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RESUMEN

El Proyecto es de prefactibilidad para la creacion de una microempresa
comercializadora de cortinas y persianas PyC. El objetivo de las investigaciones es
crear una microempresa en Guayaquil que se dedique a la venta de cortinas y
persianas a los alrededores de la Cdla. Mucho Lote 1 y sus alrededores. En el lugar
donde se realiza las respectivas encuestas e investigacion de Mercado actualmente
no existen empresas que se dedique a la misma actividad comercial. Y queremos
aprovechar nuestros ahorros para ejecutar el Proyecto y mostrar nuestros productos a
los residentes del sector.

Se ofrecera diferentes colores y medidas de cortinas y persianas para poder captar la
atencion de los diferentes gustos del cliente potencial, también se cuenta con un
producto Estrella que son las cortinas personalizadas y servicio de atencién al cliente
y de instalacion para poder tener contacto directo con los clientes. También se
realizd comparaciones de precios para poder competir con las empresas ya
posesionadas en el Mercado y se espera en un futuro crecer como empresa y también

como emprendedores y poder Producir nosotros mismo nuestro producto

Palabras claves: Cortinas y persianas, PyC, comercio, marketing, ventas.



ABSTRACT

The Project is prefeasible for the creation of a small business that sells PyC curtains
and blinds. The objective of the research is to create a microenterprise in Guayaquil
that is dedicated to the sale of curtains and blinds to the surroundings of the Cdla.
Mucho Lot 1 and its surroundings. In the place where the respective Market research
and surveys are conducted, there are currently no companies dedicated to the same
commercial activity. And we want to take advantage of our savings to execute the
Project and show our products to the residents of the sector.

Different colors and sizes of curtains and blinds will be offered to be able to capture
the attention of the different tastes of the potential client, there is also a Star product
that is the customized curtains and customer service and installation to be able to
have direct contact with the clients. Price comparisons were also made to be able to
compete with companies already in the market and we hope in the future to grow as

a company and also as entrepreneurs and to produce our product ourselves

Keywords: Curtains and blinds, PyC, commerce, marketing, sales.
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CAPITULO |

PROBLEMATIZACION

11 Tema
Proyecto de prefactibilidad para creacién de una microempresa comercializadora

de persianas y cortinas “PYC”

1.2 Antecedentes generales

Las cortinas es un fragmento movil normalmente de tela su funcion es el
impedimento a observar, sentir y escuchar situaciones, camuflandolas de manera
total o parcial, tradicionalmente se las utiliza para cubrir ventanas o puertas con el
fin de evitar con ellos el paso el excesivo de la luz solar, con este elemento
también se impide la observacién externa, conservando la intimidad de sus
ocupantes.

Se cree que las cortinas nacieron en las antiguas Roma y Egipto, donde la
confeccion de objetos como capas dio origen a las cortinas, segln estas eran
utilizadas por emperadores y faraones, para protegerse de los rayos solares. En la
época Medieval las cortinas se las utilizaba como aislantes del frio, en ese
entonces los monarcas vivian en exorbitantes castillos de piedra, es decir no eran
la misma forma de residir como en la actualidad, por lo tanto, revestian las
paredes con inmensas cortinas gruesas para evitar el frio de aquella época.

Comenzando el siglo XV las cortinas ya eran utilizadas como decoracion
Ilamados cuatrocientos, manejaban tejidos como la seda, el terciopelo, el
Jacquard, etc. Los tejidos detallaban representaciones como animales y vegetales

que simbolizaban sus tradiciones y gustos. Al pasar el tiempo se comenzaron a



utilizar cortinas blancas y un poco mas transparentes, esto se caracterizd por su
austeridad y vigor para ese entonces ya los colores de los tejidos iban cambiando
acorde gusto y decoracion, pero no en su funcién. Para el siglo XX la cortina se
comenzd a utilizar no simplemente para decorar, sino para complementar un
disefio arquitectonico, en el cual empezaron adaptarse a cualquier tipo de
exigencia.

Actualmente las cortinas muestran moderacion y elegancia, decoran los
aposentos en las que se desarrolla nuestra vida y son reflejo de nuestra
personalidad. Las cortinas son un elemento de esencial importancia en algunas
areas, pues su gran variedad de materiales, tamafios y colores hacen que esta esté
reconocida como parte primordial de toda decoracién, queda claro que no
desvaloriza al resto de elementos decorativos, sino que le da simpatia ya que sin
ella la apariencia seria muy simple. En fin, las cortinas en si hay diversos disefios
y texturas, generalmente de tela, siendo un elemento de ornamentacion, en la
actualidad se la confecciona a la medida de ventanas o puertas siendo disefiado en
la manera que combine en sus tonalidades con el resto del mobiliario.

Desde la aparicion de las persianas, anteriormente su funcion las efectuaba las
contraventanas, se ha transformado en un fragmento esencial de los hogares. Su
origen emprende del siglo XVIII, este invento surgio en Persia para después
exportarse a otras partes del mundo (Abreu, 2014).

Su comercializacién comenzo en Europa a principio del siglo XVI11, donde sus
primeras importaciones lo hacen desde Persia, ya en el ultimo cuarto del siglo se
amplio el mercado en Italia para ser exacto en Venecia, desde ahi las persianas
tomaron un enfoque de elaboracidn donde se elaboraban con laminas horizontales

de madera con una pequeiia inclinacion regulable que permitia controlar el acceso



de luz. En aquella ciudad italiana surgio lo que en la actualidad se denomina
“persiana veneciana”.

Luego de introducirse en Europa en 1760, las cortinas cruzaron el charco y
llegaron a Estados Unidos. En Norteamérica las venecianas se afianzaron como
un simbolo de la alta sociedad, con un significado muy ligado al poder, por lo que
podian verse en muchos edificios publico y gubernamentales (Abreu, 2014).

En el afio 1769, el inglés Edward Bevan perfecciono el mecanismo de las
persianas venecianas, integrando un cordon sin fin y una polea como mecanismo
para abrirlas o cerrarlas, permitiendo la entrada del aire y la luz en el ambiente, al
inicio eran de maderas, aunque pasando el tiempo se fueron incorporando otros
materiales, como el aluminio, esta persiana fue patentada en Londres.

En 1880, las persianas comenzaron a utilizarse en Norteamérica, donde se
utilizé en diversos edificios de la ciudad de Nueva York, donde se empleaban
laminas de cristal en las persianas. Para el siglo XX se comenzaron a fabricar con
otros materiales, se afladen materiales como la lamina de metal o la fibra en cual
fueron incorporados a este sistema de cerramiento, para darle mayor resistencia a
su uso y mas variedad en los modelos.

En la actualidad el avance de la tecnologia ha permitido la utilizacién de
nuevos materiales para la fabricacion de las persianas, mejorando su
funcionamiento y estética, con la posibilidad de controlar las entradas de luz,
evitando el calentamiento excesivo del espacio y contribuyendo al confort
deseado, en fin, actualmente las cortinas y persianas son componentes

primordiales para el hogar,



Las cortinas y persianas hoy en dia se las puede colocar en cualquier edificio u
hogar, originalmente en sus inicios se cred pasar defensa y mas tardar convertirse

en adorno u decoracion.

1.2.1 Antecedentes generales de la industria

Los inicios de la industria textil ecuatoriana se remontan a la época de la
colina, cuando la lana de oveja era utilizada en los obrajes donde se fabricaban los
tejidos. Los paises con mayor participacion en América Latina dentro de la
Industria Textil son Colombia, Ecuador y Per.

Posteriormente, las primeras industrias que aparecieron se dedicaron al
procesamiento de la lana, hasta que a inicios del siglo XX se introduce el algodon,
siendo la década de 1950 cuando se consolida la utilizacion de esta fibra.
Actualmente, en la industria textil ecuatoriana se fabrican productos provenientes
de todo tipo de fibras, siendo las més utilizadas el ya mencionado algodon, el
poliéster, el nylon, los acrilicos, la lana y la seda.

A lo largo del tiempo, las diversas empresas dedicadas a la actividad textil
ubicaron sus instalaciones en diferentes ciudades del pais. Sin embargo, se puede
afirmar que las provincias con mayor nimero de industrias dedicadas a esta
actividad son: Pichincha, Imbabura, Tungurahua, Azuay y Guayas.

El sector textil genera varias plazas de empleo directo en el pais, llegando a ser
el segundo directo en el pais, llegando a ser el segundo sector manufacturero que
méas mano de obra emplea, después del sector alimentos, bebidas y tabacos. Segun
estimaciones hechas por la Asociacion de Industriales Textiles del Ecuador -
AITE, alrededor de 50.000 personas laboran directamente en empresas textiles, y

mas de 200.000 lo hacen indirectamente.



Actualmente existen limitadas organizaciones dedicadas a la comercializacion
de cortinas y persianas en la ciudad de Guayaquil en las cuales se ha percibido
que no mantienen una politica de precios apropiada teniendo como resultado una
baja rentabilidad, ya que los precios son elevados dificultando su
comercializacion ya que no se demuestra precios segun la oferta y la demanda del
mercado.

Por otra parte, las organizaciones dedicadas a la comercializacion de este
articulo la ofrecen a nivel colectivo sin realizar un estudio de mercado para dar
como resultado el como se debe comercializar este producto estableciendo una
politica en los precios segun el estatus social del consumidor, es decir es diminuta
la aceptacidn de estos articulos ya que son ofrecidos con un precio excesivo, esta
seria la causa de donde se origina la creacion de este proyecto prefactible.

El proyecto considera un impacto positivo en la sociedad porque brinda un
producto 100% ecuatoriano que cree que la generacion de empleo es una fortaleza
y clave para el desarrollo del negocio y del pais; y que adicionalmente tiene la
capacidad de evolucionar en uno de los mercados mas complejos, como es la

industria textil.

1.3 Formulacion Del Problema

¢Cdémo calcular el costo de la inversion para determinar la viabilidad financiera
de la creacion de una microempresa comercializadora de Persianas y cortinas
“PyC”, ubicada en la parroquia Tarqui de la ciudad de Guayaquil, provincia del

Guayas en el periodo fiscal 2018?



1.3.1 Planteamiento del problema

Las cortinas y persianas son productos que cubren necesidades de privacidad,
como también es un producto decorativo para el hogar, departamentos, oficinas,
etc., son varios el enfoque en la cual son necesidades bésicas que se deberia
satisfacer a la demanda.

En la Parroquia Tarqui de la ciudad de Guayaquil con 1°050.826 habitantes
segln datos actualizados del INEC es una poblacidn en la cual existe una
demanda considerable a nivel general, en este sector de la ciudad existe de
manera carente la comercializacion de cortinas y persianas, es en si donde se
engendra el proyecto prefactible siendo su principal objetivo poder fructificar en
base a esta necesidad.

La finalidad de este tema de investigacidn es de crear una microempresa para
la comercializacion de cortinas y persianas, se realizé en una primera instancia
estudio de mercado para analizar la competencia, con el fin de tomar distintos
puntos de vista ya que toda informacion es de utilidad para el presente trabajo de
investigacion.

La proposicion es ser accesible para el consumidor que desea sea adquirir este
articulo con precios factibles, ya que en la mayoria de los casos se puedan
encontrar cortinas y persianas con un costo excesivo, en conclusion, se
comercializara este producto tomando en cuenta las distintas clases sociales que
posee la ciudad.

La microempresa tendra la funcion principal de la comercializacion de cortinas
y persianas, este tendra un servicio personalizado, facilitando y ayudando la
eleccion de un producto que satisfaga todas las necesidades y requerimientos del

cliente. Para aquello dispondra de todas las herramientas necesarias para el



correcto desarrollo de esta tarea, partiendo por personal calificado en tépicos
capaces de asesorar al cliente, hasta el uso de tecnologias para el apoyo a esta
gestion.

Si bien la microempresa se desenvuelve en una industria competitiva, la
diferenciacion en la calidad de la asesoria y de los productos ofertados es la gran

ventaja a la que apuesta este proyecto de prefactibilidad.

1.4 Preguntas de Investigacion

- ¢Como se realiza un estudio de mercado en la comercializacién de
cortinas y persianas?

- ¢De qué forma se podra fundamentar técnicamente los costos de
inversion y viabilidad financiera para la comercializacion?

- ¢Cbémo se estructura los métodos, técnicas e instrumentos adecuados
en la administracion de la Pyme?

- ¢Cbémo se determinan los costos financieros en la creacion de una

microempresa?

15 Delimitacion Del Problema

Tabla 1
Delimitacion del problema.
Campo: Financiero
Area: Costo de inversion
Aspecto: Costos Inversion, Viabilidad Financiera.
Tema: Proyecto de prefactibilidad para creacion de
una microempresa comercializadora de
persianas y cortinas “PyC”
Espacio: Parroquia Tarqui, Canton Guayaquil, provincia
del Guayas.
Tiempo: Ao fiscal 2019
Linea de Desarrollo e innovacion empresarial.

Investigacion:




1.6 Justificacion de la Investigacion - Viabilidad

La recuperacion de la industria textil en el Ecuador sobre todo en la ciudad de
Guayaquil, continta en un proceso favorable, lo que representa una oportunidad
para las industrias que producen productos de cortinas y persianas, ya que son
estos son un complemento decorativo de casas, edificios, oficinas, centros
comerciales, etc.

Las tendencias cortinas y persianas que llegan desde el extranjero crean
consumidores mas exigentes con mayores necesidades, por ello el valor agregado
que la micro empresa entregue al cliente serd una ventaja comparativa sobre la
competencia industrial.

Las cortinas y persianas son productos que cubren con las necesidades de
privacidad confort y proteccion frente a los cambios ambientales como el frio o el
excesivo calor en los hogares, oficinas, departamentos, etc., por este motivo son
necesarios para mejorar la comodidad de las personas. Al ser las cortinas un
producto decorativo complementario a los acabados de construccion es muy
comun que la mayoria de edificaciones nuevas demanden este tipo de productos
por lo que se considera que tienen una demanda constante mientras el nmero de
construccion en la ciudad se incremente.

Por otro lado, los incentivos que el Gobierno presta a los nuevos
emprendimientos es una oportunidad que impulsa el financiamiento y la creacion
de empresas y microempresa que permitan el crecimiento y fortalecimiento de las
industriales textiles en el pais, asi lo expresa el Ministerio Coordinador de la
Produccion, Empleo y Competitividad — MCPEC a traves de los programas de

financiamiento para pymes.



La idea de negocio es crear una microempresa que venda cortinas y persianas
para comercializar para la parroquia Tarqui, el mismo que contendra las muestras
de los materiales que se emplean en la fabricacion, estilos decorativos, tendencias
decorativas y los beneficios de cada producto.

Este proyecto considera un impacto positivo en la sociedad porque brinda un
producto 100% ecuatoriano, que cree que la creacion de empleo es una fortaleza y
clave para el desarrollo del negocio y del pais; y que adicionalmente tiene la
capacidad de evolucionar en uno de los sectores mas complejos, como es la
industria de la moda.

Satisfacer la necesidad de los pequefios clientes y saber lo que desea el gusto
de cada cliente que buscan las mismas opciones que todos los demés creando un
concepto de estilo de vida codmodo, fresco, activo y natural.

El presente estudio de este proyecto tiene como objetivo proponer un proyecto
de prefactibilidad para la creacion de una microempresa para la comercializacion
de cortina y persianas en la ciudad de Guayaquil. Esto permitiré apreciar los
materiales con los que se confeccionaran las cortinas y persianas; asi como
contendra iméagenes y los beneficios de cada modelo que se producira facilitando
de esta manera a la decision de compra de los consumidores.

Por otro lado, se pretende ofrecer un servicio y productos diferenciados que
permitan a los consumidores sentirse satisfechos con su compra, evitando
cualquier tipo de inconveniente en la instalacion ofreciendo una capacidad de

respuesta inmediata.



1.7  Objetivos de la Investigacion
1.7.1 Objetivo general
Realizar un estudio de prefactibilidad para la creacién de una micro empresa
dedicada al comercio de persianas y cortina mediante la implementacién de una

comercializadora en la Ciudad de Guayaquil

1.7.2 Objetivo especificos

- Investigar la demanda del sector a través de un estudio de mercado.

- Determinar la capacidad idénea en el desarrollo del proyecto mediante
un estudio técnico y legal.

- Estructurar el estudio organizacional y funcional de la microempresa y
la magnitud de la Pyme.

- Realizar un estudio financiero en el servicio de comercializacion de

cortinas y persianas.

1.8 Conclusion

Este proyecto o emprendimiento es presentado por dos estudiantes de la carrera
de Gestion empresarial la cual como objetivo general es poder crear una
microempresa dedicada a la comercializacion de cortinas y persianas. En este
capitulo se definio las variables independientes que es viabilidad financiera y
variable dependiente costo de inversion. Se realizaran investigaciones en la
ciudad Guayaquil parroquia Tarqui para realizar estudios técnicos, legales,
financieros, de mercado y estructuras organizacionales de una microempresa.

También se desarrolld los objetivos especificos que va tener que cumplir el

proyecto a medida que se va realizando, y a través de esos objetivos conseguir un
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proyecto que sea viable para el funcionamiento de la microempresa, se averigud
sobre la viabilidad ambiental que se puede hacer al momento de realizar el
proyecto para poder reducir la contaminacion del medio ambiente, ademas se
investigo sobre los requisitos legales que se debe cumplir para el funcionamiento

de una microempresa.



CAPITULO 1

CONTEXTUALIZACION

2.1  Marco Teorico
2.1.1 Fundamentacion Tedrica

Prefactibilidad consiste en un analisis preliminar de la idea de un proyecto, a
fin de verificar su viabilidad como actividad del proyecto, el proposito es el de
limitar los costos de un proceso durante el cual se puede rechazar la idea del
proyecto en cualquier momento. (Amaru, 2008)

La prefactibilidad no es otra cosa que, recopilar informacién técnica,
administrativa, financiera, econémica, socioldgica, cultural, ambiental, seguridad
y otros datos de primordial importancia, que conlleven a elaborar eficientemente
el estudio de factibilidad de un proyecto social y productivo. (Tapia, 2017)

Segun (Thompson, 2009) indic6 que “El estudio de prefactibilidad comprende
el analisis técnico-socioecondmico de las alternativas de inversion que dan
solucidn al problema planteado”. Los objetivos de la prefactibilidad se cumpliran
a través de la preparacién y evaluacion de proyectos que permitan reducir los
margenes de incertidumbre a través de la estimacion de los indicadores de
rentabilidad socioeconémica y privada que apoyan la toma de decisiones de
inversion.

“El objetivo de la etapa de prefactibilidad del proyecto de inversion es aportar
informacion relevante adicional que permita reducir la incertidumbre asociada a
la selecciona la mejor alternativa desde el punto de vista de la rentabilidad
economico, tomando en cuenta la viabilidad ambiental, técnica e institucional-

organizativa del proyecto”. (Roche, 2016) p. 3



Segun (Roche, 2016) en esta etapa se analizan, con mayor grado de detalle
para cada alternativa, los aspectos técnicos y de demanda, econdémicos y
ambientales, institucionales y administrativos. De esta manera se profundizan los
temas relevantes especificos de la evaluacion del proyecto y sus alternativas:

- Los aspectos generales entorno socio econémico,

- El anélisis de mercado identificando las principales variables que
afectan su comportamiento;

- Laidentificacion mas exhaustiva y precisa de los beneficios
economicos;

- Sereduce la incertidumbre asociada a la informacion de los costos de
las inversiones, costos de operacion y mantenimiento.

- El andlisis de riesgo que permita identificar los factores que inciden en
la probabilidad de alcanzar determinados niveles de rentabilidad del
proyecto.

Cabe anotar que el resultado de la etapa de prefactibilidad es tomar una
decision sobre una Unica alternativa, la mejor. En algunos casos, se hace necesario
realizar estudios adicionales, ese es el caso de proyectos complejos o que se
presentan algunas particularidades, que requieren la realizacion de estudios y
analisis mas especificos que permitan la implementacion de metodologias mas
sofisticadas y méas costosas en su implementacion, en términos de tiempo y
recursos econémicos.

Estudio de viabilidad son todos aquellos estudios que realiza sobre los ingresos
y gastos, asi como sobre los cobros y pagos, de un proyecto, para determinar si se
puede llevar a cabo, para la cual se tiene que cumplir que genere resultados

positivos y suficientes en consonancia con la inversion realizada y con la
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esperanza de los inversores, que la ubiquen por encima del interés normal del
mercado, asi como que genere liquidez suficiente. (CAmara de Santa Cruz
Tenerife, 2014)

De manera sencilla se puede considerar el concepto viabilidad como la opcién
que un proyecto se pueda llevar a cabo, con una cierta continuidad en el tiempo.
Para ello debe obtener en cuenta los recursos que precisa, los que tiene y la
capacidad para obtenerlos. En el caso de que se cuente con los suficientes medios
para ejecutar la idea empresarial. Se podria decir que el proyecto es viable.
(Economiasimple, 2016)

El estudio de viabilidad, tal y como indica su nombre, es un estudio que se
realiza antes de empezar un proyecto para saber si este sera rentable o no. Es
importante saber esto antes ya que, asi, la inversion se podra optimizar mas de tal
manera que se le pueda sacar el méaximo partido y se podré saber con anterioridad
si el proyecto sacara los beneficios esperados o no. (Sosa, 2018, pag. 5)

Se conoce como andlisis de viabilidad al estudio que intenta predecir el
eventual éxito o fracaso de un proyecto. Para lograr esto parte de datos empiricos,
que pueden ser contrastados, a los que accede a través de diversos tipos de
investigaciones. (Zapata, 2007)

El objetivo principal del andlisis d la viabilidad de un proyecto es garantizar
que este sea técnicamente factible, econdmicamente justificable y, por supuesto,
legal. En pocas palabras, saber si la inversion que se va a realizar va a ser o0 no
rentable. Los principales beneficios de hacer un analisis de la viabilidad de un
proyecto pueden ser:

- Cercar las alternativas de negocio.

- Lograr identificar una razon valida para desarrollar el proyecto.

14
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- Conseguir mejores resultados mediante la evaluacién de distintos
pardmetros.

- Conseguir una claridad de gestion que dé lugar a una mayor
rentabilidad de la inversion. (Ferndndez, 2008, pag. 80)

“Los estudios sobre viabilidad siguen el curso de profundizacién de intensidad
analitica que se verifica en la formulacién. La formulacion recorre las distintas
dimensiones de un proyecto (financiera, técnica, operativa, etcétera) y, a medida
que se profundiza, atraviesa distintas etapas, idea, perfil, prefactibilidad,
factibilidad, disefio definitivo”. (Sobrero, 2009) p.8

“El estudio financiero consiste en identificar, ordenar y sistematizar la
informacion de caracter monetario, es decir, todos los items de inversién, ingresos
y costos que puedan deducirse de los estudios previos, para elaborar los cuadros
analiticos y datos adicionales con el fin de evaluar el proyecto y determinar su
rentabilidad”. (Burbano, 2009) p.142

“Las finanzas se definen como el arte y la ciencia de administrar dinero. Casi
todos los individuos y organizaciones ganan u obtienen dinero, y gastan o
invierten dinero. Las finanzas se relacionan con el proceso, las instituciones, los
mercados y los instrumentos que participan en la transferencia de dinero entre
personas, empresas y gobiernos”. (Lawrence, 2000) p.15

“La planeacion financiera es una parte importante de las operaciones de la
empresa, porgue proporciona esquemas para guiar, coordinar y controlar las
actividades de esta con el proposito de lograr sus objetivos”. (Lawrence, 2000)

p.25
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“Control financiero es un proceso estructurado cuyo propdsito es el uso eficaz
y eficiente de los recursos financieros, de acuerdo con la estrategia de la empresa
u organizacion”. (Caldas , 2001) p.25

Segun (Lawrence, 2000) adujé que las decisiones de financiamiento tienen que
ver con el lado derecho del balance general e incluyen dos aspectos importantes.
Primero, es necesario establecer la mezcla de financiamiento a corto y a largo
plazo més apropiada. Y segundo, pero igualmente importante, es determinar
cuales son las mejores fuentes individuales de financiamiento a corto y a largo
plazo en un momento especifico. La necesidad dicta muchas de estas decisiones,
pero algunas requieren un andlisis profundo de las alternativas financieras, sus
costos y sus implicaciones a largo plazo. De nuevo, lo mas importante es el efecto
de estas decisiones en el logro de los objetivos de la empresa.

Segun (Lopez, 2014) todas las actividades de un negocio, la de reunir el
capital es de las mas importantes, la forma de conseguir ese capital, es a lo que se
Ilama financiamiento, a través de ellos, se le brinda la posibilidad a las empresas,
de mantener una economia estable y eficiente, asi como también de seguir sus
actividades comerciales; esto trae como consecuencia, otorgar un mayor aporte al
sector econdmico al cual participan.

