad posee varios atractivos turisticos, entra los que se
destacan:

La Playa de Cautivo: se ubica al noreste de la ciudad, posee un kilometro de
extension en donde se practican deportes como: volley, fatbol, surf, paseos en los
botes de goma Ilamados "bananas", y otros deportes, la pesca artesanal no es muy
frecuente en este sitio ya que en la actualidad busca desarrollar turismo.

Malecén de La Libertad: cuenta con mas de un kilbmetro de extension; a sus pies
se encuentra la playa del malecon la cual es ideal para nifios por su baja altura, al
igual que cuenta con juegos para la distraccion de los mismos, y una serie de
locales comerciales y de tipo piqueos para los gustos de los visitantes.

Paseo Shopping La Peninsula: es el Centro Comercial méas grande de la provincia
de Santa Elena; alberga grandes organismos financieros y comerciales, siendo el
principal Mi comisariato de la Importadora “El Rosado”. Este lugar abarca
también una serie de locales los cuales encierran productos de electrodomésticos,
articulos para el hogar, vestimenta, hasta los aparatos mas sofisticados en cuanto a
tecnologia, se incluye un sitio de entretenimiento el cual es muy llamativo dentro
del lugar, y un patio de comidas donde los sabores y gustos van de acuerdo al

alcance del bolsillo de los visitantes del lugar.

La ciudad de Santa Elena consta de varios lugares como comunas ubicadas en la
zona norte: en ella se pueden apreciar la mas conocida de Montafiita que se ubica
a 50 km de la cabecera cantonal Santa Elena. Otro lugar de Santa Elena es
Ballenita que esta a 5 km de este canton es el principal balneario de Santa Elena
debido a su corta distancia, mientras los balnearios al norte de Ballenita son
conocidos como los pueblos rurales de Santa Elena, pero dentro de la SEM (Santa
Elena Metropolitano).
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La mayoria de sus habitantes se dedican a la pesqueria y depende del turismo
también. Aparte de Montafiita, Olén y Manglaralto son otras playas conocidas
dentro del Canton de Santa Elena. Las comunidades en general se dedican a la
agricultura, ganaderia, y en su mayoria a la artesania. La artesania es
indispensable para ellos porque este les genera ingresos para solventar gastos de
lo que es el pan de cada dia las personas de estos pueblos hombres y mujeres se
dedican a la labor diaria que es sembrar cosechar y realizar el respectivo
procedimiento a la paja toquilla para su después venta de la misma a personas de

comunidades vecinas.

En el recorrido de la ruta del sol también se puede encontrar un lugar llamado
Libertador Bolivar, el cual es una poblacion situada a 131 km. Su principal
actividad econémica es el comercio a través de las artesanias, gastronomia tipica y

el turismo.

La poblacion esta rodeada de un entorno natural Unico en la costa ecuatoriana,
grandes montanas rodean a la “tierra de las hamacas” como asi la llaman. Ademas
aqui podemos observar su fondo marino, disfrutar de una playa tranquila, cabalgar

por senderos ecoldgicos, o por las tardes admirar sus espectaculares caidas de sol.

La Comuna Libertador Bolivar estda buscando mejorar sus servicios dia a dia, su
objetivo es llegar a ser considerada como uno de los mejores destinos turisticos de
la costa de Ecuador y Sudamérica. Al llegar a este lugar llama mucho la atencién,
la gran cantidad de casas y talleres que venden y producen artesanias, que en su
mayoria son hechas en fibras naturales, como: cafia guadua, cabuya, algodon, paja

toquilla, zapan (fibra de banano) y tagua (marfil vegetal).

La especialidad artesanal de la poblacion: son las hamacas es en esta poblacion

existen varios locales comerciales que venden este placentero tejido con mas de
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1.000 afios de historia. Los disefios y colores son infinitos, en todo tipo de calidad
y material: hamacas de cabuya, hamacas de lona y hamacas de mocora. Vale la
pena destacar que las hamacas de algoddn son las mas populares por la calidad de

su material, tejido, suavidad, disefios y finos y filos con nudos.

El marfil vegetal o tagua es considerado como el segundo mayor rubro artesanal:
Con este tipo de material los artesanos son muy creativos, aqui podemos
encontrar: Palmeras, adornos, collares, pulseras, aretes, pelicanos, tigres,
elefantes, delfines, ballenas. La creatividad no tiene limites, el acabado final es lo

gue mayormente llama la atencion de los visitantes y compradores.

Los sombreros de paja toquilla, panamahat’s: Al igual que las hamacas, los
“Sombreros de Ecuador” o los mal llamados panamahat’s son vendidos en casi
todos los locales comerciales. Este sombrero es producido en Manabi vy
comercializados en esta poblacion. Hay de todo precio, color y calidad:
Sombreros de hombres, sombreros de mujeres, sombreros de colores y gorras, de

tejido grueso y fino.

No cabe duda que Libertador Bolivar atrae a miles de turistas y visitantes, todo el
afio, por la calidad, diversidad de disefios y distintas artesanias como: barcos,
faroles, ldmparas y adornos en cafia guadua, cedro blanco y colorado y balsa, que
se ofertan a los visitantes con precios que oscilan entre los $5 hasta los $ 40,
segun el tipo y tamafio del objeto, otros comuneros se dedican a la elaboracién de
artesanias en madera y coral lo cual le da a los clientes la oportunidad de elegir

por el objeto de su agrado o segun la necesidad de cada uno de ellos.

Oldn es una de las playas mas hermosas de la provincia de Santa Elena, que se
destaca imponente en las costas Pacifico Sur, alberga una gran cantidad de
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especies y flora, pero no es solo playa, su costa se entremezcla con una

exuberante vegetacion donde la vista, recreacion y diversion es sana y atractiva.

Entre los lugares predilectos por los turistas es llegar al Santuario de la Virgen de
Oldn, también conocido como Santa Maria del Fiat, ubicado en la cima de una
ensenada y que tiene la llamativa forma de barco. En la playa se puede realizar
actividades de esparcimiento sano como: caminatas, deportes como surf, futbol

playero, trotar, entre otros, o simplemente tomar el sol.

Otro de los atractivos es la Cordillera Chongon - Colonche, con una extension de
60 hectareas, aprovechadas de manera ecolédgica. Aqui se puede observar palmas
de tagua, mas de 80 variedades de aves y otros animales de la zona, como también
los puestos de artesanos que exhiben sus creaciones en pequefios puestos en la
parte de en frente de sus casas, los cuales tienen una gran acogida por los
visitantes que acuden a disfrutar de un buen ambiente y se degustan adquiriendo

varias de las artesanias.

1.1.7. Desarrollo del &rea Empresarial de la Provincia de Santa Elena

Las microempresas en la provincia de Santa Elena se caracterizan por tener un
personal maximo de 9 personas, como también manejar un capital maximo de
$20000, por lo general no llevan un organigrama jerarquico debido a que por el
personal no es tan abastecedor como para mantenerlo ya que en la actualidad con
las leyes de del codigo de trabajo y los beneficios sociales que un empleador debe
reconocer a sus trabajadores estan cada vez mas rigorosos y esto llegaria a influir
en los gastos operativos con tendencia a aumentar lo cual para una entidad que

recién esta iniciando sus actividades esto le puede llevar a la quiebra.

Toda microempresa  maneja una actividad econdémica, las cuales estan

clasificadas en productoras de bienes, comercializacion de productos y prestacion
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de servicios, estas deben estar registradas para que su funcionamiento sea

totalmente legal.

En el registro oficial N° 247 del 18 de enero del 2001, estd publicado en el
reglamento de aprobacion de las fundaciones, corporaciones y entidades
econdémicas microempresariales, emitido por el ministerio de trabajo y empleo,
documento en el cual se consideran distintas caracteristicas de una microempresa,
entre las mas destacada: La microempresa es una unidad econémica operada por
personas naturales y juridicas o de hecho, formales o informales, que se dedican a
la produccion, servicios y/o comercio. Puede conformarse con un numero
ilimitado de socios. Generan autoempleo o tiene hasta diez trabajadores. Su
capital de operacion va desde 200 hasta 20.000 dolares, libre de inmuebles y
vehiculos. Se encuentra registrada en la camara de microempresas de su
jurisdiccion, (ver TABLA #1).

TABLA 1: Tipos de Empresas en la Provincia de Santa Elena

Actividad Econdmica NUmero de Personal
Microempresas Ocupado
Actividades de alojamiento y 1.015 2.779
servicios de comidas.
Artes, entretenimiento y 124 888
recreacion.
Comercio al por mayor y menor. 5.297 10.376
Manufactura. 671 1660
Otros Servicios. 556 1931
Informacion y comunicacion. 374 737
TOTAL 8.037 18.371
Fuente: INEC.

Elaborado por: Alex Tomala Barzola.
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En la provincia de Santa Elena se encuentran un sinnimero de microempresas las
cuales estan conformadas por artesanos dedicados a la produccién de bienes,
elaborados de forma manual en la cual se identifica el excelente acabado
utilizando materiales e insumos de la misma provincia transformando de esta
manera la materia prima que se produce en el lugar obteniendo una forma de
desarrollo por parte de las personas que estan catalogados como artesanos
calificados, ya que esta titulacion se la otorga el Ministerio de Industria y
Productividad luego de cumplir con varias documentaciones, como también una

inspeccion de un delegado por parte de este ministerio.

En el siguiente cuadro se muestra un nimero de artesanos que estan registrados
legalmente en el MIPRO, como también se identifica el lugar donde venden sus
productos y de tal manera llega a contrastar la forma de cémo venden los
artesanos sus creaciones a los clientes, de tal manera obtuvo una descripcion de
los productos que tienen mayor acogida por el mercado y cuéles son los mas
elaborados por las personas que se dedican a procesar la materia prima en
artesanias, como también se obtiene informacion del lugar donde estas personas

estan registradas, (ver tabla # 2).

TABLA 2: Informacién de artesanos

NUMERO LUGARES TIPOS LUGAR
DE DE DE DE
ASOCIADOS | TRABAJOS | PRODUCTOS REGISTRO
122 Santa Elena Bisuterias MIES
la libertad Collares MIPRO
Salinas Artesanias
m’;jdeor;”;;stadgeua MINISTERIO DE
478 Playas de la TRABAJO
Provincia Adornos de
conchas

Fuente: MIPRO.
Elaborado por: Alex Tomala Barzola
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Con estos datos se ven reflejados los posibles proveedores de la microempresa de
venta por catdlogo, hay que tener en cuenta que no seran todos por lo que no
puede ser de su agrado la nueva forma de vender sus elaboraciones, como también
no les pueden parecer factible los precios que van a tener que vender sus

productos pero de alguna forma u otra se podré verse beneficiado.

1.1.8. Actividades tradicionales

La actividad econdmica que se destaca en la Ruta del sol que estd dentro de la
provincia de Santa Elena, es la produccion de artesanias, como por ejemplo:
produccion de sombreros donde la principal materia prima es la paja toquilla
siendo los lugares donde se realizan este tipo de producciones es la comuna Rio
Seco, Barcelona, Sinchal, Libertador Bolivar, entre otros, la produccion de
sandalias las cuales se producen en la comuna Valdivia, productos de bisuteria
como: cadenas, pulseras, anillos, entre otros, estas producciones son mas
elaboradas en las comunas de Dos Mangas, Montafiita, La Entrada, y existen
muchas personas que tienen como profesidn ser artesanos y se encuentran en los
alrededores de las principales playas de esta Provincia, los principales materiales
de para estos bienes son la tagua, piola y unos que otros utilizan algun tipo de

maquinaria para dar un mejor acabado.

La produccion de artesanias se ha vuelto una de las principales fuentes de ingreso
de los habitantes de varias comunas de la ruta del sol ya que llevan como
profesion ser artesanos calificados, llegando a explotar la materia prima que se
produce en esta misma provincia la cual consta con el clima vy la tierra ideal para

el cultivo de los diferentes bienes que se utilizan en estas producciones.

La actividad de artesanos en madera como son los Ilamados ebanistas que se
encuentran ubicados en la parroquia de Ancon, la cual contiene la comuna El

Tambo, Prosperidad y Atahualpa, se ha vuelto en la principal fuente de ingreso de
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estas personas ya que sus producciones son de calidad y de excelentes disefios, las
creaciones de estas personas son de: juegos de sala, sillas mesas, juegos de
comedor, camas, literas, comodas, coquetas, armarios, moduladores, entre otros
tipos de cosas para el hogar, siendo la principal materia prima la madera, y
utilizando varios tipos de implemento y maquinarias para realizar este tipo de

elaboraciones.

1.1.9. Procedencia de Los productos a ofertar

La venta de las artesanias se ven en cada lugar de las playas de la Provincia y por
lo general en época de feriados y fechas importantes cuando se decreta asueto
nacional, los artesanos obtienen muchos ingresos econémicos gracias a las ventas
de sus producciones que por ende son los objetos elaborados por ellos mismos
descritas con anterioridad, ya que son productos llamativos para el turista y con un
costo alcanzable para todo bolsillo.

Las artesanias también se las ven expuestas en el trayecto de la ruta del sol,
conforme se va avanzando el recorrido sobre esta ruta se van encontrando con
diversos puestos a la orilla de esta via, con una variedad de artesanias, igual pasa
con la parte donde se encuentra ubicada la parroquia Ancon, ya que los
aserraderos de los ebanistas de las diferentes comunas de este lugar se encuentran
ubicados en la orilla de la via exhibiendo todas sus creaciones para lograr vender
0 conseguir algun tipo de contrato con alguna persona interesada que necesite un

objeto de esta semejanza.

Muchas veces los ebanistas trabajan mediante pedidos ya que el modelo y la
materia prima, es decir, la madera que se utiliza al momento de realizar algln tipo
de artesania de ebanisteria, el cliente o consumidor final es él que toma las

decisiones y elige como quiere su producto final.
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1.1.10. Formas de Organizacion Colectiva de Artesanos y Ebanistas

En estos lugares las personas que se dedican a la produccion y elaboracion de
artesanias estan organizadas por asociaciones constituidas en cada sitio de la Zona
Norte de la Provincia de Santa Elena, por lo que esto es un punto a favor para el
proyecto ya que si llegare a obtener una demanda de productos mayormente
representativa, ya no se estaria tratando con un solo proveedor de los bienes, sino,

con una asociacion para cumplir con el requerimiento.

Al igual que los artesanos; los ebanistas también estan organizados por
asociaciones que estan situadas en la Parroquia Ancon, Provincia de Santa Elena,
mediante estas asociaciones de personas dedicadas a esta actividad se podra
cumplir con las exigencias del mercado ya que son grupos representativos de

personas.

1.2. MARCO LEGAL

Para establecer el marco legal se analizaron diversas leyes vigentes en el Ecuador,
lo cual, nos dio como resultado las méas iddneas y los titulos, capitulos, secciones,
o0 articulos que se plasman en el presente estudio son los que mas relacionados

estan con el tema de estudio.

1.2.1. Constitucion De La Republica Del Ecuador

La constitucion de la Republica del Ecuador vigente esta incluida como una de los
principales mandatos con las que se debe cumplir y aplicar en el momento de
ejecutar el proyecto en si, por lo que se examinan los articulos que mas énfasis

hacen en relacion al tema en estudio, los cuales son los siguientes:
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TITULO
REGIMEN DE DESARROLLO

Capitulo primero
Principios generales

Art. 275.- El régimen de desarrollo es el conjunto organizado, sostenible y
dindmico de los sistemas economicos, politicos, socio-culturales y ambientales,
que garantizan la realizacion del buen vivir, del sumak kawsay. El Estado
planificara el desarrollo del pais para garantizar el ejercicio de los derechos, la
consecucion de los objetivos del régimen de desarrollo y los principios
consagrados en la Constitucion. La planificacion propiciara la equidad social y
territorial, promoverd la concertacion, y sera participativa, descentralizada,
desconcentrada y transparente. EI buen vivir requerird que las personas,
comunidades, pueblos y nacionalidades gocen efectivamente de sus derechos, y
ejerzan responsabilidades en el marco de la interculturalidad, del respeto a sus

diversidades, y de la convivencia armonica con la naturaleza.

Seccion octava

Sistema financiero

Art. 308.- Las actividades financieras son un servicio de orden publico, y podran
ejercerse, previa autorizacion del Estado, de acuerdo con la ley; tendran la
finalidad fundamental de preservar los depdsitos y atender los requerimientos de
financiamiento para la consecucién de los objetivos de desarrollo del pais. Las
actividades financieras intermediaran de forma eficiente los recursos captados
para fortalecer la inversion productiva nacional, y el consumo social vy
ambientalmente responsable. El Estado fomentard el acceso a los servicios
financieros y a la democratizacion del crédito. Se prohiben las préacticas
colusorias, el anatocismo y la usura. La regulacion y el control del sector
financiero privado no trasladaran la responsabilidad de la solvencia bancaria ni
supondran garantia alguna del Estado. Las administradoras y administradores de

las instituciones financieras y quienes controlen su capital seran responsables de
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su solvencia. Se prohibe el congelamiento o la retencion arbitraria o generalizada

de los fondos o depdsitos en las instituciones financieras publicas o privadas.

Art. 309.- El sistema financiero nacional se compone de los sectores publico,
privado, y del popular y solidario, que intermedian recursos del publico. Cada uno
de estos sectores contard con normas y entidades de control especificas y
diferenciadas, que se encargaran de preservar su seguridad, estabilidad,
transparencia y solidez. Estas entidades seran auténomas. Los directivos de las
entidades de control seran responsables administrativa, civil y penalmente por sus

decisiones.

Art. 310.- El sector financiero publico tendrd como finalidad la prestacion
sustentable, eficiente, accesible y equitativa de servicios financieros. El crédito
gue otorgue se orientara de manera preferente a incrementar la 148 productividad
y competitividad de los sectores productivos que permitan alcanzar los objetivos
del Plan de Desarrollo y de los grupos menos favorecidos, a fin de impulsar su

inclusion activa en la economia.

Art. 311.- El sector financiero popular y solidario se compondra de cooperativas
de ahorro y crédito, entidades asociativas o solidarias, cajas y bancos comunales,
cajas de ahorro. Las iniciativas de servicios del sector financiero popular y
solidario, y de las micro, pequefias y medianas unidades productivas, recibiran un
tratamiento diferenciado y preferencial del Estado, en la medida en que impulsen

el desarrollo de la economia popular y solidaria.

Art. 312.- Las entidades o grupos financieros no podran poseer participaciones
permanentes, totales o parciales, en empresas ajenas a la actividad financiera. Se

prohibe la participacion en el control del capital, la inversion o el patrimonio de
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los medios de comunicacion social, a entidades o grupos financieros, sus

representantes legales, miembros de su directorio y accionistas.

Capitulo sexto
Trabajo y produccién

Seccion primera

Formas de organizacion de la produccion y su gestion

Art. 319.- Se reconocen diversas formas de organizacion de la produccion en la
economia, entre otras las comunitarias, cooperativas, empresariales publicas o
privadas, asociativas, familiares, domésticas, autonomas y mixtas. El Estado
promovera las formas de produccion que aseguren el buen vivir de la poblacién y
desincentivard aquellas que atenten contra sus derechos o los de la naturaleza;
alentard la produccion que satisfaga la demanda interna y garantice una activa

participacion del Ecuador en el contexto internacional.

Art. 320.- En las diversas formas de organizacion de los procesos de produccion
se estimulara una gestién participativa, transparente y eficiente. La produccion, en
cualquiera de sus formas, se sujetard a principios y normas de calidad,
sostenibilidad, productividad sistémica, valoracion del trabajo y eficiencia

econémica y social.

1.2.2. Plan Nacional Del Buen Vivir

Al examinar el Plan Nacional del Buen Vivir, se puede constatar que también es una
medida reguladora la cual ingresa en funcion ya que por medio de este Plan el Gobierno
ha establecido parametros para lograr el buen vivir de las personas, a continuacion se
muestra el objetivo en el cual se ve inmerso el tema de estudio para cumplir y aplicar, lo

cual expresa lo siguiente:
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PLAN NACIONAL DEL BUEN VIVIR 2009 - 2013

OBJETIVO 11: ESTABLECER UN SISTEMA ECONOMICO SOCIAL,
SOLIDARIO Y SOSTENIBLE

La Constitucion del 2008 establece que el sistema econdmico ecuatoriano es
social y solidario; ésta no es una caracterizacion exacta de la realidad actual sino
un gran objetivo a alcanzar. Se abre, de este modo, una etapa de transicion que
debera partir de un sistema marcado por la hegemonia capitalista neoliberal, que
profundiz6 la concentracion de la riqueza, la pérdida de soberania, la
privatizaciéon, la mercantilizacion extrema, las practicas especulativas vy
depredadoras de los seres humanos, de los pueblos y de la naturaleza, para llegar a
un sistema econdémico soberano regido por el Buen Vivir, que supere estas

injusticias y desigualdades.