La viabilidad financiera econdmica o financiera corresponde al anélisis del
proyecto desde el punto de vista del flujo de costos y de beneficios (ingresos)
desde ambitos de andlisis, el costeo de actividades y la medicion de beneficios, de
tal forma que se evidencie una correcta identificacion de los insumos y de las
necesidades de efectivo frente a los productos esperados, asi como una adecuada
medicion de los beneficios o ingresos que generar el proyecto. (Fierro & Duran,

2015) p.27



“La viabilidad financiera se ocupa de cuantificar los recursos monetarios que
se necesitaran para llevar a cabo las diversas etapas del proyecto: la formulacién,
la ejecucion y la operacion. También debe sefialar las posibles fuentes de recursos
financieros para cubrir los gastos previstos y las condiciones en que estarian
disponibles tales recursos.” (Nufiez, 1997) p.28

La viabilidad financiera de un proyecto se refiere a la disponibilidad del
importe de fondos necesarios para poderlo llevar a cabo. Asi, por ejemplo, se dice
que un proyecto es financieramente viable si se dispone o puede disponer de su
financiacion, en capital o en deuda.

La viabilidad financiera de un proyecto empresarial depende, principalmente
de los siguientes factores:

- El'importe de la financiacién ajena requerida.

- El'importe de la financiacién aportada por el emprendedor

- El periodo de tiempo en el que hace falta la financiacion

- Larentabilidad y riesgo del proyecto.

- Las garantias que se puedan aportar a los inversores.

- Otros factores. Otros muchos factores influyen en la facilidad con que
emprendedores puedan obtener financiacidn para sus proyectos. Entre
estos hay que destacar el ambiente econémico que prevalezca en el
momento que el emprendedor busque financiacion.

El anélisis de la viabilidad financiera de un proyecto empresarial a la
estimacion del importe e financiacion total requerida y su evolucién a lo largo del
desarrollo del proyecto. Dos aspectos del importe de financiacidn necesaria para
Ilevar a cabo un proyecto:

El cuanto: el importe maximo de financiacion necesaria
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El cuando: la evolucion de la financiacion requerida a lo largo del proyecto, es
decir, el importe de financiacion necesaria en cada uno de los periodos en que se
divida el proyecto: (Bosch & Mendez, 2013) p.11

Los costos son los gastos que realiza la empresa en un periodo determinado; es
el valor de dinero que se ha utilizado para producir algo. (Ortiz, Angel, 2017)

“Los costos representan el sacrificio econdmico en que se incurre dentro de la
empresa, para la produccion o transformacion de bienes o servicios, sin involucrar
los gastos de operacidn, los cuales se encuentran representados en los gastos de
administracion y ventas”. (Altahona, 2009) p.2

Los especialistas afirman que muchos empresarios suelen establecer sus
precios de venta en base a los precios de los competidores, sin antes determinar si
estos alcanzan a cubrir sus propios costos, por eso, una gran cantidad de negocios
no prosperan ya que no obtienen la rentabilidad necesaria para su funcionamiento
(Zapata, 2007)

Los costos de una empresa ha sido casi la necesidad béasica a la hora de hacer
una planeacidn y controlar el objeto social, y se ha convertido también en la
herramienta mas eficaz a la hora de determinar la viabilidad de un negocio
cualquiera (Zapata, 2007)

El costo es el valor que representa el monto total de lo invertido (tiempo,
dinero y esfuerzo) para comprar o producir un bien o un servicio. En otras
palabras, el costo lleva implicito otros términos que deben definiré, siendo los
siguientes:

Costo: Se denomina costos, al conjunto de erogaciones o desembolso
indispensables para elaborar un producto o ejecutar un trabajo, sin ninguna

utilidad.
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Precio: proporcién en que se pueden intercambiar dos bienes.

Valor: es la capacidad que una cosa tiene de satisfacer un deseo, una necesidad
0 Una aspiracion humana.

Bienes: por bienes se entienden los medios que no existen en demasia y con los
cuales satisfacen necesidades. (Beltran , 2012)

Segun (Elliot, 2016), la determinacion de costos es una parte importante para
lograr el éxito en cualquier negocio. Con ella se puede conocer a tiempo si el
precio al que se vende lo que produce permite lograr la obtencion de beneficios,
luego de cubrir todos los costos de funcionamiento de la empresa.

“La determinacion de los costos surge como consecuencia logica y
fundamental del estudio técnico pues que este permitira estimar y distribuir los
costos del proyecto en términos totales y unitarios, es decir, se calcula la cantidad
de recursos monetarios que exige el proyecto en su vida util”. (Vifian & Puente,
2018) p.52

Segun (Fierro & Durén, 2015) la etapa de pre-inversion es aquella donde se
realizan todos los analisis y estudios requeridos para definir la problematica e
identificar la mejor alternativa de solucion, luego de haber agotado el proceso de
evaluacion de la factibilidad técnica, legal, ambiental, econémica y social de las
opciones analizadas.

El proyecto de inversion es un plan que si se le asigna determinado monto de
capital y se le proporciona insumos de varios tipos, podra producir un bien o un
servicio, util al ser humano o a la sociedad en general. (Baca, 2002) p.5

La inversion es la parte primordial de cualquier proyecto. De hecho, un
proyecto se puede definir como una actividad en la que se hace una inversion

ahora, a fin de obtener benéficos en el futuro. La inversion es un tipo de gasto,



pero se puede diferenciar por la duracién de su impacto. Si el mercado tiene una
duracién no superior a un afio, el costo se puede tomar como una inversion y en
lugar e esto se debe tratar como un costo operativo. (Zapata, 2007)

“La inversion representa el sacrificio de recursos monetarios por una entidad,
con el proposito d obtener un poder monetario de consumo superior en el futuro.

La inversion puede ser real cuando una persona canaliza sus recursos para la

adquisicion de activos que permitan realizar la produccion de bienes y servicios”.

(Padilla , 2003) p.80

Se considera que desde que el ser humano uso su energia para fabricar
herramientas para trabajar la tierra y obtener frutos, construir casas que le
protegieran de la intemperie y disefiar planes para cazar animales, empez6 a
realizar inversiones, ya que para logar estos objetivos desinaba recursos de
tiempo, materiales y humanos con la esperanza de lograr algin beneficio, estas
inversiones, que tenian la finalidad de satisfacer necesidades basicas, se
realizaban con el prop6sito de obtener beneficios materiales en el futuro. (Abreu,
2014)

“El destinar para la produccion general de bienes o de servicios se llama
inversion. Entonces se puede afirmar que la inversion es destinar recursos a la
implementacién de una unidad productiva de bienes o de servicios con el objeto
de obtener rendimientos”. (Ayala, 2013)

La decision de invertir es una de las mas compleja que tienen que tomar las
empresas, supone una evaluacion de los negocios disponible asi como de su
potencial de beneficio dado un nivel de riesgo, es decir la posibilidad de que se
pueda incurrir en perdidas y no poder recuperar los capitales invertidos.

(Altahona, 2009)
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“La cuantificacion de los costos de inversion se hace de acuerdo con
cotizaciones de los fabricantes, distribuidores o proveedores de los bienes y
servicios considerados. La realizacion de un proyecto requiere que se inviertan
cuantiosos recursos monetarios en la compra de maquinarias y equipos,
instalaciones y ejecucién de las obras previstas para el proyecto inicie su fase de
operacion”. (Nufiez, 1997) p. 80

Segun (Barrios, 2010) los costos de inversion, llamados también costos pre-
operativos, corresponden a aquellos que se incurren en la adquisicion de los
activos necesarios para poner el proyecto en funcionamientos, ponerlo “en
macha” u operativo. Para decirlo de una forma sencilla son todos aquellos costos
que se dan desde la concepcion de la idea que da origen al proyecto hasta poco
antes de la produccion el primer producto o servicio.

“Costo de inversion es el costo de un bien que constituye el conjunto de
esfuerzos y recursos invertidos con el fin de producir algo til: la inversién esta
representada en: tiempo, esfuerzo o sacrificio, y recursos o capitales”.
(Unviversidad Peruana Los Andes, 2005) p. 9

La fase de inversion se inicia a partir del momento que se ha tomado la
decision de realizar el proyecto y cuenta con un disefio de proyecto preliminar. En
esta fase que se implementan todas las acciones necesarias para la
implementacion y desarrollo del mismo:

Se realiza el disefio del proyecto, el cual incluye un detalle de sus
especificaciones técnicas y el presupuesto,

Se pone en marcha la ejecucién y supervision de las obras. Se establece la
modalidad mas adecuada para la ejecucion del proyecto, y se realizan las acciones

para implementacion”. (Roche, 2016) p. 4
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“El presupuesto de inversion recoge las inversiones que la empresa prevé
realizar tanto antes como después de la apertura del negocio al publico o la
entrada en operacion del negocio. Las inversiones se agrupan en las siguientes
partidas:

- Gastos de primer establecimiento. Son los gastos en que se incurre
para la puesta en marcha y apertura del negocio.

- Activos intangibles como los gastos de investigacion y desarrollo (de
proyectos identificables, con generacion de beneficio a futuro), gastos
de patentes y marcas, adquisicion o desarrollo de software.

- Activos materiales, como terrenos y construcciones, maquinaria,
vehiculos, mobiliario, ordenadores y equipamiento de oficina (Bosch
& Mendez, 2013) p. 34

“La evaluacion de un proyecto de inversion: tiene por objeto conocer su
rentabilidad econdmica y social, de tal manera que se asegure resolver una
necesidad en forma eficiente, segura y rentable”. (Baca, 2002) p. 4

Segun (Reyes, 2001) en la actualidad una inversion inteligente requiere de un
proyecto bien estructurado y evaluado que indique la pauta a seguirse como la
correcta asignacion de recursos, igualar el valor adquisitivo de la moneda presente
en la moneda futura y estar seguros de que la inversion sera realmente rentable,
decidir el ordenamiento de varios proyectos en funcion a su rentabilidad y tomar
una decisién de aceptacion o rechazo. Es posible asociar la comercializacion a la
distribucion o logistica, que se encarga de hacer llegar fisicamente el producto o
el servicio al consumidor final, el objetivo de la comercializacion en este sentido,
es ofrecer el producto en el lugar y momento en que el consumidor desea

adquirirlo. (Gardey, 2013)
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2.1.2 Estudio de mercado

El estudio de mercado se podria definir como un proceso sistematico de
recoleccion y analisis de datos e informacion acerca de los clientes, competidores
y el mercado, es decir, este estudio de mercado podria ser utilizado para
determinar queé porcion de la poblacion comprar un producto o servicio, basado en
variables como el género, la ubicacion, la edad y el nivel de ingresos. (Ledn,
2015)

Segun (Emprendepyme, 2016) un estudio de mercado consiste en analizar la
viabilidad de un proyecto empresarial. Se trata de un proceso largo y de gran
trabajo, durante el cual se recopila una gran cantidad de informacion relativa a
clientes, competidores, el entono de operacion y el mercado en concreto. De esta
manera, a través del estudio de mercado, la persona que tiene la idea de
emprender, puede disefiar un buen plan de negocio al que acogerse, ya que sea
para lanzar dicha nueva idea o para ofertar un nuevo producto.

En este capitulo se investigara, analizara y proporcionara informacion del
entorno y la industria en la que el posible negocio de produccion y
comercializacion de cortinas y persianas, determinado las oportunidades y
amenazas inmersas.

“La industria textil es la cuarta mas grande del pais y la que mas empleo
genera, el sector formal de la industria esta integrado por alrededor de 500
empresas legalmente constituidas, con un crecimiento promedio de 0,67% por afo

en la tltima década”. (Camara de Industrias de Guayaquil, 2018)

23



24

Uno de los principales motivos para la dinamizacion de esta industria es el

crecimiento del sector inmobiliario ya que con la oferta de mas viviendas se

requieran de productos complementarios como lo son: acabados de construccion,

pisos, muebles, productos decorativo etc. (Banco Central del Ecuador, 2010)

Tabla 2
Estadisticas PIB en la industria textil.

Producto Interno Bruto

PIB Textil $382M+PIB PIB
Confeccion $44M= Sector
$826M
Empleo Textil 35 mil Empleo
+Empleo Confeccion 140 Sector
mil= 175 mil

6% PIB Industrial
0,85% PIB Total
4ta industria mas grande del

pais.

Primer sector manufacturero
en generacion de empleo.

70% son mujeres.

Nota. Tomado de: (Banco Central del Ecuador, 2010)
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Esta industria cuenta con empresas grandes, medianas y pequefias; es decir; es
una industria fragmentada con canales de distribucién minorista (Productor-
Distribuidor- Cliente Final).

Este capitulo nos también permite conocer las necesidades y caracteristicas de
los consumidores potenciales; canales de distribucion, estrategias de promocion y
publicidad, evolucion de oferta y demanda, andlisis de los precios, serviré para la
toma de decisiones con respecto a las condiciones favorables y desfavorables que
se presenta en el mercado y a la conveniencia de continuar, replantear o modificar
el proyecto.

Un estudio de mercado tiene como meta principal, establecer el nimero de
consumidores aptos para adquirir los servicios que una nueva entidad empresarial
desea ofrecer a través de ciertas condiciones de venta.

A traves de este estudio, se pretende conocer a los consumidores que estarian
dispuestos a controlar los servicios de micro empresa de cortina y persiana en la
Ciudad de Guayaquil, el tipo de oferta existente en la actualidad y el mercado

insatisfecho.
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2.1.3 Estudio técnico

Un estudio técnico permite proponer y analizar las diferentes opciones
tecnoldgicas para producir los bienes o servicios que se requieren, lo que ademas
admite verificar la factibilidad técnica de cada una de ellas. Este analisis identifica
los equipos, la maquinaria, las materias primas y las instalaciones necesarias para
el proyecto y, por tanto, los costos de inversion y de operacion requeridos, asi
como el capital de trabajo que se necesita. (Rosales, 2005) p. 1

A través del estudio técnico se analizaré la posibilidad de crear un servicio que
es de comercializar cortinas y persianas con una perspectiva distinta llegando al
mercado ofreciendo el producto de manera econémica, pero por otra parte se debe
realizar un estudio interno las condiciones de tamafio, localizacion de la unidad
productiva, costos y gastos de la forma mas Optima, es decir realizar un analisis si
el trabajo de investigacion es rentable.

El objetivo de este capitulo es exponer las bases de origen técnico que
proporcionaran la informacién econdmica con el fin de obtener datos relevantes a
inversiones y costos de operacion para determinar la viabilidad del proyecto de

cortina y persiana en la ciudad de Guayaquil.

2.1.4 Estudio financiero
El estudio financiero es una parte fundamental de la evaluacion de un proyecto
de inversion. El cual puede analizar un nuevo emprendimiento, una organizacion
en marcha, o bien una nueva inversion para una empresa, como puede ser la
creacion de una nueva area de negocios, la compra de otra empresa o una

inversion en una nueva planta de produccion.



Una vez realizado el estudio técnico, en donde se determina la localizacion del
proyecto, y el detalle del personal requerido, es momento de demostrar si el
proyecto es viable después de analizar los ingresos y gastos proyectados.
Asimismo, la depreciacion se la haré en base al método de linea recta, para todos
los activos fijos de la comercializadora, ya que es la técnica que se utiliza en la
contabilidad que rige en el Ecuador.

Para llevarse a cabo este trabajo de investigacion se debe realizar un analisis
de:

- Inversién: EI monto de la inversion del proyecto

- Demanda: La demanda potencial en la cual va hacer estudiada
mediante esta investigacion.

- Precio: Debido a que la comercializadora posee una gran variedad de
precios en sus productos, se decidio utilizar como el parametro mas
cercano el precio promedio historico de la venta de tipos similares en
el mercado, y la aceptacion de precios del cliente.

- Costos: Se consideran los costos variables que la conforman los costos
medios, y los costos fijos en los que se incluyen: Gastos de alquiler,
Costo de seguridad, Costos de Publicidad, Costos de Materiales y
Suministros, Materiales de Limpieza, los servicios Basicos y por
ualtimo los Gastos de Sueldos.

Cabe recalcar que mediante el estudio financiero se determinara la

inversion que se llevara a cabo para este proyecto de prefactibilidad.
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2.1.5 Estudio socio — cultural

Segun (Diaz, 2011) se requiere hacer un estudio social a fin de
determinar los beneficiarios del proyecto, las caracteristicas socio-
economicas de la localidad donde se desarrollara el proyecto; sefialar los
beneficios que obtendrén la comunidad y como participara esta durante la
ejecucion y operacion del proyecto.

La evaluacion del impacto Socio — Cultural es el un procedimiento
administrativo destinado a identificar e interpretar, asi como prevenir o
recomponer, los efectos de corto, mediano y largo plazo que actividades,
proyectos y/o emprendimientos publicos o privados puedan generar un
beneficio comun para la sociedad, como lo es la generacion de plaza de
trabajos.

Se entiende por estudio Socio — Cultural a cualquier cambio positivo
para toda la comunidad en comdn provocando una consecuencia positiva
directa para la sociedad, con ello se espera utilizar los recursos naturales y
los procesos esenciales para poder cumplirlo, tomando en consideracién al
medio ambiente.

El estudio Socio — Cultural hace mucho énfasis al impacto cultural y a
todos los procesos implicados a salvaguardar la vida animal. Estos
procesos van desde los materiales con los que fueron construidos hasta las

técnicas de construccion, la elaboracion de las cortinas y persianas.

2.2 Marco Referencial
En la Universidad de las Américas preserva un tema designado “Plan de

negocios para la produccion y comercializacion de cortinas y persianas para venta
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por catalogo en la ciudad de Quito” en la facultad de ciencia econdmicas
administrativas, escrita por el estudiante Santiago Xavier Soria Moya, en el afio
2012, el resumen manifiesta:

Que uno de los incentivos para la creacion de la empresa es que el sector de la
construccion se encuentra en crecimiento y las cortinas como producto decorativo
complementario son una necesidad evidente para las personas que adquieren un
departamento, casa u oficina nueva.

El trabajo tiene como objetivo proponer un plan de negocios para crear una
empresa que produzca y comercialice cortinas y persianas por catalogo en la
ciudad de Quito, en la cual este medio como el catalogo permitira apreciar los
materiales con los que se confeccionaran las cortinas y persianas; asi mismo
contendré iméagenes y los beneficios de cada modelo que se producira facilitando
de esta manera la decisién de compra de los consumidores.

La diferencia que existe en los dos trabajos, es que el trabajo citado
comercializara cortinas y persianas por otro medio de comercializacion
ofreciendo este articulo por medio de catalogo, en cambio el vigente trabajo
llegara a ofrecer cortinas y persianas en un establecimiento siendo el cliente que
pueda percibir y elegir el producto dependiendo del gusto antes de la compra.

En la Universidad Central del Ecuador mantiene un tema denominado
“Proyecto de factibilidad para la creacion de una microempresa dedicada la
elaboracion y comercializacion de cortinas en la ciudad de Quito, sector
Guamani” en la facultad de ciencia administrativa, escrita por el estudiante

Oswaldo Mauricio Hidalgo Proafio, en el afio 2016, el resumen manifiesta:



El presente estudio tiene como finalidad determinar la factibilidad de creacién
de una microempresa, para la cual la actividad principal sera la elaboracién y
comercializacion de cortinas para el hogar

En consecuencia, esta investigacion establecerd las acciones respectivas
orientadas a lograr la satisfaccion de los clientes, posterior a conocer los detalles
cuales son las necesidades respecto a la calidad del producto, asi brindar
soluciones practicas. La comercializadora de cortinas tiene relacion con la
sociedad ya que dependen de su desarrollo y por consiguiente exige, un trato para
captar mas publico, es decir debe brindar una personalizada atencidn al cliente
tomando en cuenta la inmediatez en solucionar las necesidades de los lugares que
requieren la utilizacion de cortinas, brindando calidad del producto.

La diferencia que existe el trabajo la Universidad central del Ecuador, consiste
en una proyeccion enfocada al marketing, se dedicara a la elaboracion y
comercializacion de cortinas, también proyecto es factible es decir posee el
presupuesto para crearla la microempresa, mientras el presente trabajo de
investigacion se dedicara solo a la comercializacion de cortinas y persianas,
incluso siendo un proyecto de prefactibilidad que consiste mas en un analisis, un
estudio general para conocer si el proyecto es viable.

En la Universidad Nacional de Loja area juridica, social y administrativa
carrera de administrativa carrera de administracion de empresas preserva un tema
denominado “Estudio de factibilidad para la creacion de una empresa de venta de
instalaciones de cortinas en la ciudad de Loja” escrita por la estudiante Diana
Alexandra Tene Plaza, en el afio 2016, el resumen manifiesta:

Analizando la problemaética de Loja, se encuentra que la falta de fuentes de

trabajo, la escasa implementacion de mi pyme, se ha constituido en uno de los
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aspectos mas fustigadores que vive la ciudad convirtiéndose en un gran problema
socioeconémico. EI mencionado trabajo de investigacion, s lo realizo tomando en
consideracién los parametros establecidos para la elaboracion de los proyectos de
investigacion, en el desarrollo del proceso investigativo se establecié como eje
principal: Determinar la factibilidad para la implementacion de una empresa de
venta e instalacion en términos de un andlisis de mercado.

La diferencia que se mantiene es que el trabajo Universidad Nacional de Loja,
entre una de ellas es un trabajo de factibilidad mientras el presente trabajo de
investigacion es prefactible y la otra diferencia es que se dedicara a la venta e
instalaciones de cortinas en cambio el actual proyecto comercializara cortinas y
persianas.

En la Universidad del Aconcagua, facultad de ciencias sociales y
administrativas preserva un tema denominado “Exportaciones de Cortinas a
Chile” escrita por el estudiante Federico Andrés Ciardullo, en el afio 2010, el
resumen manifiesta:

La importancia de utilizar y conocer regimenes especiales de importacion y
exportacion es primordial para el logro del desarrollo econémico integral de
cualquier empresa.

Por ello, es que para llevar a cabo una simple transaccion comercial a nivel
internacional es imperioso conocer el espacio juridico, comercial y el terreno
internacional en donde se va a llevar a cabo este negocio.

La diferencia que se mantiene es que el trabajo Universidad Aconcagua,
consiste que el trabajo de investigacion en exportar cortinas de Chile, por tal

motivo es u proyecto basado a exportaciones es decir con un enfoque a nivel
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internacional, mientras el presente trabajo de investigacion se comercializara
cortinas y persianas producidas a nivel local.

Para ello se parte de supuestos, pronosticos y estimaciones, por lo que debe
realizarse es un diagnostico de la informacion y su confiabilidad depende de la
profundidad con que se realicen tanto los estudios de mercado, técnicos,
econodmicos — financieros y evaluacion financiera. De lo antes planteado, para
llevar a cabo el proyecto factible, lo primero que debe realizarse es un diagnostico
de la situacion planteada; en segundo lugar, es plantear y fundamentar, tanto los
procedimientos metodoldgicos, asi como las actividades y los recursos necesarios,
para llevar a delante la ejecucion. Aunado a esto, se realizara de factibilidad del
proyecto y, por ultimo, la ejecucién de la propuesta con su respectiva evaluacion.

Actualmente existen empresas dedicadas a la comercializacion, en la cual se ha
percibido que no existe una politica de precios apropiada para adquirir
rentabilidad sobre las ventas al ofrecer un determinado producto a los
consumidores.

Partiendo de estos dos trabajos de investigacion se procedio a realizar este
tema llamado “Proyecto de prefactibilidad de la creacion de una microempresa
comercializadora de persianas y cortinas PYC”. Este trabajo ayudara que la
Industria Textil valla creciendo dentro de este mercado competitivo, ya que
existen empresa y microempresa que compra, comercializan y vende el 70% de
sus productos son extranjero y su 30% de sus inventarios es nacional, por lo cual
esta microempresa ayudara a fomentar el consumo nacional ya que las cortinas y
persianas sera netamente producto ecuatoriano.

Por lo cual también tiene un alto grado impacto para la sociedad porque la

creacion de esta microempresa ayudara abrir varias plazas de empleo reduciendo



un poco el margen de desempleado que hay en la ciudad de Guayaquil, y que

adicionalmente tiene la capacidad de evolucionar en uno de los mercados méas

complejos, como es la industria textil.

2.3

Marco Conceptual

Proyecto. “Es el pensamiento o el designio de hacer algo: la disposicion
que se hace de algo, anotando todos los elementos que deben concurrir
para su logro; la planeacion y organizacion previa de todas las tareas y
actividades necesarias para alcanzar algo”. (Tamayo, 1999)

Empresas comerciales. “Son las que su actividad principal es la compra y
venta de productos terminados sin que se necesiten para ello algun proceso
de transformacion”. (Uruefia, 2010)

Costos. Se entiende por costo la suma de las erogaciones en gue incurre
una persona para la adquisicion de un bien o servicio, con la intencion de
que genere un ingreso en el futuro. (Rojas, 2007)

Inversion. “Consiste en la colocacion de dinero en una empresa o en el
caso de que sea financiera se adquieren valores con la finalidad de que se
incremente mediante la ganancia de la empresa o el comportamiento del
valor en el mercado. Las inversiones implican un riesgo, pero también
oportunidades de obtener un beneficio o rendimiento”. (Ayala, 2013)
Financiamiento. “Conjunto de recursos monetario y de crédito que se
destinaran a una empresa, actividad, organizacion o individuo para que los
mismos lleven a cabo una determinada a una empresa, actividad,

organizacion o individuo para que los mismos lleven a cabo una
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determinada actividad o concreten algun proyecto, siendo uno de los mas
habituales la apertura de un nuevo negocio” (Rojas, 2007).

Ingresos. “Son los valores de lo que se recibe por realizar una venta o una
prestacion de servicios, son las ganancias que entran al conjunto total del
presupuesto de una organizacion, entidad, ya sea publica o privada,
individual o grupal”. (Ross, 2016)

Proceso. “Es una serie sistematica de acciones dirigidas a lograr una meta.
Es una secuencia de actividades, tareas o pasos, que transforman una
entrada en salida”. (Rincon, 2017)

Gestion. “Se denomina gestion al correcto manejo de los recursos de los
que dispone una determinada organizacion, este término puede abarcar una
larga lista de actividades, pero siempre se enfoca en la utilizacion eficiente
de estos recursos, en la medida en que debe maximizarse sus
rendimientos”. (Ross, 2016)

Productividad. “Es la relacion entre la cantidad de productos obtenida por
un sistema productivo y los recursos utilizados para obtener dicha
produccidn, también puede ser definida como la relacion entre los
resultados y el tiempo utilizado para obtenerlos: cuanto menor sea el
tiempo que lleve obtener el resultado deseado, mas productivo es el
sistema”. (Johnson, 2013)

Administracion. “Disciplina cuyo objetivo es la coordinacion eficaz y
eficiente de los recursos de un grupo social para lograr sus objetivos con la
maxima productividad y calidad”. (Bush, 2009)

Estructura Organizacional. “Es la division de todas las actividades de una

empresa que se agrupan para formar areas o departamentos, estableciendo

34



autoridades, que a través de la organizacion y coordinacion buscan
alcanzar objetivos”. (Evans, 2012).

Analisis. “Accion de dividir una cosa o problema en tantas partes como
sea posible, para reconocer la naturaleza de las partes, las relaciones entre
estas y obtener conclusiones objetivas del todo”. (Boone, 2005)
Emprendedor. “Es aquella persona que identifica una oportunidad y
organiza los recursos necesarios para ponerla en marcha, es la que
encuentra una oportunidad de negocio, o alguien que empieza un proyecto
por su propia iniciativa”. (Morato, 2009)

Mercado. “Se define como uno de los diversos sistemas. Instituciones,
procedimientos, relaciones sociales e infraestructuras en la que las partes
(agentes econdmicos) participan en el intercambio. Si bien es posible
intercambiar bienes y servicios por medio del trueque, la mayoria de los
mercados depende de los vendedores que ofrecen sus productos o servicios
(incluyendo el trabajo) a cambio de dinero de los compradores™.
(Montoya, 2018)

TIR (Tasa Interna de Retorno). “Es la de interés o rentabilidad que genera
un proyecto. Y se encarga de medir la rentabilidad de una inversién. Esto
quiere decir, el porcentaje de beneficio o pérdida que tendra esta, para los
montos que no hayan sido retirados del proyecto. Y funciona como una
herramienta complementaria del valor presente neto”. (Restrepo, 2017,
pag. 15)

VPN (Valor presente neto). “Es una herramienta que sirve como indicador

para medir y determinar la viabilidad de una inversién o un proyecto en
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términos de rentabilidad y ganancia, el cual proporciona a partir de su
analisis un marco referencia para la toma de decisiones”. (Altahona, 2009)
Rentabilidad. “Es el beneficio econémico obtenido por actividad
comercial que implique la oferta de bienes y servicios. La rentabilidad es
el criterio que mueve el desarrollo de las empresas de capitales y las
empuja a la innovacion constante, a la busqueda de nuevos mercados,
nuevas oportunidades de negocios, etc.” (Altahona, 2009)

Innovacion. “Es sinonimo de producir, asimilar y explotar con éxito una
novedad, en las esferas econémica y social, de forma que aporte
soluciones inéditas a los problemas y permita asi responder a las
necesidades de las personas y de la sociedad”. (Abreu, 2014)

Control. “El control es un elemento del proceso administrativo que
incluye todas las actividades que se emprenden para garantizar que las
operaciones reales coincidan con las operaciones planificadas”. (Amaru,
2008)

Servicio. “En el ambito econdmico es la accion de satisfacer determinada
necesidad de los clientes por parte de una empresa a través del desarrollo
de una actividad econémica. En cierto sentido, podria considerarse que los
servicios son bienes intangibles ofrecidos por las compaiiias”. (Baca,
2002)

Recursos. “Son aquellos elementos que aportan algun tipo de beneficio a
la sociedad , ya que se pueden utilizarse como medios de alcanzar un fin

determinado” (Amaru, 2008)
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2.4  Variables de la Investigacion
- Variable Independiente: Costo de la inversion

- Variable Dependiente: Viabilidad financiera

2.4.1 Variables conceptuales de la investigacion

2.4.1.1 Variable independiente.

a) Costo de la inversion.

El costo de la Inversion permite describir y cuantificar cuales seran
nuestros efectos, tanto positivos como negativos, es una técnica utilizada
por todos los empresarios e inversionista que permita valorar cual sera su
monto de inversion, su aspecto social, economico y ambiental. (Grima &
Tena, 1984).

Segun (Jhonson & Scholes, 2001) algunos también lo usan para la toma de
decisiones este ayudara a ver la cuantificacion de la inversion y beneficios que
pueda lograr obtener, expresarlos en términos monetarios y sobre todo financieros
estimando los objetivos de sus resultados ya sea para evaluarlos, juzgados y
expresarlos en términos de ganancias.

Es el costo de un bien, que constituye el conjunto de esfuerzos y recursos
realizados con el fin de producir algo, la inversion esta representada en: tiempo,

esfuerzos o sacrificio, y recursos o capitales. (Buendia, Puebla)

2.4.1.2 Variable dependiente

b) Viabilidad financiera

La viabilidad es un concepto que toma relevancia especialmente

cuando de llevar a cabo un proyecto, un plan mision se trata la
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cosa, porque justamente refiere probabilidad que existe de llevar
aquello que se pretende o planea a cabo, de concretarlo
efectivamente , es decir, cuando algo dispone de viabilidad es
porque podra ser llevado a buen puerto casi seguro. (Amat, 2002).

A los estudios de viabilidad también se los conoce como perfil,
factibilidad o de pre inversion. Asi que cuando se habla del perfil de un
proyecto, o su estudio de factibilidad o de la evaluacion o del pre inversion
se refiere a lo mismo. (Molina, 2018)

La viabilidad financiera de un proyecto informa sobre la disponibilidad
de recursos monetarios en los momentos en que la ejecucion o la operacion
del proyecto los necesita. Se debe considerarse la magnitud de los fondos
requeridos “por el proyecto en relacion con las magnitudes habitualmente
gestionadas por los entes respectivos. En estos casos, la profundidad de los
andlisis esta relacionada con la complejidad y magnitud de los proyectos.
Corresponde, explorar las previsiones financieras relacionadas, las formas
habituales de gestidn y disposicion de los fondos, verificar la existencia de
los acuerdos y decisiones necesarios, correspondientes a los érganos de
decision y administracion. (Sobrero, 2009) p. 45

Es la disposicion o capacidad de una empresa; para poder asi alcanzar los
fondos que se necesitan para la satisfaccién de sus requerimientos
funcionales los cuales pueden ser de corto, mediano y largo plazo.

Determinar y calcular la viabilidad financiera es importante por dos
aspectos principales:

- Con el estudio de la viabilidad financiera se podra conocer cuéles son
las diferentes fuentes de financiamiento con las que se cuenta y si son

capaces de financiar todas las etapas de este negocio.
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- Sabiendo cuanto costara financiar un nuevo negocio y cual es el
rendimiento que se espera, decidiendo si es 0 no rentable, si es viable
llevarlo a cabo de esta manera o no. (Bennet, 2014)

La viabilidad financiera permitira establecer cuél sera el monto de
inversion que sera necesario para la creacion de la microempresa para la
comercializacion de cortinas y persianas. Tomando en cuenta que este
proyecto de prefactibilidad corresponde a una gran iniciativa que se
pondra en marcha, pero que, ademas tiene connotacion académica, parece
conveniente revisar y comentar algunos elementos conceptuales y
metodoldgicos que contribuyan al buen desarrollo de estas empresas, en
particular de las que operan bajo la forma juridica de entidades sin animo
de lucro del tipo Corporaciones o Fundaciones. Esto es muy importante,
porque existe la creencia y la practica generalizada de obviar estos
aspectos en el buen funcionamiento de este tipo de organizaciones, lo que
las ha conducido a la ineficiencia, la crisis y la imposibilidad de auto
sostenimiento, principio basico de toda actividad econémica 'y

empresarial. (Conceptosignificados, 2011 - 2018)
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2.5  Operacionalizacion de las Variables

Tabla 3
Variable dependiente: viabilidad financiera.
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Variable Dependiente: Viabilidad Financiera

Conceptualizacién Categoria Indicadores
Estudio Funciones del
“La viabilidad es un Técnico Proyecto
concepto que toma Estudio TIR
relevancia Financiero VAN
especialmente TRC

cuando de llevar a
cabo un proyecto, un
plan mision se trata
la cosa, porque
justamente refiere
probabilidad que
existe d llevar
aquello que se
pretende o planea a
cabo, de concretarlo
efectivamente , es
decir, cuando algo
dispone de viabilidad
es porque podra ser
llevado a buen puerto
casi seguro”. (Amat,

2002)

Items
Fortalezas
Oportunidades
Debilidades

Amenazas

Técnica

FODA




Tabla 4

Variable independiente: costo inversion.

Variable Independiente: Costo Inversién

Conceptualizacion

“El costo de la Inversion
permite describir y cuantificar
cuéles seran los efectos, tanto
positivos como negativos, es
una técnica utilizada por
todos los empresarios e
inversionista que permita
valorar cual sera su monto de
inversion, su aspecto social,
econdmico y ambiental.
(Moyer, McGuigan, &

Kretlow, 2010)

Categorias

Estudio De

Mercado

Estudio

Financiero

Indicadores %
Enla
participacion del

mercado

TIR
VAN

TRC

items
¢Usted considera necesario decorar el hogar?
¢ Estima usted? ¢Fundamental utilizar cortinas o
persianas en los hogares?
¢Cual ha sido el motivo por el cual usted decidid
adquirir este articulo?
Cada cuanto usted. ;| Remodela las cortinas de su
hogar?
¢ Qué aspecto estima usted al momento de elegir
por una cortina o persiana para su hogar?
¢Usted considera de importancia el precio al
adquirir un producto?
¢ Cree usted que los organismos dedicados al
comercio de cortinas y persianas cumplen con

todas las expectativas de los consumidores?

Técnicas
Encuestas basadas
mediante un cuestionario
con la cual mediante este
instrumento realizar un
analisis, para obtener
como resultado que estima

el consumidor.
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2.6 Conclusion

Este proyecto de prefactibilidad se realiza estudio de mercado que serviré para
recolectar informacion acercas de los clientes, precios, competencia, en cambio el
estudio técnico y financiero permite tener idea de la localizacién de proyecto,
asimismo se define los perfiles del personal que se requiere en la microempresa, y
cudles son los gastos e ingresos proyectados. Estos estudios permiten reconocer si
el proyecto es viable.

Ademas se procede a realizar el marco conceptual que ayuda a tener claro los
conceptos sobre el ambito empresarial y también tener conocimiento de los

términos financiero que se usa al realizar un proyecto.
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CAPITULO 11

MARCO METODOLOGICO
3.1 Plan de Investigacion
3.1.1 Disefio mixto

La investigacion cualitativa, se plantea, por un lado, que observadores
competentes y cualificados pueden informar con objetividad, claridad y precision
acerca de sus propias observaciones del mundo social, asi como de las
experiencias de los demas. Por otro, los investigadores se aproximan a un sujeto
real, un individuo real, que esta presente en el mundo y que puede, en cierta
medida, se ofrece informacion sobre sus propias experiencias, opiniones,
valores... etc. Por medio de un conjunto de técnicas o métodos como las
entrevistas, las historias de vida, el estudio de caso o el analisis documental, el
investigador puede fundir sus observaciones con las observaciones aportadas por
los Otros. (Rodriguez G, Gil J, Jimenez E, 1996)

La investigacidn cuantitativa Es un proceso sistematico y ordenado que se
Ileva a cabo siguiendo determinados pasos. Planear una investigacion consiste en
proyectar el trabajo de acuerdo con una estructura l6gica de decisiones y con una
estrategia que oriente la obtencidn de respuestas adecuadas a los problemas de
indagacion propuestos. Pese a tratarse de un proceso metddico y sistematico, no
existe un esquema completo, de validez universal, aplicable mecanicamente a
todo tipo de investigacion. No obstante, si es posible identificar una serie de
elementos comunes, l6gicamente estructurados, que proporcionan direccién y
guia en el momento de realizar una investigacion, los cuales se pueden organizar

en fases y etapas. (Monje, 2011)



En el presente estudio se eligio la investigacion cuantitativa y cualitativa, ya
que con la investigacion cuantitativa se realiza encuestas y con la investigacion
cualitativa se procedera a utilizar la técnica del FODA que servira para la

implantacion de la microempresa comercializadora de cortinas y persianas.

3.1.2 Disefio bibliografico

Se define al disefio bibliografico, en fundamentar la revision sistematica,
rigurosa y profunda del material documental de cualquier clase. Se procura el
andlisis de los fendmenos o el establecimiento de la relacion entre dos 0 més
variables. Cuando opta por este tipo de estudio, el investigador utiliza
documentos, los recolecta, selecciona, analiza y presenta resultados coherentes.
(Santa & Feliberto, 2010)

Con este disefio se entrevistara a gerentes dedicados a la misma actividad para

sacar un resultado de como comercializar las cortinas y persiana en el mercado

3.1.3 Disefio de campo

Segun (Arias, 2012) indico que “La investigacion de campo es aquella que
consiste en la recoleccidn de todos directamente de los sujetos investigados, o de
la realidad donde ocurren los hechos (datos primarios), sin manipular o controlar
variables algunas, es decir, el investigador obtiene la informacion, pero no altera
las condiciones existentes”. De alli su caracter de investigacion no
experimental. Mediante el andlisis de los disefios de la investigacion, se estudio
que con el disefio ce campo se puede recolectar datos reales ya que indagar el

lugar especifico sin alterar la realidad e informacion.
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3.2

Tabla 5

Tipos de Investigacion

Clases de investigacion.
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Investigacion

Explicativa

Investigacion Descriptiva

Investigacion

Exploratoria

Investigacion

Correlacional

Mediante este tipo de
investigacion, que
requiere la
combinacion de los
métodos analitico y
sintético, en
conjugacion con el
deductivo y el
inductivo, se trata de
responder o dar cuenta
de los por que del
objeto que se
investiga. Ademas de
describir el fendmeno
tratan de buscar la
explicacion del
comportamiento de las
variables. Su
metodologia es
basicamente
cuantitativa, y su fin
altimo es el
descubrimiento de las
causas. (Behar, 2008)

La investigacion descriptiva
es frecuentemente usada
como un antecedente a los
disefios de investigacion
cuantitativa, representa el
panorama general destinado
a dar algunos valiosos
consejos acerca de cuéles
son las variables que valen la
pena probar
cuantitativamente. Los
experimentos

cuantitativos suelen ser
costosos y requieren mucho
tiempo, asi que es resulta
razonable primero tener una
idea de qué hipotesis son
dignas de anélisis.
(Hernandez, Fernandez, &
Baptista, 2003)

Son estudios
exploratorios en
pocas ocasiones
constituyen un fin en
si mismos, por lo
general determinan
tendencias,
identifican relaciones
potenciales entre
variables y establecen
el tono de
investigaciones
posteriores mas
rigurosas”. Se
caracterizan por ser
mas flexibles en su
metodologia y son
méas amplios y
dispersos. Asimismo,
implican un mayor
"riesgo" y requieren
gran paciencia,
serenidad y
receptividad por parte
del investigador.
(Monje, 2011)

Este tipo de
investigacion tiene
como finalidad
conocer la relacion
o0 grado de
asociacion que
exista entre dos o
mas conceptos,
categorias o
variables en unos
contextos en
particular. En
ocasiones solo se
analiza la relacion
entre dos variables,
pero con frecuencia
se ubica en el
estudio relaciones
entre tres, cuatro o
mas variables.
(Monje, 2011)

321

Investigacion descriptiva

El tipo de investigacion que se va usar es la descriptiva porque parte del

estudio social y psicoldgico de la comunidad u objeto investigado en el cual se va


https://explorable.com/es/hipotesis-de-investigacion
https://explorable.com/es/prueba-de-la-hipotesis

conocer y evaluar los habitos y comportamiento de los clientes al momento de

adquirir un producto como las cortinas en estudio.

3.2.2 Investigacion explicativa
También la investigacion explicativa ayuda a despejar las diferentes hipétesis
que se presenta al momento de realizar el proyecto la cual contribuyen a mejorar
y sobre todo comprobar y demostrar los resultados correctos. Levado de la mano

una gran capacidad analitica del parte de los investigadores.

3.3 Fuentes de la Investigacion

- Fuentes Primarias. El presente trabajo estd basado en obtener
informacion de primera mano, en el cual los investigadores se
encuentran implicados directamente en la toma de observaciones,
registros de acontecimientos. Como técnica de recoleccién de
informacion se va a usar encuestas esto arrojara como resultado si la
propuesta es rentable y viable.

- Fuentes Secundarias. Se utilizan datos relevantes del sector textil, los
cuales evitaran sesgos en la investigacion y puedan ser veridicos y
confiables. Como por ejemplo los datos obtenidos en el sector

econémico, socio cultural, geopolitico y de competitividad.

3.4  Poblacion
Es cualquier conjunto de unidades o elementos como personas, instituciones,
municipios, organizaciones y otros, claramente definidos para calcular las

estimaciones en la busqueda de informacion, es decir es la totalidad de sujetos
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individuales o colectivos que abarcara el estudio. (Barrios, 2010). La poblacion se
refiere a un grupo de personas que residen en un mismo lugar, provincia,
parroquia hasta pais. También se la puede definir aquel espacio o edificacion en
una localidad o divisién politica depende de la accidn o el efecto de poblar.
- Poblacion Finita. Es el conjunto o todo que se puede contar, es decir
que tiene un limite.
- Poblacion Infinita. Es el conjunto o el todo que es incontable, el que
no tiene un limite establecido.

Tabla 6
Poblacién objetiva.
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Mucho Lote 70,760

Nota. Tomado de: (INEC, 2018)

Tabla 7
Poblacion geogréfica.

Datos Del Universo

Poblacion General Cantidad
Ecuador 17,096,789
Guayas 3,645,483
Guayaquil 2,350,915
Parroquia Tarqui 1,050,826

Nota. Tomado de: (INEC, 2018)

3.4.1 Segmentacion De Mercado

Tabla 8
Parametros para definir el mercado objetivo.

Segmentacién de Mercado.

Tipo de Contribuyente

Persona Natural Persona Juridicas
Sexo Magnitud
- Mujeres. - Pequeiia
- Hombres - Mediana
Nivel Socio Econémico - Grande
- Medio Ubicacion Geogréfica
- Alto - Empresas Nacionales

Nota. Tomado de: (Barrios, 2010)
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Tabla 9

Geogréfica.

Region Costa; provincia de Guayas; Guayaquil.

Tamario de 2°350,915 de acuerdo estimacion de la poblacion del Ecuador

la ciudad para el afio 2018 basada en los datos reales del VI censo de
poblacién publicados por el INEC.

Parroquia Tarqui.

Sector Noroeste

Urbano - Urbano.

Rural

Clima Caluroso, seco y lluvioso.

Nota. Tomado de: (Barrios, 2010)

Tabla 10

Demografica.

Ingresos Adultos: $500 - $1000; Ancianos: salario por jubilacion

Edad 18 a 60 afos

Género femenino y masculino

Ciclo de Vida Joven, casados, solteros, divorciado.

Clase Social Todas

Escolaridad Primaria, secundaria, universidad, trabajo, etc.

Ocupacion Estudiantes, Ejecutivos, Profesionista, Jubilados, Deportistas,
Vanguardista y Empresarios.

Origen Etnico Hispana

Nota. Tomado de: (Barrios, 2010)

- Personalidad Son conservadores, prefieren seguir al rebafio, actitud
indistinta ante la situacién. También pueden ser luchadores que copian
formas de consumo y actitudes; han tenido muchos logros en su vida y se
encuentras conforme y se adecuan a la sociedad perfectamente; son
personas de éxito. En cuanto a los nifios sienten necesidad por conocer su
entorno y los ancianos demostrar sus experiencias, anécdotas a través de
los afios.

- Valores De acuerdo al estilo y valores de VALS son personas
sustentadoras poseen un ingreso Yy un nivel cultural, también poder

encontrar con personas que son competitivas de buenos ingresos y



realizadores que son adinerados, exitosos, niveles medios y de bajos
recursos que tienen conocimiento basico de las cosas de acuerdo con el
bajo nivel académico que tienen.

- Estilo de Vida Algunos son ejecutivos y profesionales que trabajan las 8
hasta las 10 horas laborables quienes no poseen tiempo para otras
actividades que no sean las laborales, mantienen excelente relaciones
personales y laborales, puede ser un joven o un padre de familia que solo
comparte con sus familiares los fines de semana realizando alguna
actividad deportiva u otra. En lo que respecta a los niveles medio bajo y
bajo, viven mediante lo que ganan en algunos casos con sus sueldos
béasicos y otros por contratos por horas, asi también los hijos de estos
viven bajo la tutela de sus padres, y la economia se la enlaza con la de

ellos directamente.

3.5  Tamarfo de la Muestra

Subgrupo de la poblacién de interés sobre el cual se recolectan datos, y que
tiene que definirse o delimitarse de antemano con precision, este deberd ser
representativo de dicha poblacion. (Hernandez R, Fernandez Carlos, 2010)

Es porcion de la totalidad de una actividad o producto a la cual se la considera
como la representacion total también conocida como muestra representativa.
Sirve para mostrar o dar a conocer a los interesados del publico objetivo
resultados. La muestra se tomara en la parroquia Tarqui la cual cuenta con una

poblacion de 1°050.826 habitantes.
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3.5.1 Tipos de muestra.

- Muestreo Probabilistico. Para realizar este tipo de muestreo se debe de
tener participacion de toda la muestra y cada uno tenga la mima
probabilidad de ser seleccionado.

- Muestreo No Probabilistico. En este tipo de muestreo los participantes
de la muestra no se conocen con exactitud si van a ser seleccionado o

no, para el presente estudio.

Por lo consiguiente considerando el perfil del tipo de muestro que se va utilizar
como herramienta de investigacion seleccionando un Muestreo no probabilistico,
el cual existen varias técnicas para realizar el presente estudio como son:
Muestreo por conveniencia, muestro por cuotas y muestreo accidental o bola de
nieve. El cual para objeto de investigacion se escoge la técnica de muestreo por
conveniencia.

Férmula para aplicar el muestreo

n= Z°P.QN

(N-1) e +Z> P.Q

3.5.1.1 Definicion de cada componente de la formula.

N= Poblacion total, o universo 70,760

Z= Nivel de confianza 1.96

P= Probabilidad de que ocurra el evento 0.5

Q= Probabilidad de que el evento no ocurra 0.50

e= Margen de error 0.05
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n= Z’P.Q.N

(N-1) e +Z% P.Q

n= 1.962 *0.50*0.50*70,760
0.052(70,760-1) +1.96° *0.50%0.50
n= 3,7636*0.50*0.50*70,760
176.90+0,96
n= 67,957.90
177.86
n= 382

3.5.1.2 Delimitacion de la muestra
La poblacién que se va a delimitar es de tipo finita se realizara la investigacion
en la ciudad de Guayaquil perteneciente a la provincia Guayas Yy las personas que

se encuestas estan ubicadas en la parroquia Tarqui.