La centralidad asignada al Buen Vivir y a la soberania alimentaria y econdémica
lleva a reubicar fines y medios del sistema econémico. El fin es la reproduccion
de ciclos de vida, en su sentido integral, y el logro de equilibrios entre produccién,
trabajo y ambiente, en condiciones de autodeterminacion, justicia y articulacién
internacional soberana. Esto supone cambios en todo el ciclo econdémico:
produccidn, reproduccion, distribucion y consumo; y determina el transito hacia
una nueva matriz productiva: de un esquema primario exportador y extractivista a
uno que privilegie la produccion diversificada y coeficiente, asi como los
servicios basados en los conocimientos y la biodiversidad: ecoturismo y

biomedicina por ejemplo.

La transicién se hace viable a partir del reconocimiento y potenciacion de las
bases que ya existen en nuestra economia: formas o ldgicas diversas de
produccion y reproduccion, casi siempre comprometidas con el logro del sustento.

material de las personas y las colectividades.
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La accion del Estado —no s6lo como ente regulador de la economia sino como
redistribuidor y protagonista directo de la actividad econdmica—es una condicion
indispensable para la justicia econdmica y el transito hacia otro modelo. Se trata
de acciones y procesos, tales como la desprivatizacion y el control publico de
recursos e infraestructura —estratégico y fundamental—, como sustento material de
la vida y como fuente de riqueza social; la planificacion de la economia endogena
para el Buen Vivir; la inversién y las compras publicas, orientadas a crear
condiciones productivas y a estimular a sectores y territorios en situacion de
desventaja; la ampliacion y consolidacion de empresas y servicios publicos; y el
impulso de una integracion regional y econdmica en condiciones beneficiosas

para el pais.

Como parte del ciclo econdémico, y en el marco de una conciencia social y
ambiental, se requieren politicas activas en torno al consumo. Resulta urgente la
generalizacion de patrones de consumo responsables para, de ese modo, fortalecer

la soberania alimentaria y la economia endogena.

1.2.3. Cadigo Organico De La Produccion

LIBRO 111
Del desarrollo empresarial de las micro, pequefias y medianas empresas, y de
la democratizacion de la produccion.

TITULO I
Del Fomento a la Micro, Pequefia y Mediana Empresa

Capitulo |
Del Fomento y Desarrollo de las Micro, Pequeiias y Medianas Empresas
(MIPYMES)

Art. 53.- Definicion y Clasificacion de las MIPYMES.- La Micro, Pequefia y

Mediana empresa es toda persona natural o juridica que, como una unidad
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productiva, ejerce una actividad de produccién, comercio y/o servicios, y que
cumple con el numero de trabajadores y valor bruto de las ventas anuales,
sefialados para cada categoria, de conformidad con los rangos que se estableceran

en el reglamento de este Cadigo.

Capitulo IV
Del Registro Unico de MIPYMES y Simplificacion de Tramites

Art. 56.- Registro Unico de las MIPYMES.- Se crea el Registro Unico de las
MIPYMES como una base de datos a cargo del Ministerio que presida el Consejo
Sectorial de la Produccién, quien se encargara de administrarlo; para lo cual,
todos los Ministerios sectoriales estaran obligados a entregar oportunamente la

informacion que se requiera para su creacion y actualizacion permanente.

TiTULO I
De la Democratizacion de la Transformacion Productiva y el Acceso a los
Factores de Produccién

Capitulo 11

Del financiamiento y del capital

Art. 62.- Acceso a la banca publica.- EI Consejo Sectorial de la Politica
Econdmica determinard y vigilara el acceso de todos los actores productivos al
financiamiento de la banca publica; establecera los lineamientos e incentivos para
apoyar el acceso al financiamiento privado, en particular de los actores de la
economia popular y solidaria, de las micro, pequefias y medianas empresas; Y,
determinara los mecanismos para fomentar la profundizacion del mercado de
valores, para incentivar el acceso de todos los actores de la produccion y procurar

la reduccién de los costos de intermediacion financiera.
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1.2.4. Normativas Regulatorias

Para el tema de estudio se analiz6 varias normas regulatorias que se ven
involucradas en el ambito de la investigacion, por lo que se expresan varios
articulos de la Ley de Compaiiias del Ecuador vigente, al igual articulos del
Codigo de Trabajo, las cuales son las principales leyes que pueden regular el
funcionamiento y cumplimiento de obligaciones, al igual que se puede acceder a

beneficios que contraen las mismas al ejecutar el estudio.

CODIGO DE TRABAJO

TITULO I
DEL CONTRATO INDIVIDUAL DEL TRABAJO

Capitulo |
De su naturaleza y especies

Parrafo 1ro.
Definiciones y reglas generales

Art. 8.- Contrato individual.- contrato individual de trabajo es el convenio en
virtud del cual del cual una persona se compromete para con otra u otras a prestar
sus servicios licitos y personales, bajo su dependencia, una remuneracion fijada

por el convenio, la ley, el contrato colectivo o la costumbre.

Art. 12.- Contratos expreso y téacito.- el contrato es expreso cuando el
empleador y el trabador acuerden las condiciones, sea de palabra o reduciéndolas

a escrito.

A falta de estipulacion expresa, se considera tacita toda relacion de trabajo entre

empleador y trabajador.
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Capitulo 11
De la capacidad para contratar

Art. 35.- Quienes pueden contratar.- Son habiles para celebrar contratos de

trabajos todos los que la ley reconoce con capacidad civil para obligarse.

Art. 36.- Representantes de los empleadores.- Son representantes de los
empleadores los directores, gerentes, administradores, capitanes de barco, y en
general, las personas que a nombre de sus principales ejercen funciones de
direccién y administracion, aun sin tener poder escrito y suficiente segun el

derecho comun.

Capitulo IV
De las obligaciones del empleador y del trabajador

Art. 44.- Prohibiciones del empleador.-Prohibiese al empleador:

a) Imponer multas que no se hallaren previstas en el respectivo reglamento
interno, legalmente aprobado;

b) Retener méas del 10% de la remuneracion por concepto de multas;

c) Exigir al trabajador que compre sus articulos de consumo en tiendas o
lugares determinados;

d) Exigir o aceptar del trabajador dinero o especies como gratificacion para

gue se le admita en el trabajo, o por cualquier otro motivo:

Art. 45.- Obligaciones del trabajador.- Son obligaciones del trabajador:

a) Ejecutar el trabajo en los términos del contrato, con la intensidad, cuidado
y esmero apropiados, en la forma, tiempo y lugar convenidos;

b) Restituir al empleador los materiales no usados y conservar en buen estado
los instrumentos y Utiles de trabajo, no siendo responsable por el deterioro

que origine el uso normal de esos objetos, ni del ocasionado por caso
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c)

d)

fortuito o fuerza mayor, ni del proveniente de mala calidad o defectuosa
construccion;

Trabajar, en casos de peligro o siniestro inminentes, por un tiempo mayor
que el sefialado para la jornada méaxima y aun en los dias de descanso,
cuando peligren los intereses de sus comparieros o del empleador;
Observar buena conducta durante el trabajo;

Art. 46.- Prohibiciones al trabajador.- Es prohibido al trabajador:

a)

b)

f)

Poner en peligro su propia seguridad, la de sus compafieros de trabajo o la
de otras personas, asi como de la de los establecimientos, talleres y lugares
de trabajo;

Tomar de la fabrica, taller, empresa o establecimiento, sin permiso del
empleador, Utiles de trabajo, materia prima o articulos elaborados;
Presentarse al trabajo en estado de embriaguez o bajo la acciéon de
estupefacientes;

Portar armas durante las horas de trabajo, a no ser con permiso de la
autoridad respectiva;

Hacer colectas en el lugar de trabajo durante las horas de labor, salvo
permiso del empleador;

Usar los utiles y herramientas suministrados por el empleador en objetos

distintos del trabajo a que estan destinados;

Capitulo VI

De los salarios, de los sueldos, de las utilidades y de las bonificaciones y

remuneraciones adicionales
Parrafo 1ro.

De las remuneraciones y sus garantias

Art. 81.- Estipulacion de sueldos y salarios.- Los sueldos y salarios se

estipularan libremente, pero en ningin caso podran ser inferiores a los minimos

legales, de conformidad con lo prescrito en el articulo 117 de este Codigo.
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Art. 86.- A quien y donde debe pagarse.- Los sueldos y salarios deberan ser
pagados directamente al trabajador o a la persona por él designada, en el lugar

donde preste sus servicios, salvo convenio escrito en contrario.

LEY DE COMPANIAS
Seccién 62.

De la compafiia anénima

1. Concepto, Caracteristicas, Nombre y Domicilio

Art. 143.- La compafiia andénima es una sociedad cuyo capital, dividido en
acciones negociables, estd formado por la aportacion de los accionistas que
responden Unicamente por el monto de sus acciones. Las sociedades o compafiias
civiles andnimas estan sujetas a todas las reglas de las sociedades o compafiias

mercantiles andnimas.

Art. 144.- Se administra por mandatarios amovibles, socios o no. La
denominacion de esta compafiia deberd contener la indicacion de "compafiia
anonima" o "sociedad an6nima", o las correspondientes siglas. No podra adoptar
una denominacion que pueda confundirse con la de una compafiia preexistente.
Los téerminos comunes y aquellos con los cuales se determine la clase de empresa,
como "comercial”, "industrial”, "agricola", "constructora", etc., no seran de uso

exclusive e irdn acompafiadas de una expresion peculiar.

1. De la capacidad
Art. 145.- Para invertir en la formacion de una compafiia anénima en calidad de
promotor o fundador se requiere la capacidad civil para contratar.

2. De la funcién de la compainiia

Art. 146.- La compafia se constituird mediante escritura publica que, previo

mandato de la Superintendencia de Compafiias, sera inscrita en el Registro
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Mercantil. La compafiia se tendrd como existente y con personeria juridica desde
el momento de dicha inscripcion. Todo pacto social que se mantenga sera nulo.

3. Del capital de las acciones

Art. 160.- La compafia podra establecerse con el capital autorizado que determine
la escritura de constitucion. La compafiia podra aceptar suscripciones y emitir
acciones hasta el monto de ese capital. Al momento de constituirse la compafiia, el
capital suscrito y pagados minimos seran los establecidos por la resolucion de
caracter general que expida la Superintendencia de compafiias.

4. Derechos y obligaciones de los promotores, fundadores y accionistas.

Art. 200.- Las compafiias andnimas consideran como socio al inscrito como tal en

el libro de acciones y accionistas.

Art. 201.- Los fundadores y promotores son responsables, solidaria e
ilimitadamente, frente a terceros, por las obligaciones que contrajeren para
constituir la compafiia, salvo el derecho de repetir contra esta una vez aprobada su

constitucion.

Art. 202.- Los fundadores y promotores estdn obligados a realizar todo lo
necesario para la constitucion legal y definitiva de la compafiia y a entregar a los
administradores todos los documentos y la correspondencia relativo a dicha

constitucion.

Art. 205.- los promotores estan obligados a convocar una junta general en el plazo
maximo de seis meses contados a partir de la fecha del otorgamiento de la
escritura de promocién, junta que resolvera hacerla de la constitucion definitiva de

la compafiia, ademas sobre otros aspectos.

5. De las partes beneficiarias

Art. 222.- Las compafiias andnimas podran emitir, en cualquier tiempo, partes
beneficiarias, las que unicamente conferiran su titular un derecho a participar en

las utilidades anuales de la compaiiia, en la proporcion que se establezca en el
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titulo y lo de acuerdo a lo determinado a este respecto en la ley y los estatutos de

la compafiia.

6. De la junta general

Art. 230.- La junta general formada por los accionistas legalmente convocados y

reunidos es el 6rgano supremo de la compafiia.

Art. 231.- La junta general tiene poderes para resolver todos los asuntos reactivos
a los negocios sociales y para tomar las decisiones que juzgue convenientes en la

defensa de la compafiia.

7. De la administracién y de los agentes de la compafia
Art. 251.- El contrato social fijara la estructura administrativa de la compafiia.

Art. 252.- La Superintendencia de Compafiia no aprobara la constitucién de una
campafa andnima si dentro del contrato social no aparece claramente determinado
quien o quienes tienen su representacion judicial y extrajudicial. Esta
representacion podrd ser confiada a directores, gerente general. Si la
representacion recayere sobre un organismo social, esta actuara por medio de un

presidente.

8. De la fiscalizacién.-

Art. 274.- Los comisarios, socios o no, nombrados en el contrato de la
constitucion de la compafila o conforme a lo dispuesto en el art. 231 tienen
derecho ilimitado de inspeccidn y vigilancia sobre todas las operaciones sociales,

sin dependencia de la administracion, y en interés de la compafiia.

9. De los balances

Art. 289.- Los administradores de la compafiia estan obligados a elaborar, en el
plazo maximo de tres meses contados desde el cierre del ejercicio econémico
anual, el balance general, el estado de la cuenta de perdidas y ganancias, y la
propuesta de distribucion de beneficios, y presentarlos a consideracion de la junta
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general de la memoria explicativa de la gestion y situacion econdmica y financiera

de la compafiia.

1.3. ESTUDIO DE FACTIBILIDAD
1.3.1. Elementos Comunes De Un Plan De Factibilidad
1.3.2. Etapas del Estudio de Factibilidad

En esta parte se presentan alternativas de solucién a los problemas del proyecto,
se presenta documentos del proyecto integrado los analisis del mercado, de
ingenieria, econdémicos, financieros y el plan de ejecucién. Se establecen los

elementos cuantificables y no cuantificables del proyecto.

Esto a su vez esta conformado por etapas las cuales son las siguientes:

Estudio Perfil: Se busca posibles razones para abandonar una idea antes que se

estimen recursos.

e Busqueda de oportunidades.

e Ideas de inversion.

e Seleccion de la inversion sujeta a estudio (formulacion y evaluacion del
proyecto).

e Evaluacion final y decision de invertir.

Estudio Pre-Factibilidad: La investigacion se concentra en desarrollar con
profundidad los aspectos de mercado y financieros, y realiza una aproximacion en

las fases técnica, gestidn, social, y ambiental.

Estudio factibilidad: EI que se realiza a nivel de detalle, definiéndose claramente

en el estudio de mercado los potenciales demandantes y competidores, canales y
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precios; el disefio definitivo (técnico), el analisis econdmico-financiero
estructurado bajo facturas-proforma, gestion empresarial, social y ambiental, con

sus efectos y medidas de mitigacion.

1.3.3. Proceso de Investigacion de Mercados

. Necesidad de Informacion.

. Objetivos de Investigacion y Necesidades de Informacion.
. Disefio de la Investigacion y Fuentes de Datos.

. Procedimiento de Recoleccion de Datos.

. Disefio de la Muestra.

. Recopilacion de Datos

. Procesamiento de Datos.

. Andlisis de Datos.

© 00 N O O b~ W N -

. Presentacién de los Resultados.

Después de haber planeado y analizado lo que se requiere investigar (puntos 1y
2), tenemos que considerar que dentro de la etapa Disefio de la Investigacion y
Fuentes de Datos la investigacion de mercados puede clasificarse como:
Definicion de Disefio de la Investigacion, es un plan basico que guia las fases de
recoleccion y analisis de datos del proyecto de investigacion, es decir es la
estructura que especifica el tipo de informacion que se recolectard, las fuentes de

datos y el procedimiento de recoleccién de datos.

Investigacion Exploratoria:
e Esapropiada para las etapas iniciales del proceso de toma de decisiones.
e Esta disefiada para obtener un analisis preliminar de la situacién con un
gasto minimo de dinero y tiempo.
e Se caracteriza por la flexibilidad en su uso.

e Se puede obtener informacion no especificada previamente.
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e La informacion se obtiene de: fuentes secundarias de datos, observacion,

entrevistas con expertos, historias de casos, entre otros

Investigacion Concluyente:
e Nos ayuda a evaluar y seleccionar un curso de accion.
e Se caracteriza por procedimientos formales de investigacion.
e Generalmente se redacta un cuestionario detallado, junto con un plan
formal de muestreo.
e Los posibles enfoques de investigacion incluyen encuestas, experimentos,

observaciones y simulaciones.

Meétodos de recoleccion de datos de los Encuestados
Los métodos basicos para la recoleccion de datos de los encuestados son la

comunicacion y la observacion.

Método de comunicacion, se basa en hacer preguntas a los encuestados, la
principal ventaja es la versatilidad, es decir la capacidad del método para
recolectar datos sobre una amplia gama de necesidades de informacion, otras de
las ventajas que podemos mencionar son la rapidez y el costo. Entre las
desventajas que tiene este método podemos mencionar: la renuencia del
encuestado a suministrar datos deseados, incapacidad de suministrar los datos,
influencia del proceso de interrogacién en las respuestas.

Existen diferentes enfoques de comunicacion disponibles para obtener datos de

los encuestados, los mismos son:

e Entrevista Personal.
e Entrevista Telefonica.
e Entrevista por Correo.

e Entrevista en Disquete de computador.

Para elegir el mejor enfoque de comunicacién debemos tener en cuenta diferente

criterios tales como:
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Versatilidad.- Se refiere a la capacidad del enfoque para adaptar el proceso de
recoleccion de datos a las necesidades especificas del estudio o del encuestado.

Costo.- Cantidad involucrada de horas-hombre tiende a determinar los costos

relativos de cada uno de los cuatro enfoques de comunicacion.

Control de la Muestra.- Se refiere a la capacidad del enfoque de comunicacion

elegido para llegar a las unidades designadas en el plan de muestreo.

Calidad de los Datos.- Es decir que éstos esten libres de sesgo potencial.

Tasas de Respuesta.- Es el porcentaje de la muestra original que en realidad se
entrevista, una baja tasa de respuesta puede resultar en un alto error de no

respuesta, lo cual puede invalidar los hallazgos de la investigacion.

Meétodo de Observacion.- Es el proceso de reconocer y registrar el
comportamiento de personas, objetos y eventos, es poco frecuente que en un
disefio de investigacion se base por completo en este método, generalmente el
33% de las empresas (EE.UU.) lo utilizan, en la préactica se utilizan conjuntamente
con otras técnicas de recoleccion de datos, entre las distintas técnicas de

observacidn destacamos las siguientes:

e Observacion natural versus observacion artificial.

e Observacion oculta versus observacion no oculta. (Se refiere a si los
encuestados estan siendo observados o no).

e Observacion estructurada versus observacion no estructurada. (Obs.
Estructurada se utiliza en estudios concluyentes y la no estructurada en
estudios exploratorios).

e Observacion directa versus Observacion indirecta (OD, se refiere a la
observacién del evento tal como ocurre en la realidad y Ol observaciéon de

algun registro en el comportamiento en el pasado).
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1.3.4. Analisis Técnico

Pretende resolver las preguntas referentes a: donde, cuanto, cuando, como y con
qué producir lo que se desea. Este estudio comprende los siguientes aspectos que
a su vez son las partes que lo conforman:

e Analisis y determinacion de la localizacion 6ptima del proyecto.

e Analisis y determinacion del tamafio éptimo del proyecto.

e Anaélisis de la disponibilidad y el costo de los suministros e insumos.

e Identificacion y descripcién del proceso.

e Determinacién de los recursos humanos requeridos para la correcta.

e Operacidn del proyecto.

Uno de los aspectos que menos se tiene en cuenta en el estudio de proyectos es
aquel que se refiere a factores propios de la actividad ejecutiva de su
administracion: organizacion, procedimientos administrativos y aspectos legales.
Cada proyecto necesita que se defina una estructura organizativa que se adapte a
los requerimientos de su posterior operaciéon. Es fundamental que conozcamos
ésta estructura para luego definir las necesidades del personal cualificado para la
gestidn y, posteriormente estimar con mayor precision los costos indirectos de la
mano de obra ejecutiva.Es necesario definirse los procedimientos administrativos

que podrian implementarse junto con el proyecto.