Tabla 11
Delimitacion de la muestra.
Universo Cantidad
Clientes 382
Total 382

3.6  Meétodos de Investigacion
3.6.1 Meétodo inductivo — deductivo
Crea leyes a partir de la observacion de los hechos mediante la generalizacion,
sin que por medio de la l6gica pueda conseguir una demostracion de las citadas
leyes o conjunto de conclusiones. Dichas conclusiones podrian ser falsas y, al

mismo tiempo, la aplicacion parcial efectuada de la I6gica podria mantener su



validez, por eso, el método inductivo necesita una condicion adicional, su
aplicacion se considera valida mientras no se encuentre ninglin caso que no

cumpla el modelo propuesto. (Tiberius, 2007)

3.6.2 EIl método inductivo
Se aplicard en la microempresa para sacar estudios sobre los elementos que
forma el objeto de la investigacion, también con este metodo se podrén usar la
observacion de los hechos o acciones y registros de indagaciones del mercado
para elaborar hipotesis para dar de conclusion posibles explicaciones y resultados

probablemente rentables.

3.6.3 EIl método deductivo

Permite determinar las caracteristicas de una realidad particular que se estudia
por derivacion o resultado de los atributos o enunciados contenidos en
proposiciones o leyes cientificas de caracter general formuladas con anterioridad.
Mediante la deduccion se derivan las consecuencias particulares o individuales de
las inferencias o conclusiones generales aceptadas. (Ayala, 2013)

En la siguiente fase del procedimiento de la investigacion se estudia los tipos
de métodos. El método que se usa es el deductivo la cual permite aplicar los
estudios, conceptos e ideas a este proyecto en particular. Se realizara un estudio a
las empresas dedicada a la comercializacion de cortinas y persianas para poder
tener respaldo de los procesos, politicas y reglamentos con la finalidad de obtener

resultados estables.
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3.7  Técnicas de Investigacion

Las técnicas de investigacion que se usaran para el presente proyecto son las
siguientes FODA y encuestas.

3.7.1 FODA

Es una conocida herramienta estratégica de analisis de la situacion de la
empresa. El principal objetivo de aplicar la matriz FODA en una organizacion, es
ofrecer un claro diagnostico para poder tomar las decisiones estratégicas
oportunas y mejorar en el futuro. Su nombre deriva del acrénimo formado por las
iniciales de los términos: debilidades, amenazas, fortalezas y oportunidades. La
matriz de analisis FODA permite identificar tanto las oportunidades como las
amenazas que presentan el mercado, y las fortalezas y debilidades que muestra

nuestra empresa. (Porter, 1985).

3.7.2 Encuesta

Técnica cuantitativa que consiste en una investigacion realizada sobre una
muestra de sujetos, representativa de un colectivo mas amplio que se lleva a cabo
en el contexto de la vida cotidiana, utilizando procedimientos estandarizados de
interrogacion con el fin de conseguir mediciones cuantitativas de caracteristicas
objetivas y subjetivas de la poblacion. Los datos se obtienen realizando un
conjunto de preguntas normalizadas dirigidas a una muestra representativa o al
conjunto total de la poblacidn estadistica en estudio, integrada a menudo por
personas, empresas 0 entes institucionales, con el fin de conocer estados de

opinion, ideas, caracteristicas o hechos especificos. (Johnson , 2012)
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Tabla 12
Técnicas e instrumento de investigacion.
Técnicas Instrumento
Encuesta Cuestionarios
FODA Matriz

3.8 Procedimiento de la Investigacion
Al comenzar a desarrollar el proyecto de prefactibilidad para crear la
microempresa de comercializar persianas y cortinas se utiliza como herramientas

de investigacion La encuesta y el método FODA.

3.8.1 Procedimientos para desarrollar el analisis de FODA

Se aplicara la herramienta del FODA para analizar integralmente la
microempresa cual brindara como resultado conocer la empresa a profundidad y
conocer las fortalezas y oportunidades para nicho mercado. Y a la vez encontrar
oportunidades de crecimiento y mejorar los procesos para prevenir las amenazas
presentes y futuras para la microempresa.

Si el objeto es claro, el analisis FODA puede ser usando para ayudar en el
logro de ese objetivo. En este caso, se puede entender cada grupo de factores de la
siguiente manera

- Fortaleza. Atributos de la organizacion.

- Debilidades. Atributo de la organizacion que son perjudiciales para la
consecucion del objetivo

- Oportunidades. Condiciones externa que son perjudiciales para la

consecucion del objetivo.
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- Amenazas. Condiciones externa que son perjudiciales para la consecucién

Lae

del objetivo
3.8.2 Pasos para desarrollar el analisis FODA
Definir el objeto que se desea lograr.
Desarrollo del analisis FODA.
Evaluar las estrategias a seguir.
Desarrolla un plan de trabajo para el desarrollo de tus estrategias.

Ejecuta y da seguimiento periodico a tu plan de trabajo.

3.8.3 Procedimientos para desarrollar el analisis de encuesta

ncuesta es un método que ayudara a la investigacion a recopilar datos e

informacidn de personas que saben del tipo de negocio que se comercializa. Esta

encuesta realizada tiene algunos propdsitos para la empresa como por ejemplo

saber a

qué tipos de clientes le gusta o puede adquirir estos productos.

3.8.4 Pasos para desarrollar una encuesta
Establecimiento de los objetivos
Determinacion de la poblacién o universo a estudiar
Identificacion de la informacion a recolectar
Disefio del cuestionario
Calculo de la muestra
Recoleccion de la informacion
Contabilizacion y procesamiento de la informacion

Analisis de la informacion
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Establecimiento de los objetivos. Tener fijo cual es el problema de la cuestion,
es decir debes tener un objetivo por el cual necesitas obtener las respuestas u
opiniones de los individuos que rodean tu tema. De esta manera podra tener un
indicio de lo que quiere investigar.

Determinacion de la poblacion o universo a estudio.. Analiza la cantidad de
persona a las que se aplicara la encuesta. Dependiendo del tema la cantidad varia,
por eso es importante estimar quienes encuestaras. Se puede aplicar a mas de 100
persona, pero para mas comodidad implementa ciertas formulas para que puedas
saber a cuantos es necesario realizarlo.

Identificacion de la informacidn a recolectar. Formular que tipo de preguntas
realizaras, sean abiertas o cerradas u opciones multiples de manera que sea
conciso y rapido las contestaciones. Ademas, debes determinar el nimero de
preguntas el encuestado respondera.

Disefio del cuestionario. Si eres una microempresa o institucion lo
recomendable es buscar a una persona con un nivel de conocimiento lo
suficientemente completo en este &mbito ya que asi obtienes la informacién que
necesitas y en detalles, donde se pueden incluir gréaficos, diagramas entre otros
aspectos que seran perfectos para entenderlos.

Célculo de la muestra. Una vez disefiado el cuestionario, se procede a hacer
calculo de la muestra. La razon para calcular y encuestar solamente a una muestra
es que al hacer ello es posible obtener datos precisos sin necesidad de tener que
encuestar a toda poblacion ahorrando asi tiempo y dinero.

La muestra por lo general se obtiene a través de una formula estadistica

(formula de la muestra) la cual es la siguiente
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Recoleccidn de la informacion. Una vez disefiado el cuestionario, se procede a
recolectar o recoger la informacion requerida, es decir a hacer efectiva la
encuesta. En la recoleccion de informacion el encuestador aborda, busca o
contacta al encuestado ya sea que se encuentre en la calle, oficina, parroquias etc.
Y se le formula la pregunta del cuestionario o encuesta a la vez que van anotando
las respuestas o también puede enviar y recibir el cuestionario por medio del
correo electrénico.

Contabilizacion y procesamiento de la informacion. Una vez recolectada la
informacion, se procede a contabilizar y a procesarla de tal manera que pueda ser
facilmente analizarla, para contabilizar la informacion se puede tabular las
respuestas y también puede analizar mejor a través de calculos de porcentajes.

Analisis de la Informacidn. Finalmente, una vez contabilizada y procesada la
informacion, se procedera analizar e interpretar y obtener resultados y
conclusiones correspondientes. Los resultados de cada pregunta del cuestionario

deberian permitir obtener conclusiones generales.

3.9  Conclusion

Con los disefios de investigacion se definid el uso de las técnicas de FODA que
permite definir las oportunidades, debilidades, fortaleza y amenazas que tiene la
microempresa. Y la técnica de la encuesta permitira tener resultados reales de la
poblacion y opiniones del producto.

Se realizo la técnica de encuesta en la Ciudad de Guayaquil a 382 en la
Parroquia Tarqui y se escogio como muestra Cdla. Mucho Lote 1 con esto se
comenzo a identificar el sector en el cual se va a ofertar el producto y a recopilar

las diferentes opiniones de los que fueron encuestados.
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Ademas se utiliz6 la técnica de FODA y se obtiene como beneficio del
proyecto fortaleza de nuestro producto que es tener un producto estrella que son
las cortinas y persianas personalizadas y como debilidad tomamos en cuenta la
crisis econdmica del pais que puede perjudicarnos por motivo que Somos nuevos
en el mercado, pero se encuentra oportunidades en el sector de construccion de
urbanizaciones ya que se construye nuevas casas Yy plazas comerciales, oficinas,
etc. Y por medio de estas construcciones se puede aprovechar a ofrecer las
cortinas y persianas de nuestra empresa y como amenazas se toma en
consideracién las grandes empresas que lleva tiempo en el mercado y tiene

posesionada la marca en los consumidores.
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CAPITULO IV

FORMULACION DEL PROYECTO

4.1 Analisis e Interpretacion de Resultados

En el presente capitulo tiene como objetivo recopilar y analizar informacién
uno de los medios para obtener informacion es la técnica de la encuesta, en la cual
se utilizard siete preguntas con distintas alternativas, con el proposito de
considerar mediante las respuestas que pueden estimar mas conveniente para la
microempresa comercializadora de Persianas y Cortinas PyC.

Ademas, se realizara estudios con la finalidad de definir el perfil del cliente, la

competencia los productos sustitutos y que servicios y proponer a la demanda.

41.1 Encuesta

La técnica de la encuesta se la realizara con una muestra de 382 personas, el
cuestionario esta basados en que tan necesario e importante es que el producto
para los habitaciones, oficinas y domicilios en general, es decir esta técnica tiene
como funcioén principal analizar las expectativas que tiene el consumidor sobre
este producto, siendo fundamental tomando en cuenta el criterio del consumidor
para tener una mejor proyeccion para el proyecto de prefactibilidad.

La encuesta se la ejecuto en la ciudad de Guayaquil, parroquia Tarqui,
ciudadela Mucho Lote, a continuacién, se especifica las preguntas con sus debidas

tabulaciones y sus respectivos analisis.



1. ¢ Usted considera necesario decorar el hogar?

Tabla 13

Apreciacion.

Alternativas Frecuencia Porcentaje
De acuerdo 317 83%
Regularmente de acuerdo 65 17%

En desacuerdo 0 0%

Total 382 100%
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m De acuerdo

m Regularmente de

acuerdo
m En desacuerdo

Figura 1. Apreciacion.

Interpretacion

Segun el resultado de la investigacion el 83% esta de acuerdo y considera
necesario decorar el hogar, el 17% lo considera regular, es decir se considera
fundamental decorar el hogar y se lo puede realizar con diversos tipos de articulos

y accesorios para el domicili.



2. ¢Estima usted utilizar cortinas o persianas en los hogares?

Tabla 14
Importancia de las cortinas y persianas.
Alternativas Frecuencia Porcentaje
Si 256 67%
No 57 16%
A veces 69 17%
Total 382 100%

m Si
mNo

= A veces

Figura 2. Importancia de las cortinas y persianas.

Interpretacion

Mediante el resultado obtenido se considera que el 67% indica que si es
necesario utilizar cortinas o persianas, el 17% estima que no y el 16% que a
veces, en conclusién se entiende que para el consumidor es de importancia utilizar
cortinas y persianas en los hogares ya que siendo uno de los elementos

primordiales para el hogar.



3. ¢Cual es el motivo por el cual usted decide adquirir este articulo?
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Tabla 15

Motivo de compra.

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Renovacion 198 61%
Moda 101 31%
Privacidad 26 8%

Total 325 100%

m Renovacion
m Moda

Privacidad

Figura 3. Motivo de compra.

Interpretacion

Segun los datos Obtenidos que el 61% indica que el motivo en la cual decide
se decide adquirir este articulo es por renovacion, el 31% considera por moda,
mientras el 8% lo emplea por privacidad, es decir unos de los factores mas
relevantes como motivo para adquirir cortinas y persianas es la renovacion, ya
que los consumidores consideran necesario sustituir y modernizar este tipo de

articulo para la decoracion del hogar.



4. ;Cada cuanto tiempo usted remodela las cortinas de su hogar?
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Tabla 16

Remodelacion y mantenimiento.

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Trimestral 65 20%
Semestral 88 27%
Anual 172 53%

Total 325 100%

Trimestral
m Semestral
m Anual

Figura 4. Remodelacion y mantenimiento.

Interpretacion

Conforme el resultado adquirido indica el 53% remodela las cortinas una vez
al afo, el 27% semestralmente (dos veces al afio) y el 20% de manera trimestral
(tres veces al afio), gran parte de los consumidores consideran necesario realizar

cambios de este articulo cada afio.
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5. ¢ Qué aspecto estima usted al momento de elegir por una cortina o persiana

para su hogar?

Tabla 17

Aspectos Fundamentales.

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Precio 114 35%
Calidad 133 41%
Variedad 78 24%

Total 325 100%

® Precio
m Calidad
m Variedad

Figura 5. Aspectos fundamentales

Interpretacion

Segun el resultado de la investigacion el 41% considera que se estima la
calidad al momento de elegir una cortina o persiana, el 35% considera el precio,
mientras el 24% sefiala que también estima la variedad, se comprende que los tres
aspectos son mucha importancia el momento de elegir cortinas y persianas, por lo
cual se debe se debe estimar los aspectos mas importantes para satisfacer la

demanda.
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6. ¢Usted considera necesario el servicio de asesoramiento de este tipo de

articulos?
Tabla 18
Importancia del precio.
Alternativas Frecuencia Porcentaje
Si 182 56%
No 101 31%
A veces 42 13%
Total 325 100%

mSj
mNo
= A veces

Figura 6. Importancia del precio.

Interpretacion

De acuerdo a lo investigado refleja el 56% que es necesario el asesoramiento
de este articulo para los clientes, el 31% estima que no, mientras el 13% considera
de regular, se define que una gran magnitud mediante el resultado que él es

necesario asesorar al cliente antes de realizar una compra.
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7. ¢ Cree usted que los organismos dedicados al comercio de cortinas y persianas

cumplen con todas las expectativas de los consumidores?

Tabla 19

Expectativa del consumidor.

Alternativas Frecuencia Porcentaje
De acuerdo 39 12%
Regularmente de 19 6%
Acuerdo

Desacuerdo 267 82%

Total 325 100%

m De acuerdo

® Regularmente de
Acuerdo
m Desacuerdo

Figura 7. Expectativa del consumidor.

Interpretacion

Mediante el resultado obtenido el 12% esta de acuerdo, el 5% considera de
regularmente de acuerdo, mientras el 83% en desacuerdo, es decir el organismo
dedicados al comercio de cortinas y persianas no cumplen con todas las
expectativas de los consumidores por lo cual es una oportunidad para el proyecto

de prefactibilidad PyC comercializacion de cortinas y persianas.



412 FODA

El analisis FODA es una herramienta que permite conformar un cuadro de la
situacion actual de la empresa u organizacion, permitiendo de esta manera obtener
un diagnostico preciso que permita en funcion de ello tomar decisiones acordes
con los objetivos y politicas formuladas, siendo el FODA siendo una herramienta
para analizar todos los elementos que envuelven una organizacion y, de esta
manera realizar una estrategia que cumplan con el objetivo planteado por la
misma.

Consiste en realizar una evaluacion de los factores fuertes y débiles, que
diagnostican las situaciones internas de una organizacién, asi como la evaluacion
externa, marcada por las oportunidades y las amenazas, esta matriz es usada para
obtener el marco general en que operan, con el fin de obtener conclusiones que
permitan superar su situacion en el futuro, es considerada una de las técnicas de
planificacion estratégica.

Es decir, el FODA es una herramienta que nos ayuda a analizar el ambiente
organizacional de la empresa 0 negocio, es decir estudia la situacién de la
organizacion a través de sus fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas, tal
y como refleja sus siglas la palabra FODA, siendo un método en la cual se
examina la relacion de las caracteristicas del negocio y el entorno en la que
compite, es de esta forma poder planificar estrategias a futuro.

Realizar el analisis FODA para la microempresa de persianas y cortinas PyC es
fundamental ya que se determinard las caracteristicas propias de la organizacion,
también considerando las relaciones que mantendra como negocio es decir la

relacién con clientes, proveedores y gobierno. A continuacion, se talla el analisis

67



FODA de la microempresa PyC, la que se encarga de comercializar Persianas y

cortinas en la ciudadela Mucho Lote de la Parroquia Tarqui en la ciudad de

Guayaquil.

Tabla 20
FODA.

Fortaleza

Oportunidades

F1. Productos personalizados a exigencia
del cliente.
F2. Personal altamente capacitado para el

asesoramiento de los clientes.

F3. Innovacion de disefio cada dos meses.

F4. Costos bajo y precios al alcance de
clase media y alta.

F5. Logistica de entrega de pedidos para
abastecer la demanda.

Debilidades

D1. Falta de conocimiento en lo que se
trata de comercializacion.

D2. No se cuenta con transporte propio,
por cual se incurriria en ese costo de
transportacion.

D3. Bajo recurso de capital financiero.
D4. La competencia indirecta tiene
precios accesibles al mercado.

D5. No producir los mismos productos.

O1. Mercado inmobiliario creciente en la
ciudad.

02. Incentivos gubernamentales con
créditos a emprendedores.

03. Entidades financieras que dan crédito
a microempresas

O4. Disponibilidad de expansion de
mercado.

O5.Inexistencia de empresas 0 negocios
dedicada a la misma actividad cerca de

del local

Amenazas

ALl. Inestabilidad politica del pais.

AZ2. Precios bajos de productos similares y
sustitutos.

A3. Alza precios de los proveedores.

A4. Existencias de empresas posesionadas
gue comercializan cortinas y persianas.

Ab. Ingreso de nuevos competidores.
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Tabla 21
Matriz FODA.
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Fortalezas (fa)

Debilidades (de)

Factores Internos
Factores Externos

Oportunidades (0)

1. Mercado inmobiliario creciente en la
ciudad.

2. Incentivos gubernamentales
créditos a emprendedores.

con

3. Entidades financieras que dan crédito a
microempresas.
4. Disponibilidad de expansion de
mercado
5. Inexistencia de empresas 0 negocios
dedicada a la misma actividad cerca del
local.

Amenazas (a)
1. Inestabilidad politica del pais.

2. Precios bajos de productos similares y
sustitutos.

3. Alza precios de los proveedores.

4. Existencias de empresas posesionadas
que comercializan cortinas y persianas.
5. Ingreso de nuevos competidores.

1. Productos personalizados a
exigencia del cliente.

2. Personal altamente capacitado para
el asesoramiento de los clientes.

3. Innovacion de disefio cada dos
meses.

4. Costos bajo y precios al alcance de
clase media y alta.

5. Logistica de entrega de pedidos
para abastecer la demanda.

Estrategias (fo)

1. Garantizar la oferta de los
productos en el mercado obijetivo.
(F1, F2,F3,01,04,05)

2. Optimizar las estrategias de precios
y distribucién para fructificar la
pertinencia de las entidades publicas
y privadas. (F4, F5,02,03)

Estrategias (fa)
1. Proceder estudio al mercado con la
finalidad de reducir costos.
(F4,F5,02,03)

2. Mantener un servicio éptimo y de
calidad, manteniendo un enfoque
diferente al de la competencia para
tener una mejor captacion del
cliente.(F1,F2,04,05)

1. Falta de conocimiento en

lo que se trata de
comercializacion.
2. No se cuenta con

transporte propio, por cual
se incurriria en ese costo de
transportacion.

3. Bajo recurso de capital
financiero.

4. La competencia
indirecta  tiene  precios
accesibles al mercado.

5. No producir los mismos
productos.

Estrategias (do)

1. Fructificar la
financiacion por parte de
las entidades financieras y
publicas.
(D1,D2,D03,02,03,05)

2. Emplear campanfias de
publicidad para mantener
una deseable captacion de
la demanda. (D4, D5,
01,04)

Estrategias (da)

1. Mantener una politica de
precios para brindar el
producto de forma
oportuna al cliente. . (D3,
D4, A2,A4)

2. Emplear campafias de
promocion para para
obtener posicionamiento en
el mercado.(D5,A4,A5)




4.2 Estudio de Mercado

Este estudio permite conocer las necesidades y caracteristicas de los
consumidores potenciales; canales de distribucion, estrategias de promocién y
publicidad, evolucion de oferta y demanda, analisis de los precios, servira para la
toma de decisiones con respecto a las condiciones favorables y desfavorables que
se presenta en el mercado y a la conveniencia de continuar, replantear o modificar
el proyecto, asimismo detectar y establecer la necesidad actual o futura de la
poblacion.

Para el analisis de mercado se realiza un estudio a variables fundamentales
para todo proyecto, negocio u organizacion estas variables constituye a la
estructura del mercado como el anélisis de la demanda, anélisis de la oferta,
analisis de precios siendo ejes principales para llevar a cabo el mencionado
estudio, ademas se analizara a la competencia, proveedores, el producto,
promociones Yy a los clientes potenciales, con la finalidad de obtener la
informacidn pertinente evaluando el costo y el beneficio que cada de una de estas
variables y que impacto tendria en la rentabilidad, es decir que tan viable es el
proyecto, asimismo realizar una adecuada toma de decisiones y llegar al mercado
ofreciendo el producto y servicio de manera éptima y oportuna.

Este estudio posibilita en examinar y definir las caracteristicas generales de
este entorno del bien y servicio que se ofrecera, con este analisis se pretende
conocer a los consumidores que estarian dispuestos adquirir el producto y
servicios de la microempresa comercializadora de persiana y cortinas PyC en la
ciudadela Mucho en la parroquia Tarqui de la ciudad de Guayaquil, el tipo de

oferta existente en la actualidad y el mercado insatisfecho.



4.2.1 Analisis de proyeccion de la demanda

La demanda comprende una amplia gama de bienes y servicios que pueden ser
adquiridos a precios de mercado, bien sea por un consumidor especifico o por el
conjunto total de consumidores en un determinado lugar, a fin de satisfacer sus
necesidades y deseos. Estos bienes y servicios pueden englobar la préctica total de
la produccion humana como la alimentacion, educacion. Medicina, transporte,
etc., por esta razdn, casi todos los seres humanos que participan de la vida actual,
son considerados como “demandantes”

La proyeccion de la demanda se entiende a la poblacion que estan dispuestos a
adquirir el producto y servicio para satisfacer sus necesidades o deseos es decir a
la que se denomind demanda efectiva, quienes ademas tienen la capacidad de
pago para realizar la transaccion a un precio determinado, el proyecto de
prefactibilidad mantendréa una poblacion de demanda efectiva de 18,000 hogares

que pertenecen a la ciudadela de Mucho Lote de la Parroquia Tarqui de la ciudad

de Guayaquil.

Tabla 22

Demanda.

Poblacion Total Guayas: 3,645.483
Poblacion Referencial Guayaquil: 2,350.915
Poblacion Demandante Parroquia Tarqui: 1,050.826
Poblacion demandante potencial Mucho Lote: 70,760
Poblacion de la demanda efectiva Hogares: 18,000

4.2.2 Proyeccion de la oferta

Oferta se define como la cantidad de bienes o servicios que los productores

estan dispuestos a ofrecer a un precio y condiciones dadas, en un determinado
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momento. En si la oferta es la cantidad de productos y servicios disponibles para
ser consumidos.

La Siguiente tabla muestra los datos obtenidos mediante el estudio de mercado
que se le realizo a la competencia para poder reflejar cuantos a clientes decidieron
adquirir persianas y cortinas anualmente, en si la cartera de clientes que mantiene
la competencia, la finalidad de estudio es para conocer cuanto es la demanda de

cada competencia.
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Tabla 23
Oferta.
Carteras de clientes de la competencia
Empresas Afo 2018
Enero-mayo Junio-Diciembre Total de clientes

Hunter Douglas 1,900 2,800 4,700
Construbella 700 1,200 1,900

Total de oferta anual de la competencia directa 6,600

La tabla indica que la empresa Hunter Douglas obtuvo en el afio 4,700 clientes,
mientras Construbella una cantidad 1,900 clientes estas cifras pertenecen al afio
2018, con los datos determinados de la cartera de clientes de la competencia se
obtiene una cifra de 6,600 que conforma el total de la oferta anual de los

competidores.