1.3.5. Analisis Econémico - Financiero

El estudio financiero es la ultima etapa del analisis de la viabilidad financiera de
un proyecto; y su objetivo principal es ordenar y sistematizar la informacion de
indole monetario que proporcionaron las anteriores etapas, elaborar los cuadros
analiticos y antecedentes adicionales para la evaluacion del proyecto y evaluar los

antecedentes para determinar su rentabilidad.

Para un estudio de factibilidad se desarrollan proyecciones de todos los balances

para de esta manera obtener los valores actuales que se generaran de a acuerdo a
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lo proyectado y si es que se tomaré las decisiones correctas para que los activos de
la organizacidon generen buenas expectativas y que con el avanzar del tiempo

genere una rentabilidad y liquidez.

En cuanto a indicadores financieros se utilizaran los siguientes: valor actual neto
(VAN), la tasa interna de retorno (TIR), y el periodo de recuperacion de capital
(PR).

El valor actual neto VAN.- Es un procedimiento que permite calcular el valor
presente de un determinado nimero de flujos de caja futuros, originados por una
inversion. La metodologia consiste en descontar al momento actual (es decir,
actualizar mediante una tasa) todos los flujos de caja futuros del proyecto. A este
valor se le resta la inversion inicial, de tal modo que el valor obtenido es el valor

actual neto del proyecto.

La tasa interna de retorno o tasa interna de rentabilidad (TIR) de una inversion.-
Es el promedio geométrico de los rendimientos futuros esperados de dicha
inversion, y que implica por cierto el supuesto de una oportunidad para

"reinvertir".

En términos simples, diversos autores la conceptualizan como la tasa de descuento

con la que el valor actual neto o valor presente neto (VAN o VPN) es igual a cero.

El periodo de recuperacion de la inversion o capital.- Es uno de los métodos que
en el corto plazo puede tener el favoritismo de algunas personas a la hora de
evaluar sus proyectos de inversién. Por su facilidad de calculo y aplicacion, el
Periodo de Recuperacion de la Inversion es considerado un indicador que mide
tanto la liquidez del proyecto como también el riesgo relativo pues permite

anticipar los eventos en el corto plazo.
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CAPITULO I

METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

2.1. DISENO DE LA INVESTIGACION

En el presente trabajo se desarroll6 mediante la investigacion cualitativa, segun

Cesar Augusto Bernal (2006) manifiesta que:

“El método cualitativo, se orienta a profundizar casos especificos y no a
generalizar. Su preocupacion no es prioritariamente medir, sino cualificar
y descubrir el fenémeno social a partir de rasgos determinantes, segln
sean percibidos por los elementos mismos que estan dentro de la situacion
estudiada. Los investigadores que utilizan el método cualitativo buscan
una situacién social como un todo, teniendo en cuenta sus propiedades y
su dindmica. (pag. # 57)”

Mediante este método se analiz6 y describié la informacién obtenida del entorno
mediante los conocimientos del investigador que es en el sentido de la

observacion de la situacién actual y entrevistas con las personas involucradas.

El Enfoque cuantitativo es otro método que se utilizé dentro de la investigacion

que segun Cesar Augusto Bernal (2006) sostiene que:

“Este método es fundamental en la medicién de las caracteristicas de los
fendbmenos sociales, lo cual supone derivar de un marco conceptual
pertinente al problema analizado, una serie de postulados que expresen
relaciones entre las variables en forma deductiva. Este método tiende a
generalizar y normalizar resultados. (pag. 57)”

Entre las caracteristicas mas importantes del enfoque cuantitativo se consideran

las siguientes:

e Son parte de la teoria positivista.
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e Utilizan el método hipotético — deductivo.

o Utiliza pruebas objetivas (test, encuesta, entrevista, etc.).

e Se utiliza en muestras grandes y representativas.

e Ultiliza la medicion objetiva de variables.

e Enel andlisis de datos utiliza las técnicas estadisticas.

e Es nomotética, es decir formula leyes o generalizaciones.

e Admite que se aplique a las ciencias sociales los mismos métodos que a las
ciencias naturales.

e Utiliza técnicas e instrumentos de investigacion.

e Los estudios descriptivos, exploratorios, historicos, de causalidad,

experimentales, analiticos, son parte de la investigacion cuantitativa.

Se la utiliza generalmente en los disefios experimentales y su uso es mayor en las
ciencias sociales mediante la aplicacion de técnicas de investigacion. Una vez
determinados tedricamente estos disefios de investigacion se aplica la
investigacion cuanticualitativa, lo cual generd la proporcién de datos de manera
mas rapida y eficiente ya que se obtuvo datos cualitativos como informacion sobre
los artesanos, ebanistas y el entorno en el que se manejan, como también datos
cuantitativos que fueron de mucha ayuda ya que un estudio de factibilidad se

determina por su analisis de indicadores numéricos.

2.2. MODALIDAD DE LA INVESTIGACION

En la investigacion se aplicé el modelo de proyecto factible o de inversion gque se
considera como la elaboracion y desarrollo de una propuesta de un modelo
operativo el cual debe ser viable, para solucionar problemas, requerimientos o
necesidades de organizaciones 0 grupos sociales; que en este caso de
investigacion se desarrolld para la creacién de una microempresa de venta por

catalogo exponiendo los productos de artesanos y de ebanistas del cantén Santa
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Elena provincia de Santa Elena. Para su formulacion u ejecucion se apoyé en
investigaciones de tipo documental, de campo que incluya ambas modalidades.

El desarrollo del método cualitativo en la investigacion llevo a obtener
informacidn sobre el entorno de los artesanos y ebanistas de la ciudad de Santa

Elena por medio de:

e Lautilizacion de instrumentos de investigacion.

e Descripcion de la situacién actual.

e El enfoque se realizd desde lo general a lo particular.

e Andlisis e interpretacion del problema de los artesanos y ebanistas.

e Se fundamento aspectos de manera teorica.

En el disefio del estudio factible de la investigacidn, consta de varias etapas como
son: diagndstico, planteamiento y fundamentacion tedrica de la propuesta,
procedimiento metodolégico, actividades y recursos necesarios para su ejecucion;
analisis y conclusiones sobre la viabilidad y realizacion del Proyecto; todo esto
para que los involucrados al momento de la ejecucion de la propuesta u
evaluacion tanto del proceso como de sus resultados puedan tener una vision

sobre lo que se obtendra en cuanto se ponga en marcha la propuesta.

2.3. TIPO DE INVESTIGACION

En el desarrollo del estudio se aplico varios tipos de investigacion los cuales son

los siguientes:

Investigacion documental: mediante este tipo de investigacion se obtuvieron los
conocimientos sobre el cual se pudo fundamentar las variables y varios aspectos

del estudio, que segun Cesar Augusto Bernal (2006) nos dice que: Consiste en un
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andlisis de informacion escrita sobre un determinado tema, con el propoésito de
establecer relaciones, diferencias, etapas, posturas o estado actual del

conocimiento respecto al tema objeto de estudio. (pag. # 110)

En cuanto a este tipo de investigacion se aplico a la practica al momento que se
realizd investigaciones de tipo documental y bibliogréfica, para la
fundamentacion teorica de aspectos relevantes que se obtuvieron en el proceso del
desarrollo este estudio como por ejemplo: Antecedentes de los catalogos de
venta, la resefia historica de la Provincia de Santa Elena, organizacion territorial la
Provincia de Santa Elena, El desarrollo del &rea empresarial, el marco legal, la

fundamentacion teérica del estudio de factibilidad, entre otras.

Investigacion descriptiva: Por medio de este tipo de investigacion se desarrolld
la descripcion de la informacion obtenida, Cesar Augusto Bernal (2006) considera

que:

“Se define de la palabra describir como el acto de representar, reproducir o
figurar personas, animales o cosas. Se deben describir aquellos aspectos
mas caracteristicos, distintivos y particulares de estas personas, situaciones
0 cosas, 0 sea, aquellas propiedades que las hacen reconocibles a los ojos
de los demaés. (pag. # 112)”

Mediante este tipo de investigacion se consiguié describir los datos obtenidos
sobre la situacién del entorno que se esté estudiando dejando plasmado por medio
del presente documento, esto género que el investigador exprese toda la
informacién teniendo como finalidad el desarrollo de una propuesta siendo una
alternativa para la solucion al problema que se estd investigando, mediante una
buena descripcion de datos se logro llegar al andlisis sobre la viabilidad del

proyecto.

Investigacion de campo: se considera como el estudio sistematico de problemas
en el lugar en que se producen los acontecimientos de la investigacion siendo en

este caso el canton Santa Elena, los lugares donde habitan los artesanos y
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ebanistas del este sector. Por medio de este tipo de investigacion se desarrollaron
diferentes instrumentos los cuales permitieron la obtencion de informacién de
manera planificada en donde el investigador puedo describir y obtener una
representacion textual sobre los datos proporcionados por el entorno de estudio,
los instrumentos mas utilizados son: la observacion directa que se utilizé para
obtener indicios en la bldsqueda del comportamiento de los involucrados, asi
mismo la encuesta que se realizé debidamente planificada en donde se establecid
preguntas generalizadas dirigidas a un namero mayor de involucrados en el tema
de investigacion y que tienen poder decisivo, lo cual sirvio para la obtencion de
datos que el investigador requeria probar y conocer.

2.4. METODO DE LA INVESTIGACION

El método de investigacion que fue implementado para este tipo de investigacion

fue el de métodos mixtos, ya que segun el Dr. Roberto H. nos dice que:

“Los métodos mixtos representan un conjunto de procesos sistematicos,
empiricos y criticos de investigacion e implican la recoleccion y el anélisis
de datos cuantitativos y cualitativos asi como su integracion y discusion
conjunta, para realizar inferencias producto de toda la informacion
recabada (meta inferencias) y lograr un mayor entendimiento del
fendmeno bajo estudio (pag. # 545)”.

La problemaética de resolver estudios es cada vez mas compleja presto que esta
reflejado en la actualidad, por ende, ya no bastaba con centrarse en un método
unico de investigacion, sea cualitativo o cuantitativo, por ello se requiere de los
métodos mixtos. Con esto se logré una perspectiva mas amplia y profunda del

fendmeno y la percepcion de este resulto mas integral, completa y holistica.

2.5. TECNICAS E INSTRUMENTOS DE INVESTIGACION

La investigacion se basé tanto en la aplicacién de métodos de investigacion y
estos también requieren de técnicas e instrumentos para la recoleccion de la

informacion para que los métodos se lograran emplear de la manera correcta.
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Entre las técnicas e instrumentos utilizados en el presente trabajo se encuentran

las siguientes:

Observacion: mediante la observacion se logré obtener informacion sobre los
habitos de las personas involucradas los cuales son productores de artesanias y
ebanistas del canton Santa Elena en el problema de la investigacion y como es su
desarrollo en el entorno. Todo esto mediante una ficha de observacion: esta ficha
se utilizé para anotar los datos recogidos mediante la observacion al entorno en el
cual se desenvuelven las personas que se dedican a la actividad de artesanos y
ebanistas del canton Santa Elena.

Lectura cientifica: Mediante esta técnica se logr6 desarrollar la fundamentacién
tedrica de los aspectos que se requirieron establecer, mediante términos de
documentos elaborados con anterioridad y textos que se hallaron en bibliotecas

sobre temas que encerraba esta investigacion.

Encuesta: mediante las encuestas se obtuvo una informacién mas generalizada ya
que las preguntas que se introducen en esta técnica se deben planificar con
relacién al tema en estudio y para obtener informacion de manera cuantitativa
sobre aspectos que se necesiten investigar en el entorno que fomente al desarrollo

de la propuesta,

Cuestionario: Para la obtencién de los datos se realizara este instrumento de
investigacion el cual permitira la obtencion de informacion valedera del mercado

objetivo como son los consumidores potenciales (ver anexo # 2).

Los instrumentos que se aplicaron en este estudio van acordes con los objetivos
propuestos en la investigacion para la obtencién de informacion clara y confiable
sobre el entorno al que se esta investigando, ya que de esta manera se conocio

otros puntos de vista de la situacion actual del tema investigado.
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CUADRO 2: Técnicas e Instrumentos

Técnicas Instrumentos
Observacion Fichas de observacion
Lectura cientifica Documentos y libros

Encuestas Cuestionarios

Fuente: Técnicas e instrumentos de investigacion.
Elaboracion: Alex Tomal4 Barzola.

2.6. POBLACION Y MUESTRA

POBLACION

Es el conjunto de personas que estan inmersas dentro del entorno en estudio los
cuales se los denomina “involucrados”, que segun Cesar Augusto Bernal (2006)
manifiesta que de acuerdo con Fracica: poblacion es el conjunto de todos los
elementos a los cuales se refiere la investigacion. Se puede definir también como

el conjunto de todas las unidades de muestra.

La poblacion objetivo a la cual se dirigi6 a investigar fue la poblacion
econdémicamente activa y la poblacion en edad para trabajar de la Provincia de
Santa Elena, se definid a investigar a este tipo de personas por motivo de que ellos
mantiene un ingreso econdmico mensual, que en su totalidad son 99.897 personas,
esta informacion fue obtenida por el censo del afio 2010 realizado por el Instituto

Ecuatoriano de Estadisticas y Censos.

MUESTRA

La muestra es aquella parte de la poblacion de la investigacion en la que se va a
dirigir el desarrollo de cuestionarios de preguntas como las entrevistas y encuestas
que se planificaran mediante el avance de la investigacion. Segun Carlos Méndez

(2006) manifiesta que: el objetivo del muestreo es estimar un parametro de una
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poblacion. Es importante recordar que al seleccionar una muestra no se va a

obtener informacion completa sobre la poblacion que se investiga. (pag. # 283).

Para realizar el muestreo se deben conocer dos tipos de muestreo los cuales son

muestreo probabilisticos y no probabilisticos.

Para la obtencion de la muestra se consideré toda la poblacion objetivo que es de
99.897 personas que estan consideradas como poblacién econdmicamente activa
de la Provincia de Santa Elena, teniendo en cuenta que son mujeres y hombres que
componen el mercado objetivo para la microempresa de venta por catalogo de los

productos de artesanos y ebanistas del Canton Santa Elena.

Para la obtencion de una muestra de la poblacion en estudio se aplicé una férmula,

la cual es la siguiente:

KZ*N*P*Q
| = —mmmmmmmmmmmmmmmmmmmee
e**(N-1)+K**P*Q

En cuanto a las siglas de la formula aplicada en esta investigacién tienen el
siguiente significado:

n = Numero de la muestra

k = Nivel de la confiabilidad

N = Poblacion objetivo total

P = Probabilidad de aceptacion

Q = Probabilidad de rechazo

e =error

Entonces desarrollando la férmula para el estudio quedo lo siguiente:

55



TABLA 3: Calculo de la muestra

1.96%%99.897*0.5*0.5
n=
0.10°*(99.897-1)+1.96°*0.5*0.5
95.941
n-__..
999,42
n=96

Fuente: Poblacién y Muestra.
Elaboracién: Alex Tomala Barzola.

Una vez que se desarrolld la formula se obtuvo una muestra de 96 personas a la
cuales se debe aplicar las encuestas. La formula que se aplico es recomendada
para realizar estudios de mercados en el cual el principal objetivo es investigar la

factibilidad de proyectos que se pretendan desarrollar dentro de un entorno.

2.7. PROCEDIMIENTOS DE LA INVESTIGACION

El procedimiento de la investigacion sera el siguiente:

Planteamiento del problema.

Definicion de la poblacidn, Seleccion de la muestra.
Elaboracion del instrumento.

Estudio de campo: proceso y andlisis de datos.

Conclusiones y recomendaciones

© a k~ w N oE

Formulacion de la propuesta

Con el procedimiento que siguio la investigacién se obtuvo informacién mediante
los métodos de investigacion, modalidades de investigacion, tipos de
investigacion, técnicas e instrumentos aplicados, que ayudaron a la recoleccién de
datos relevantes con el tema que se esta estudiando y lo que se desea plantear
determinando informacién clara, precisa y concisa con la cual se logro llegar a

entender lo que se pretende proponer.
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CAPITULO 11l

ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS
3.1. ANALISIS E INERPRETACION DE RESULTADOS DE ENCUESTAS

1.- ¢Ud. compra productos por catalogos?

TABLA 4: Compra de productos por catalogo

item Rango Clientes %
Sl 87 91%
NO 9 9%
Total 96 100%

Fuente: Datos de las encuestas
Elaborado por: Alex Tomalé& Barzola

GRAFICO 1: Compra de productos por catélogo
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Fuente: Datos de las encuestas
Elaborado por: Alex Tomala Barzola

Con esta pregunta se pudo obtener la aceptacion del mercado objetivo a la que la
microempresa se va a dirigir compra productos por catalogos.

Los datos que se obtuvieron fueron de 91% de las personas encuestadas si
compran productos por catalogos.

La microempresa estaria contando con una buena aceptacion dentro del mercado
target al que se dirige.
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2.- ¢Estaria de acuerdo que exista una microempresa de la provincia de
Santa Elena que oferte los productos de artesanos y ebanistas?

TABLA 5: Microempresa para artesanos y ebanistas

item Valoracion N %
1| Totalmente en desacuerdo 0 0,00%
2 | Medianamente en desacuerdo 0 0,00%
3 [ Ni de acuerdo ni en desacuerdo 7 7,29%
4 | Medianamente de acuerdo 11 11,46%
5| Totalmente de acuerdo 78 81,25%
Total 96 100,00%

Fuente: Datos de las encuestas
Elaborado por: Alex Tomala Barzola

GRAFICO 2: Microempresa para artesanos y ebanistas
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Fuente: Datos de las encuestas
Elaborado por: Alex Tomal& Barzola

Se busca el grado de aceptacion de la microempresa de catalogo por parte de las
personas encuestadas.

Tabulando las encuestas nos da un resultado de 81,25% en totalmente de acuerdo;
el 11,46% respondié medianamente de acuerdo y tan solo el 7,29% de todos los
encuestados no esta ni a favor ni en contra con respecto a esta pregunta, lo cual el
ultimo porcentaje no afecta a las alternativas anteriores.

Con estos datos de los encuetados, se puede indicar que la mayoria de ellos estan
totalmente de acuerdo en que una microempresa de catalogo presente y oferte
estos tipos de productos que son elaborados en la Provincia de Santa Elena.
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3.- ¢Estaria de acuerdo que una microempresa ayude al impulso de las
producciones de los artesanos y ebanistas por medio de un catdlogo de

ventas?
TABLA 6: Impulso a las producciones
item Valoracion Clientes %
1| Totalmente en desacuerdo 0 0,00%
2| Medianamente en desacuerdo 0 0,00%
3| Nide acuerdo ni en desacuerdo 7 7,29%
4| Medianamente de acuerdo 11 11,46%
5| Totalmente de acuerdo 78 81,25%
Total 96

Fuente: Datos de las encuestas
Elaborado por: Alex Tomala Barzola

GRAFICO 3: Impulso a las producciones
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Fuente: Datos de las encuestas
Elaborado por: Alex Tomalé& Barzola

La pregunta ayudara a determinar cuan de acuerdo estan los encuestados a que
una microempresa ayude al desarrollo de la produccién de los artesanos y
ebanistas.

Del total de los encuestados un 88,54% de ellos esta totalmente de acuerdo, y el
8,33% esta medianamente de acuerdo, y existe un minasculo porcentaje del 3,13%
los cuales mencionan que no esta ni a favor ni en contra.

Con estos resultados se puede indicar que las personas que fueron encuestadas en
su mayoria estan totalmente de acuerdo en que una microempresa ayude al
desarrollo de las producciones de los artesanos y ebanistas de la Provincia de
Santa Elena.
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4.- ¢Estaria de acuerdo con que una microempresa de Santa Elena genere

oportunidades de trabajo a personas del mismo lugar?

TABLA 7: Microempresa que genere fuentes laborales

Item Valoracion Clientes %
1 Totalmente en desacuerdo 0 0,00%
2 Medianamente en desacuerdo 0 0,00%
3 Ni de acuerdo ni en desacuerdo 3 3,13%
4 Medianamente de acuerdo 9 9,38%
5 Totalmente de acuerdo 84 87,50%
Total 96

Fuente: Datos de las encuestas
Elaborado por: Alex Tomalé Barzola

GRAFICO 4: Microempresa que genere fuentes laborales
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Fuente: Datos de las encuestas
Elaborado por: Alex Tomalé& Barzola

La pretende determinar qué tan de acuerdo estan los encuestados con que una
microempresa de la localidad genere plazas de trabajo.