4.2.3 Demanda insatisfecha

Es aquella en donde parte de una poblacion o un conjunto de instituciones no
reciben el servicio y/o producto que se requieren, por lo tanto, la demanda es
mayor que la oferta. El proyecto cubrird una porcion o la totalidad de la brecha

identificada.



La demanda insatisfecha es uno de los aspectos mas importantes que se
desarrollan en la elaboracién de los proyectos de inversion, su presentacion y
determinacion adecuada ayuda a sustentar la intervencion y los recursos
necesarios para implementarlo, con los datos obtenidos que se realizé mediante el
estudio de mercado hacia la competencia se logro a obtener la demanda
insatisfecha, en funcion de lo investigado se pretende que los 11,400 hogares
pertenecientes a la demanda insatisfecha adquieran el producto por la calidad y
el servicio que se ofrecerd a los consumidores.

Tabla 24
Demanda Insatisfecha.
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Poblacion de la demanda efectiva 18,000
Oferta en el mercado 6,600
Poblacion demanda insatisfecha 11,400

4.2.4 Producto

4.2.4.1 Usos

Las persianas y cortinas son accesorios fundamentales para la decoracion para
el hogar, con el fin de obtener un ambiente atractivo, tiene distintos tipos de
funciones de privacidad, proteccion y decoracion para el hogar. Los productos
que comercializaré la microempresa PyC seran suministrados y ensamblados en el
pais, teniendo en cuenta la calidad del producto a ofrecer al cliente, por lo tanto,
las persianas y cortinas seran receptadas por proveedores calificados ofreciendo
un producto y servicio de calidad.

- Las persianas y cortinas tienen varias formas y funciones de utilizar a

continuacion los principales motivos de uso:
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- Privacidad y seguridad, las cortinas y persianas actualmente su funcién
principal es de revestir los ventanales de departamento u oficina
evitando la visualizacidn del ambiente externo, es decir proteger al
consumidor de que puedan observar sus actividades desde el exterior.

- Proteccion, cualquiera de los dos articulos evita la sensacion y molestia
al brillo de los rayos solares.

- Decoracidn, las persianas y cortina también concede a tener una
estancia de la habitacion, oficinas y domicilio en general mas
Ilamativo, gracias a sus disefios y colores en la cual da un ambiente

elegante y atractivo.

4.2.4.2 Presentacion.

———

Figura 8. Cortinas clasicas.

Las Cortinas clasicas ofrecen importantes ventajas de calidad, con finas
terminaciones que no presentan costuras a la vista y una amplia variedad de
telas. Las diversas colecciones ofrecen diferentes niveles de opacidad y
texturas, conocidas por la simplicidad de su disefio y su facil manipulacion,

disefiadas para el consumidor que le apasione lo contemporaneo.
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Figura 9. Horizontal aluminio y verticales PVC

La Persiana horizontales aluminio y las verticales de pvc ofrecen soluciones
exclusivas, decorativas y funcionales para cada tamafio de ventana, con
laminas de aluminio, en una amplia variedad de colores y acabados que
entregan absoluta privacidad, perfecto confort visual y proteccion contra los

rayos uv, manteniendo el control de la luz solar.
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Figura 10. Roller o también llamadas enrollables, romanas y paneleadas.

- EnPyC las cortinas Roller, romanas y paneleadas ofrece una solucién para
ventanas de dimensiones amplias o pequefias, que puede ser utilizado ademas
como un elegante divisor de espacios, ofrece una gran variedad de opciones
para satisfacer cualquier estilo de decoracion, estas cortinas tienen facil
manipulacion, el cliente decide como pretende este tipo de cortinas ya que se

ofrece unos distintos modelos de tela con colores vistosos, dindmicos con

delicada textura.




Persianas zebra o también llamadas ddo ademas de cubrir las ventanas,
permite disfrutar del paisaje exterior, manteniendo la intimidad de los
espacios, y entregando un excelente control del ingreso de luz, dependiendo
de las necesidades del ambiente y de los ocupantes. Con un vanguardista
disefio, estd compuesta por una doble tela con delicadas franjas horizontales,
opacas Y traslucidas, que se sobreponen entre si, graduando la luminosidad.

a) Naturaleza. El producto principal del proyecto de prefactibilidad es
el de la comercializacion de persianas y cortinas, para estos dos productos a
comercializar no hay un articulo secundario especifico por lo cual las
persianas y cortinas son un producto basico y fundamental para
departamentos, oficinas y hogares.

b) Sustituto. Para el presente trabajo de investigacion los productos
sustitutos tienen un nivel muy bajo en nuestra ciudad, ya que las persianas y
cortinas no tienen un producto sustituto directo, existen los protectores solares
que se incorporan en los exteriores de los hogares, pero el mencionado
articulo no cubre con las necesidades de una persiana o cortina.

C) Composicién. Materiales para la confeccion de persianas

- Tablitas de madera o aluminio

- Piola

- Bastdn heladero pueden ser metalicos o de madera
- Control

- Cenefas

- Angulos

Materiales para la confeccion cortinas

- Tubo de 38 0 50mm
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- Tejido

- Cinta doble fast

- Botdnriel

- Goma de boton riel
- Control de 38

- Tapas terminales

- Riel inferior

Para la instalacion

- Taco fishers

- Tornillo y encajar los soportes
- Destornilladores

- Taladro

d) Tamafo
PyC comercializadora de persianas y cortinas ofrecer el producto en
distintos tamafios para los distintos tipos de ventanales del sector, y es asi
también satisfacer al cliente, las siguientes cantidades seran los metros por
cuanto se comercializard el producto:

1.05* 160 metros

- 1.20 *1.80 metros
- 1.35* 2.00 metros
- 1.50*%2.20 metros
- 1.65* 3.00 metros
Las medidas mencionadas anteriormente son las magnitudes basicas para todo

tipo de ventanales en los hogares, para poder satisfacer a la demanda uno de los
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servicio es que el colaborador encargado de las instalaciones toma medidas de la
residencia con el objetivo de no percibir inconvenientes con la instalacion, ni con
el acabado de la persiana o cortina, es decir con la finalidad de dar un servicio

Optimo al consumidor

e) Marca

El proyecto de prefactibilidad de la creacion de PyC, siendo una microempresa
dedicada a la comercializacion de persianas y cortinas en este paso se asigna su
debida marca con la finalidad de dar a conocer a la microempresa y a los articulos
a ofrecer, la marca del proyecto es Persianas y cortinas en la cual se utiliz6 un
logotipo cuya presentacion es texto y simbolo también se ha utilizado dos tipos de
colores que son el negro y el rojo.

Tono negro fue escogido ya que teniendo compatibilidad con el producto en la
elegancia, clasicismo, fuerza y autoridad con la cual la microempresa quiere
proyectarse hacia al mercado con la finalidad de satisfacer a la demanda.

Color Rojo teniendo como significado el valor, dinamismo, energia y amor
este color es considerado para llamar la atencion y como tal fue seleccionado ya

que como todo negocio tiene la necesidad de Ilamar la atencidon del cliente.

PERSIANAS
Y CORTINAS

Figura 12. Marca



f) Valor Agregado

Se estima como valor agregado al estilo, variedad y calidad del producto ya

que serd la diferencia y el servicio de instalacion de persianas y cortinas poseera

con el fin de cumplir expectativas.

425 Precio

4.2.5.1 Precio referencial.

El precio referencial se entiende entonces como una hipdtesis de precio, basada

en una relacién (estimaciones reales) de precios oficiales o de mercado, y sirven

como referencia para la toma de decisiones, para el proyecto de prefactibilidad de
la microempresa PyC se realizo el estudio al precio referencial de la competencia

como estrategia para la fijacion de precios, se efectuara a establecer precios

semejantes.

Tabla 25
Precios referenciales.
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Precios principales empresas comercializadoras de Persianas y Cortinas

Tipos de persianas y cortinas

Cortina Clasica $40
Horizontal aluminio $42
Verticales PVC $44
Roller o también llamadas enrollables $55
Romanas $ 68
Zebra $54

Paneladas $75

Hunter Douglas Construbella

$42
$ 55
$ 60
$35
$50

$ 65

$ 60

PyC
$40
$48
$40
$40
$55

$55

$56




Los precios varian de acuerdo a los modelos de disefios de las persianas y
cortinas que el cliente adquiera y las medidas de las ventanas que el consumidor
posea, los precios referenciales del producto también seran fijados tomando en
cuenta el precio que otorga el proveedor, para este proceso si el cliente desea el
servicio se le solicitara un anticipo del 50% para a su vez conceder un avance del

25% al proveedor para la elaboracion de la persiana o cortina requerida.

4.2.6 Plaza- comercializacién
4.2.6.1 Mercado.

La microempresa “PyC” dedicada a la comercializacion de cortinas y
persianas. Por su actividad, la microempresa se inserta en el sector terciario o de
servicios, y mas precisamente, en el sector del comercio, que abarca la
comercializacion de toda clase de articulos, el proyecto teniendo en cuenta que se
refleja un mercado inmobiliario creciente en la ciudad, estipula captar una
aceptacion por medio de los 18,000 hogares de la ciudadela Mucho lote de la

ciudad de Guayaquil.

4.2.6.2 Sector

a) Tipos de empresas. Mediante el estudio de mercado y el analisis
del sector, por el medio del instrumento de investigacién como la encuesta se
determind varios segmentos de mercado como:

- Instituciones financieras (bancos, cajeros automaticos, cooperativas de
ahorro y créditos)
- Restaurantes (Asaderos, comidas orientales, picanterias, etc.)

- Instituciones educativas
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- Locales comerciales (Tia, Gran aki, avicola Fernandez)
- También farmacias, veterinarias y lubricadoras.

b) Ambito Geogréfico. El proyecto sera ubicado en la Parroquia
Tarqui, en Mucho Lote 5 etapa mz2568 villa 10, se estima un impacto ya que
se refleja inexistencia de empresas 0 negocios dedicada a la misma actividad
en el sector, mediante el analisis de mercado se manifesto que es un sector con
desarrollo comercial por los distintos tipos de negocios y empresas,
instituciones educativas entre otros que residen en el sector, en la cual ha

significado ciertas condiciones fundamentales para la realizacién del proyecto.

O

9

)

Figura 13. Am‘bito geografico.
c) Poblacién. Teniendo una poblacion de 70,760 personas como
poblacion total en la ciudadela Mucho Lote en la cual se realizé la
delimitacién de la muestra que dio como resultado 382 personas siendo
usuarios de 18 a 60 afios de edad, con la finalidad de encuestarlo y poder
realizar un andlisis de que cual seria el impacto del producto en el sector.
d) Equipamiento de la zona. La microempresa PyC, sera ubicado en
la ciudadela Mucho Lote y contara con los siguientes equipamientos en la

Zona:



- Servicios Bésicos: Servicio eléctrico, servicio de agua potable y
servicio de telefonia fija.

- Servicio de transporte publico (Metro via, buses colectivos)

- Servicio de Internet como: Claro, CNT, Netlife, Tv Cable.

e) Competencias. Pare el presente proyecto de prefactibilidad
mediante el estudio de mercado, teniendo como sector la ciudadela mucho
lote 1 da como resultado que para la microempresa PyC no existe ningan
tipo de negocio, establecimiento o empresa dedicada a la comercializacién
de persianas y cortinas.

f) Competencia Directa. La competencia directa para la
microempresa PyC, son empresa ya posesionadas en el mercado como
Hunter Douglas, Construbella dedicadas a la comercializacion de
persianas y cortinas, en la cual la gran diferencia de las empresas ya
mencionada comercializa sus productos en centros comerciales, en cambio
PyC va a poseer local propio en un sector peculiar que es la ciudadela
Mucho Lote.\

g) Competencia Indirecta. La competencia indirecta son las grandes
cadenas comerciales como:

- Corporacion El Rosado “Ferrisariato”

- Corporacion Favorita “Mega kiwi”

Estas grandes cadenas comercializan solamente cortinas, pero ya
elaboradas con unas medidas ya estipuladas que en la mayoria de los casos
no cumplen con la expectativa del consumidor ya que no consta con

asesoramiento y no cubre con el servicio de instalacion.
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h) Volumen de facturacion. La facturacion es uno de los indicadores
importantes para los negocios, empresas u organizaciones en la cual
materializan y documentan los ingresos de la institucion como tal, en la
siguiente tabla se refleja las ventas que obtuvieron la competencia durante
el afio 2018, estas cifras se las obtuvo mediante el estudio de mercado que
se realiz6 a la competencia.

Tabla 26
Ventas de la competencia.

Ventas anuales de la competencia del afio 2018

Hunter Douglas 1°428,933.97
Construbella 348,520.48

i) Proveedores.P ara la comercializacion de cortinas y persianas se
necesita de proveedores se realizara el debido convenio, proveedores que
abasteceran los implementos para el ensamblaje de las persianas y
cortinas, estos son los proveedores:

- Sumincogar

- Homeline

j) Cliente potencial. Mediante el proceso que se realiz6 del estudio de
mercado se puede diagnosticar que los clientes potenciales seran los
pequerios, medianos y grandes negocios asimismo instituciones
educativas, viviendas, departamentos, oficinas que estén radicadas en el
sector, por lo tanto, se manifiesta que el cliente potencial sera todas las
instituciones que se comprende en la ciudadela de Mucho Lote, y a su vez
manteniendo un enfoque de expansion de mercado en la ciudad de

Guayaquil.
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427 Promocion

La promocion tienen como objetivo ofrecer al consumidor un incentivo para la
compra o adquisicion de un producto o servicio lo que se traduce en un
incremento puntual de las ventas, actualmente el cliente se enfoca mucho en las
promociones por lo tanto se da a conocer con el producto, se otorgara descuentos
del 15% de descuento en todos los disefios de persianas y cortinas y con el valor
agregado de la instalacion gratuita con la finalidad de dar un buen servicio,
satisfaciendo las necesidades del cliente.

En PyC tipo de campafia que se utilizara serd campafia ATL (Above the line)
cuyo significado es sobre la linea y también empleara BTL (Below the line) que
significa literalmente bajo la linea, son técnica publicitaria en la que hace uso
practicas comunicativas enfocados segmentos concretos, se realiza a través de
acciones de alto contenido creativo generando forma de comunicacién de
mensajes publicitarios.

Se estima mediante estos tipos de campafa se pretende tener una mayor
captacion de los clientes efectuando publicidad utilizando los medios de
comunicacion como la radio, redes sociales, volantes y banner publicitarios esta
estrategia tanto como los descuentos y la publicidad estipulada pretende generar
un impacto en el mercado teniendo en cuenta el interés que cliente tenga sobre el

producto y servicio a ofrecer.
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Tabla 27
Estrategias de promocion.
Estrategia Publicidad
Importancia Establecer comunicacion efectiva y concreta con el consumidor.
Objetivo Extender el conocimiento del producto a la demanda efectiva.
¢Para qué? ¢{Como?
Radio
Transmitir por medio
Poseer atraccion por el de este canal de
. po marketing tradicional
consumidor, ya que siendo como la radio
un medio que tiene la itiend .
capacidad de llegar a una emitiendo mensajes
: I publicitarios de
amplia audiencia.
nuestra marcay
productos a ofrecer.
Efectuar captacion del Realizando
consumidor de maneramas  publicaciones de los
concreta y efectiva las redes productos de las
Accidn Redes sociales se lo utilizan como  promociones a ofrecer
Sociales medio publicitario teniendo por medio de las
en cuenta el grado de redes sociales como
utilidad que el consumidor Facebook y
mantiene con la tecnologia. Instagram.
Tabla 28
Promocion y publicidad.
Detalle Cantidad Valor unitario Valor total
Radio 1 $200.00 $200.00
Volantes publicitarios 300 $0.05 $15.00
Redes Sociales Facebook 1 $30.00 $30.00
Banner Stand 80 cm* 1.80
Metros 1 $40.00 $40.00
Total $285.00

La camparia publicitaria es un una idea amplia con un proceso de anuncios

diversos ya que se difunden por distintos medios durante un cierto periodo de

tiempo, es decir es disefiada como estrategia a corto plazo, el objetivo de la

estrategia de promocion y publicidad en PyC es percibir el interés de los clientes
como resultado de la publicidad y promocion otorgada eso si teniendo en cuenta

el capital financiero que se sostenga, por eso se considera aspectos importantes al



momento de crear la promocién, con el fin de contribuir a un mejor

posicionamiento y rentabilidad.

4.3 Estudio Técnico

A través del estudio técnico se analizaré la posibilidad de crear un servicio que
es de comercializar cortinas y persianas con una perspectiva distinta llegando al
mercado ofreciendo el producto de manera econémica, pero por otra parte se debe
realizar un estudio interno las condiciones de tamafio, localizacion de la unidad
productiva, costos y gastos de la forma mas Optima, es decir realizar un analisis si
el trabajo de investigacion es rentable.

Este estudio refleja la localizacion del proyecto compartida por macro y micro
localizacion, a la vez, el tamafio, la tecnologia y capacidad del presente proyecto,
teniendo en cuenta la inversién y el costo que se efectuaria en el proceso de la
creacion de la microempresa PyC, ademas se detallaria el proceso de
comercializacion tales proceso parte desde la negociacion con el proveedor
culminando el proceso con el consumidor final, es decir el proceso parte desde la
recepcion de los pedidos hasta la instalacion de la persiana y cortina.

El estudio técnico tiene como generalidad establecer la dimension del
proyecto, los quipos tangibles e intangibles que se estimaria para llevar a cabo el
proceso de comercializacion, en este estudio se analiza los aspectos productivos y
tecnoldgicos, el objetivo de este estudio es exponer las bases de origen técnico
que proporcionaran la informacion econdmica con el fin de obtener datos
relevantes a inversiones y costos de operacion para determinar la viabilidad del

proyecto PyC microempresa dedicada a la comercializacion de persianas y



cortinas que seran comercializadas en la ciudadela Mucho lote sector Noroeste de

la ciudad de Guayaquil.

4.3.1 Localizacién del proyecto
4.3.1.1 Macro-localizacion
El proyecto se ubicard en la ciudad de Guayas, provincia de Guayaquil, puesto
que este sector ha alcanzado un gran desarrollo en lo econémico, particularmente
en la construccion de conjuntos habitacionales, ademas se ha incrementado el
comercio por las cercanias de colegios, fabricas e instituciones entre otros por el
sector, lo cual ha significado una condicion fundamental para la realizacion del

proyecto.
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Figura 14. Macro-localizacion.

4.3.1.2 Micro-localizacion
El proyecto se encontrara localizado en la Parroquia Tarqui noroeste de

Guayaquil especificado que comercializar los productos en la ciudadela en Mucho
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Lote sector donde se espera aceptacion por parte de la demanda efectiva, siendo
un sector con 18,000 hogares, el proyecto se encamino a ubicarse en este sector
mediante el analisis de mercado en la cual reflejo carencia de una microempresa
comercializadora de cortinas y persianas, se pretende afianzar satisfaciendo la

necesidad de la demanda insatisfecha de 11,400 hogares.
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Figura 15. Micro-localizacion.

4.3.2 Tamano del proyecto

La importancia de determinar el tamafio del proyecto es la incidencia en el
nivel de capacidad que mantiene el proyecto, considerando la estimacion que
podria generar su implementacion, para realizar el calculo de la capacidad
instalada se tomé en cuenta la proyeccion de la oferta mediante el estudio de
mercado que se le realizo a la competencia en la cual en la siguiente tabla refleja

las ventas reales por unidad.
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Tabla 29
Ventas por unidad de la competencia.
Total de Total de
persianas y Dias de la persianas y Total de
cortinas semana cortinas comercializacion
vendidas en trabajados vendidas en en el afo.
el dia. mes.
Hunter 24

. 120 unidades 480 unidades 5,780 unidades
Douglas unidades
Construbella 7 unidades 35 unidades 140 unidades 1,680 unidades

La microempresa PyC se pretende como inicio un enfoque en ventas diarias, de
3 persianas o cortinas diarias, se proyecta que se venderia 60 unidades por mes y
720 unidades por afio, esas cifras se la determino teniendo en cuenta que la
microempresa que no esta posesionada en la cual incurre en que su iniciacion no
sera tan competitiva como las empresas ya posesionadas en el mercado, el
proyecto se dedicara a la comercializacion por lo cual solo se calculara el rango

futro de las ventas.

Tabla 30
Capacidad Instalada.
Total de Total de
. . . Total de
persianas y Dias de la semana persianas y e
g 4 ) . 4 comercializacion
cortinas vendidas trabajados cortinas vendidas N
. en el afio.
en el dia. en mes.
3 unidades 15 unidades 60 unidades 720 unidades

4.3.3 Ingenieria del proyecto.
4.3.3.1 Proceso de comercializacion

En el presente proyecto de cortinas para el hogar, la ingenieria del proyecto es
de vital importancia, ya que definira todos los recursos y materiales a ser
utilizados en la elaboracion del producto, esto permitira racionalizar las

operaciones al establecer el proceso en la elaboracion de las cortinas, evitando
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actividades o tareas que puedan repetirse, consecuentemente en la microempresa

aumentaran los ingresos ya se entregara un producto capaz de satisfacer las

necesidades y los requerimientos del posible cliente potencial.

Tabla 31

Descripcion del proceso de comercializacion.

PyC

Caracterizacion del proceso de comercializacion de persianas y
cortinas

Obijetivo

Alcance

Responsable
Macro proceso

Admision de Pedidos en
recepcion

Almacenamiento de
mercaderia

Controlar, administrar, suministrar los productos a comercializar,
teniendo en cuenta como prioridad el servicio dandole la mejor
atencion al cliente.

Comprender desde la admision de pedidos en recepcién hasta la
Instalacion del producto.
Administrador general

Detalle
- Cliente solicita informacion de la compra e instalacién
del producto, se le realiza una breve explicacion de manera que
se le indica las caracteristicas del producto y precios es decir se
otorga informacion general del producto.
- El cliente si opto para el proceso de asesoramiento y
cotizacién, se le solicita conceder los datos personales es decir
(nombres, apellidos, namero de cedula, direccién domiciliaria,
namero convencional o de celular).
- Se realiza la respectiva visita al domicilio, oficina o
departamento y poder asesorar al cliente (colores y disefios),
tomar de medidas y otorga la respectiva cotizacion.
- Si el cliente tomo la decision de adquirir el producto y
servicio, se realiza el pedido al proveedor, al cliente también se
indica que se entregara el producto y servicio dentro de 4 dias.
- Se da paso a comunicar al proveedor de acuerdo al
disefio seleccionado por el cliente, detallando via correo
electronico fecha, obra, nimero de pedido y especificando las
caracteristicas del disefio que el cliente asigno.

- El proveedor sefiala el dia de la entrega del pedido
maximo 3 dias habiles para la recepcion del producto.

- La mercaderia es recibida se firma el respectivo
documento por parte del proveedor del recibido para luego dar
paso a almacenar la mercaderia en bodega.

- Se realiza la respectiva revision de la mercaderia.

- Verificar que el producto se encuentre en buen estado.
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PyC

Caracterizacion del
persianas y cortinas

proceso de comercializacion de

Confirmacion del
pedido al cliente

Verificacion de pago
sea en efectivo o
depositado en cuenta
en bancaria.

Preparacion de
mercaderia a entregar

Envié de pedido con
el personal de
instalacion

Traslado del producto
al domicilio

Instalacion de
Persiana o Cortina

- Se contacta al cliente para notificarle que el
producto se encuentra elaborado y para realizar la
respectiva instalacion al domicilio, oficina o departamento.

- Para este paso si el cliente confirma la compra e
instalacion de la persiana o cortina se da paso al proceso de
cobro para este paso siendo una microempresa reciente se
admitird solo pago en efectivo o deposito en cuenta
bancaria.

- Se procede a la preparacion de la mercaderia para
entregar al cliente, luego de a ver realizado todo los pasos
desde el control de inspeccién hasta la confirmacion del
pedido del cliente.

- La finalidad es que el producto se entregue en buen
estado al cliente.

- El producto ser4d enviado con un operador
especializado en instalacidn de persianas o cortinas.

- Para este paso el operador se encargara de entregar
la respectiva factura de la compra.

- La mercaderia sera trasladada en un furgén con las
herramientas necesarias para la instalacion de la persiana o
cortina.

- Se realiza el proceso de instalacion de la persiana o
cortina asimismo verificando que el producto quede bien
instalado y en perfectas condiciones, es decir satisfaciendo
al cliente.