El 87,50% respondid un que esta totalmente de acuerdo con esta interrogante y el
9.38% de ellos esta medianamente de acuerdo con esta pregunta lo cual le da un
toque de aceptacidn por parte de la muestra en cuestion.

Estos resultados indican que las personas encuestadas en su mayoria estan
totalmente de acuerdo con una microempresa de Santa Elena genere
oportunidades de trabajo.

60



5.- ¢ Cuantos productos Ud. compra por catalogo?

TABLA 8: Productos por catalogos

Item Valoracion Clientes %
1|4 Productos 14 15%
2 | 3 Productos 19 20%
3|2 Productos 24 25%
411 Producto 39 40%
Total 96 100%

Fuente: Datos de las encuestas
Elaborado por: Alex Tomal& Barzola

GRAFICO 5: Productos por catalogos
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Fuente: Datos de las encuestas
Elaborado por: Alex Tomal& Barzola

Con esta segunda pregunta se obtuvo datos con respecto a cuantos productos
compra cada persona encuestada por medio de catalogos.

El 40% de los encuestados compra como minimo un producto, el 25% compra
como minimo 2 productos y un 15% adquiere como minimo 4 productos por
catalogo.

Estos datos demuestran que las personas encuestadas han comprado alguna vez
entre uno a cuatro productos por catalogo, esto refleja la intencion de compra de
las personas cuando les ofrecen un catalogo de productos.

61



6.- ¢ Cuanto gasta Ud. en comprar productos por catalogos?

TABLA 9: Gastos en Productos

item Valoracion Clientes %

1 $50 8 8%
2 $40 15 16%
3 $30 24 25%
4 $20 18 19%
5 $10 16 17%
6 $5 15 16%

Total 96 100%

Fuente: Datos de las encuestas
Elaborado por: Alex Tomal& Barzola

GRAFICO 6: Gastos en Productos
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Fuente: Datos de las encuestas
Elaborado por: Alex Tomala Barzola

Esta pregunta se la realizo para tener conocimiento sobre cuanto dinero gastan las
personas en cuestion al momento de adquirir productos por catalogos.

El 25% de las personas encuestadas gasta entre $30,00 délares por catalogo, el
19% gasta entre $20,00 ddlares en compras por catalogos, el 17% gasta hasta
$10,00 y existe un 16% que gasta hasta $ 40,00 de sus ingresos en compras de
productos mediante catalogos.

Los datos manifiestan que en su mayoria gastan entre $ 10,00 a $ 30,00 ddlares,
teniendo en cuenta que existe cierto porcentaje que gastan has $ 40,00 délares de
sus ingresos para comprar productos mediante catalogo de ventas.
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7.- ¢Como se entera Ud. de los catalogos?

TABLA 10: Como se entera de los Catalogos

item Valoracion Clientes %
1| Medios de comunicacion 7 7%
2 | Vendedores 23 24%
3 | Representantes 62 65%
4| Puntos de ventas 4 4%
Total 96 100%

Fuente: Datos de las encuestas
Elaborado por: Alex Tomalé& Barzola

GRAFICO 7: Como se entera de los Catélogos
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Fuente: Datos de las encuestas
Elaborado por: Alex Tomala Barzola

Esta pregunta ayudara a determinar la manera de como las personas se enteran
sobre los catalogos que se encuentran en el mercado.

El 24% de los encuestados respondid que se enteran de los catalogos por medio de
los vendedores, y un 65% de ellas se enteran mediante las representantes.

La mayoria de las personas encuestadas se enteran de los catdlogos que se
encuentran en el mercado mediante representantes, esto quiere decir que son
clientes, y otro porcentaje de ellas se entera por medio de vendedores, esto quiere
decir, que son representantes de alguna empresa que vende por catalogo.
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8.- De los productos siguientes ¢ .cuales son los de su preferencia a adquirir?

TABLA 11: Preferencia de productos

item Valoracion Clientes %
1 [ Bisuterias y accesorios de artesanos 32 33%
2 | Artesanias para decoracion 42 44%
3 | Productos de ebanisterias 22 23%
Total 96 100%

Fuente: Datos de las encuestas
Elaborado por: Alex Tomalé& Barzola

GRAFICO 8: Preferencia de productos
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Fuente: Datos de las encuestas
Elaborado por: Alex Tomal& Barzola

Para determinar cuales son los productos que prefieren las personas sobre lo que
va a ofertar la microempresa.

Un 33% de las encuestadas prefiere articulos de bisuteria, un 44% prefiere
artesanias para la decoracion y el 23% de ellas prefiere productos de ebanisterias.

Las personas encuestadas respondieron en altos porcentajes las tres categorias de
productos que representan a los 11 productos que la microempresa ofertara en su
primer afio de actividades, esto quiere decir, que cada producto tendra un
porcentaje de ser demandado por el mercado objetivo.
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9.- ¢Estaria de acuerdo con la creacién de una microempresa de venta por
catalogo de productos de artesanos y ebanistas del canton Santa Elena?

TABLA 12: Acuerdo con la creacion de la microempresa

Item Valoracion Clientes %
1Sl 89 93%
2| NO 7 7%
Total 96 100%

Fuente: Datos de las encuestas
Elaborado por: Alex Tomalé& Barzola

GRAFICO 9: Acuerdo con la creacion de la microempresa
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Fuente: Datos de las encuestas
Elaborado por: Alex Tomala Barzola

Esta pregunta es fundamental para determinar la aceptacion de las personas
encuestadas sobre la creacién de la microempresa por lo que se obtuvieron los
siguientes resultados.

El 93% de las personas encuestadas respondid que si acepta la creacion de la
microempresa de venta por catalogo y tan solo un 7% respondié que no.

Esto quiere decir que la creacion de la microempresa es aceptada dentro de su
mercado target al que se enmarca para ofertar los productos que puede que se
desea sacar a la venta.
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10.- ¢Qué nombre le parece llamativo para este tipo de producto (catalogo de

ventas)?

TABLA 13: Nombre del catdlogo

item Valoracion Clientes %
1|[“IRIS” 58 60%
2 |“Vent’s art” 11 11%
3| “Cosillas” 15 16%
4 TI;LOVEDADES PARA 12 13%
Total 96 100%

Fuente: Datos de las encuestas
Elaborado por: Alex Tomala Barzola

GRAFICO 10: Nombre del catalogo
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Fuente: Datos de las encuestas
Elaborado por: Alex Tomal& Barzola

Esta pregunta se realizo para determinar que nombre le seria mas llamativo para el
catalogo de venta.

El 60% de las personas que fueron encuestadas respondieron que les parecia mas
llamativo el nombre de “IRIS”.

La mayoria de las personas eligio el nomre de “IRIS” por tal motivo el catalogo se
denomina de este nombre.
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11.- ¢ Le gustaria participar como representante del catédlogo de la empresa y
ganar ofertas y premios?

TABLA 14: Representantes del catélogo

RANGO N %
S 75 78%
NO 21 22%
TOTAL 96 100%

Fuente: Datos de las encuestas
Elaborado por: Alex Tomal& Barzola

GRAFICO 11: Representantes del catalogo
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Fuente: Datos de las encuestas
Elaborado por: Alex Tomal& Barzola

Con esta pregunta se pudo obtener la aceptacién de las personas que demostraron
su interés al proponerles ser representantes de ventas del catalogo.

Los datos que se obtuvieron fueron de 78% de las personas encuestadas si les
gustarias formar parte de las representantes.

La empresa estaria contando con una aceptacion a formar parte del grupo de
representantes ya que de esta manera se obtendra el crecimiento estimado del
mercado del 10% a partir del segundo afio.
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3.2.CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones

A las personas encuestadas les agradaria encontrar un catadlogo de ventas
en el mercado santaelenence en donde oferte las producciones de los
artesanos y ebanistas de la provincia de Santa Elena, con una gran
diversidad de disefios y objetos al igual junto con promociones y

descuentos.

Las personas encuestadas indicaron que estan de acuerdo con la apertura
de una microempresa que genere oportunidades de trabajo, buscando el

desarrollo en la parte artesanal del entorno de la Provincia de Santa Elena.

Los encuestados estdn de acuerdo con la creacion de una microempresa
que oferte los productos de los artesanos y ebanistas mediante un catalogo
de ventas, enfocandose asi en el desarrollo de esta &rea de la provincia.

Recomendaciones:

Disefiar un catalogo con una gran diversidad de productos tanto de
artesanos como ebanistas de la provincia de Santa Elena, en donde el
publico en general encuentre lo que necesita con promociones, ofertas y

descuentos.

Crear el disefio organizacional de una microempresa que se enfoque en el
desarrollar un nuevo método de venta para las creaciones de artesanos y
ebanistas del Canton Santa Elena, y de esta manera generar plazas de

trabajo.

Disefar un estudio en donde se demuestre la factibilidad de la creacién de
una microempresa de venta por catdlogo de productos de artesanos y

ebanistas de la Provincia de Santa Elena.
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CAPITULO IV

ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE UNA
MICROEMPRESA DE VENTA POR CATALOGO DE PRODUCTOS DE
ARTESANOS Y EBANISTAS DEL CANTON SANTA ELENA,
PROVINCIA DE SANTA ELENA, ANO 2013.

4.1. IDENTIFICACION DE LA UNIDAD EJECUTORA

4.1.1. Responsable / Promotores

El principal promotor del proyecto es el inversionista el cual aporta un porcion
de la inicial requerida para iniciar las actividades de la entidad por otro lado est4
el préstamo que se realiza a la institucion financiera la cual es la Corporacién

Financiera Nacional.

4.1.2. Actividad Econ6mica

La actividad econdmica de la entidad es comercial ya que se ofertaran las
producciones de artesanos y ebanistas del Canton Santa Elena en el mercado de la
Provincia de Santa Elena, presentdndolos mediante un catalogo de venta el cual
mantenga la originalidad de los productos al presentarlos, detallarlos y ofertarlos,

ya que de esto dependera la decision de compra de los consumidores.

4.2. ESTRUCTURA ORGANIZATIVA Y JURIDICA

Se ha desarrollado el siguiente organigrama organizacional, el cual describe cada
una de las areas de trabajo que se requeriran para el desempefio de las actividades
de la entidad como son: el area administrativa, secretaria, contable, bodega,
disefiador de catalogo y ventas, por lo concerniente mas adelante se detallan los
perfiles y las funciones de cada uno de los puestos de trabajo.
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A continuacion se muestra el organigrama de IRIS S.A. con cada area de trabajo.

GRAFICO 12: Organigrama de IRIS S.A.
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Fuente: Estructura organizativa y Juridica
Elaborado por: Alex Tomal4 Barzola

4.2.1. Perfiles y funciones del talento humano.

El personal que se seleccione estara a cargo de un puesto de la microempresa y se
encargara de cumplir con responsabilidad su respectiva funcion por lo que areas

estan conectadas para llegar al mismo fin cumplir con el objetivo general.

Para realizar el tipo de seleccion de personal se realizara las respectivas
comunicaciones ofreciendo la oportunidad de trabajo por medio de las cufias
publicitarias, una vez realizado esto, se receptaran las carpetas y se realizaran los
respectivos pasos de reclutamiento de personal por parte del administrador de la
microempresa, para esto se identificara a los individuos que cumplan con los

perfiles y llenen las expectativas del entrevistador a cargo de la seleccion.
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Perfil profesional para:
Gerente General

e Tener titulo de tercer nivel en administracion empresarial.

e Experiencia laboral

e Capacitaciones en administracion de recursos (conocimientos
actualizados).

e Geénero masculino o femenino.

e Laedad entre los 22 a 45 afos.

e Capacidad para dirigir y tomar decisiones.
Secretaria General

e Formacion Profesional en Administracion.

e Cursos de secretariado.

e Conocimiento préctico, como usuaria, del procesador de textos, hojas de
calculo, y todo con respecto a las herramientas y aplicaciones
informaticas.

e Experiencia laboral

e Habilidad de comunicacién muy desarrollada.

e Género femenino

e Buena Presencia.

Ventas

e Geénero masculino o femenino.

e Edad entre los 23 a 50 afios.

e Titulo de profesional en marketing.

e Capacitaciones en marketing vy desarrollo de estrategias empresariales

(conocimiento actualizado).

Fuerza de ventas
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e Género masculino o femenino

e Edad entre los 20 a 35 afios.

e Tener experiencia en ventas.

e Capacitaciones referentes a ventas de productos y servicios (conocimiento
actualizado).

e Habilidad de convencimiento.
Contador

e Género masculino o femenino.

e Edad entre los 23 a 45 arfios.

e Experiencia laboral.

e Titulo de contador.

e Capacitaciones constantes (conocimientos actualizados) en distintas

instituciones que se puedan realizar diversos tramites.
Disefiador

e Género masculino o femenino.

e Titulo en disefio gréafico.

e Experiencia laboral

e Capacitaciones actualizadas en lo que trata de desarrollo de prototipos de

revistas.
Funciones de los puestos:
Gerente General

e Dirigir, vigilar, controlar, coordinar y evaluar las diferentes areas de la
empresa.

e Determina los niveles, cargos y funciones que desempefian los
responsables de area, asi como del personal, en general.

e Es necesario que mantenga una buena linea de comunicacion con sus

colaboradores.
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e Planifica los objetivos generales y especificos de la empresa a corto y
largo plazo y desarrolla estrategias generales para alcanzarlos.

e Dirige a las personas para hacer ejecutar los planes.

e Controla las actividades.

e Es la imagen de la empresa, provee de contactos y relaciones

empresariales.
Secretaria General

e Redacta correspondencia y documentos complejos, con solo indicaciones
de su contenido, preparandolos para su firma y salida.

e Mecanografia/procesa documentacion confidencial y archiva la misma con
absoluta reserva.

e Busca y sintetiza informaciones dentro y fuera de la empresa (periédicos y
revistas especializadas, publicaciones, etc.), en funcion de los objetivos
encomendados.

e Reagrupa y sintetiza informacion periddica sobre la Empresa.

e Organiza el archivo segln criterio propio.

e Se responsabilizara de la agenda de trabajo de la Gerencia General.

e Organizay gestiona viajes de trabajo de la Gerencia General.

e Redacta informes y actas sobre lo tratado en reuniones y despachos con la
Gerencia.

e Pide y facilita informaciones de cierta complejidad de la microempresa.

e Fomenta la cooperacion y la calidad de las relaciones interpersonales en su

entorno de actuacion profesional.
Ventas

e Capacidad de planificacion y de adaptar la planificacion a distintas
situaciones.
e Orientacién a los resultados a corto, medio y largo plazo.

e Liderazgo y conduccién de equipos.
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e Autocontrol.

e Capacidad de comunicacion y motivacion

e Creatividad

e Sensibilidad intercultural.

e Gran capacidad para la recopilacion y andlisis de un creciente flujo de
informacion.

e Gran capacidad para realizar diagnosticos objetivos de las situaciones del
entorno.

e Establecer diferentes estrategias de publicidad y ofertas para el catélogo.

e Recibir y clasificar los diversos pedidos de las representantes.
Fuerza de ventas

e Prospectar nuevos clientes.

e Mantener y retener a los clientes.

e Incrementar las compras de los clientes actuales.

e Conocer los productos de su empresa.

e Conocer el mercado de sus clientes

e Organizar, planificar y ejecutar sus objetivos.

e Formarse constantemente en las técnicas necesarias para su labor.
e Dar servicio a sus clientes.

e Administrar eficientemente su cartera de clientes.

e Informar sobre las novedades el mercado al superior.

e Llenar en las cajas los diversos pedidos de las representantes trabajando

junto con el encargado de bodega.
Contador

e Analizar y proponer los métodos y procedimientos para realizar los
registros contables, tributarios y financieros de la microempresa.
e Colaborar con la empresa en los aspectos relativos a sus funciones.

e Llevar el control de inventario de bodega.
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e Llevar el control de la contabilidad de la microempresa.

e Mantener buenas relaciones laborales entre las areas departamentales.
Disefiador

o Disefiar el estilo del catalogo de ventas para cada periodo de tiempo.

e Proponer disefios innovadores al gerente para cada catalogo.

e Distribuir segun las ofertas que se daran mediante el catalogo.

e Mantener buenas relaciones laborales con las demas é&reas

departamentales.

4.2.2. Mision, Vision y Objetivos

La mision, vision y objetivos de IRIS S.A. estan definidos para que la entidad
tenga una razén de ser, una vision a la cual estara dirigida y una meta u objetivo

que se desea alcanzar.

Misién

IRIS S.A. es una microempresa dedicada a la comercializacion de productos de
artesanos y ebanistas del Cantén Santa Elena mediante un catalogo de ventas,
desarrollando un mercado neto para estos productos y aumentando las
producciones de los proveedores, por medio de representantes del catalogo,

trabajando con responsabilidad, honestidad y ética para los clientes de la
Provincia de Santa Elena.

Vision

IRIS S.A sera lider en el mercado de la venta de elaboraciones de artesanos y
ebanistas del Canton Santa Elena, con reconocimiento de un 50% del mercado
nacional, trabajando con esfuerzo y dedicacion en cada uno de los catalogos
ayudando a los proveedores de sus productos obtener un desarrollo de su

actividad, considerandose una empresa de prestigio y valores.
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Objetivo general

Ofrecer productos de artesanos y ebanistas mediante un catalogo de ventas para el
desarrollo de estos sectores que son los artesanos y ebanistas del Cantdn Santa

Elena.

4.2.3. Productos/ Servicios a ofrecer

Artesanias y productos de ebanisterias comercializables por catalogo

Las artesanias que se pueden comercializar por medio de un catalogo en primer
lugar son los productos de bisuteria ya que de cada 10 personas, 8 de ellas
adquieren de uno a dos articulos artesanales, y en cuanto a detalles como articulos
para decoracion del hogar, estd teniendo una gran acogida por parte de las
personas en exclusive por las amas de casa, las cuales son mas creativas al
momento de decorar el hogar, por tal motivo las artesanias elaboradas en Cafia
Guadua tendran un buen espacio dentro del catalogo.

El catdlogo de ventas estara compuesto por secciones en las cuales se mostraran
los diferentes articulos de artesanos como son las bisuterias en tagua, piola y
metal como son aretes, cadenas y pulseras, como son lamparas hechas en Cafa
guadua, Hamacas en piolas o telas en diferentes tipos y colores dos tipos de
productos para el hogar como son lamparas hechas en Cafia guadua, Hamacas en

piolas o telas en diferentes tipos y colores.

Los productos de ebanisterias tendran una gran acogida ya que es algo innovador,
un catalogo con este tipo de bienes detallando los acabados en la madera y
describiendo el tipo de madrea utilizada la cual seré solo Chanul.

En cuanto a los articulos de los ebanistas, estaran en otra seccién del catalogo ya

que debido a la magnitud de estos productos ocuparan mas espacio en el folleto
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con distintos angulos de vistas de cada producto, al igual que un detalle escrito
junto con el valor establecido.

En esta parte se mostrara lo que corresponde a Juegos de Sala hechos en Cafia
Guadua, juegos de Sala Tapizados, Juegos de Comedor grandes ya que se los
denomina de esta manera porque son de las medidas mas grandes que estan en el
mercado las cuales son de 2,50m. por 1m., Cémodas de 6 cajones, Camas de dos
plazas, Peinadores, estos productos son los pronosticados a ofrecer para el primer
afio, a partir del segundo afio se diversificara méas el catdlogo ya que para este
periodo la microempresa se encuentra tomando mas posicionamiento dentro del

mercado.

Se presentaria con precios competitivos del mercado, y descuentos en cuanto a
los pedidos que realicen los consumidores, estos tendran un tiempo de duracion de
21 dias para la circulacién del catalogo y una mas semana a partir de ese lapso de
tiempo se realizaran las respectivas entregas de productos a los clientes, es decir,
un catalogo estard vigente por 3 semanas, se combinard cada vez ya que las
ediciones deben ser diferentes a las anteriores para que el catalogo se vuelva cada

vez mas llamativo para el mercado.

4.2.4. Fuerza de ventas o Representantes del catalogo

El personal de ventas se encargara de captar personas que deseen participar como
representantes de ventas, es decir, se contratara personal de ventas que vendan la
idea de la microempresa a otras personas ajenas las cuales pasaran a ser nuestros
principales vendedores y distribuidores de manera indirecta, por tal motivo estas
personas deben ser mujeres ya que tienen la habilidad de vender mas, teniendo en
consideracion que son ellas las que tienen mas habilidad de estar en contacto y
eso conlleva a una estrategia la cual es el marketing viral o de boca en boca de

esta manera la microempresa obtendrd un reconocimiento inmediato en el
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mercado, llegando a la cumplir con la captacion del mercado al que se esta
pronosticando.

Cabe recalcar que la entidad obtendra representantes las cuales estaran ligadas a la
empresa de manera indirecta, por lo que para llamar la atencidn de estas personas,
se les otorgara un beneficio ya sea este econdmico como también puede ser en
productos de la empresa o premios que la entidad considere necesarios, de tal
manera de llamar la atencion de las representantes y de que ellas se interesen en

seguir ofertando el catalogo en el mercado.

4.3. MERCADO

4.3.1. Anadlisis del sector a través de las fuerzas competitivas de mercado.

El mercado que se pretende captar es el de la poblacion econémicamente activa y
las personas que estan en edad para trabajar, por el motivo de que ellas reciben un
ingreso econdmico mensual de $ 280.00 hasta $ 1,000.00 respectivamente. Estas
personas consideradas en este estudio como mantienen un ingreso estan ligadas a
gastar ya que es lo que vuelve dindmico al mercado, entonces esta es la razon por

la que se estima la opcion de compra.

La demanda potencial del estudio para la microempresa de venta por catalogo fue
definida por el porcentaje de la poblacion objetivo que es el total de la poblacion
de mujeres en el canton Santa Elena las cuales son 99.897 personas, entre jovenes
(estudiantes), profesionales (econdmicamente activas), y amas de casa, datos
determinados por medio del manejo de representantes de la competencia indirecta
(empresa de venta por catélogo), también se tiene en cuenta los datos de las
personas encuestadas por medio del instrumento de investigacion son quienes

estan de acuerdo con la creacion de esta entidad con un porcentaje del 89% de
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aceptacion que representa un promedio como demanda potencial, para aquello se
realiza una investigacion de mercado en donde se recolecta, tabula y analiza

resultados.
TABLA 15: Mercado
POBLACION TARGED N DEMANDA
CANTON Poblacion %
SANTA econdmicamente MERCADO
ELENA activa y en edad
para trabajar 99897 | TOTAL TOTAL N2
JOVENES | 15-18 9,70% 9.690 5% 485 1 485
ADULTOS | 19-59 35,40% | 35.364 5% 1.768 1 1.768
TOTAL 45.054 2.253 2.253
Fuente: INEC.

Elaborado por: Alex Tomala Barzola.

4.3.2. Clientes

En cuanto a los clientes se los define a partir de un porcentaje de toda la poblacion
objetivo que se estableci6 anteriormente la cual es un total de 2.253 personas entre
hombres y mujeres de la poblacion econémicamente activa y las personas que
estan en edad para trabajar de los cuales se escoge a jovenes de entre 15 a 18 afios
de edad y adultos desde los 19 a 59 afios de edad de la poblacion total. Para este
punto del estudio de mercado se procedio a realizar lo que es el levantamiento de
informacion, para aquello se realiz6 la encuesta a la muestra obtenida con
anterioridad de la poblacién objetivo de la investigacion por lo que se obtuvieron

los datos del mercado.

4.3.2.1.  Analisis de la competencia actual y potencial

La competencia actual consta con caracteristicas similares a “IRIS S.A.” pero se
diferencia por lo tipos de productos ofertados, tomando en cuenta el total de
catalogos que ofertan estas entidades, al igual que clientes y consumidores, se esta
hablando de que son empresas multinacionales, que manejan grandes cantidades

de dinero por ingresos, si observando sus representantes se pudo determinar que
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cada una de ellas cuenta con un minimo de 40 personas consumidores, a mas de
eso las representantes estan divididas en grupos y cada grupo tiene su promotora
de venta, es decir, es una larga cadena de mando en la que abarcan con una gran

cantidad de personas.

4.3.2.2. Proveedores

Los proveedores para “IRIS S.A.” son artesanos Yy ebanistas del Cantdon Santa
Elena que aceptaron ser formar parte de este proyecto, ya que les parecié algo
novedoso que sus productos se encuentren mostrados en un catalogo de ventas. Al
con respecto al total de proveedores que aceptaron se los muestra por el lugar

donde habitan, como se muestra de la siguiente manera en el tabla # 16.

TABLA 16: Proveedores

Lugar Total
Dos Mangas 3
Libertador Bolivar 6
Pueblo Nuevo 2
Comuna El Tambo 3
Comuna Prosperidad 4
Comuna Atahualpa 2
Proveedores 20

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Alex Tomala Barzola.

En total son 20 proveedores de los cuales 10 son artesanos y 10 son ebanista, los
lugares donde habitan los artesanos son de la misma ruta llamada “Zona Norte” y
de los ebanistas 9 pertenecen a la Parroquia San José de Ancén y 1 es de la
comuna Libertador Bolivar, Zona Norte, si en caso llegara a existir un exceso de
pedidos, estas personas cuentan con sus redes artesanales y asociaciones para

cubrir montos altos de pedidos.
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4.3.2.3.  Célculo de la demanda de productos

La demanda del catadlogo de ventas IRIS S.A. estd distribuida mediante

porcentajes asignados por el target de mercado, lo cual se obtuvo las siguientes

cantidades para el primer afio.

TABLA 17: Calculo de la demanda

PRODUCTOS TARGED| % |CANTIDAD
LAMPARAS DE CANA G. 12% 270
HAMACAS DIVERSOS COLORES 14% 315
ARETES EN PIOLA, TAGUA'Y METAL 10% 225
CADENAS EN PIOLA, TAGUAY METAL 10% 225
PULSERAS EN PIOLA, TAGUA'Y METAL 10% 225
PEINADORES 8% 180
JUEGOS DE COMEDOR GRANDES 2.253 8% 180
COMODAS 6 CAJONES 8% 180
CAMAS DE 2 PLAZAS 8% 180
JUEGOS DE SALA TAPIZADOS 8% 180
JUEGOS DE SALA EN CANA G. 4% 90
TOTAL 100% 2.253

Fuente: Muestra
Elaborado por: Alex Tomala Barzola

La proyeccion de la demanda se realiza con un incremento de mercado del 2% a

partir del segundo afio respectivamente.

TABLA 18: Proyeccion de la demanda

PRODUCTOS 2014 | 2015|2016 | 2017 | 2018 | Total
LAMPARAS DE CANA G. 270 276 281| 287| 293]1.407
HAMACAS DIVERSOS COLORES 315| 322| 328| 335| 341|1.641
ARETES EN PIOLA, TAGUA Y METAL 225| 230 234| 239| 2441172
CADENAS EN PIOLA, TAGUA'Y METAL 225| 230| 234| 239| 2441172
PULSERAS EN PIOLA, TAGUAY METAL | 225| 230| 234| 239| 244[1.172
PEINADORES 180 | 184 | 187| 191| 195| 938
JUEGOS DE COMEDOR GRANDES 180 | 184 | 187| 191| 195| 938
COMODAS 6 CAJONES 180 | 184 | 187| 191| 195| 938
CAMAS DE 2 PLAZAS 180 | 184 | 187| 191| 195| 938
JUEGOS DE SALA TAPIZADOS 180 | 184 | 187| 191| 195| 938
JUEGOS DE SALA EN CANA G. 90 92 94 96 98| 469

Fuente: Célculo de la demanda
Elaborado por: Alex Témala Barzola

81



4.4. HERRAMIENTA FODA

CUADRO 3: FODA de IRIS S.A.

Factores internos

Factores externos

Fortalezas

Oportunidades

e Forma novedosa de venta de
estos productos.

e Productos novedosos.

e Disefio del catalogo.

e Precios adaptados a la calidad y
ofertas.

e Personal especializado en
ventas.

e Los productos ofertados pueden
permanecer almacenados.

e Demanda insatisfecha por cubrir

e Convenios con entidades para
imprimir catalogos.

e Variedad de proveedores
(cantidad).

e Imagen proyectada por la Marca
propia.

e Crecimiento del mercado.

e Marketing viral o boca a boca.

Debilidades

Amenazas

e Vida uatil  por catadlogo
aproximado 20 dias.
e No consta con un departamento
de produccion para catalogos.
e No consta con vehiculo para
recoleccion y
distribucion de productos.

e Precios de proveedores altos.

e Inseguridad.

e Representantes que tardan en
cancelar el monto de pedidos.

e Politicas del gobierno que
afecten a la empresa.

Fuente: Situacion del Proyecto
Elaborado por: Alex Témala Barzola

4.5. INTRODUCCION AL MERCADO

45.1. Promocién

Para lanzar al mercado el catdlogo de ventas, este se impulsara por el

reconocimiento que tienen los productos ofertados en el catdlogo, como también
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se realizan las respectivas publicaciones con diferentes campafias que recorreran
la ciudad de Santa Elena y como es algo novedoso dirigido a las damas de eta
ciudad se conseguira realizar de manera exitosa el marketing viral o boca a boca
con el cual se expandira la novedad de este catalogo, ya que segun datos de las
encuestas nos dieron que la mayoria de los encuestados se enteran de los catalogos
0 revistas de ventas mediante las representantes, ademéas de esto se realizara la

debida campafa publicitaria dentro de la localidad.

Para las diferentes promociones que tendra el catalogo se realizan convenios con
los artesanos y ebanistas, para poder realizar descuentos en sus productos, al igual
promociones como el $0.99, paga uno y lleva dos, promociones para las

representantes.

45.2. Marca

Iris S.A. se establecera en el mercado como una marca nueva, novedosa Yy propia
que estara impresa en cada catalogo que salga al entorno, como también llevaran

el logo en el lado izquierdo del uniforme del personal.

El nombre de la marca fue elegido por las personas encuestadas ya que para ellos
el més llamativo para un catadlogo fue “IRIS” ya que es corto y practico de

pronunciarlo lo cual se espera que se quede en la mente de los clientes.

La imagen que se proyecta en la marca, es de una especie de sol como de una
artesania que representa la ruta del sol como esta denominado todo el recorrido de
la Zona Norte, se disefid con colores Ilamativos para las personas como son
naranja con efectos de claridad y un fondo de pared con el nombre de la entidad
en el interior del logo. Esto representara la marca del catalogo de ventas que se

introducira en la mente de los consumidores.
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GRAFICO 13: Marca de IRIS S.A.

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Alex Témala Barzola

45.3. Canales de distribucion

La entidad dependerd netamente de los canales de distribucion (representantes)
que logre obtener ya que por mediante ellas se podra llegar al consumidor final, es
decir, la entidad tendra fuerza de venta, estas se encargaran de difundir el catdlogo
a las representantes, las representantes son las que conocen el mercado y llevaran

el catdlogo mostrandolo a los principales consumidores finales.

Los consumidores finales escogeran los productos de su agrado, las representantes
realizaran pedidos mediante el correo electrénico (e-mail) y el personal encargado
recolectara los productos para los pedidos, se los empacara y se los distribuira a
los hogares de las representantes, cuando exista pedidos grandes magnitudes el

mismo vehiculo se encargara de entregar al consumidor final.

Para esto se necesitara del alquiler de un vehiculo por los dias necesarios para
realizar las actividades de recoleccion y distribucion.
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4.6. ESTUDIO TECNICO

4.6.1. Ubicacién del local

Para determinar la ubicacion del establecimiento se analizaron tres posibles
lugares los cuales fueron: Zona Norte, Santa Elena y La Libertad, para aquello
también se requeria establecer factores influyentes que intervengan de manera
directa a las actividades de la empresa como la cercania del mercado, movimiento
de personas, espacio, sistema de transporte, flujo de trafico, disponibilidad de
estacionamiento, impuestos servicios publicos, costos de adecuaciones, mano de
obra directa, siendo estos factores de mercado, de infraestructura, de mano de obra
directa. Una vez determinados los factores influyentes se les da un peso que esta
determinado en porcentaje que sumado serén el 100%, luego de la asignacion se
procede a la calificacion la cual debe ser en una escala del 1 al 10 dandoles
valores mas altos a los factores mas influyentes y un valor no tan elevado a los
menos influyentes, con esto poder obtener una ponderacion y determinar cual

seria el lugar méas conveniente para la empresa.

TABLA 19: Ubicacion del Local

LUGARES SANTA ELENA

FACTOR PESO | Calificacion | Ponderacion
Cercania de Mercado 17% 6 1,02
Movimiento de personas 17% 9 1,53
Espacio 17% 8 1,36
Sistema de transporte 5% 6 0,3
Flujo de trafico 10% 7 0,7
Disponibilidad de estacionamiento | 10% 8 0,8
Impuestos 4% 9 0,36
Servicios Publicos 5% 4 0,2
Costos de Adecuaciones 5% 7 0,35
MOD 10% 8 0,8

TOTAL 100% 7,42

Fuente: Factores influyentes para ubicacion del local
Elaborado por: Alex Tomal& Barzola
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En cuanto a estos resultados se obtiene que la mejor ubicacion para el local de la
microempresa, sea la opcion 2 ya que obtuvo la ponderacion més alta y en las
calificaciones de los factores influyentes, por ende se demuestra que esta en

relacién con la mayoria de los aspectos establecidos.

Una vez obtenidos los porcentajes respectivos, se determind que el lugar méas
adecuado para la ubicacion del establecimiento de la empresa es en Santa Elena
con el 7.42% en la ponderacién, es decir que en este lugar los factores antes

indicados tienen mas influencia para la entidad.

4.6.2. Tamano de Planta Seleccionado

Para esto se ubico locales dentro del Canton Santa Elena en el cual se escogieron
3 lugares los cuales fueron en el barrio Los Sauces, en el barrio Corintias, y el
barrio Los Corales en donde se analiz6 la capacidad para almacenar, el valor del

alquiler y cuanto se invertiria en adecuaciones.

El local a escoger debe tener las siguientes medidas 36m?, teniendo dimensiones
de 25m de largo y 11m de ancho, esta ubicado en el barrio Corintias calle
Guayaquil a una cuadra del Concejo de la Judicatura y en cuanto a la inversion
total es de $ 1.220 ddlares de los Estados Unidos de América, ver anexo 11 cuadro
37.

En cuanto al disefio de la infraestructura del local y las divisiones para las oficinas
y la bodega. El area de gerencia tendra 4m, el area de secretaria tendré 3m, el area
contable 4m, el area de disefios 4m, el area de marketing y ventas 4m, la sala de
espera para clientes 3m, los bafios 2m, y la bodega 12m que en total estan lo 36m?

distribuidos para cada area de trabajo, ver anexo 12 disefio de la infraestructura.
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TABLA 20: Tamano de la Infraestructura

Capacidad para Inversion en
LUGAR M2 | almacenar requerido% | Alquiler | Adecuaciones | Total de inversion
Barrio Los Sauces | 24 18% $125,00 1070 $1.195,00
Barrio Corintias | 36 28% $150,00 1070 $1.220,00
Barrio Los Corales | 37 39% $300,00 1070 $1.370,00

Fuente: Tamafo de planta seleccionado
Elaborado por: Alex Tomala Barzola

4.6.3. Proceso de Operaciones de la empresa

El proceso de Operacion empieza con la creacion del catalogo siendo esta la
primera actividad de la entidad en si, continuando con la impresion de del
catalogo, una vez obtenido los catélogos entra en accién las fuerzas de ventas las
cuales se encargaran de obtener representantes del catalogo para que ellas sean las
encargadas de la siguiente actividad la cual es ofrecer el catalogo e ir en busca de

clientes.

Una vez que esté el catalogo circulando dentro del mercado se esperaran los
pedidos de las representantes mediante correos electrénicos, para luego hacerles
llegar el siguiente catalogo para que salga en circulacion, en el lapso de uno a dos
dias se realizara la recoleccion de los productos para cumplir con los pedidos,
dandoles un empaque y finalizando con la entrega de los pedidos a las
representantes.

GRAFICO 14: Procesos de las actividades

Fuente: Procesos de actividades
Elaborado por: Alex Témala Barzola
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4.6.4. Programa de impresiones de catalogo

Como se menciond anteriormente el disefio del catalogo sera cada 21 dias (tres
semanas), ya que en el organigrama organizacional consta con el area del
disefiador de catalogos, pero no se contara es con una maquina para imprimir los

catalogos, por el motivo de que costos es elevado.

Para esto se puede realizar alianzas estratégicas con una microempresa de Santa
Elena, la cual es la imprenta de Jorge Gelibert para que realice las impresiones el
mismo que tiene el costo de $2.50 cada uno, en total se imprimiran un total de 20
catalogos por cada periodo, y se pronostica tener 17 para cada afio, que en total

serd un valor de $ 850.00 dolares anual.

TABLA 21: Gasto de Impresiones de Catalogos

Gasto de catalogos anual

precio unitario | Catalogos | Periodos | Total
Impresion de folletos 2,50 20 17| 850,00

Fuente: Proveedores
Elaborado por: Alex Tomal& Barzola

4.6.5. Recursos Requeridos

El recurso que se requiere para completar el proceso de en cuanto a la entrega de
productos es que se necesitara empacar los productos pedidos por las
representantes, para ello se requerira de un plastico el cual solo basta con forrar el
producto queda con un buen acabado en empacado, este recurso sera util para la
maquina, este plastico se adquirira por caja el cual contiene 6 rollos y tienen el
costo unitario de $1.50, esto tendré un consto por periodo de $9.00 que anual este

costo serd de $ 153.00 dolares.

TABLA 22: Gasto de Insumo para empaque

Gastos de empaques anual

Empaques V. Unitario | cantidad |V. Total
Rollos plasticos requeridos 9,00 17| 153,00

Fuente: Proveedores
Elaborado por: Alex Tomalé Barzola
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Otro recurso importante que se requerira para cumplir con el proceso de entrega
de pedidos es el alquiler de un vehiculo el cual tendré un costo de $175.00 por dia,
por tanto se requerira de su servicio por 4 dias el cual seria un valor por periodo

de catalogo de $ 700.00, que anual esto tendra un costo de $ 11.900,00 dolares.

TABLA 23: Gasto de Transporte
Gastos de transporte de compras anuales
V. por periodo |Periodos |V. Total
Transporte Por Compras 700,00 17|11.900,00

Fuente: Compafiia de Transporte Gabeltrans S.A.
Elaborado por: Alex Tomala Barzola

4.6.6. Instalaciones Fisicas

Las adecuaciones del local donde funcionara la microempresa y la bodega, a
continuacion se consideran los siguientes costos determinando las areas de trabajo
con las que la entidad podrd cumplir sus actividades como el el area la
administracion, el area de secretaria, el area del disefiador del catalogo, el area del
contador, el area de marketing y ventas, y el &rea de bodega, (ver anexo # 4).

Para el inicio de las actividades se debe acoplar el local para cada area, en la que
se debe realizar las distintas instalaciones eléctricas, pintado, las divisiones y el

costo de la mano de obra por realizar todas las adecuaciones del lugar.

Se tienen los costos por m2 y la distribucion del local para cada area de la
organizacion como son la administracion, secretaria, contable, disefiador de
catalogos, bodega, ventas, al igual el area de atencién a clientes, que constara la
instalacién de sillas para la atencién de las personas, y el rubro adicional que es la
mano de obra para realizar las adecuaciones, considerando los diferentes puestos
de personal y areas del local donde se realizaran las distintas actividades para el

desarrollo de la entidad como se puede observar reflejado en la siguiente tabla.
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TABLA 24: Adecuaciones del Local

ADECUACIONES DE AREAS | M2 % . Cosfo . Gasto Total
Espacio Unitario
GERENCIA 4 11% 10,00 40,00
SECRETARIA 3 8% 10,00 30,00
DISENOS 4 11% 10,00 40,00
CONTABLE 4 11% 10,00 40,00
VENTAS 4 11% 10,00 40,00
BANOS 2 6% 10,00 20,00
CLIENTES 3 8% 5,00 15,00
BODEGA 12 33% 10,00 120,00
MANO DE OBRA 800,00
TOTAL ADECUACIONES 36 100% 1.145,00

Fuente: Proveedores
Elaborado por: Alex Tomala Barzola

Como no se contara con la inversion necesaria para la adquisicién de un terreno y
edificio, el estudio se acopla tan solo al alquiler de un local el cual ya se ha
determinado el tamafio y la ubicacion y el costo de alquiler es de $ 150.00 délares
de los Estados Unidos de América.