4.3.3.2 Diagrama de Flujo
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Figura 16. Diagrama de flujo.
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Tabla 32
Tecnologia, maquinaria y equipo.
Item Detalle Cantidad Valor Valor
Unitario Total
1 Equipo de Oficina
1.1  Escritorio 1 $250 $250
Mueble Utilizado como medio de
trabajo y estudio.
Usado frecuentemente en el entorno
laboral, para leer, escribir sobre él.
1.2 Silla secretarial 1 $70 $70
Implemento para sentarse, disefiada
para sentirse comoda y mejorar la
postura, manteniendo un cuerpo libre
de tensiones y estrés y poder tener u
mejor rendimiento laboral.
1.3  Silla interlocutoras 1 $50 $50
Son perfectas para visitantes,
adecuadas para casi todas las
ocasiones dependiendo el ambiente
que le quiera dar al establecimiento.
1.4  Banquetas Alice ispica( silla de 1 $110 $110
espera)
Asientos disefiados para salas de
espera y brindar comodidad.
2 Utiles de Oficina
2.1 Carpetas 2 $4.50 $9.00
2.2 Resma de hojas 1 $3.50 $3.50
2.3  Cajade plumas * 12 1 $2.75 $2.75
24  Grapadora 1 $5.00 $5.00
2.5 Catéalogos 1 $7.00 $7.00
3 Equipo de computacion
3.1  Computadora de escritorio 1 $450 $450
3.2  Impresora 1 $150 $150
4 Otros
4.1  Aire acondicionado 1 $600 $600
4.2  Exhibidores de los producto 1 $300 $300

Total

$2,708.25
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4.3.3.3 Disefio de la Planta

La microempresa PyC maneja una instalacion de 44 mts.2en la cual se atendera
al cliente se otorgaré la atencién apropiada por parte del colaborador, las
instalaciones cuentan con los servicios basicos (electricidad, agua, internet),
asimismo con los permisos municipales y la autorizacion de funcionamiento,

cumpliendo con las normativas y politicas como organizacion.

Tabla 33

Distribucién de la planta.

Bodega 12 mts.?
Despacho 7 mts.”
Recepcion ( Atencion al cliente) 6 mts.?
Caja 5 mts.?
Bafios 4 mts.?
Sala de espera 5 mts.?
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wg
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Figura 17. Distribucion de la planta.



4.4 Estudio Organizativo

4.4.1 Planificacion.

El presente estudio organizativo es el analisis que consiste en determinar los
aspectos administrativos que debe considerar la microempresa PyC tales como la
planeacion estratégica, estructura organizacional, aspectos laborales legales y
fiscales asimismo como las fuentes y métodos de reclutamiento, el proceso de
seleccidn este aspecto se debe de analizar para iniciar las operaciones.

El estudio da como inicio estableciendo, la mision siendo el motivo de ser de
la existencia de la organizacion, la vision la que identifica las metas, los valores la
que define los principios éticos y profesionales de la organizacion y las politicas
que son reglas y directrices basicas a cual se asignaran a los clientes, proveedores
y colaboradores.

Por otra parte el estudio organizativo analiza y establece el proceso de
reclutamiento, seleccién y contratacion apropiada para la organizacion, de igual
forma determina y detalla las actividades de los colaboradores, el perfil del
colaborador, las capacitaciones que se otorgara en si este proceso tiene como
objetivo estudiar las habilidades y el conocimiento del colaborador para
apropiarse de un personal eficaz y eficiente, asimismo se especificara una breve
resefia del gasto de personal y administrativo.

Para finalizar este estudio se define el aspecto fiscal y legal siendo aspectos
fundamentales para dar como inicio al emprendimiento para lo cual se necesita
realizar los tramites respectivos, es decir los permisos pertinentes que debe
mantener toda organizacién para su funcionamiento, este estudio tiene como
objetivo la obtencion de la informacidn conveniente para determinar los

procedimientos administrativos que debe establecer el proyecto.
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4.4.1.1 Mision

Somos “PyC” una microempresa que busca Satisfacer a cada uno de los
clientes con productos personalizados y de calidad, También contamos con
personal capacitado para brindar asesoria en el servicio de instalacion de las
persianas y cortinas mediante la innovacion de nuestras entregas de pedidos y
comercializacion, y brindar un buen trato al personal y construir futuros

proyectos.

4.4.1.2Vision

Ser una microempresa de constante crecimiento con excelencia de productos e
instalaciones ademas de poder integrar en el ambito de producir y comercializar
las cortinas y persianas de forma industrial, poder logra posicionamiento como

una de las mejores empresas a nivel nacional.

4.4.1.3Valores

- Honestidad Este valor es uno de los principales de la microempresa se
aplicara para ser trasparente con los clientes, proveedores y
competencia, se demostrara la honestidad con los precios accesible para
los clientes y al momento de ofrecer los productos con la mejor calidad
con la que se caracterizara la empresa.

- Responsabilidad La microempresa con este valor demostrara su
gratitud, lealtad y sinceridad a todos los compromisos que se le
presente al momento de negociar con los clientes y proveedores.

- Confianza Aportar una mejor comunicacion entres colaboradores al

momento de trabajar en equipo, También la microempresa trasmite
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confianza a sus clientes a través del servicio que brinda los

colaboradores.

- Pasion Personal capacitado y de experiencia en nuestras

microempresas la cual desempefia sus actividades laborales con pasion
esto permite que aprecie el trabajo como un gusto y no como
compromiso cotidiano.

Integridad PyC es una empresa integrar por medio de sus actuaciones y
labores realizada con ética y moral, estas actuaciones las trasmite a su

competencia y clientes.

- Solidaridad La microempresa tiene un ambiente laboral tranquilo que

inspira confianza a sus trabajadores a travées del bienestar colectivo.

4.4.1.4 Politicas.
Clientes

- El cliente seran personas naturales o juridicas.

- Cliente tendré asesoria de los trabajadores al momento realizar la
compra.

- Podra elegir la formar de pagos (Efectivo/crédito).

- Seentregara una factura al cliente donde tendra que ver los datos
de la compra (Medidas/precios).

- Al momento de realizar la comprar se le otorgara la garantia de 6
meses.

- Ofrecer descuentos a los clientes de 5% hasta 20% desde su

segunda compra



b)

- Lamicroempresa instalara gratis las cortinas y persianas al
momento de que los clientes realizar la comprar.
- El cliente debe consolidar un anticipo de pago del 50% en el caso

de que se realice el proceso de compra por parte del cliente.

Proveedores.

- Los proveedores deberén de brindar muestras de sus productos
para proceder la evaluacion de la materia prima.

- Deberan de cumplir con los pardmetros especificados por la
empresa PYC (calidad, colores, medidas y procedencia).

- Deberan de cumplir con los horarios de carga y descarga que estan
estipulados por la microempresa, los cuales son para descarga a partir de
las 8:00 am — 11 am.

- El proveedor debera de contar con transporte propio el gasto de
transportacion lo debera cubrir ellos mismo.

- Si el proveedor llegare a incumplir con los tiempos estipulados de
entrega, la empresa no le receptara la mercancia debido a que no solo se
contara con un Unico proveedor.

- Al proveedor se le realizara un anticipd del 25% para la confeccién
de la persiana o cortinas.

Colaboradores.

- Al recibir al cliente, el personal debera de mantener una actitud
positiva.

- El saludo debera ser acompariado de una sonrisa siempre.

- Laasesoria tiene que ser personalizada.
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- Al terminar el contacto con el cliente, el personal que lo atendié
tendré la obligacion de darle el seguimiento para conocer su satisfaccion o
insatisfaccion con el producto.

- Para mejorar la atencion al cliente, al personal se realizara una
constante capacitacion y evaluacion con la finalidad de realizar un
mejoramiento continuo.

- Laempresa utilizara estrategia de fijacion de precios de acuerdo al
mercado, es decir se establecera precios similares a los de la competencia.

- Parael servicio personalizado de persianas, se fijara el precio de
acuerdo a los costos y se le incrementara un 50% a costo unitario del

producto.

4.4.2 Tipo de estructuray disefio organizacional

Existen diferentes modelos tipos, sistemas o0 modelos de estructuras
organizacionales que se pueden implementar en un organismo social las mas
usuales es lineal o militar, para la empresa PyC la estructura organizacional es de
tipo lineal o militar, que se caracteriza por su actividad decisional que se
concentra en una sola persona quien toma todas las decisiones y tiene toda la
responsabilidad de la empresa.

4.4.3 Disefio organizacional

PYC

|
Administrador
]

Operador| |Instalador

Figura 18. Disefio organizacional.
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4.4.4 Funciones principales

4.4.4.1 Descripcion y perfil de los empleados.

Tabla 34

Perfil de administrador.

Nombre del puesto:

Administrador General

Objetivo del Puesto

Principales Funciones del

Puesto

Relacién del Trabajo
Nivel Académico
Requerido

Experiencia Profesional

Destrezas Técnicas y/o

Conocimientos especiales

Caracteristicas

Personales

Planear, coordinar, dirigir, supervisar las areas de compra, ventas y
bodega para asegurar la eficiencia de las actividades laborales y el
cumplimiento de los objetivo de la microempresa

- Determinar los objetivos estratégicos de la empresa y controlar
su cumplimiento.

- Evaluar los resultados obtenidos por el equipo administrativo de
la empresa.

- Gestionar los costos y gatos de la empresa y también las futuras
inversiones.

- Busqueda y negociacién con los proveedores

- Coordinar los pagos a los proveedores, registrar las fechas de
vencimiento de las facturas y los rubros a cancelar

- Elaborar un presupuesto anual para la empresa

- Contabilizar las transacciones diarias

- Receptar las facturas de compras y elaborar sus respectivas
transacciones

- Analizar periédicamente los precios, componentes y materia
prima

- Control de la calidad y componente del producto

Interno: Todo el personal
Externo: Proveedores, Clientes y Distribuidores
Graduado Universitario

Minimo 2 afos en cargos gerenciales y administrativo.

Capacidad de trabajo en grupo y comunicacion
Conocimientos en la gerencia y administracion y finanzas.
Conocimiento de Cortinas y persianas, de los materiales y del mercado

actualmente.

Iniciativa, Organizado, trabajo bajo presion, Lider.




Tabla 35
Perfil de operador.
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Nombre del puesto

Operador

Obijetivo del Puesto

Principales Funciones
del Puesto

Relacion del Trabajo

Nivel Académico

Requerido

Experiencia Profesional

Destrezas Técnicas y/o
Conocimientos

especiales

Caracteristicas

Personales

Es el que interviene directamente con los clientes y
participa con las actividades de colocar, instalar y
opinar sobre el producto y también entiende los
planos de comercializacion y la verificacion de
calidad del producto.

- Control de calidad del producto.

Entregar las 6rdenes del dia.

- Tener en buen estado sus herramientas.

- Asesorar al cliente en qué lugar luce mejor las
persianas o cortinas en su hogar

- Instalar persianas o cortinas en el hogar
correspondiente.

- Transportacion y movilizacion de la mercancia

0 producto.

Interno: Todo el personal

Externo: Cliente y Proveedores

Bachiller

1 Afo de experiencia instalando cortinas y persianas
Capacidad de reconocer la mejor calidad de cortinas y
persianas.

Destreza de colocar y ubicar las persianas y cortinas
Trabajo en equipo y comunicacion fluida entre

comparieros, clientes y proveedores.

Responsable, organizado, colaborador.




Tabla 36
Perfil de bodeguero.
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Nombre del puesto

Bodeguero

Objetivo del Puesto

Principales Funciones del

Puesto

Relacion del Trabajo

Nivel Académico Requerido

Experiencia Profesional

Destrezas Técnicas y/o

Conocimientos especiales

Caracteristicas Personales

Responder por el adecuado manejo, almacenamiento, y
conservacion de los elementos entregados bajo custodia o
administracion, asi como el inventario del almacén,
llevando el control de las cortinas y persianas y
herramientas o equipo de trabajo que se usa en la
microempresa

- Realizar las guias de salida de los insumos o
materiales.

- Tener limpia la bodega (piso bafios e insumos) y
gue no existan plagas.

- Revision y conteo de los articulos en base al
inventario fisico que tuvieron movimiento durante la
semana.

- Control en la entrega y recepcion de pedidos
realizados. EI bodeguero se encargara en realizar el control
estricto del inventario del producto que ingrese y salga.

- Realizar registro del producto que ingrese y salga.
- Realizar informes o Kardex.

Interno: Operador

Externo: Proveedor

Titulo de secundaria

6 meses laborando en bodegas o perchas

Manejo de inventario
Descargar los pedidos y ordénalos

Entregar reportes de entradas y salidas de mercaderia.

Responsable, aseado
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Tabla 37
Perfil asesor comercial.
Nombre del puesto Asesor comercial
Proporcionar informacion pertinente, conocer los
mercados y los productos y servicios y hacer
Objetivo del Puesto seguimiento a los clientes
o Ingresar las 6rdenes de pedidos que se realizan.
Principales Funciones del o Generar las ventas en las empresas.
Puesto . Coordinar las mediciones e instalaciones con los
clientes.
o Atender las inquietudes del cliente
o Emitir las ordenes de pedidos
o Gestionar los cobros a los clientes.
Interno: Todo el personal
Relacion del Trabajo Externo: cliente
Nivel Académico Titulo Universitario
Requerido

Experiencia Profesional 1 afio de experiencia en ventas.

Conocer el mercado
Destrezas Técnicas y/o Trabajo en equipo.
Conocimientos especiales

Caracteristicas Personales Proactivo, Responsable, Investigador

4.4.4.2 Formas de reclutamiento.

El reclutamiento de personal es la manera en como se atraen a los personas que
aspiran a ocupar un puesto de trabajo relacionado con sus capacidades,
experiencias y habilidades personales, asimismo la organizacion se encarga de dar
la informacion necesaria segun el cargo disponible, con la finalidad de atraer
aspirantes segun el perfil publicado, el reclutamiento en Pyc se concedera a
propagar al mercado las oportunidades de trabajo, en la cual pasara por un
proceso para estudiar al aspirante si cumple con las caracteristicas del

Perfil y poder apropiarse de un personal oportuno.



4.4.4.3 Diagrama de Flujo
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Figura 19. Reclutamiento y seleccion de personal.
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Tabla 38
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Descripcidn del proceso del reclutamiento y seleccion de personal.

PyC Caracterizacion del proceso de reclutamiento y seleccion de
personal.

Obijetivo Identificacion y captacion de aspirantes con la finalidad de
adquirir un personal apto y capacitado para brindar servicios
en la organizacion.

Alcance Comprender desde la vacante hasta la contratacion.

Responsable

Macro proceso

Vacante

Busqueda de
candidatos

Revision de hoja de

vida o curriculo vitae

Realizar prueba

psicotécnica

Entrevista

Contratacion

Administrador general

Detalle
- El departamento de talento humano realiza un
analisis de puesto, para establecer las vacantes para realizar
el reclutamiento.

- Se realiza un anuncio en los medios de comunicacion
con los requisitos necesarios para aspirar al cargo.

- Se reciben y analizan las hojas de vida de los
posibles aspirantes y se comprueba a la informacion como
preparacion educativa, experiencia laboral y referencias
personales.

- A los aspirantes se le comunica para que realicen la

respectiva prueba, evaluando las habilidades del aspirante.

- Se le realiza la pertinente entrevista, analizando la
aptitud y si el aspirante cumple con el perfil requerido.

- Para entrar a la contratacion al aspirante se le indica
los beneficios, sueldo y el tipo de contrato que va a firmar.
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4.4.4.4 Fuentes y medios de reclutamiento

- Anuncio de manera virtual a través de redes sociales, es el medio
maés utilizado en la actualidad.

- Notificaciones de forma interna, para atraer personal recomendado
por los actuales colaboradores.

- Péginas web como socio empleo y multitrabajos.

- Publicaciones por diarios es el método mas comun y tradicional

por parte de las organizaciones.

4.4.4.5 Seleccion de personal

La seleccion es el proceso de escoger al mejor candidato para el puesto, luego
de evaluar a todos los candidatos se procede a seleccionar el que mejor
desempefio mostro en las diferentes pruebas y entrevistas realizadas, es decir a
seleccionar el postulante idoneo, se debe tener y cumplir las expectativas de la
microempresa y se realizara el siguiente proceso:

- Entrevista
- Prueba de psicotécnica

- Contratacion

4.4.4.6 Tipo de contratacion.

Si el aspirante cumplid con todas las expectativas de la microempresa se
realizara la debida contratacion, se debe hacer que se adapte o méas pronto posible
al ambiente y actividades laborales de la microempresa, se lo capacitara para que
pueda aprender los procesos que se realiza y pueda desenvolverse de una forma

eficaz y eficiente en las actividades del puesto de trabajo.
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- El contrato que se realice sera fijo por un afio, con el fin de seguir
evaluando el desempefio personal y laboral.

- Se afiliara al empleado al IESS (Instituto Ecuatoriano de Seguridad
Social).

- Searchivar todos los documentos y expediente laboral del nuevo
colaborador, el gerente general de la microempresa es que mantendra en

confidencialidad el documento.

4.4.4.7 Gastos.

El gasto se denomina al desembolso de la cantidad de dinero, ya sea en
efectivo o por medio de pago, uno de los gasto de una organizacion es el sueldo
otorgado para los colaboradores que prestan servicio, asimismo como sus
beneficios tales como décimo tercero, décimo cuarto, vacaciones y el aporte al
IESS (Instituto Ecuatoriano de Seguridad social) en la siguiente tabla se reflejara
el sueldo y los beneficios que concede la microempresa del afio 0 y primer afio de

los colaboradores que conforman la microempresa ‘“PyC”.
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Tabla 39
Rol de pago afio 0.
Aporte Total de Total de
Cargo Sueldo Décimo Décimo patronal ingresos ingresos
tercero cuarto 12,15% mensuales  anuales
1 Administrador $41337 $ 3445 $ 3283 $ 50.22 $ 530.88 $6,370.50
1 Operador $39400 $ 3283 $ 3283 $ 4787 $ 507.54 $6,090.45
1 Bodeguero $39400 $ 3283 $ 3283 $ 4787 $ 50754  $6,090.45
1 Vendedor $39400 $ 3283 $ 3283 $ 4787 $ 507.54 $6,090.45
TOTAL $1,595.37 $132.94 $131.32 $193.83 $2,053.50 $24,641.85
Tabla 40
Rol de pago afio 1.
Décimo Décimo  Vacaciones  Aporte Total de Total de
Sueldo tercero cuarto patronal ingresos ingresos
Cargo 12,15% mensuales  anuales
1 Administrador $413.37 $ 3445 $32.83 $ 17.22 $ 50.22 $ 582.55 $6,990.56
1 Operador $39400 $ 3283 $3283 $ 1642 $ 4787 ¢ 556.79 $6,681.45
1 Bodeguero $394.00 $ 3283 $32.83 $ 16.42 $ 47.87 $ 556.79 $6,681.45
1 Vendedor $39400 $ 3283 $3283 $ 1642 $ 47.87 $556.79 $6,681.45
TOTAL $1,595.37 $132.94 $131.32 $ 66.48 $ 193.83 $2.252,92  $27.034,91

45  Estudio Legal

4.5.1 Requisitos legales

La microempresa no realizara actividades industriales como transformacion,

elaboracion de productos o manejo de productos quimicos lo cual noche requiere

permisos especiales para el funcionamiento, pero sin embargo existen otros tipos

de obligaciones que la empresa debe cumplir para el desarrollo de sus actividades.
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4.5.2 Permisos municipales

- Impuesto de Patentes. Es un tributo que debe pagar todas las personas
naturales y juridicas que ejerce actividad econdémica dentro del
territorio del distrito metropolitano de Guayaquil. Este pago comprende
la emision de la patente municipal como permiso de funcionamiento.

- Permisos de Bomberos. Copia de proyecto de anteproyecto por el
municipio. Dos carpetas con planos de estudio contra incendio y su
memoria técnica. Los cuadros deben contener cuatros areas ubicacion,
sefializacion, simbolizacién y rutas de evacuacion de ser solicitado por
el departamento de prevencion se entrega un copia notariada con los
planos de la edificacion.

- Llenara el formulario. Que se solicitara en la oficina: el costo es de
$0.10ctv de dolar por cada metro cuadrado de construccion

- Ordenanza Municipal. regula la licencia metropolitana de
funcionamiento para realizar actividad de produccion de bajo riesgo de
incendio

- Tributacion y SRI. La sociedad esta obligada a inscribirse con el RUC,
emitir y entregar comprobantes de ventas autorizados por el SRI por
todas sus transacciones y presentar declaraciones de impuesto de
acuerdo a su actividad econémica.

- Obligaciones Patronales (IESS). El articulo 34 de la constitucion de la
republica del Ecuador y Art 4 del codigo del trabajo estipula que los
derechos de afiliacion de los trabajadores son irrenunciables.

- “Son sujetos de seguro obligatorio. En calidad de afiliado, todas las

personas que perciben ingreso por la ejecucion de una obra o la
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prestacion de un servicio fisico o intelectual, con relacién laboral o sin
ella.

- El aporte al IESS es del 9,35% de la remuneracion total que percibe los
colaboradores, es importante resaltar que para la aplicacion del codigo
de trabajo es necesario estar al dia con el pago de las obligaciones
patronales.

45.3 Tipo de Sociedad

PyC es una microempresa que se dedicara a la comercializacion de cortinas y
persianas en la Parroquia Tarqui en la Ciudadela mucho lote 1, serd una sociedad
anonima cuyo capital estad formado por las aportaciones de los accionistas que
responde Unicamente por el monto de sus acciones, esta se administrar por
mandatarios a movibles, sean socios 0 no. Se establece esta estructura ya que el
aporte para la inversion es diferenciado y las responsabilidades econdmicas de la
empresa no recaen sobre los bienes de los accionistas en caso de quiebra.

4.6 Conclusion

Las encuestas se realizaron en la ciudad Guayaquil Cdla. Mucho Lote 1 a 382
personas, y las opiniones de las personas sobre la compra de cortinas y persianas
son positivas. La mayoria de persona considera que las cortinas son necesarias
para decorar el hogar. También se definio el precio que se ofrecera al mercado se
lo realizo comparando los precios de las empresas posesionadas en este tipo de
negocio, se determino los proveedores que son lo que abastecera a nuestra
empresa. Este nicho de mercado son las personas que habita en mucho lote y las
nuevas casas que se esta construyendo. PyC se promocionara por redes sociales y
volantes para promocionar nuestra marca y productos. La microempresa cuenta

con trabajadores capacitado para cumplir con sus actividades laborales.



CAPITULO V

PROPUESTA

5.1 Titulo de la Propuesta.
Proyecto de pre factibilidad para la creacion de una microempresa
comercializadora de persianas y cortinas “PyC”.
5.2 Autores de la propuesta.
- Tecnologo Darwin Javier Tomala Larrosa.
- Tecnologo Jefferson Luis Gonzaga Espinoza.
5.3 Area que cubre la propuesta
Ciudadela Mucho Lote 5 etapa mz. 2568 villa 1, parroquia Tarqui de la ciudad
de Guayaquil.
- Fecha de presentacién: Febrero 2019.
- Fecha de terminacion: Marzo 2020.

- Duracion del proyecto: Un afio y medio.

5.4 Participantes Del Proyecto
- Autores de la presente investigacion.
- Proveedores del producto ya terminado, es decir las persianas y cortinas
ya confeccionadas para comercializar.
- Personal que labora en la empresa.

- Poblacion del sector de Mucho lote 1.
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55  Objetivo General de la Propuesta

Realizar un estudio de prefactibilidad para la creacion de una microempresa
dedicada al comercio de persianas y cortina mediante la implementacién de una

comercializadora en la Ciudad de Guayaquil.

56  Objetivo Especificos
- Analizar los costos, precios, ingresos, egreso e inversion del proyecto.
- Determinar la prefactibilidad econémica del proyecto.
- Verificar los ingresos con proyeccion de 5 afios observando el flujo de
dinero.
- Evaluar los diferentes escenarios de inversion considerando la situacion

normal. Optimista y pesimista.

5.7 Beneficiarios Directos

El presente trabajo de investigacion refleja como beneficiarios a los habitantes
de la ciudadela mucho lote 1, teniendo en cuenta el estudio de mercado realizado
optando por una plaza donde no se comercializa persianos y cortinas, lo que
generara una mayor captacion por parte de los residentes del sector y a los autores

del trabajo de investigacion.

5.8  Beneficiarios Indirectos
El trabajo de investigacion de investigacion beneficiara, a los alrededores de la

Cdla.. mucho lote, proveedores, y comerciantes de productos complementarios.