4.7. ECONOMICO - FINANCIERO

4.7.1. Plan de Inversiones

4.7.1.1. Inversion Fija Tangible

En cuanto a lo que es inversion fija tangible se puede seleccionar como tal, al total
de los equipos que requeridos por las areas departamentales las cuales serviran

para poder realizar su funcion debidamente.

Se adquirira un total de $ 5.600,00 dolares para equipos de computacion, para
equipos de oficina se invertird un total de $ 5.770,00 ddlares, mientras que para la
maquinaria $ 8.950,00 dolares y en muebles de oficina $ 2560.00 délares que en
conjunto hacen un total general de $ 28.930 ddlares, para més especificaciones

(ver anexo 3).
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4.7.1.2.

TABLA 25: Inversion de Activos

INVERSION DE ACTIVOS

TOTAL EQUIPOS DE COMPUTACION

5.600,00

TOTAL MUEBLES DE OFICINA

2.560,00

TOTAL EQUIPOS DE OFICINA

14.720,00

TOTAL ACTIVOS

22.880,00

Fuente: Proveedores
Elaborado por: Alex Tomalé Barzola

Balance de personal

La siguiente tabla trata sobre el personal que se requerira en la organizacion, aqui

se especifica el sueldo unitario y la cantidad de sueldo anual.

4.7.1.3.

TABLA 26: Balance de Personal

Cargo Cdédigo | Sueldo unitario | Sueldo anual
Administrador | ADM 750,00 9-000,00
Secretarfa | ADM 318,00 3-:816,00
Contador ADM 350,00 4200,00
Disefiador | ADM 350,00 #200,00
Bodeguero | ADM 318,00 3:816,00
Bodeguero | ADM 318,00 3:816,00
Vendedor VTA 318,00 3:816,00
Vendedor VTA 318,00 3:816,00
Total 36.840,00

Fuente: Cédigo de trabajo

Elaborado por: Alex Tomala Barzola

Capital de Trabajo

El capital de trabajo fue calculado segln la razon de liquidez, del total de los

costos de ventas para el primer afio de operaciones junto con los gastos operativos
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necesarios divididos para los 12 meses del afio y multiplicados por los dos
primeros meses. Entonces para iniciar las actividades de la empresa se requiere
de $ 70.700,69 dolares

TABLA 27: Capital de trabajo
Costos de ventas 337.023,06

Gastos Administracion al Ao | 50.535,68

Gastos de Ventas al Afio 36.645,41
TOTAL 424.204,15
Capital Inicial de Trabajo 70.700,69

Fuente: Estado de Perdidas o Ganancias
Elaborado por: Alex Tomala Barzola

4.7.1.4. Costo de Ventas

Para esto se pronostica la adquisicién de mercaderias proyectadas, esto incluye las
mercaderias en inventarios, lo cual ayudara a obtener los costos de ventas totales,

en los anexos a partir del namero 5 al 15 se especifican las compras para cada

producto.
TABLA 28: Adquisicion de productos proyectados
PRODUCTOS 2014|2015|2016 (2017|2018
LAMPARAS DE CANA G. 273 278| 284| 290| 296
HAMACAS DIVERSOS COLORES 315| 325| 331| 338| 345

ARETES EN PIOLA, TAGUA'Y METAL 228 232 237| 241| 246
CADENAS EN PIOLA, TAGUAY METAL | 228 232| 237| 241| 246
PULSERAS EN PIOLA, TAGUAY METAL | 228| 232| 237| 241| 246

PEINADORES 182| 186| 189| 193| 197
JUEGOS DE COMEDOR GRANDES 182| 186| 189| 193| 197
COMODAS 6 CAJONES 182| 186| 189| 193| 197
CAMAS DE 2 PLAZAS 182| 186| 189 193| 197
JUEGOS DE SALA TAPIZADOS 182| 186| 189| 193| 197
JUEGOS DE SALA EN CANA G. 91 93 95 97 99

Fuente: Inventario de mercaderia
Elaborado por: Alex Tomala Barzola
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A continuacién se muestran los costos que tendran cada uno de los productos que

se ofertaran en el catdlogo, cabe recalcar que estas cantidades se obtuvieron por

medio de

pronostica una inflacion del 3,33%.

TABLA 29: Precios de Compras Proyectados

informacion de los proveedores y para realizar la proyeccién se

PRODUCTOS 2014 2015 | 2016 | 2017 2018

LAMPARAS DE CANA G. 5,00 517 534 5,52 5,70
HAMACAS DIVERSOS COLORES 8,00 8,27 8,54 8,83 9,12
ARETES EN PIOLA, TAGUA Y METAL 0,70 0,72 0,75 0,77 0,80
CADENAS EN PIOLA, TAGUAY METAL 1,10 1,14 1,17 1,21 1,25
PULSERAS EN PIOLA, TAGUA'Y METAL 1,10 1,14 1,17 1,21 1,25
PEINADORES 225,00 232,49|240,23| 248,23| 256,50
JUEGOS DE COMEDOR GRANDES 210,00 216,99|224,22| 231,69| 239,40
COMODAS 6 CAJONES 210,00 216,99|224,22| 231,69| 239,40
CAMAS DE 2 PLAZAS 125,00 129,16|133,46| 137,91| 142,50
JUEGOS DE SALA TAPIZADOS 900,00 929,971960,94| 992,94 | 1.026,00
JUEGOS DE SALA EN CANA G. 350,00 361,66|373,70] 386,14| 399,00

Fuente: Artesanos y Ebanistas
Elaborado por: Alex Tomala Barzola

Una vez establecidas las proyecciones de compras de los productos en délares y

manteniendo una tasa de inflacién estandar del 3,33% para cada afio se obtuvieron

las siguientes cantidades en ddlares mostradas en la tabla # 30

TABLA 30: Proyeccion de compras

PRODUCTOS 2014 2015 2016 2017 2018
LAMPARAS DE CARA G. 136500 143879 1.51644| 159827| 1.68453
HAMACAS DIVERSOS COLORES 252300 2.68575| 2.830,69| 298345| 3.14445
ARETES EN PIOLA, TAGUA Y METAL 159,26 167,86 176,92 186,47 196,53
CADENAS EN PIOLA, TAGUA Y METAL 250,27 263,78 278,01 293,02 308,83
PULSERAS EN PIOLA, TAGUA Y METAL 250,27 263,78 278,01 293,02 308,83
PEINADORES 40.953,00 | 43.163,78| 45.493,16| 47.948,24| 50.535,82
JUEGOS DE COMEDOR GRANDES 38.223,00 | 40.286,19 | 4246028 44.751,69| 47.166,76
COMODAS 6 CAJONES 38.223,00 | 40.286,19 | 4246028 44.751,69| 47.166,76
CAMAS DE 2 PLAZAS 22.752,00 | 23.979,88| 25.27398| 26.637,91| 28.07545
JUEGOS DE SALA TAPIZADOS 163.814,00 | 172.655,12 | 181.972,63 | 191.792,96 | 202.143,26
JUEGOS DE SALA EN CANA G. 31.852,00 | 33.571,83 | 3538357 | 37.293,08| 39.305,63

340.368,00 | 358.762,95 | 378.123,95 | 398.529,79 | 420.036,85

Fuente: Tabla 29: Pecios De Compras Proyectados
Elaborado por: Alex Tomalé& Barzola
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4.7.15. Ingresos

Para la determinacion de ingresos netos se determind precios de cada producto
ofertado en el catalogo de ventas por lo que se obtuvo las siguientes cantidades
mostradas en la tabla # 31. Estos precios han sido asignados mediante la
investigacion que se realizo en los diversos locales donde se comercializan estos
tipos de productos como: son las ld&mparas de cafia Guadua, las hamacas en
diversos colores las cuales tienen un precio estandar, los aretes en piola tagua y
metal en diversos disefios, al igual que las cadenas y las pulseras, los productos de
ebanisterias tienen un precio mas elevado ya que son de mayor magnitud y llevan
accesorios adicionales como son espejos y chapas, a estos tipos de bienes se les
ubico un precio estandar para cada uno de ellos, lo cual no significa que van a ser
todos similares, tendran variacion en el disefio y en lo que seran similares es en el
tamafio, con respecto a estos valores, se escogieron los precios competitivos que

se encuentran en cualquier parte del mercado de la Provincia de Santa Elena.

TABLA 31: Precios de ventas

PRODUCTOS CANTIDAD | PRECIO DE VENTA U. CONTADO
LAMPARAS DE CANA G. 270 7,00
HAMACAS DIVERSOS COLORES 315 14,00
ARETES EN PIOLA, TAGUA 'Y METAL 225 1,50
CADENAS EN PIOLA, TAGUA'Y METAL 225 1,75
PULSERAS EN PIOLA, TAGUAY METAL 225 1,75
PEINADORES 180 300,00
JUEGOS DE COMEDOR GRANDES 180 300,00
COMODAS 6 CAJONES 180 350,00
CAMAS DE 2 PLAZAS 180 170,00
JUEGOS DE SALA TAPIZADOS 180 1.200,00
JUEGOS DE SALA EN CANA G. 90 600,00
TOTAL 2.946,00

Fuente: Artesanos y Ebanistas
Elaborado por: Alex Tomala Barzola

Los ingresos de la entidad son las ventas realizadas por las representantes del

catalogo ya que se pronosticd un crecimiento de mercado del 2% para cada afo
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respectivamente obteniendo las cantidades mostradas en la tabla # 32 de

proyeccion de ventas.

TABLA 32: Proyeccién de ventas

PRODUCTOS 2014 2015 2016 2017 2018 Total
LAMPARAS DE CANA G. 1.892,25| 1.99437| 2101,99| 221543| 233499| 10.539,03
HAMACAS DIVERSOS

COLORES 441525| 465352 | 4904,65| 516934| 544831| 24.591,06
ARETES EN PIOLA,

TAGUA Y METAL 337,90 356,14 375,36 395,61 416,96 1.881,97
CADENAS EN PIOLA,

TAGUA Y METAL 394,22 415,49 437,92 461,55 486,46 2.195,63
PULSERAS EN PIOLA,

TAGUA Y METAL 394,22 415,49 437,92 461,55 486,46 2.195,63
PEINADORES 54.064,26 | 56.981,89 | 60.056,97 | 63.298,01| 66.713,95| 301.115,07
JUEGOS DE COMEDOR

GRANDES 54.064,26 | 56.981,89 | 60.05697 | 63.298,01| 66.713,95| 301.115,07
COMODAS 6 CAJONES 63.074,97 | 66.478,87 | 70.066,47 | 73.847,68| 77.832,94| 351.300,92
CAMAS DE 2 PLAZAS 30.636,41 | 32.289,74 | 34.032,28| 35.868,87 | 37.80457| 170.631,87
JUEGOS DE SALA TAPIZADOS | 216.257,03 | 227.927,55 | 240.227,89 | 253.192,03 | 266.855,79 | 1.204.460,29
JUEGOS DE SALAEN CANAG. | 54.064,26 | 56.981,89 | 60.056,97 | 63.29801| 66.713,95| 301.115,07
Total 479.595,01 | 505.476,83 | 532.755,39 | 561.506,07 | 591.808,31 | 2.671.141,62

Fuente: Tabla 31 Precios de Ventas
Elaborado por: Alex Tomala Barzola

4.7.1.6.

Aportaciones de capital

El capital de la organizacion estara dividido en un 15% de acciones comunes que

es un valor de $ 14.400,85 ddlares y por otra parte la obtencion de un préstamo de

la Corporacion Financiera Nacional con un valor de $ 81.604.84 dolares.

TABLA 33: Aportaciones de Capital

CONCEPTO % | Aportes |Costo de Capital] CCPP

Acciones Comunes |15% | 14.400,85 20,00%| 3,00%

Prestamos Bancario |85% | 81.604,84 11,75%| 9,99%
1,00 (96.005,69 12,99%

Fuente: Aportacion de Capital
Elaborado por: Alex Tomalé Barzola
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4.7.1.7. Tabla de Amortizacion del préstamo

TABLA 34: Amortizacion del Préstamo
Periodos | Saldo inicial | Intereses | Capital | Dividendo |Saldo Final
ANO1 81.604,84| 9.588,57| 12.909,37| 22.497,94| 68.69547
ANO2 68.695,47 | 8.071,72| 14.426,22| 22.497,94| 54.269,24
ANO3 54.269,24| 6.376,64| 16.121,30| 22.497,94| 38.147,94
ANO4 38.147,94| 4.482,38]| 18.015,56| 22.497,94| 20.132,38
ANO5 20.132,38| 2.365,56| 20.132,38| 22.497,94 0,00
30.884,86 | 81.604,84 | 112.489,70
Fuente: CFN

Elaborado por: Alex Tomal& Barzola

4.7.1.8.

Gastos Administrativos

En cuanto a los gastos de administracion son considerados todos los gastos

requeridos para la administracion de la organizacion en el cual, ingresan los

sueldos de las areas administrativas, los beneficios sociales, la capacitacion, como

también otros gastos como los insumos de limpieza, asesorias legales, financiera y

tributarias, los suministros y papelerias, el porcentaje de gasto de alquiler y los

servicios béasicos mostrados en valores de porcentajes, al

depreciacion, amortizacion y mantenimiento de equipos utilizados en esta area.

TABLA 35: Gastos Administrativos

igual que la

CUENTAS 2014 2015 2016 2017 2018 Acumulado
GASTOS DE PERSONAL 40.425,09 | 41.771,25 | 43.162,23 | 44.599,53 | 46.084,70 | 216.042,81
Sueldos 28.956,00 | 29.920,23 | 30.916,58 | 31.946,10 | 33.009,91 | 154.748,82
Beneficios Sociales 11.169,09| 11.541,02 | 1192534 | 12.322/45| 12.732,79| 59.690,71
Capacitacién 300,00 309,99 320,31 330,98 342,00 1.603,28
GASTOS DE REPRESENTACION 544,40 562,53 581,26 600,62 620,62 2.909,42
Gastos de Limpieza 344,40 355,87 367,72 379,96 392,62 1.840,57
Trasporte y movilizaciéon 200,00 206,66 213,54 220,65 228,00 1.068,85
HONORARIOS PROFESIONALES 900,00 929,97 960,94 992,94 | 1.026,00 4.809,85
Asesoria Legal 300,00 309,99 320,31 330,98 342,00 1.603,28
Asesoria Financiera 300,00 309,99 320,31 330,98 342,00 1.603,28
Asesoria Tributaria 300,00 309,99 320,31 330,98 342,00 1.603,28
SERVICIOS BASICOS 1.780,80| 1.840,10| 1.901,38| 1.964,69| 2.030,12 9.517,08
Energia eléctrica 420,00 433,99 448,44 463,37 478,80 2.244,60
Agua Potable 100,80 104,16 107,63 111,21 11491 538,70
Telefonia 1.260,00 1.301,96 1.345,31 1.390,11 1.436,40 6.733,79
MANTENIMIENTO 588,75 608,36 628,61 649,55 671,18 3.146,44
Mantenimiento 588,75 608,36 628,61 649,55 671,18 3.146,44
DEPRECIACIONES 2.965,83 | 2.965,83| 2.965,83| 1.532,50| 1.532,50| 11.962,50
Depreciaciones 2.965,83 2.965,83 2.965,83 1.532,50 1.532,50 | 11.962,50
ALQUILERES 2.100,00| 2.169,93| 2.242,19| 2.316,85| 2.394,00| 11.222,98
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Alquileres 2.100,00 2.169,93 2.242,19 2.316,85 2.394,00 11.222,98
IMPUESTOS Y CONTIBUCIONES 50,00 51,67 53,39 55,16 57,00 267,21
Patente 50,00 51,67 53,39 55,16 57,00 267,21
OTROS 909,80 940,10 971,40 | 1.003,75| 1.037,17 4.862,22
Papeleria y suministros 681,00 703,68 727,11 751,32 776,34 3.639,45
Seguros 228,80 236,42 244,29 252,43 260,83 1.222,77
Amortizaciones 271,00 271,00 271,00 271,00 271,00 1.355,00
Gastos de Constitucién 271,00 271,00 271,00 271,00 271,00 1.355,00
Total gastos de Administracion 50.535,68 | 52.110,73 | 53.738,23 | 53.986,59 | 55.724,29 | 266.095,52

Fuente: Requerimientos e Insumos de operaciones pata actividades de Administracion

Elaborado por: Alex Tomala Barzola

4.7.1.9.

Gastos de ventas

Similar a los gastos administrativos, los gastos de ventas también son

considerados todos los rubros que estan involucrados con esta area de la entidad,

como son los sueldos, beneficios, capacitacion,

gastos de publicidad, como

también estan considerados los insumos del empaque para productos pequerios, el

transporte, las impresiones de catalogos, los servicios basicos distribuidos en

porcentajes las depreciaciones y mantenimiento de los equipos de esta area.

TABLA 36: Gastos de Ventas

CUENTAS 2014 2015 2016 2017 2018 Acumulado
GASTOS DE PERSONAL 11.008,97 | 11.375,57 | 11.754,37 | 12.145,79 | 12.550,25 58.834,95
Sueldos 7.632,00| 7.886,15| 8.148,75| 8.420,11| 8.700,50 40.787,50
Beneficios Sociales 3.076,97| 3.179/43| 3.28531| 3.394,71| 3.507,75 16.444,16
Capacitacién 300,00 309,99 320,31 330,98 342,00 1.603,28
GASTOS DE REPRESENTACION | 23.092,49 | 23.861,47 | 24.656,06 | 25.477,11 | 26.325,49 | 123.412,63
Gastos de Publicidad 940,00 971,30 | 1.003,65| 1.037,07| 1.071,60 5.023,62
Impresién de folletos 850,00 878,31 907,55 937,77 969,00 4.542,63
Insumo de empaque 153,00 158,09 163,36 168,80 174,42 817,67
Transporte de mercaderia 11.900,00 | 12.296,27 | 12.705,74 | 13.128,84 | 13.566,03 63.596,87
Comisiones de representantes | 9.249,49| 9.557,50| 9.875,77 | 10.204,63 | 10.544,44 49.431,83
SERVICIOS BASICOS 763,20 788,61 814,88 842,01 870,05 4.078,75
Energia eléctrica 180,00 185,99 192,19 198,59 205,20 961,97
Agua Potable 43,20 44,64 46,13 47,66 49,25 230,87
Telefonia 540,00 557,98 576,56 595,76 615,60 2.885,91
MANTENIMIENTO 97,65 100,90 104,26 107,73 111,32 521,87
Mantenimiento 97,65 100,90 104,26 107,73 111,32 521,87
DEPRECIACIONES 325,50 325,50 325,50 325,50 325,50 1.627,50
Depreciaciones 325,50 325,50 325,50 325,50 325,50 1.627,50
ALQUILERES 900,00 929,97 960,94 992,94 | 1.026,00 4.809,85
Alquileres 900,00 929,97 960,94 992,94 | 1.026,00 4.809,85
OTROS 457,60 472,84 488,58 504,85 521,67 2.445,54
Seguros 457,60 472,84 488,58 504,85 521,67 2.445,54
Total gastos de Ventas 36.645,41 | 37.854,86 | 39.104,59 | 40.395,94 | 41.730,28 | 195.731,08

Fuente: Requerimientos e Insumos de operaciones pata actividades de ventas

Elaborado por: Alex Tomal& Barzola
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4.8. EVALUACION FINANCIERA