5.9 Impacto de la Propuesta
La propuesta del proyecto de prefactiblidad, estd basado en crear una
microempresa comercializadora de persianas y cortinas que genere fuentes
de trabajo y que abastecer la demanda del sector de Guayaquil en la Cdla.

Mucho Lotel. Y generar ganancias para poder crecer en lo empresarial.

5.10 Descripcién de la Propuesta

Este proyecto o idea de negocio propone en crear una microempresa que se
dedicara a vender cortinas y persianas a la poblacién de Guayaquil. Donde se
comenzara a dar a conocer nuestra microempresa es el la Cdla. Mucho Lote 1, la

cual ofrece un servicio de asesoramiento y de calidad sobre el producto.

5.10.1 Ingresos

Los ingresos que pretende obtener el presente trabajo de investigacion son en
base a la comercializacién de persianas y cortinas en la cual se comercializara por
metro cuadrado. EI primer afio se tiene un precio de $56,48 por unidas es decir
que mensualmente se tendréa tener $3,338.60 y anual seria un estimado de $
40,663.21, hay que recalcar que a diario se debe vender 3 cortinas o persianas. Y
para futuro se estima tener un crecimiento en los ingresos del 5%, para cubrir los
nuevos gastos a futuros. Este crecimiento hace crecer a la empresa tanto en lo

empresarial como en ventas y ganancias.
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Tabla 41
Ingreso de ventas.

Ingreso de ventas

Crecimiento en ventas 1,05 Afios de ventas

5% 1,05 Afo 1 Afio 2 Afo 3 Afio 4 Afo 5
Unidades Vendidas 720 756 794 833 875
Precio Unitario $ 56.48 $ 5930 $ 6227 $ 6538 $ 68.65
Ventas Mensuales $ 3,388.60 $ 3,735.93 $ 411887 $ 4,541.05 $ 5,006.51
Ventas Anuales $40,663.21 $ 4483119 $ 49,426.38 $ 54,49259 $60,078.08
Unidades Mensuales 60 63 66 69 73
Unidades Diarias 3 3 3 3 4

5.10.2 Costo de materiales directo
Los costos de mano de obra directa se obtiene del salario anual del vendedor u
operador, en cambio los costo indirectos de fabricacion se escogieron los insumos
y la mano de obra directa se consider6 de la ndmina operativa. Todo este costo es
para el primer afio. Y para los futuros afio si varia o cambian los precios o sueldos
se considera una tasa de inflacion anual del 3%.

Tabla 42
Costo de materiales directos.

Costos Variables

Tasa de inflacion anual 3%

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
MOD $ 526620 $ 542419 $ 5,586.92 $ 575452 $ 5,927.16
MPD $ 13,680.00 $ 14,090.40 $ 1451311 $ 1494851 $ 15,396.96
CIFV $ 50.00 $ 5150 $ 53.05 $ 5464 $ 56.28
Total Anual $ 18,996.20 $ 19,566.09 $ 20,153.07 $ 20,757.67 $ 21,380.39
Total Mensual ~ $ 1583.02 $ 163051 $ 167942 $ 172981 $ 1,781.70

5.10.3 Préstamo del proyecto
El proyecto tiene una inversion total de $9,199.92, no se necesitara préstamo,
porgue esa cantidad la tendra los propietarios de la compafiia, Con los ahorros de
los duefios invertira en materia prima, sueldos y todos los gastos, costo que se

presentara en el trascurso de funcionamiento de la microempresa.



5.10.4 Estados financieros

Tabla 43

Estado de resultado financiero.
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Estado de resultado proyectado

VENTAS

(-) Costo de venta

Utilidad bruta

(-) GASTOS

Gastos Administrativos:

Sueldos y Salarios

Alquiler del local
Suministros de Oficina

servicios basicos
Depreciacion
Amortizacion
Total Gastos Administrativos
Gastos de Operacion:
Publicidad

Sueldos y Salarios
Total Gastos de operacion

TOTAL GASTOS
UTILIDAD OPERACIONAL

Gastos Financieros

utilidad antes de participacion a
trabajadores

Participacion Trabajadores

utilidad antes de impuesto a la renta

Impuesto a la Renta

utilidad antes de reserva legal
Reserva legal

UTILIDAD NETA

Afio 1 Afio 2 Afio 3
$40,663.20 $44,831.20 $ 49,426.40
$20,331.60 $20,703.30 $21,081.90
$20,331.60 $24,127.90 $ 28,344.50

$ 5,505.70 $ 5,606.40 $ 5,708.90
$ 3,600.00 $ 3,665.80 $ 3,732.80
$ 12000 $ 12220 $ 124.40

$ 66000 $ 67210 $ 684.40

$1,093.20 $1,093.20 $ 1,093.20
$ $ - % -

$ 8,79250 $ 8,973.30 $ 9,157.30
$ 3,600.00 $ 3,665.80 $ 3,732.80

$
5.266.20 $ 536250 $ 5,460.50

$
8.866.20 $ 9,028.30 $ 9,193,40

$
17.658.70 $18,001.60 $18,350.70
$ 2,672.90 $ 6,126.30 $ 9,993.80
$ $ $
$2,67290 $ 6,126.30 $ 9,993.80
15% $ 40090 $ 91890 $ 1,499.10
$ 2,271.90 $ 520730 $ 8,494.70
22% $ 499.80 $ 1,14560 $ 1,868.80
$ 1,772.10 $ 4,061.70 $ 6,625.90
10% $ 17720 $ 40620 $ 662.60
$ 159490 $ 3,655.50 $ 5,963.30

Afio 4
$54,492.60
$21,467.30
$33,025.30

$ 5,813.30
$ 3,801.10
$ 126.70

$ 696.90

$ 1,093.20
$ -
$ 9,344.70

$ 3,801.10
$ 5,560.40

$ 9,361.50

$18,706.20

$14,319.10
$

$ 14,319.10
$ 2,147.90
$12,171.20

$ 2,677.70
$ 9,493.60
$ 949.40
$ 8,544.20

Afo 5
$ 60,078.10
$ 21,859.80
$ 38,218.30

$ 5,919.60
$ 3,870.60
$ 129.00
$

709.60

$ 1,093.20

$ -
$ 9,535.60

$ 3,870.60
$ 5,662.00

$ 9,532.60

$19,068.20

$19,150.10
$

$ 19,150.10
$ 2,872.50
$ 16,277.60

$ 3,581.10
$ 12,696.50
$ 1,269.70
$ 11,426.90

El estado de resultado esta proyectado a 5 afio donde las ventas son $

40,663.20 y utilidad neta de $ 1,594.90 y en los siguientes afios se aumento la

utilidad diez veces mayor que a la del primer afio.



5.10.5 Flujo de caja

Tabla 44

Presupuesto de efectivo.
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Presupuesto de efectivo

ACTIVIDADES
DE OPERACION
INGRESOS
(-)Costos de
ventas

Utilidad Bruta

(-) GASTOS
OPERACIONALE
S

Gastos
Administrativos

Gastos de Venta
TOTAL GASTOS
OPERACIONALE
S
UTILIDAD
OPERACIONAL

(-)Gastos

Financieros

utilidad antes de
participacion a
trabajadores

Pago Participacion
Trabajadores

Pago Impuesto a la
Renta e imp.

(=) Utilidad de
ejercicio

(+) Ajustes de
Depreciacion

(+) Ajuste por
Amortizacion

(=) EFECTIVO
ACTIVIDADES

DE OPERACION
ACTIVIDADES

DE INVERSION
Activos Fijos $
Activos $
Intangibles -

Afo 0 Afio 1

$40,663.21

$20,331.60
$20,331.60
50%

$ 8,792.53
$ 9,646.20

$18,438.74
$ 1,892.87
$

$ 1,892.87
$

$

$ 1,892.87

$(1,093.20)
$

$ 799,67

2,556.00

Afo 2

$44,831.19
$20,703.33

$24,127.85
54%

$ 8,973.28
$ 982257
$ 18,795.85
$ 5,332.01

$

$
5,332.01

$ (400.93)
$ (499.83)
$ 4531.25

$(1,093.20)
$

$ 3,338.05

Afo 3

$ 49,426.38
$ 21,081.86

$ 28,344.52
57%

$ 9,157.33
$ 8,868.62
$ 19,159.48
$ 9,185.04
$

$ 9,185.04
$ (918.94)
$ (1,145.61)
$ 7,120.49

$ (1,093.20)
$

$ 6,027.29

Afio 4

$ 54,492.59
$ 21,467.31

$ 33,025.28
61%

$ 9,344.74
$ 9,030.77
$ 19,529.77

$ 13,495.51

$ 13,495.51
$ (1,499.07)
$ (1,868.84)
$ 10,127.59

$ (1,093.20)
$

$ 9,034.39

Afo 5

$ 60,078.08
$ 21,859.80

$ 8,218.28
64%

$ 953558
$ 9,195.88
$ 19,906.83
$ 18,311.45
$

$ 18,311.45
$ (2,147.86)
$ (2,677.67)
$ 3485.92

$ 1,093.20
$

$ 12,392.72



Afo 0 Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5

Capital de Trabajo  $6,643.92

FLUJO DE

ACTIVIDADES $ $ $ $

DE INVERSION $9,199.92 - - - - $ R
ACTIVIDADES

DE

FINANCIAMIEN

TO

Préstamo Bancario -

Amortizacion de

Capital $0,00 $0,00 $0,00 $0,00

FLUJO DE

ACTIVIDADES

DE

FINANCIAMIEN $ $ $ $

TO - - - - $ -
(=) FLUJONETO  $9,199.92 $ 9967 $ 3,338.05 $ 6,027.29 $ 9,03439 $ 12,392.72
FLUJO DEL $

PRESTAMO - $ 79967 $ 3,338.05 $ 6,027.29 $ 903439 $ 12,392.72
FLUJO DEL
PROYECTO $9,199.92 $ 799.67 $ 333805 $ 6,027.29 $ 903439 $ 12,392.72
FLUJO DEL

INVERSIONISTA $9,199.92 $ 799.67 $ 333805 $ 6,027.29 $ 903439 $ 12,392.72
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El flujo de caja representa los ingresos que se obtendria por la ventas del
producto, se indicara los gastos que representa de la microempresa, las
depreciaciones de los equipos, el proyecto de investigacion tendra una inversion
con un financiamiento propio, el flujo de caja refleja un margen positivo en los
ingresos sobre la inversion total en la cual refleja un ingreso en el primer afio de
799.67 y a partir del segundo afio en adelante se van incrementando las ventas es
decir una mayor rentabilidad.

5.10.6 Evaluacion de equilibrio

Se procede a realizar el punto de equilibrio que representa la cantidad de
unidades de un producto gque se debe vende para tener ganancias o pérdidas o
también puede representar un punto medio (no hay ni perdida ni ganancia).

El punto equilibrio se realiza con la siguiente formulas:

Formula de punto de equilibrio en ddlares.

COSTO FlJO

PE= 1- COSTO VARIABLE
VENTAS




Formula punto de equilibrio en unidades

PE=

COSTO FINO

PRECIO -

Punto de equilibrio.

COSTO VARIABLE
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Punto de equilibrio Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Precio de Venta $ 5648 $ 59.30 $ 6227 $ 65.38 $ 68.65

(-) Costo Variable $ 1900 % 1957 $ 2016 $ 2076 $ 21.38

(=) Contribucién marginal  $ 3748 % 39.73 % 42.11 $ 4462 $ 47.26

Costos fijos $ 1982414 $ 2041886 $ 21,031.43 $ 21,662.37 $ 22,312.24
PUNTO DE EQULIBRIO

ANUAL UND 529 514 499 486 472
PUNTO DE EQULIBRIO

MENSUAL UND 44 43 42 40 39
PUNTO DE EQULIBRIO

ANUAL$ $ 2087462 $ 3047655 $ 31,099.07 $ 31,74261 $ 32,407.64
PUNTO DE EQULIBRIO $ $

MENSUAL $ $ 248955 $ 253971 $ 259159 264522 2,700.64

Se estima a partir de la aplicacion de la formula se define para que la

microempresa no mantenga perdida se aprecia que debe comercializar 44

unidades al mes ya sean de persianas o cortinas que generara ingresos anuales de

$29,874.62 es decir si la microempresa no mantiene ese ingreso por ventas por

unidades se generara perdidas al no poder cumplir con la proyeccion estimada.

Tabla 46

Gastos de administracion.

Proyeccion Gastos Administrativos — inflacion 1,83%

Sueldos y salarios

Alquiler de local
Suministro de oficina
Servicios basicos

Gasto depreciacion

Gastos Activos
Intangibles

Gastos pre operacionales

TOTAL

Anual

$5,505.73
$3,600.00

$ 120.00
$ 660.00

$1,093.20
$

$

Afo 1 Afo 2
$5,505.73 $ 5,606.40
$ 3,600.00 $ 3,665.82

$ 12000 $ 122.19
$ 66000 $ 672.07
$1,093.20 $ 1,093.20
$ - %
$ - $

$

8,792.53

8,973.28

Afo 3 Afo 4
$ 5,708.90 $ 5,813.28
$ 373284 $ 3,801.09
$ 12443 $ 126.70
$ 68435 $ 696.87
$ 1,09320 $ 1.093.20
$ - $ -
$ - % -
$ $
9,157.33 9,344.74

Afio 5

$5,919.56
$ 3,870.59

$ 129.02
$ 709.61
$1,093.20

$ -
$ -

$
9,535.58
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Tabla 47
Gastos de ventas.

Gastos de Ventas

Anual Afno 1 Ao 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5

Sueldos y salarios $5,266.20 $5,266.20 $5,362.49 $ 5460.53 $5,560.37 $5,662.03
Alquiler de local $3,600.00 $3,600.00 $3,665.82 $ 3,732.84 $3,801.09 $3,870.59
Suministro de oficina  $ 120.00 $ 120.00 $ 12219 $ 12443 $ 12670  $129.02
Servicios basicos $ 660.00 $ 660.00 $ 672.07 $ 68435 $ 696.87 $709.61
TOTAL $9,646.20 $9,822.57 $10,002.16 $10,185.03 $10,371.25

Los gastos en la cual son egresos que proporcionara la microempresa se
consideran los gastos de administracion y gastos de ventas en el cual estan
conformadas por los sueldos y salarios de los colaboradores, alquiler del local,
suministros de oficina, servicios basicos y depreciaciones, en los cuales se

determinara cual seria la inversion como tal de la microempresa PyC.

5.10.7 Evaluacioén financiera

Tabla 48
Valor anual neto.

Valor anual neto

Saldo neto Afo 1 Afo 2 Ao 3 Afo 4 Afo 5

$ (9,199.92) 726.97 2,758.72 4,528.39 6,170.61 7,694.90
VAN= $12,679.67

Tabla 49

Tasa de interés de retorno.

Tasa interés de retorno

Saldo neto Afo 1 Afo 2 Ao 3 Afo 4 Afo 5
$ (9,199.92) 799.67 3,338.05 6,027.29 0,034.39 12,392.72
TIR= 40%

El valor actual neto se lo proyecta a 5 afio y los valores de cada afio se lo saca
del presupuesto de efectivo, también se considera la inversion total del proyecto,
y cada afio se le aumenta una tasa de inflacion del 10% mas el afio. Cada

resultado se suma y se obtendra un VAN $12,697.67 y en cambio el TIR se
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coloca, el presupuesto de efectivo de cada afio se le suma la tasa del 5% y al final
se suma la inversion inicial y cada afio se va aumentando la tasa del descuento en

cinco en cinco por ciento hasta llegar al 60% y eso traer un TIR del 40%.

5.10.8 Relacion costo beneficio
Para diagnosticar si la comercializacion de persianas y cortinas es rentable en
base a la inversion efectuada se empleara la siguiente formula de relacion del
costo beneficio apropidndose de los datos obtenidos

Sistema de flujos

RBC = Costos + Inversion inicial

_ 253,659.42- a
RBC = 311,546.37+(-9,199.92) 1.26
Tabla 50

Relacion costo beneficio.

Relacion costo beneficio

Inversion Total

Total $9,199.92
Ingresos Anuales
Afio 1 Afo 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5
$44,831.19 $44,831.19 $49,426.38 $54,492.59 $60,078.08
Total $253,659.42
Costo Fijo
Afio 1 Afo 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5
$19,824.14 $20,418.86 $21,031.43 $21,662.37 $22,312.24
Total $105,249.04
Costo Variable
Afio 1 Afo 2 Afo 3 Afio 4 Afo 5
$18,996.20 $19,566.09 $20,153.07 $20,757.67 $21,380.39
Total $100,853.43
Costo Ventas
Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5
$20,331.60 $20,703.33 $21,081.86 $21,467.31 $21,859.80

Total $105,443.90
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Tabla 51
Resultado relacion costo beneficio.

Total relacion costo beneficio

Total costos $311,546.37
Total ingresos $253,659.42
Total inversion $9,199.92
Ganancia por cada dolar $1.26

Mediante la formula realizada da como resultado de la aplicacién de la
ecuacion costo beneficio es de 1,26 y al ser superior a 1, refleja que los ingresos

son superiores a los costos y gastos.

5.10.9 Tiempo de recuperacion de la inversion
El valor del tiempo de recuperacion de la inversion para el presente proyecto se
aplicara la siguiente ecuacion la cual permitird apreciar el tiempo de retorno de la

inversion:

Diferencia(inversion — flujo acumulado)
Flujo neto del siguiente afio

PRI =Afio de recuperacion * =1.26

9,199.92 - 6,345.15

PRI=4+ 12.392.72

9,199.92 — 6,345.15

PRI=4+ 12.392.72
) 2.854.77
PRI= 4 — 3072

PRI = 4+ (0.2303586299)=4.2= 4 Afios 2 meses



El resultado muestra que el retorno de la inversion sera dentro de 4 afios 2
meses luego de este periodo se obtendria ganancias en la comercializacion de
persianas y cortinas.

5.10.10 Anélisis de sensibilidad

El analisis de sensibilidad detalla y exhibe diversos escenarios en la cual
puedan suceder durante en el proceso de desarrollo del proyecto, por los tanto los
mencionados escenarios seran comparados con los datos obtenidos con el
escenario moderado con la finalidad de proyectar si la demanda va en incremento
0 en declive.

Los datos del escenario moderado son los siguientes:

VAN 12,679.67
TIR 40%
5.10.11 Escenario pesimista

El escenario pesimista indica un declive mediante un diminuto nivel de ventas
en la comercializacion de persianas y cortinas, en la cual se generara una
reduccion en las ventas del 6.5% anualmente, es decir mantendra pérdidas y
mayor dificultad en el retorno de inversion por lo tanto sefiala que el proyecto no

es rentable, este escenario refleja como resultado lo siguiente:

VAN -45,597.25
TIR - 29%
5.10.12 Escenario optimista

Para este escenario las ventas se incrementaran en un 4% anualmente, debido a
la aceptacion por parte del mercado objetivo teniendo en cuenta que para el sitio
en donde va a residir es un proyecto inédito ya que la competencia mantienen sus

establecimiento en zonas distantes de la microempresa de persianas y cortinas
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PyC, el escenario optimista indica un el proyecto generar una alta rentabilidad por
lo tanto se recuperara en un corto plazo la inversion realizada., el resultado
optimista sefiala como resultado lo siguiente:

VAN 63,830.11

TIR 77%

5.11 Importancia

Pare el presente proyecto de investigacion tiene como principal
importancia los beneficios que contribuird en lo empresarial engendrando fuentes
de trabajo, ademas el rendimiento y la rentabilidad que engendrara en la cual
generard ganancias a los propietarios del negocio, proveedores y colaboradores,
teniendo en cuenta como base la mejor atencion al cliente ofreciendo un servicio

Optimo y de calidad satisfaciendo las necesidades de los consumidores.

5.12 Metas Del Proyecto
Para fomentar el proyecto se considera las siguientes metas:

Alcanzar a posesionarse en el mercado.

Promover fuentes de trabajo.

Innovacion en el proceso de comercializacion.

Conseguir un alto nivel de calidad en el servicio para mantener una
atencion al cliente 6ptimo con la finalidad de satisfacer a la demanda objetiva.
- Contribuir en el desarrollo profesional de los colaboradores.

- Engendrar actividades econémicas complementarias.



5.13 Finalidad de la Propuesta

La presente propuesta enfocada a la comercializacion de persianas y cortinas
en la ciudadela de Mucho Lote, se ha concluido la investigacion reflejando un
Impacto positivo, rentable y satisfactorio es decir anticipa que el proyecto es
financiero y economicamente factible. Esto facilitara el alcance de los beneficios
esperados tanto para beneficiarios directos como indirectos. Asimismo, permitira
incrementar el comercio de persianas y cortinas beneficiando principalmente a los
consumidores comercializando un producto que cumpla con las expectativas del
consumidor y otorgando un servicio de calidad. Finalmente, se procura que el

proyecto implementado sea rentable y sostenible.

5.14 Conclusiones

El proyecto va tener una inversion total de $9,199.92 la cual sera aportada por
los creadores de esta idea de negocio, en este capitulo se va definiendo el costo de
del producto, lo que se necesite y lo que se usara para invertir en este producto y
se establece un costo del producto de $28.24 y se le da una utilidad del 100% a
favor quedando en un precio para el mercado de $56.48 por unidad. Se establece
los ingresos y costo del primer afio y se genera una rentabilidad de $799.67 y se
hace una proyeccién de 5 afios, tomando en cuenta las tasas de inflacién para
todos los sueldos, materiales y gastos generales. Y el proyecto sigue siendo
rentable al momento de que cada afio se venda mas de 530 unidades anuales estos
datos se obtuvieron del punto de equilibrio anual, la utilidad del proyecto va
creciendo cada afio cubriendo todos los costos y gastos que se genera cada afio,
nuestra ganancia por cada ddlar va ser de $1.26 por cada dolar que se invierta en

el proyecto “PyC.

125



REFERENCIAS

Abreu, J. L. (2014). EI Método de la Investigacion Research Method. Recuperado el
15 de 02 de 2019, de EI Método de la Investigacién Research Method:
http://www.spentamexico.org/v9-n3/A17.9(3)195-204.pdf

Altahona, T. (2009). Contabilidad de Costos. México: Mc Graw Hill.

Amaru. (2008). Administracion para emprendedores. México: 2da edicién. Obtenido
de https://es.slideshare.net/cetnita/prefactibilidad-factibilidad-y-viabilidad-
13941198

Amat. (2002). Eva Valor afiadido econdmico, un nuevo enfoque para optimizar la
gestion, motivar y crear valor. Barcelona: 2da edicién Gestién 2000.
Recuperado el 31 de Enero de 2019, de
https://www.definicionabc.com/economia/viabilidad.php

Arias. (2 de Mayo de 2012). Tipos de investigacion. Recuperado el 15 de 02 de
2019, de Tipos de investigacion:
http://www.academia.edu/18122652/TIPOS_DE_INVESTIGACION

Ayala. (3 de 12 de 2013). EI Método de la Investigacion Research Method. USA:
Schuster. Recuperado el 15 de 02 de 2019, de El Método de la Investigacion
Research Method: http://www.spentamexico.org/v9-n3/A17.9(3)195-204.pdf

Baca, G. (2002). Evaluacion de proyectos. Lima: Caiza.

Banco Central del Ecuador. (2010). Bolentin econémico. Obtenido de Informe:
https://www.bce.fin.ec

Barrios. (2010). Metodologia de la investigacion. Colombia: Caiza.

Behar. (2008). Metodologia de la Investigacion. México: Shalom.

Beltran , A. (2012). Costos y Presupuestos. Bogota: Mc. Gran Hill 8va edicion.



Bennet. (31 de Octubre de 2014). En busca de valor. Espafia: Gestion 2000.
Recuperado el 30 de Enero de 2019, de
https://prezi.com/qcghlwokehty/viabilidad-financiera/

Boone. (1 de Agosto de 2005). Contemporane Marketing Wire. USA: 9na edicién.
Recuperado el 28 de Enero de 2019, de
https://www.gestiopolis.com/glosario-de-administracion-de-empresas/

Bosch, N., & Mendez, F. (2013). Plan de Viabilidad de un Proyecto Empresarial.
Meéxico: Caiza.

Buendia. (Puebla). Competencia de Negocios: Una perspectiva tedrica y practica.
Mexico: Universidad de las Américas.

Burbano, J. (2009). Presupuestos de Enfoque de planeacién y control de recursos.
Quito: CEP.

Bush. (04 de Agosto de 2009). Marketing Research. New Jersey: Prentice Hall.
Recuperado el 15 de Enero de 2019, de
https://www.gestiopolis.com/diccionario-administracion-empresas/

Caldas , M. (2001). Planificacion Financiera. Quito: 2da edicion.

Céamara de Industrias de Guayaquil. (2018). Revista Industria. Obtenido de Revista
Industria: https://www.industrias.ec

Diaz. (2011). Indice de Vulnerabilidad Financiera. Quito: Superintendencia de
compafiias.

Economiasimple. (2016). Recuperado el 2017 de Enero de 2019, de
https://www.economiasimple.net/glosario/viabilidad

Elliot. (2016). Introduccion a la contabilidad financiera. México DF: Mc. Gran Hill.

Emprendepyme. (2016). Emprendepyme. Recuperado el 15 de Enero de 2019, de

https://www.emprendepyme.net/que-es-un-estudio-de-mercado.html



Espinosa, R. (29 de 07 de 2013). Welcome to the new Marketing. Recuperado el 28
de 01 de 2019, de Welcome to the new Marketing:
https://robertoespinosa.es/2013/07/29/1a-matriz-de-analisis-dafo-foda/

Evans. (2012). Marketing. New York: 4ta Edicion Mac Millan.

Ferndndez. (2008). Contabilidad 111 Analisis financiero. Riobamba: ESPOCH.

Fierro, G., & Durén, Y. (2015). Criterios para dar viabilidad a un proyecto de
inversion publica. Quito: ESPOCH.

Gardey, A. (2013). Obtenido de https://definicion.de/comercializacion/

Grima, T. J., & Tena, J. (1984). Técnicas de direccion y gestion. Barcelona: Graficas
santhi.

Hernandez R, Fernandez Carlos. (2010). Metodologia de la Investigacién (Quinta
ed.). Mexico.

Hernandez, Fernandez, & Baptista. (2003). Metodologia de la investigacion.
Mexico: Mc Graw Hill.

Jhonson, & Scholes. (2001). Direccion estrategica. Madrid: Prentice- Hall 5ta
edicion.

Johnson . (25 de 01 de 2012). EcuRed. Recuperado el 15 de 01 de 2019, de EcuRed:
https://www.ecured.cu/Encuesta

Johnson. (2013). explorin Sttrategic Management. Canada: Prentice-Hall.

Lawrence, G. (2000). Adiministracion Financiera . Mexico: Marisa de Anta.

Lopez, J. L. (24 de Marzo de 2014). Gestiopolis. Obtenido de
https://www.gestiopolis.com/fuentes-de-financiamiento-para-las-empresas/

Molina, A. (3 de 3 de 2018). Apuntes empresariales. Recuperado el 28 de Enero de

2019, de Apuntes empresariales: https://www.esan.edu.pe/apuntes-



empresariales/2016/06/costos-de-inversion-y-de-operacion-en-la-
formulacion-de-un-proyecto/

Monje. (3 de Mayo de 2011). Metodologia de la investigacion cuantitativa y
cualitativa. Recuperado el 15 de 02 de 2019, de Metodologia de la
investigacion cuantitativa y cualitativa: file:///C:/Users/Laboratorio-
piso7/Downloads/Guia-didactica-metodologia-de-la-investigacion.pdf

Monje. (3 de Mayo de 2011). Metodologia de la investigacion Cuantitativa y
Cualitativa. Obtenido de Metodologia de la investigacion Cuantitativa y
Cualitativa: https://www.uv.mx/rmipe/files/2017/02/Guia-didactica-
metodologia-de-la-investigacion.pdf

Montoya, J. (2018). actividadeseconomicas.org. New Jersey: Adventure Works. R

Morato, L. (2009). Administracion. Lima: Ediciones Patria.

Moyer, McGuigan, & Kretlow. (31 de Marzo de 2010). Administracion financiera
contemporanea. México: Thomson.

Nufez, E. (1997). Guia para la preparcion de proyectos de servicios publicos
municipales. Quito: CEP.

Ortiz, Angel. (24 de Septiembre de 2017). Codigo de la produccion. Recuperado el
15 de Diciembre de 2018, de https://dinero.pcweb.info/2017/09/que-son-
costos-definicion-concepto-significado-clasificacion-fijos-variables.html

Padilla, G. (2003). Tutorial para asignatura dee Costos y Presupuestos.

Porter. (29 de 07 de 1985). Competitive advantage, creating and sustaining superior
performance. USA: The Free Pres.

Restrepo, M. (23 de Octubre de 2017). Rankia. Medellin: Viena. Recuperado el 24
de Enero de 2019, de Rankia.

Rincon, A. (2017). Deccionario contable. México: Gestiopolis.



Riquelme, M. (14 de Julio de 2017). Obtenido de
https://www.webyempresas.com/politicas-de-la-empresa/

Roche. (2016). Anélisis Econémico de proyectos de inversion. Quito: La caiza.

Rodriguez, J., Gil, J., & Jimenez, E. (1996). Metodologia de la investigacion
cualitativa. Obtenido de metodologia de la investigacion cualitativa:
http://media.utp.edu.co/centro-gestion-ambiental/archivos/metodologia-de-la-
investigacion-cualitativa/investigacioncualitativa.doc

Rojas, R. A. (2007). Sistema de Costos. Colombia: Centro de Publicaciones
Universidad Nacional de Colombia.

Rosales. (2005). Obtenido de https://docplayer.es/213022-1-1-el-estudio-
tecnico.html

Ross. (2016). Essential of Corporate Finance. Estados Unidos de América:
McGraw- Hill 3era ed.

Salamea, F. T. (2011 - 2012 ). Disefio de mobiliario multifuncional para espacios
habitales reducidos . Cuenca - Ecuador : Universidad de Cuenca - Facultad
de Artes .

Santa, & Feliberto. (2010). Metodologia de la investigacion cuantitativa.
CARACAS: TAMAYO TAMAYO.

Sobrero, F. (2009). Analisis de Viabilidad " La cenicienta en los proyectos de
inversion". Riobamba: ESPOCH.

Sosa. (2018). Como elaborar un proyecto de inversion. Lima: San Marcos.

Tamayo, M. (1999). El Proyecto de Investigacion. Bogota: Arfoeditores.

Tapia. (3 de Enero de 2017). Eumed. Recuperado el 27 de Enero de 2019, de

http://www.eumed.net/rev/caribe/2017/01/pre-factibilidad.html



Thompson. (17 de Abril de 2009). ADMINISTRACION ESTRATEGICA . México:
182 ED. Obtenido de
http://todosobreproyectos.blogspot.com/2009/04/estudio-de-
prefactibilidad.html

Tiberius. (2007). EI metodo cientifico Global. USA: Molwick.

Unviversidad Peruana Los Andes. (2005). Costos y Presupuesto. Pert: UPA.

Uruefia, O. (2010). Contabilidad Basica. Bogota: Foco Ediciones.

Vifian , J., & Puente, M. (2018). Proyectos de inversion un enfoque practico.
Chimborazo: CEUPE.

Zapata, P. (2007). Contabilidad de costos: Herramienta para la toma de desiciones.
Meéxico: Mc. Gran Hill DF. Obtenido de

https://definicion.de/viabilidad/#ixzz2BSnb0zpN



Apéndices

Apéndices A Encuestas

UNIVERSIDAD

SAN GREGORIO
TRABAJO DE TITULACION PREVIO A LA OBTENCION DEL TiTULO DE:

INGENIERIA EN GESTION EMPRESARIAL

Estimado usuario esperamos tu colaboracién respondiendo con responsabilidad y
honestidad, el presente cuestionario. Se agradece no dejar ninguna pregunta sin contestar.
Objetivo: recopilar informacion, de la demanda que tendria la comercializacion de cortinas y
persianas y cual seria su aceptacion en la parroquia Tarqui de la ciudad de Guayaquil.
Instrucciones: Lea cuidadosamente las preguntas y marque con una (x) la escala que crea
conveniente.

1. ¢ Usted considera necesario decorar el hogar?

De acuerdo

Regularmente de acuerdo

U0

En desacuerdo

2. ¢ Estima usted utilizar cortinas o persianas en los hogares?
Si
No

A veces

JuU

3. ¢Cual es el motivo por el cual usted decide adquirir este articulo?
Renovacion
Moda

Privacidad

UG



4. ¢ Cada cuanto tiempo usted remodela las cortinas de su hogar?

Trimestral ()
Semestral ()
Anual ()
Nunca ()

5. ¢Qué aspecto estima usted al momento de elegir por una cortina o persiana

para su hogar?

Precio C]
Calidad ()
Variedad C]

6. ¢ Usted considera de importancia el precio al adquirir un producto?
Si

A veces

JUU

No

7. ¢Cree ud que los organismos dedicados al comercio de cortinas y persianas
cumplen con todas las expectativas de los consumidores?

De acuerdo

En desacuerdo

Ul

Regularmente de acuerdo

Estamos muy agradecidos por el tiempo que ha dedicado a responder esta encuesta, sus
respuestas van hacer analizada y tabulada de manera an6nima con la finalidad de entregarles

a ustedes que son los clientes, un producto elaborado a sus gustos y necesidades.



Apéndice B Analisis FODA

Fortalezas Amenazas

o Productos  personalizados a e Inestabilidad politica del pais.
exigencia del cliente. o Alza precios en la materia
o Se cuenta con maquinaria de prima.
alta gama (Tecnologia de punta). o Precios bajos de productos
o Personal altamente similares y sustitutos.
capacitacitado. . Escasos proveedores.
o Precios competitivos en relacion
al mercado.

Oportunidades Debilidades
o Sector textil tiene alta demanda e Falta de conocimiento del
en el mercado ecuatoriano sobre todo mercado.
en Guayaquil. ) Falta de proceso de aprendizaje
o Alto indice de matrimonio en o (Know How).
los ultimos afios. o No se cuenta con transporte
o Aumento de empresas del sector propio, por cual se incurriria en ese
inmobiliario. costo de transportacion.
o Incentivos gubernamentales con e Bajo recurso de capital
créditos a emprendedores. financiero




Apéndice C Matriz FODA

. Productos

personalizados de

acuerdo a las
exigencias del cliente.

. Se cuenta con
§ maquinaria de alta
< gama (Tecnologia de
£ punta).

L e Personal
altamente
capacitacitado.

. Precios

competitivos en

relacion al mercado.

3 Falta de

conocimiento del

mercado.

. Falta de
®  proceso de aprendizaje
T o (Know How).

2 e No se cuenta

2 con transporte propio,

O por cual se incurriria
en ese costo de
transportacion.

. Bajo recurso

de capital financiero

Oportunidades Amenazas
. Sector textil tiene alta . Inestabilidad politica
demanda en el mercado ecuatoriano  del pafs.
sobre todo en Guayaquil. . Alza precios en la
. Alto indice de matrimonio  materia prima.
en los ultimos afios. o Precios bajos de
. ~ Aumento de empresas del  productos similares y
sector inmobiliario. sustitutos.
. Incentivos . Escasos proveedores.

gubernamentales con créditos a
emprendedores.

Estrategias F - O
Se desarrollard una estrategia de
diferenciacion de producto vy
posicionamiento de marca, debido a
que en el mercado marca una
tendencia al inclinarse a productos
que se adapten a sus necesidades,
con ello se saca provecho a la
tecnologia y el valor agregado que
se ofrece al personalizar el producto
asi capitalizar esa oportunidad y
convertirla una fortaleza mas para
la empresa

Estrategias O - D

Se disminuird las debilidades que
tiene la empresa aprovechando los
incentivos gubernamentales a las
personas naturales o juridicas con
créditos financieros asi obtener una
inversion para capital de trabajo e
invertir en la adquisicion de un
medio de transporte.

Estrategias F - A
Para  contrarrestar  estas
amenazas Se cuenta con
tecnologia de punta y el

personal  capacitado  para
nosotros tener una
diferenciacion en el mercado
que no afecte el

posicionamiento de marca con
un alza repentina del pvp.

Estrategias A - D
Como paso a seguir se debe de
aprender en el menor tiempo
posible el saber hacer de un
producto o Know How, con
ello generar una economia de
escala y se tiene un alto
control sobre los costos de
produccion asi contrarrestar
amenazas y que el precio de
producto final no se vea
afectado si se lleguen a dar
una de las amenazas previstas.




Apéndices D Contrato de trabajo

CONTFRATO DE TRABAJO

En la cindad da , alos dizz dal me: da dial ano

COMpASoan,  p0d URE  paErte {(Escriba los mombres completes del
EMPLEADMIRE. 5i se frata de mma persera juridics colocar o mrombre de lo compaRia,
seguidos de lo frave “debidomente represemiodo por frombre del represemionte legal™f )
portadora da la cadula de cindadama WT (Escriba la cedula de idemiidod dei
EMPLEADOR) =n calidad da EMPLEADME; v por otra parts  =lla  ssfon(alits)
(Escriba of mombre del TRABAJAIDNOR), portador de la cadula de

cindadsmia W° (Escriba o mumere de ocodulns de cindodarra  del
TRABAJADODR} =n calidad d= TERABATADOF. Lo: comparecismiss son eccatorismos,
domiciliades en la ciwdad da {cindod de domicilic de los partesh v capacss

para comtratasr, guisnes likde ¥ voluntarisments convienen en calebgar este CONTRATS DE
TRABARD 4 PLAZO INDEFINITWD con sujecion a las daclaracions:s v estipulacions: contamidas
em las siguisntss clamsulas:

Al EMPLEADWE v TRABATADW R =n adslsnte z2 lo: denominsra conjuntzmenta como
“Partas™ 2 individuslmants como “Parta™.

PEIMERA .- ANTECEDENTES:

El EMPLEADOE pars 2]l cumplimisnto de sus actividades v desarrollo da las tareas
propias ds su actividad mnecesita contratar los servicios laboralss ds
un (thgresar carge regusrido).

SECUNDA.- OBJETD DEL CONTEATO:

El EMPLEATYOE para =]l cumplimisnto de sus actividadess contrata al TRABATATMOE
en calidad de (Thgresarcarge del TRABATADOR). Favizados
los antzcedzntes d= (Escriba los mombres
complsiosdel TRABATADOR) . éstz daclara tener los conocimisntos necesarios para 2l
dasempetio dal cargo indicado, porlo que en basa a las considemecionsas anterioss v por
lo expresado en los numeralss signisntes, El ERFLEATOE v =2l TRABATATMOE

procedan a calsbrar 2l prasente Contrato d= Trabajo.

TERCERA - JORNADA Y HORARIO DE TEREABAJO:

ElL. TRABATADOF cumplita sus lsbosss oo la jormads oodinsris mawima sstablacida enm &l
articule 47 dal Codigo de Trshajo, de lunes a viems: an al horario da
(defalle los horas de la jorrada de rabgfel, con descanso da
{deraile Lo Rora de descarss, sfemple: nna Rora para o almuerzo), de2 acosrdo &l stoule 57
dal mizmo cospe lazal, &l mismo gue daclsa conecatlo v acsptarlo.

Laz Parte: podeim convemis goe ol TRABATATW R lahore tiempo oxbacodipsnic ¥

suplementanio ceande las ciscunstanciss 1o smeriten, pera 1o coal =2 aplicars la= dispesicionss
astablacida: an &l arhicolo 55 de este mizmo Codiso.



Apéndice E Formulario de ventas

(s

]

Formulario de Ventas

Nombres:

Apellidos:

Direccion:

Descripcion:

Telefonos:

Valor: |

Abono:

Forma de Pago:




Apéndice F Carta de garantia

( PERSIANAS
\!

CARTA GARANTIA

Usted acaba d= adquirir un producto con respaldo d= nuastro astablacimisnto v garantia
aste producto g sido elaborado bajo un estricto control de calidad v esta garantizado por

dafecto de fabricacion durants 2l signisnte periodo:

Produocto Accionamiento Motor Receptoresy

manual control remoto

Cortina clasicas,

=

anos 1 afio

Ln

Fomanas 5 afios
Cortina

Fomanas ., Panel,

Ln

Enrollables 5 afios anos 1 afio

Persianas , Zebras
Cortina

aH05 1 afioc

[}

Persiana PYVC 2 ados

Para obtener su garantia conserve este documento junto con su factura v contacts a su
distribuidor autorizado, quisn se encargara ds enviar la persisna para su raspectiva

ravision v reparacion

Esta garantia cubrz tnicamsnte la reparacion o 2l reemplazeo de cualquisr parts dal
producto identificado como defactuoso, sin ningun costo para el comprador original,
durants 2l periodo mencionado anteriorments s& reserva el deracho dafinir la forma en

qus seran intsrvenidas las persianas para honsar la garantia,
Podran presentarse en diferentes en tonos, colores v acabados en la pizza reemplazades.
P : 3 P P

En caso de retornar su persiana a la fabrica para alguna intervencion, verifigus que se
sncusntrs bisn empacada, dafios ocasionado por mal empaque, manipulacidn incorracta

o transporte no seran atendidos en garantia,



Apéndice F Carta de garantia

La garantiano cubre dafios causados por accidantas, altsracionas, mal use, maltrato o

desgasts natural da] producto.

Informacion del producto

Esta garantia es wvalida unicaments si snvia la informacion dilissnciada a su

snsamblador mas cercano.

DATOS COMPERADOR

Nombre Y Apellidos:

Telefono:

Fax:

Direccion:

Cindad:

Email:

Espacio Para Hacer La Dilizencia Por El Distribnidor Auntorizado:
Numero Factura:

Facha De Factura(Dia/Mes'Ano) :




Apéndice G Contrato de proveedores

CONTEATO DE PEREOVEEDDE DE SURMTNISTRED

Los soorfics, 3 sabher socieded comearin] debidnme s coresimnida, e
egcrimera pblica N™... -:le:l ".Z'-:I-.-'q:..:I-:- -:I-e dommicitads en ... ¥ ;egereseniads en
=i acio por el m&rc-r:, e de -:-hd.. \'cci:rc-d-:............,:id-:ﬂ'.iﬂca-:l-c- oo cddbads o=
ciodadasda W™ de. .. gorenadelame o= dencenimn FL FROVEEDCR; v.oeeeeee
sociedad commescial com doumbcibio ea... ... regresesdads en eme aodo oL SEATOE e
edad, vecioo de . ddesdificado com la cédula de cindadasda WU de. . _goeen

adslame o denceminan FL CONSUTRMIDOR, bemes accerdado celebrar o] pregeme comiradio de
FEmEnino goe e nepind por bas sisientes clisoslax: PRIMER A - Objete. Fl presemis condrado
tene por objeio o] seoeickro pertdico (o coodomo) por pane de] PROVEFTROR
de........ddescadbdr oz blenes o servicios objedo del comman) 2 Bavorde] CONISUMILCR, v 2
camiio de la comirapresacida a gor Az thimo = obliza en la cliscsls sescesa ded preseme
comratn. SPGTTNDA: Ohlizaciones Del Provesder. Comstinszan ohlizaciones dal provasdor:
Primesa: Semivivmar al CONSURITOR Jos heoes v semvicios meociomados =a I cliossla
primesr de exie comirado v i:.a:lq.d-:*-:ﬂ-:--.r-:-d'..i:'.-:- de] FROVEED DR qguoe acoerdes por escrfio
s pames, v coo Jos plazmos de emineza goe deoe o '.cﬂg en'ﬂ-ki::ldm =] FROVEFDOR;
Saganda: Concadar 3] CONSURITCER wn dascnamo 4. ) pora] pags daming de doa
30 diax sigwiesies a b fecha de b Bacomra; Tescesa: C-xn:i:de* a:l commrenrdos dos mezex
calendario para el pago, comiados 2 pantis de b fecha de cada faciena, gin camoas dnteseses en
dicho lageo; Coarta: Fijar comno coaata ondms de cads pedids In s oL TR )
Exia, s, ol ser ancadificada, guoer o] FROWEE TR, an conalguier moemesrio, mediaage 1a sola
ootificacite, por escriio al CORPRATOR; COwiod: Chorgas, a exchmivo crfiesio ded
PROVEFDOR, mn copo de crddiio al DONIUTMIDOR, s=falando mn Bmite smxime para o
peadidon; e @ Enresor a dox vendsdores =] CONITMITOR madiasms sxnhbicacionss 4= mn
emmieado de] PROVEFTHOR, S4piima: Earegas oo présiam pasa o weo, coa devalocion
iomediaia a persceal avicrizads 48 FROVEETDE, al vencer o darse por tenminado o pregeage
Coariaio, wn aviso gos = imalird en sio adecmdo ded exablecimismio ded CORMPRADOR;
Chotava Pomer 3 digpomicida da] OOWSTRITOR vasias calcomantes ds oo prodocios, paa sar
Hjadas eq siiozs adecmados de] esablecinresdn comescial del DONSURITECOR; Hoveoa:
Exregar a]l DONITAMITOR maseral pobliciasic v cadlogos «n b antdad adecoads; Décim:
A joicio de] FROVEEDOR, emtregar a] CONSUMIDOR amesirasios gos pesddicamemis sardn
actmbrados; Toddc o : Asmic o] valor dejos fedes smoamres v sepens de I mescancis goe
o degraches demiro de las coodiciomes de eme comirain. TERCERA: Obhiraciones Thel
CONSUMITHER. Cremiitoyen oblizaciones a cargo de commmmidor las signiemies: Primera: F1
CONSUROTOE. z= obliza 2 adgaeirsr Jox prodecios semindcirados por a] FROVEF TR a fin da
revendssios, sojetladose a Jox precios v condiciones Badas por o] FROWVEE TR pasa Ia veaia
al pablico; Sependa: Fagar de coaiado o] pedido #dcial, Tercem: B DONSUAITEOR x= oblian a
firmar bix factoras o oinos docmmesios comerciales goe l= expida =] FROVEFTOR v qgoe
corresnoandan 3 mescancis efecivamenis sotresadas, en safal de goe acenda Ia ohlizacica de
magasios CUARTA: Naroralera Dhel SumimiviTe. Las pames comvisnen an goe cads soemendsin
o e, vedda, on Frme, v gos ea commecoenc, o] FROWEETRDR oo acepiand, devalocica



Apéndice H Pruebas de seleccion de reclutamiento

Prueba Psicosensométrica

Prueba de audio, Prueba de motriz, Prueba de vision
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Prueba Psicosensométrica

Prueba de audio, Prueba de motriz, Prueba de vision
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Apéndice G Contrato de proveedores

zlmna d= mercanaas vendidss en sjecucion d=l prasente contrato de suministro, s2lvo en los
c3303 de arhioulos con defectos de fahricacion advertidos par &l COMEUMIDOR v notificadaos
por aste al PROVEEDQR, dentra de los cinco dias signientes 21z facha de entreg de cada
suministea. QUINTA: Duracion. El presente conwrato d= suministra 25 4= plazo indefinido pan
padsa sef terminado, sin aviso previa, en cnzlquiss mosmenta por mcemplimisntn d= oelquisa
d=1zs oblizzciones estipuladas o dando aviso escrito 2 12 ofra parts con unz anticipacion d2un
mes 3z fachz en que deba ser terminado SEXTA: Cesion Ests contrato no podsz sar cadidao
sin previz zprobacion dzl PROVEED(QE SEPTIMA: Representacion Ningunz de las
obligacionss contenidas en las clansulas de este contrato ZeperaEn en ningnn caso vinoulo
adicional entrs 1as partes ni habditaran 31 CONSUMIDOR. para representar 3l PROVEEDOR 2
ningnn tiula. E1 COMSUMIDOR. manifissta que en 2] pasado no ha existido entre 15 partes
ninzona class de vincnlacion ni 52 ha c2lsbrado contrato zlzona d=indals civil, Izboszl o
comercial distinims de los que evenhelments pudo haber celebwado de compra-venta de alonnos
de los mismos prodncios con el PROVEEDOR, con quisnno lo me ni ha unido ninsnn comaio
de mandato, comdsion ni agenciz comercizl ¥ que, en consecuenciz, carece de autorizacion o
vinculo contrzctuzl que le facults pafa seprssentsr o comprometer de zlgnna menss 2l
PROVEEDOFR, ni pata anmoisrse ooma titalar de zlzona de las dichas calidadss OCTAVA:
Arbitraments Las parss convisnsn que en 2l svenio en que sudj2 alzuna difsrencia entes las
fmisfmas, pof 13700 O con 0casion del presemts contrato, sera resuslta por un Tribunzl da
Asbitramenta coyo domicilio sea. . ... {nger de sjecucion del contrato), intssrada por ()
zrhitros desisnados conforms a la ley. Los arhitramentos que ocusrisrsn s2 r2sirzn porlo
dispoesta en 2] Decrsta 2279 de 1991, 20 1z Ley 23 d= 1991 v en las demas normas qus
madifiqguen a adicionsn 1z fmateriz

En sefizl de conformidad las partes suscriben 2l presente documento en dos ejemplarss dal
mismo tenor, en lacindad g o3los.. .. () diss del mes de. ... delamo.. ...

FROVEEDQR
Nombrs:

CC N aNIT ..

CONSUTMIDOFR
GO N aNIT... e e