4.8.1. Estados Financieros Proyectados

4.8.1.1. Estado de Ganancias y Pérdidas
TABLA 37: Estado de Pérdidas y ganancias Proyectado

CUENTAS 2014 2015 2016 2017 2018 Acumulado
Ventas 479.595,01 | 505.476,83 | 532.755,39| 561.506,07 | 591.808,31|2.671.141,62
Costo de Ventas 337.023,06 | 355.213,41| 374.380,15| 394.583,95| 415.878,07 | 1.877.078,64
Inventario Inicial 0,00 3.345,00 6.894,55| 10.638,35| 14.584,19 35.462,09
Compras 340.368,06 | 358.762,95| 378.123,95| 398.529,79| 420.036,85|1.895.821,61
Inventario Final 3.345,00 6.894,55| 10.638,35| 14.584,19| 18.742,97 54.205,06
Utilidad Bruta 142.571,95|150.263,43 | 158.375,24 | 166.922,12 | 175.930,24 | 794.062,98
Gastos de Operaciéon 87.181,09| 89.965,59| 92.842,82| 94.382,53| 97.454,57| 461.826,60
Gastos de Administracién 50.535,68| 52.110,73| 53.738,23| 53.986,59| 55.724,29| 266.095,52
Gastos de Venta 36.645,41| 37.854,86| 39.104,59| 40.39594| 41.730,28| 195.731,08
Utilidad antes de intereses e impuestos| 55.390,86| 60.297,83| 65.532,42| 72.539,59| 78.475,67| 332.236,37
Intereses Pagados 9.588,57 8.071,72 6.376,64 4.482,38 2.365,56 30.884,86
Intereses Ganados 2.609,23 2.873,46 3.122,86 3.394,59 12.000,13
Utilidad antes de impuestos 45.802,29 | 54.835,34| 62.029,24| 71.180,06| 79.504,70| 313.351,64
Participacion de trabajadores 6.870,34 8.225,30 9.304,39| 10.677,01| 11.925,70 47.002,75
Impuestos 8.954,35| 10.254,21| 11.599,47| 13.310,67| 14.867,38 58.986,08
Utilidad Neta 29.977,60| 36.355,83| 41.125,39| 47.192,38| 52.711,62| 207.362,82
Utilidad Para accionistas comunes 29.977,60| 36.355,83| 41.125,39| 47.192,38| 52.711,62| 207.362,82

Fuente: Costos y Gastos de operacion
Elaborado por: Alex Tomalé Barzola
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4.8.1.2. Estado de Utilidades Retenidas
TABLA 38: Utilidades retenidas proyectadas

CUENTAS 2012 2013 2014 2015 2016 2017

Saldo Inicial 0,00 5.995,52 13.266,69 21.491,76 30.930,24
Utilidades Afio Anterior 29.977,60 36.355,83 41.125,39| 47.192,38| 52.711,62
Reservas Legales 1.498,88 1.817,79 2.056,27 2.359,62 2.635,58
Reservas Facultativas 4.496,64 5.453,37 6.168,81 7.078,86 7.906,74
Reservas Estatutarias 2.997,76 3.635,58 4.112,54 4.719,24 5.271,16
Dividendos Comunes 14.988,80 18.177,92 20.562,69 23.596,19 26.355,81
Saldo Final 5.995,52 13.266,69 21.491,76 30.930,24 | 41.472,56

Fuente: Estado de Resultados
Elaborado por: Alex Tomala Barzola




4.8.1.3. Flujo de Caja (Corriente de Liquidez)
TABLA 39: Flujo de Caja Proyectado

CUENTAS 2014 2015 2016 2017 2018 Acumulado
Saldo Inicial 10.000,00| 10.000,00| 10.000,00| 10.000,00
INGRESOS
Cuentas x cobrar 479.595,01 | 505.476,83 | 532.755,39 | 561.506,07 | 591.808,31| 2.671.141,62
Préstamos Bancarios 81.604,84 81.604,84
Aporte de accionistas 14.400,85 14.400,85
Intereses Recibidos 2.609,23 2.873,46 3.122,86 3.394,59 12.000,13
Total Ingresos 575.600,70 | 508.086,06 | 535.628,85 | 564.628,93 | 595.202,90 | 2.779.147,43
EGRESOS
Materia Prima 340.368,06 | 358.762,95 | 378.123,95 | 398.529,79 | 420.036,85 | 1.895.821,61
Mano de obra 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Costos indirectos de fabricacion 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Gastos de Administracion 47.298,84| 48.87390| 50.501,40| 52.183,09| 53.920,79 252.778,02
Gastos de Venta 36.319,91| 37.529,36| 38.779,09| 40.070,44| 41.404,78 194.103,58
Compra de Activos 22.880,00 22.880,00
Gastos de Constitucion 1.355,00 1.355,00
15 % participaciéon 6.870,34 8.225,30 9.304,39| 10.677,01 35.077,04
Impuestos 8.954,35| 10.254,21| 11.599,47| 13.310,67 44.118,70
Préstamos Bancarios(Principal) 12.909,37 14.426,22 16.121,30 18.015,56 20.132,38 81.604,84
Préstamos Bancarios(Intereses) 9.588,57 8.071,72 6.376,64 4.482,38 2.365,56 30.884,86
Dividendos Comunes 14.988,80 | 18.177,92| 20.562,69| 23.596,19 77.325,60
TOTAL EGRESOS 470.719,75 | 498.477,64 | 526.559,81 | 554.747,81 | 585.444,23 | 2.635.949,25
Disponible 104.880,95| 19.608,41 19.069,04 | 19.881,12| 19.758,66 143.198,18
Inversion o Financiamiento 94.880,95 9.608,41 9.069,04 9.881,12 9.758,66 133.198,18
Saldo final 10.000,00| 10.000,00| 10.000,00| 10.000,00| 10.000,00 10.000,00
Inversiones temporales Acumuladas 94.880,95 | 104.489,36 | 113.558,40 | 123.439,52 | 133.198,18
Intereses Ganados 2.609,23 2.873,46 3.122,86 3.394,59

Fuente: Costos y Gastos de operacion
Elaborado por: Alex Tomalé& Barzola
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4.8.1.4.

Balance General

TABLA 40: Balance General Proyectado

ACTIVOS
2014 2015 2016 2017 2018

ACTIVOS
ACTIVO CORRIENTE 108.225,95| 121.383,91| 134.196,75| 148.023,71| 161.941,15
DISPONIBLE 104.880,95|114.489,36 | 123.558,40 | 133.439,52 | 143.198,18
Bancos 10.000,00| 10.000,00| 10.000,00| 10.000,00| 10.000,00
Inversiones Temporales 94.880,95| 104.489,36| 113.558,40| 123.439,52| 133.198,18
REALIZABLE 3.345,00 6.894,55| 10.638,35| 14.584,19| 18.742,97
Inventario 3.345,00 6.894,55| 10.638,35| 14.584,19| 18.742,97
ACTIVO NO CORRIENTE 20.672,67 | 17.110,33| 13.548,00| 11.419,00 9.290,00
ACTIVO FIJO 19.588,67 | 16.297,33| 13.006,00| 11.148,00 9.290,00
ACTIVO FIJO TANGIBLE 22.880,00| 22.880,00| 22.880,00| 22.880,00| 22.880,00
Equipos de computacién 5.600,00 5.600,00 5.600,00 5.600,00 5.600,00
Equipos de Oficina 14.720,00| 14.720,00| 14.720,00| 14.720,00| 14.720,00
Muebles de Oficina 2.560,00 2.560,00 2.560,00 2.560,00 2.560,00
Depreciacién acumulada -3.291,33 -6.582,67 -9.874,00| -11.732,00| -13.590,00
OTROS ACTIVOS
Gastos de constitucion 1.355,00 1.355,00 1.355,00 1.355,00 1.355,00
Amortizacion gastos de constitucidon -271,00 -542,00 -813,00 -1.084,00 -1.355,00
Total gastos de amortizacidn 1.084,00 813,00 542,00 271,00 0,00

Total activo 128.898,61 | 138.494,24 | 147.744,75 | 159.442,71 | 171.231,15

Fuente: Flujos de caja y Maquinarias
Elaborado por: Alex Tomala Barzola
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PASIVOS + PATRIMONIO

PASIVOS 2014 2015 2016 2017 2018
PASIVO CORRIENTE 30.250,91| 34.600,81| 38919,41| 44.120,07| 26.793,08
CUENTAS POR PAGAR 30.250,91| 34.600,81| 38.919,41| 44.120,07| 26.793,08
Cuentas por pagar proveedores
15% Participacion 6.870,34 8.225,30 9.304,39| 10.677,01| 11.925,70
Impuestos por pagar 8.954,35| 10.254,21| 11.599,47| 13.310,67| 14.867,38
Dividendos Por Pagar
Porcién Corriente de Prest. Banc| 14.426,22| 16.121,30| 18.015,56| 20.132,38 0,00
PASIVOS A LARGO PLAZO 54.269,24 | 38.147,94| 20.132,38 0,00 0,00
Préstamos bancarios 54.269,24| 38.147,94| 20.132,38 0,00 0,00
Total pasivo 84.520,16| 72.748,75| 59.051,80| 44.120,07| 26.793,08
PATRIMONIO
Capital Social (Acc. Comunes) 14.400,85| 14.400,85| 14.400,85| 14.400,85| 14.400,85
Reservas Legales 1.498,88 3.316,67 5.372,94 7.732,56
Reservas Facultativas 4.496,64 9.950,01 16.118,82 23.197,68
Reservas Estatutarias 2.997,76 6.633,34| 10.745,88| 15.465,12
Utilidades Retenidas 5.995,52 13.266,69| 21.491,76| 30.930,24
Utilidad Perdida Ejercicio 29.977,60| 36.355,83| 41.125,39| 47.192,38| 52.711,62
Total Patrimonio 44.378,45| 65.745,49| 88.692,96 |115.322,65|144.438,07
TOTAL PASIVO + PATRIMONIO 128.898,61 | 138.494,24 | 147.744,75 | 159.442,71 | 171.231,15

Fuente: Obligaciones de la empresa
Elaborado por: Alex Tomalé Barzola
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4.8.2. Indicadores de rentabilidad de la Inversion

4.8.2.1. Analisis de Rentabilidad

TABLA 41: Flujos futuros
CUENTAS 2012 2013 2014 2015 2016 |Acumulado

Utilidades de Ejercicio| 29.977,60| 36.355,83| 41.125,39| 47.192,38| 52.711,62| 207.362,82

Depreciacion 3.291,33| 3.291,33] 3.291,33| 1.858,00{ 1.858,00] 13.590,00
Amortizaciones 271,00 271,00 271,00 271,00 271,00 1.355,00
Flujos Futuros 33.539,93(39.918,17/44.687,72/49.321,38|54.840,62|222.307,82

Fuente: Flujos del efectivo
Elaborado por: Alex Tomal& Barzola

Tiempo de recuperacién de la inversion

TABLA 42: Periodo de Recuperacion de Inversion

Tasa de Descuento (Ccppp) 12,99%
Inversion Inicial 96.005,69
Tiempo promedio de recuperacion 3ANOS

Fuente: Flujos futuros
Elaborado por: Alex Tomala Barzola

Segun los calculos de los flujos traidos a futuros, el tiempo de recuperacion del
capital es a 2 afios 9 meses y 3 dias, en cuanto a esto quiere decir que la
inversion se recupera antes de terminar los 5 afios que se han proyectados y

ende el proyecto es aceptable.

TABLA 43: Calculo de PRI

Inversion Inicial 96.005,69
Flujos Futuros Valores RECUPERACION
1 33.539,93 | 33.539,93
2 39.918,17 | 62.465,76
3 44.687,72 | 33.539,93 0,75
4 49.321,38 9,01
5 54.840,62 3,90

Fuente: Flujos futuros
Elaborado por: Alex Tomalé Barzola
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Valor Actual Neto

Para determinan los valores de flujo de caja liberado traidos a valor presente,

esto se realiza con la operacién de la formula:

Flujo de caja liberado

(1+tmar)”' periodo

TABLA 44: VValor Actual Neto

Inversion

Inicial 96.005,69

Flujos

Futuros Valores
1 33.539,93 29.684,64
2 39.918,17 31.268,70
3 44.687,72 30.981,11
4 49.321,38 30.263,12
5 54.840,62 29.781,76

Total 151.979,32 | 151.979,32

VAN 55.973,63

Fuente: Flujos Futuros
Elaborado por: Alex Tomala Barzola

Los siguientes valores presentados indican la liquidez del proyecto lo cual
quiere decir que con la proyeccién de los Flujos de efectivos se obtuvo un
VAN de $55.973,63 ddlares lo cual indica que el proyecto es aceptable.

Tasa Interna de Retorno

La determinacion de la Tmar o tasa de descuento es de 12.99% la cual es base
fundamental en las operaciones de analisis de rentabilidad, que realizando las
operaciones se obtiene el 33% como TIR, lo cual indica que el proyecto es
aceptable por que es mayor que la tasa de descuento o de costos de capital de

promedio ponderado.
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TABLA 45: Tasa Interna de Retorno

Tasa de Descuento (Ccppp) 12,99%
Flujos Futuros Valores

0 -96.005,69

1 33.539,93 29.684,64

2 39.918,17 31.268,70

3 44.687,72 30.981,11

4 49.321,38 30.263,12

5 54.840,62 29.781,76

222.307,82 | 151.979,32

INDICADORES 2N 55.975,63

TIR 33%

Fuente: Flujos Futuros

Elaborado por: Alex Tomal& Barzola
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CONCLUSIONES

El estudio de mercado definio un mercado target definido en la poblacion
econdmicamente activa y en edad para trabajar, el consumo de estas personas
esta ligado a los gustos y preferencias de los productos ofertados y al ingreso
econdémico, obteniendo como efecto las proyecciones de la demanda con una
tasa del 2% de crecimiento en el mercado de productos de artesanos y

ebanistas.

El estudio técnico determino la ubicacion y la localizacién del local de forma
estratégica, considerando factores influyentes del mercado, la capacidad de
almacenaje, fluido del tréfico, entre otros y definiendo la capacidad instalada de

la infraestructura.

Los requerimientos del personal fueron determinados mediantes el estudio
organizacional y en donde se establecid el perfil y funciones de cada una de las
areas de trabajo, las cuales son las necesarias para cumplir con las actividades

empresariales de la entidad.

El estudio financiero demostrd que el proyecto es factible, ya que mediante las
proyecciones realizadas en él, se determina el cumplimiento de obligaciones,
con el accionistas, los trabajadores, el estado, la entidad financiera, y sobre
todo proyectando un VAN mucho mayor que cero, una TIR mayor a la tasa de
descuento, y un PRI menor al tiempo que fueron proyectados los estados

financieros.
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RECOMENDACIONES

Los clientes elegidos para el proyecto tienen caracteristicas exigentes, y para
que el catdlogo de ventas de este tipo de productos tenga acogida debera
cumplir con aquellas exigencias ya que es una nueva forma de presentar estos
bienes, por tal razon no se debe exagerar la forma de estos articulos para que no

existan reclamos algunos al momento de la entrega.

La capacidad para las instalaciones de las areas del proyecto, estan ligadas a las
necesidades bésicas que se requieren para cumplir con el mercado, las
inversiones son ineludibles ya que se obtendran las divisiones para el

funcionamiento de cada area de trabajo.

En cuanto al estudio organizacional, es de vital importancia cumplir con lo
establecido en el mismo, ya que de esta manera se reclutara al personal idoneo
para cada area departamental de la entidad, con lo que se llegaria a cumplir con

las actividades de manera coordinada con eficiencia y eficacia.

Se define la aceptabilidad del proyecto mediante la aplicacion del estudio
financiero, y el andlisis de indicadores de rentabilidad que definen que es un
proyecto viable el cual estd enfocado al desarrollo de productos de artesanos y
ebanistas del Cantdn Santa Elena, provincia de Santa Elena.
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ANEXOS



ANEXO 1: Encuesta del Mercado
ENCUESTA DE MERCADO

Objetivo de la encuesta

Determinar la aceptacion de los productos que ofrece el estudio de factibilidad
para la creacion de una microempresa de venta por catadlogo de productos de
artesanos y ebanistas por medio de una encuesta para la obtencion de datos y su

respectivo analisis.

Estimada sefiora la informacién que Ud. proporcione al responder esta
encuesta sera tratada con mucha precaucién ya que es importante para el

desarrollo del proyecto.

1. ¢Ud. compra productos por catalogos?

Si ]
No []

2. ¢Estaria de acuerdo que exista una microempresa de la provincia

de Santa Elena que oferte los productos de artesanos y ebanistas?

Totalmente de acuerdo ]
Medianamente de acuerdo ]
Ni de acuerdo, ni en desacuerdo ]
Medianamente en desacuerdo ]
Totalmente en desacuerdo ]

3. ¢Estaria de acuerdo que una microempresa ayude al impulso de las
producciones de los artesanos y ebanistas por medio de un catalogo

de ventas?
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Totalmente de acuerdo
Medianamente de acuerdo

Ni de acuerdo, ni en desacuerdo

O O O O

Medianamente en desacuerdo
Totalmente en desacuerdo []

4. ¢Estaria de acuerdo con que una microempresa de Santa Elena

genere oportunidades de trabajo a personas del mismo lugar?

Totalmente de acuerdo L]
Medianamente de acuerdo O]
Ni de acuerdo, ni en desacuerdo L]
Medianamente en desacuerdo O]
Totalmente en desacuerdo ]

5. ¢Cuéantos productos Ud. compra por catalogo al mes?

4 productos por catalogo ]
3 productos por catalogo ]
2 productos por catalogo ]
1 producto por catalogo ]

6. ¢Cuanto gasta Ud. en comprar productos por catalogos?

$50 []
$40 []

112



$30 L]
$20 L]
$10 L]
$5 L]

7. ¢CoOmo se entera Ud. de los catalogos?

Por medio de:

Medios de comunicacién. ]

Vendedores. L]
Representantes. ]
Puntos de ventas. []

8. De los productos siguientes ¢cuales son los de su preferencia a

adquirir?
Bisuterias de artesanos []
Artesanias para decoracion ]
Productos de ebanisterias []

9. ¢Estaria de acuerdo con la creacién de una microempresa de venta

por catalogo de productos de artesanos y ebanistas dl canton Santa

Elena?

Si ]
No []
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10. (Qué nombre le parece llamativo para este tipo de producto
(catélogo)?

“IRIS” ]
“Vent’s art” L]
“Cosillas” L]

“NOVEDADES PARA TI” []

11. ¢Le gustaria participar como representante del catdlogo de la

empresa y ganar ofertas y premios?

Si []
No L]
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ANEXO 2: Activos Fijos

Adquisici Canti | oSt % Afios
Grupo q’ Descripcién Departamento Origin V.TOTAL DEPRECI | deprec 2014 2015 2016 2017 2018 Acumulado
6n dad s
al ACION iacion
Equipos de
computacién 40853 | Computadora de Escritorio | Administracién 6 550 3.300,00 | 33,00% 3 1.100,00 | 1.100,00 | 1.100,00 3.300,00
Equipos de
computacién 40853 | Impresora Cannon Mp230 Administracion 5 200 1.000,00 33,00% 3 333,33 333,33 333,33 1.000,00
Escritorio gerencial linea
Muebles de Oficina 40853 | RD Melamina Administracién 2 250 500,00 | 10,00% 10 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 250,00
Muebles de Oficina 40853 | Escritorio recto Administracion 4 180 720,00 10,00% 10 72,00 72,00 72,00 72,00 72,00 360,00
Muebles de Oficina 40853 | Silla ejecutiva Administracién 6 85 510,00 | 10,00% 10 51,00 51,00 51,00 51,00 51,00 255,00
6 Vitrinas de vidrios
Equipos de Oficina 40853 | delmx3mx2m Administraciéon 6 300 1.800,00 10,00% 10 180,00 180,00 180,00 180,00 180,00 900,00
Equipos de Oficina 40853 | Archivador metélico Administracion 5 150 750,00 10,00% 10 75,00 75,00 75,00 75,00 75,00 375,00
Equipos de Oficina 40853 | Extintor Administracién 1 65 65,00 | 10,00% 10 6,50 6,50 6,50 6,50 6,50 32,50
Equipos de Oficina 40853 | Dispensador de agua Administracién 2 40 80,00 | 10,00% 10 8,00 8,00 8,00 8,00 8,00 40,00
Equipos de Oficina 40853 | Cesto de basura Administracién 5 5 25,00 | 10,00% 10 2,50 2,50 2,50 2,50 2,50 12,50
Teléfono Panasonic kx-
Equipos de Oficina 40853 | ts500 Administracién 5 25 125,00 | 10,00% 10 12,50 12,50 12,50 12,50 12,50 62,50
Aire acondicionado de
Equipos de Oficina 40853 | ventana Lg 12000btu Administracién 4 450 1.800,00 | 10,00% 10 180,00 180,00 180,00 180,00 180,00 900,00
Equipos de Oficina 40853 | Maquina empacadora Administracién 1] 8950 8.950,00 | 10,00% 10 895,00 895,00 895,00 895,00 895,00 4.475,00
Equipos de
computacion 40853 | Computadora de Escritorio | Ventas 2 550 1.100,00 [ 10,00% 10 110,00 110,00 110,00 110,00 110,00 550,00
Equipos de
computacion 40853 | Impresora Cannon Mp230 Ventas 1 200 200,00 | 10,00% 10 20,00 20,00 20,00 20,00 20,00 100,00
Muebles de Oficina 40853 | Escritorio recto Ventas 2 180 360,00 10,00% 10 36,00 36,00 36,00 36,00 36,00 180,00
Muebles de Oficina 40853 | Juego de sillas x 3 Ventas 2 150 300,00 | 10,00% 10 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00 150,00
Muebles de Oficina 40853 | Silla ejecutiva Ventas 2 85 170,00 10,00% 10 17,00 17,00 17,00 17,00 17,00 85,00
Equipos de Oficina 40853 | Archivador metalico Ventas 1 150 150,00 10,00% 10 15,00 15,00 15,00 15,00 15,00 75,00
Equipos de Oficina 40853 | Dispensador de agua Ventas 1 40 40,00 | 10,00% 10 4,00 4,00 4,00 4,00 4,00 20,00
Equipos de Oficina 40853 | Cesto de basura Ventas 2 5 10,00 10,00% 10 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 5,00
Teléfono Panasonic kx-
Equipos de Oficina 40853 | ts500 Ventas 1 25 25,00 | 10,00% 10 2,50 2,50 2,50 2,50 2,50 12,50
Aire acondicionado de
Equipos de Oficina 40853 | ventana Lg 12000btu Ventas 2 450 900,00 | 10,00% 10 90,00 90,00 90,00 90,00 90,00 450,00
TOTALES 22.880,00 3.291,33 | 3.291,33 | 3.291,33 | 1.858,00 | 1.858,00 | 13.590,00

Fuente: Proveedores

Elaborado por: Alex Tomal& Barzola
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ANEXO 3: Disefio de Infraestructura del local

ENTRADA
DE
BODEGA

AREA DE
BODEGA

CONTADOR

DISENADOR

Fuente: Estudio Técnico
Elaborado por: Alex Tomalé& Barzola

~ |BANOS
;AELA MARKETING
ESPERA Y VENTAS
SECRETARIA
NTRADA
RINCUEPAL GERENCIA

116




ANEXO 4: Inventario de LA&mparas de Cafia Guadua

TABLA 46: Lamparas de Cafia Guadua

5 201 | 201 | 201 | 201 | 201
LAMPARAS DE CANA G. 4 5 6 7 8 Acumulado
Inventario Inicial 0 3 5 8 11 28
Compras 273| 278| 284| 290| 296 1.421
Disponible 273| 281| 290| 298| 307 1.421
Ventas 270 276| 281| 287| 293 1.407
Inventario Final 3 5 8 11 14 14

Fuente: Calculo de la demanda
Elaborado por: Alex Tomalé Barzola

ANEXO 5: Inventario de Hamacas de diversos colores

TABLA 47: Hamacas de diversos colores

HAMACAS DIVERSOS COLORES (2014 |12015|2016|2017 {2018 | Acumulado
Inventario Inicial 0 0 3 6 10 20
Compras 315| 325| 331| 338| 345 1.654
Disponible 315| 325| 335| 345| 355 1.674
Ventas 315| 322| 328| 335| 341 1.641
Inventario Final 0 3 6 10 13 33
Fuente: Calculo de la demanda
Elaborado por: Alex Tomalé Barzola
ANEXO 6: Inventario de Aretes en piola, tagua y metal
TABLA 48: Aretes en piola, tagua y metal.
ARETES EN PIOLA, TAGUAY
METAL 2014 |2015(2016(2017 2018 | Acumulado
Inventario Inicial 0 2 5 7 9 23
Compras 228| 232| 237| 241| 246 1.184
Disponible 228 234| 241| 248| 256 1.207
Ventas 225 230| 234| 239| 244 1.172
Inventario Final 2 5 7 9 12 35

Fuente: Calculo de la demanda
Elaborado por: Alex Tomala Barzola
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ANEXO 7: Inventario Cadenas en piola, tagua y metal.

TABLA 49: Cadenas en piola, tagua y metal.

CADENAS EN PIOLA, TAGUAY
METAL 2014|2015(2016 (2017|2018 | Acumulado
Inventario Inicial 0 2 2 5 7 16
Compras 228 | 232| 237| 241| 246 1.184
Disponible 228| 234| 239| 246| 253 1.200
Ventas 225| 232 234| 239| 244 1.175
Inventario Final 2 2 5 7 9 26
Fuente: Calculo de la demanda
Elaborado por: Alex Tomalé Barzola
ANEXO 8: Inventario Pulseras en piola, tagua y metal.
TABLA 50: Pulseras en piolas, tagua y metal
PULSERAS EN PIOLA, TAGUA
Y METAL 2014 2015(2016 /2017|2018 | Acumulado
Inventario Inicial 0 2 5 7 9 23
Compras 228| 232| 237| 241| 246 1.184
Disponible 228| 234| 241| 248| 256 1.207
Ventas 225| 230| 234| 239| 244 1.172
Inventario Final 2 5 7 9 12 35
Fuente: Calculo de la demanda
Elaborado por: Alex Tomala Barzola
ANEXO 9: Inventario de peinadores
TABLA 51: Peinadores
PEINADORES 2014 2015|2016 (2017|2018 | Acumulado
Inventario Inicial 0 2 4 6 7 18
Compras 182| 186| 189| 193| 197 947
Disponible 182| 187| 193| 199| 204 966
Ventas 180| 184| 187| 191| 195 938
Inventario Final 2 4 6 7 9 28

Fuente: Calculo de la demanda
Elaborado por: Alex Tomalé Barzola

118




ANEXO 10: Inventario de Juego de comedor grandes

TABLA 52: Juegos de comedor grandes

JUEGOS DE COMEDOR
GRANDES 2014 (2015|2016 (2017|2018 | Acumulado
Inventario Inicial 0 2 4 6 7 18
Compras 182| 186| 189| 193| 197 947
Disponible 182 187| 193| 199| 204 966
Ventas 180| 184| 187| 191| 195 938
Inventario Final 2 4 6 7 9 28
Fuente: Calculo de la demanda
Elaborado por: Alex Tomala Barzola
ANEXO 11: Inventario de Comodas de 6 cajones
TABLA 53: Cémodas de 6 cajones
COMODAS 6 CAJONES 2014 |2015(2016(2017 2018 | Acumulado
Inventario Inicial 0 2 4 6 7 18
Compras 182| 186| 189| 193| 197 947
Disponible 182 187 193| 199| 204 966
Ventas 180| 184| 187| 191| 195 938
Inventario Final 2 4 6 7 9 28
Fuente: Calculo de la demanda
Elaborado por: Alex Tomalé Barzola
ANEXO 12: Inventario de Camas de 2 plazas
TABLA 54: Camas de 2 plazas
CAMAS DE 2 PLAZAS 201412015|2016 (2017 {2018 | Acumulado
Inventario Inicial 0 2 4 6 7 18
Compras 182 186| 189 193| 197 947
Disponible 182 187 193| 199| 204 966
Ventas 180| 184| 187| 191| 195 938
Inventario Final 2 4 6 7 9 28

Fuente: Calculo de la demanda
Elaborado por: Alex Tomala Barzola
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ANEXO 13: Inventario de Juegos de sala tapizados

TABLA 55: Juegos de sala tapizados

JUEGOS DE SALA

TAPIZADOS 2014/2015|2016 2017|2018 | Acumulado
Inventario Inicial 0 2 4 6 7 18
Compras 182| 186| 189| 193] 197 947
Disponible 182| 187| 193| 199| 204 966
Ventas 180| 184 | 187| 191| 195 938
Inventario Final 2 4 6 7 9 28

Fuente: Calculo de la demanda
Elaborado por: Alex Tomala Barzola

ANEXO 14: Inventario de Juegos de sala de Cafia Guadua

TABLA 56: Juegos de sala de Cafia Guadua

JUEGOS DE SALA EN

CANA G. 2014 /2015(2016(2017 2018 | Acumulado
Inventario Inicial 0 1 2 3 4 9
Compras 91 93 95 97 99 474
Disponible 91 94 97 99| 102 483
Ventas 90 92 94 96 98 469
Inventario Final 1 2 3 4 5 14
Fuente: Calculo de la demanda
Elaborado por: Alex Tomalé Barzola

ANEXO 15: Servicios Basicos 1
Tabla 57: Energia Eléctrica
Energia Eléctrica
Costo Anual 600,00 | 619,98 | 640,63 | 661,96 | 684,00 | 3.206,56
Centros de Acumulad
costo % 2012 2013 | 2014 | 2015 | 2016 0
70
Administracién | % 420,00 | 433,99 | 448,44 | 463,37 | 478,80 2.244,60
30

Ventas % 180,00| 185,99| 192,19| 198,59 | 205,20 961,97
Total 600,00 | 619,98 | 640,63 | 661,96 | 684,00 3.206,56

Fuente: CNEL
Elaborado por: Alex Tomal& Barzola
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ANEXO 16: Servicios Bésicos 2

TABLA 58: Agua Potable

Agua Potable
Costo Anual % 144,00 | 148,80 | 153,75 | 158,87 | 164,16 769,58

Centros de costo| % 2012 2013 2014 | 2015 2016 Acumulado
Administracion 70% 100,80| 104,16| 107,63 | 111,21| 11491 538,70
Ventas 30% 43,20 4464 46,13 47,66 49,25 230,87
Total 144,00| 148,80|153,75| 158,87 | 164,16 769,58
Fuente: Aguapen S.A.
Elaborado por: Alex Tomal& Barzola

ANEXO 17: Servicios Basicos 3

TABLA 59: Teléfono e Internet

Telefonia y Comunicaciones
Costo Anual % | 1.800,00 | 1.859,94 | 1.921,88 | 1.985,87 | 2.052,00 | 9.619,69
Centros de costo % 2012 2013 2014 2015 2016 Acumulado
Administracién 70% | 1.260,00| 1.301,96| 1.345,31| 1.390,11| 1.436,40 6.733,79
Ventas 30% 540,00 557,98 576,56 595,76 615,60 2.885,91
Total 1.800,00 | 1.859,94 | 1.921,88 | 1.985,87 | 2.052,00 9.619,69
Fuente: CNT
Elaborado por: Alex Tomalé Barzola
ANEXO 18: Inventario de mercaderias
TABLA 60: Compras de mercaderias

PRESUPUESTO
DE COMPRAS 2014 2015 2016 2017 2018 Acumulado
Inventario Inicial 0,00 3.345,00 6.894,55| 10.638,35| 14.584,19 35.462,09
Compras 340.368,06 | 358.762,95 | 378.123,95 | 398.529,79 | 420.036,85 | 1.895.821,61
Disponible 340.368,06 | 362.107,95 | 385.018,50 | 409.168,14 | 434.621,04 | 1.931.283,70
Ventas 337.023,06 | 355.213,41 | 374.380,15 | 394.583,95 | 415.878,07 | 1.877.078,64
Inventario Final 3.345,00 6.894,55| 10.638,35| 14.584,19| 18.742,97 54.205,06

Fuente: Costo de ventas

Elaborado por: Alex Tomalé& Barzola
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ANEXO 19: Gasto de Alquiler
TABLA 61: Alquiler del local

Alquileres
Costo Anual % 3.000,00 3.099,90 3.203,13 3.309,79 3.420,01 16.032,82

Centros de costo % 2012 2013 2014 2015 2016 Acumulado

Administracion 70% 2.100,00 2.169,93 2.242,19 2.316,85 2.394,00 11.222,98

Ventas 30% 900,00 929,97 960,94 992,94 1.026,00 4.809,85

Total 3.000,00 3.099,90 3.203,13 3.309,79 3.420,01 16.032,82
Fuente: Propietario del Local
Elaborado por: Alex Tomalé Barzola

ANEXO 20: Rol de pago
TABLA 62: Rol de pago
Décimo | Décimo Aporte Fondo Total Total
Cargo Codigo | Sueldo Vacaciones p de . . 2014 2015 2016 2017 2018 | Acumulado
tercero | Cuarto Patronal Reserva Beneficios | General
Administrador | ADM 750,00 62,50 26,50 31,25 83,63 62,50 266,38 | 1.016,38 | 12.196,50 | 12.602,64 | 13.022,31 | 13.455,95 | 13.904,04 65.181,45
Secretaria ADM 318,00 26,50 26,50 13,25 35,46 26,50 128,21 446,21 | 5.354,48 | 5.532,79| 5.717,03| 5.907,41| 6.104,12 28.615,83
Contador ADM 350,00 29,17 26,50 14,58 39,03 29,17 138,44 | 488,44 | 5.861,30| 6.056,48| 6.258,16 | 6.466,56 | 6.681,90 31.324,40
Disefiador ADM 359,00 29,92 26,50 14,96 40,03 29,92 141,32 500,32 | 6.003,84| 6.203,77 | 6.410,36| 6.623,82| 6.844,39 32.086,18
Bodeguero ADM 318,00 26,50 26,50 13,25 35,46 26,50 128,21 446,21 | 5.354,48| 5.532,79| 5.717,03| 5.907,41| 6.104,12 28.615,83
Bodeguero ADM 318,00 26,50 26,50 13,25 35,46 26,50 128,21 446,21 | 5.354,48| 5.532,79| 5.717,03| 5.907,41| 6.104,12 28.615,83
Vendedor VTA 318,00 26,50 26,50 13,25 35,46 26,50 128,21 446,21 | 5.354,48 | 5.532,79| 5.717,03| 5.907,41| 6.104,12 28.615,83
Vendedor VTA 318,00 26,50 26,50 13,25 35,46 26,50 128,21 446,21 | 5.354,48 | 5.532,79| 5.717,03| 5.907,41| 6.104,12 28.615,83
Total
general | 3.049,00 | 254,08 | 212,00 127,04 339,96 | 254,08| 1.187,17 | 4.236,17 | 50.834,06 | 52.526,84 | 54.275,98 | 56.083,37 | 57.950,95 | 271.671,19

Fuente: Cddigo de trabajo

Elaborado por: Alex Tomala Barzola
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ANEXO 21: Equipo de computacion Computador
TABLA 63: Computador Escritorio

Computadora de Escritorio Completo
Nombre: Dual Core De 3.0ghz Led De 15,6 13i5i 7

Costo: $ 550,00

-MONITOR LCD 18.5" 1943SE LG

-PROCESADOR COREI3 3.1GHz DD 1TB. MR4GB
-WINDOWS 7 HOME BASIS,

-INCLUYE ANTIVIRUS PREINSTALADO,

-TARJETA RED INALAMBRICA.

-OFFICE STARTER

-MOUSE DTEK

-TECLADO MULTIMEDIA DTEK

-PARLANTES DTEK CAMARA WEB DTEK ROUTER NEXXT

Fuente de Informacion http://listado.mercadolibre.com.ec/computador

Fuente: http:/listado.mercadolibre.com.ec/computador
Elaborado por: Alex Tomal& Barzola

ANEXO 22: Equipo de computacion impresora
TABLA 64: Impresoras

Impresora Canon Mp230
Nombre: Con Sistema De Tinta Continua

Costo: $ 200,00

- Inyectores: En los cartuchos
- Tipo de impresién: Inyeccidn térmica de tinta
- Cartuchos/Tonner: Dos (negro y tricolor)

- Velocidad de impresién (borrador):
- Negro: hasta 20 ppp
- Color: hasta 16 ppp

m - Velocidad de impresion (foto):
60 segundos por foto (10 x 15, calidad borrador

CANON MP230 |l - Resolucién maxima de impresion:

- Negro: hasta 600 x 600 ppp (negro)

- Photo: Resolucién optimizada de hasta 4.800 x
1.200 ppp

- Ciclo de trabajo (mensual A4): hasta 1000
paginas

Fuente de Informacion http://www.cannon.com.ec

Fuente: http://www.cannon.com.ec
Elaborado por: Alex Tomal& Barzola
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ANEXO 23: Equipo de oficina archivador

TABLA 65: Archivador Metalico

Nombre:

Archivador Metéalico De Oficina 4 Gavetas

Costo:

Fuente de Informacion

$ 150,00

Dimensiones: 1.30m Alto x 0.46m Ancho x 0.55m Fondo.
Metdlico en tool de 1/32.
Acabado en pintura electrostatica.
Tiraderas de poliuretano.

Cerradura cesa.

http://articulo.mercadolibre.com./archivador-de-oficina-4-gavetas

Fuente: http://articulo.mercadolibre.com./archivador-de-oficina-4-gavetas
Elaborado por: Alex Tomala Barzola

ANEXO 24: Equipo de oficina dispensador

TABLA 66: Dispensador de agua

Nombre:

Dispensador De Agua Normal Y Caliente Winner

Costo:

$40,00

Fuente: Proveedor
Elaborado por: Alex Tomal& Barzola

ANEXO 25: Equipo de oficina cesto de basura

TABLA 67: Cesto de basura

Nombre:

Cesto de Basura de Metal "Cerapro"

Costo:

$ 5,00

Fuente: Proveedor

Elaborado por: Alex Tomalé Barzola
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AN

EXO 26: Equipo de oficina extintor
TABLA 68: Extintor

Nombre:

Extintores Co2. 10 Lbs

Costo:

$65

Fuente: Proveedor

Elaborado por: Alex Tomala Barzola

ANEXO 27: Equipo de oficina Aire Acondicionado

TABLA 69: Aire Acondicionado

Nombre:

Aire Acondicionado De Ventana Lg
12000btu

Costo:

$ 450,00

Marca: Lg
Modelo: 12000btu
Capacidad de enfriamiento de 2,6 kW

Longitud de tuberia de 15 m (max.)
Altura de tuberia de 8 m (max.)

Fuente: Proveedor

Elaborado por: Alex Tomal& Barzola

AN

EXO 28: Equipo de oficina teléfono
TABLA 70: Teléfono

Nombre:

Teléfono Panasonic Kx-ts500

Costo:

$ 25,00

Color: Negro

Rango de frecuencias1.9 GHzDECT/GAPSi
Tiempo de espera Hasta 144 hrs

Tipo de bateria recargable AAA

Duracion de la bateria Hasta 12 horas
Pesol189 g

Fuente: Proveedor
Elaborado por: Ale

x Tomala Barzola
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ANEXO 29: Muebles de oficina escritorio
TABLA 71: Escritorio Gerencial

Nombre: Escritorio Gerencial Linea RD Melamina

Costo: $ 250,00
Acabado en melamina de 25mm Falpac con cantos ABS

Cajonera de 3 gavetas (2 cajonesy 1 archivador)

Medidas: 180 X 080

Fuente de
Informacion http://www.maxmuebles.com.ar/
Fuente: http://www.maxmuebles.com.ar/

Elaborado por: Alex Tomalé Barzola

ANEXO 30: Muebles de oficina sillones
TABLA 72: Sillones

Nombre: Sillones Tripersonal

Costo:
$ 150,00

Fuente: Proveedor
Elaborado por: Alex Tomala Barzola

ANEXO 31: Muebles de oficina escritorio
TABLA 73: Escritorio recto

Nombre: Escritorio Recto Para Oficina

Costo: $ 180,00
Construido en Melamina FAPLAC de 18 y 25Mm con cantos
ABS

Cajonera fija de dos cajones con cerradura

Medidas: 120x070x074

Bandeja porta teclado

Fuente de Informacion http://articulo.mercadolibre.com.ec/escritorio-recto
Fuente: http://articulo.mercadolibre.com.ec/escritorio-recto
Elaborado por: Alex Tomalé Barzola
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ANEXO 32: Muebles de oficina silla

TABLA 74: Silla giratoria

Nombre:

Silla Giratoria

Costo:

$ 85,00

- Estructura de Lujo importada
- Base de 5 puntos
- Ajuste de altura a gas con eyector

- Asiento y espaldar anatdmicos
- Tapices importador: Cuerina negra

Fuente de Informacion

http://articulo.mercadolibre.com.ec/silla-giratoria

Fuente: http://articulo.mercadolibre.com.ec/silla-giratoria
Elaborado por: Alex Tomala Barzola

ANEXO 33: Encuestas del Estudio

Fuente: Encuestas en Libertador Bolivar
Elaborado por: Alex Tomala Barzola

ANEXO 34: Encuestas del Estudio

Fuente: Encuestas del Estudio
Elaborado por: Alex Tomal& Barzola
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